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Sehr geehrte Damen und Herren,

qualityforsuccess ist darauf spezialisiert, Konzepte fir Ihre individuellen unternehmerischen
Anforderungen zu entwickeln. Individuell heif3t fir uns, lhre ganz speziellen
Entwicklungsziele zu kennen, zu verstehen und ein darauf abgestimmtes wirkungsvolles

Konzept zu erstellen, um Nachhaltigkeit zu sichern.

Die Kernkompetenz von qualityforsuccess besteht seit 2001 in der Entwicklung und
Umsetzung individueller Seminarkonzepte in den Bereichen Fihrungskrafte-, Team- und

Persénlichkeitsentwicklung, Kommunikation sowie Verkauf.

Die Einzigartigkeit unserer Konzepte basiert auf der Transformation fachlicher Inputs mit Hilfe
eines breiten und situativ abgestimmten Methodenspekirums aus den Bereichen Beratung,
Training und Coaching. Steigern Sie den Erfolg lhres Unternehmens mit einer nachhaltigen
Strategie, authentischen Fihrungskraften, einem richtig gewdhlten, stimmigen und
motivierten Team sowie durch einen kundenorientierten Verkaufsstil der Mitarbeiter im
Vertrieb.

Die im Katalog dargestellten Seminarausschreibungen wurden aus Griinden der besseren
Lesbarkeit nur in der ménnlichen Form formuliert - die weibliche Form ist selbstverstcndlich

immer miteingeschlossen.

Herzliche Grifie

Ihr Team von qualityforsuccess
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Fghrung

Leadership - Lehrgang Mit Persénlichkeit in Fiihrung gehen!

Lehrgang Verédnderungsmanagement

Lehrgang Existential Business Coaching

Systemische Struktur- und Organisationsaufstellung

Supervision fir Filhrungskréfte

Business Coaching
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Zielgruppe
Der Leadership-Lehrgang richtet sich

sowohl an erfahrene Fihrungskrafte
als auch an Nachwuchsfihrungs-
krafte. Die Inhalte werden an den
jeweiligen Bedarf der Zielgruppe
angepasst. Es besteht auch die
Méglichkeit, die Module einzeln zu

buchen.

Der zentrale Zugang dieser Form der Weiterbildung zeichnet sich durch Selbstreflexion der Seminarteilnehmer iber die eigene Person, die
Wirkung im Team und im Umgang mit den Mitarbeitern aus. Die intensive Beschaftigung mit der eigenen Fihrungsrolle erméglicht
grundlegende positive Verdnderungen, das Nutzen von personalen Ressourcen und die Weiterentwicklung eines authentischen und
individuellen Fihrungsstils, da sowohl dieser als auch die Kompetenzen samtlicher Mitarbeiter zu den wichtigsten Faktoren moderner

Organisationen gehéren.

Seminarinhalte

Der Leadership Lehrgang ,, Mit Persénlichkeit in Filhrung gehen” beruht im Wesentlichen auf vier Séulen:

Selbstreflexiorg Mitarbeiterfilhrungg Teamanalyse Reflexion

Ausgehend von einer Personlichkeits- und Potentialanalyse nach dem W.E.R.T- Persénlichkeitsmodell (Starken, Lernfelder, Ressourcen,
Copingstrategien, etc.) wird ein authentisches und individuell abgestimmtes Umgehen mit dem Team sowie mit jedem einzelnen Mitarbeiter
vermittelt (Verstehen der Charakteristika von Persdnlichkeitsstilen, Einsetzen adéquater Fihrungstechniken, Umgang mit Widersténden,

etc.).



Teilnehmeranzahl

Um eine hohe Quadlitat der Betreuung
und einen nachhaltigen Lernerfolg
sicherzustellen, ist die Gruppengrofie
auf maximal 12 Teilnehmer begrenzi.
Bei Bedarf kénnen gréflere Gruppen

durch ein Trainerteam betreut werden.

Als Kernkompetenzen werden folgende Bereiche vermittelt:

Selbstreflexion und -analyse: Starkung des authentischen Fiihrungsstils,
Psychologische Grundlagen fir Fihrungskrafte,

Vermittlung von differenzierten Fihrungstechniken,

Ziele in der Fihrung,

Team- und Positionsanalyse,

= =4 -4 4 -4 4

Situationsgerechte Kommunikation.

Organisatorischer Rahmen

Die Inhalte werden in vier Modulen zu je zwei Tagen vermittelt. Zwischen den Modulen empfehlen wir einen zeitlichen Mindestabstand

von drei Monaten, um das Gelernte in der Praxis anwenden und die Erfahrungen in der Umsetzung reflektieren zu kénnen. Die Module

kdnnen in einem Zeitraum von einem bis eineinhalb Jahren absolviert werden.

Zwischen den Modulen bekommen die Teilnehmer die Méglichkeit, sich im Rahmen eines gegenseitigen Mentorings, einer Supervision

in Kleingruppen und eines Businesscoachings mit den individuellen Fihrungsthemen des beruflichen Alltags auseinanderzusetzen. Damit

soll die Umsetzung des Gelernten in die Praxis sichergestellt werden.

Modul I: Coaching Modul Il Menforing Modul Ill:
> . . > odul IlI:
Selbst- Mitarbeiter-
. . Teamanalyse
reflexion fohrung
Module

Modul | - Selbstreflexion: Fihrungskompetenzen & Fihrungsverhalten
Modul Il - Mitarbeiterfihrung: Fishrungsstile & Fihrungstechniken
Modul lll - Teamanalyse: Teamarbeit & Teamentwicklung

Modul IV - Reflexion & Transfer

Peer Group
q

Modul IV:
Reflexion

Abschluss

Coaching



Modut+Sel bstrefl ex1 on

Fghrungskompetenzen & Fhrungsverhalten

Methoden Die eigene Personlichkeit zdhlt zu den wichtigsten Einflussfaktoren Seminarinhalte

erfolgreicher Fihrung. Wer andere Menschen filhren méchte, sollte
Impulsreferate

9 Personlichkeits- und Potentialanalyse nach dem

W.E.R.T.-Modell,

9 Beschaftigung mit den biografischen Hintergrinden in

Selbsterfahrungsmethoden zundchst die eigenen Verhaltensmuster, Motive, Stdrken und

I . Entwicklungsfelder kennen und verstehen. Selbstreflexion bildet daher
Personlichkeitstests

die Grundlage fir einen authentischen und wirksamen Fihrungsstil.

Einzel- und Gruppenibungen Bezug auf die persdnlichen Charakteristika im Umgang

mit Mitarbeitern,

Organisatorischer Rahmen Im Mittelpunkt dieses Moduls steht die Auseinandersetzung mit der 1 Analyse des spezifischen Umgangs  mit
eigenen Personlichkeit und dem persénlichen Fihrungsverhalten. Die . . . ..
Seminardaver: 2 Tage Copingstrategien und Erlernen eines adéquaten
) ) Teilnehmer reflektieren ihre individuellen Pragungen, Verhaltensweisen .
Teilnehmer: maximal 12 . . . R . Umgangs damit,
und Ressourcen und gewinnen ein vertieftes Verstandnis fir ihre Wirkung .
Setting: Préasenz & Online 9 Rollenverhalten versus authentisches Verhalten -
als Fihrungskraft. Dabei werden sowohl persénliche Starken als auch . . .
die Rolle einer Fishrungskraft,

Lern- Entwicklungsfelder sicht ht.
ern- und Entwicklungsfelder sichtbar gemac 9 Starken, Lernfelder, Ressourcen, etc. erkennen;

Integration und Transformation unbewusster

Auf Basis dieser Erkenntnisse entwickeln die Teilnehmer einen .
Anteile,

authentischen, persénlichkeitsorientierten Fihrungsstil, der sowohl den 1 Entwicklung eines individuellen und persénlichkeits-

i tarken al h Anf Fih I ht - .. .
eigenen Stdrken als auch den Anforderungen der Fihrungsrolle gerec orientierten Fihrungsstils,

wird. Ziel ist es, die Selbstfihrungskompetenz zu starken, die eigene 1 Reflexion des eigenen Fihrungsstils anhand von

Fihrungswirksamkeit zu erhéhen und eine stabile Grundlage fir die Fallbeispielen aus der Praxis.

weiteren Module der Fishrungskrafteentwicklung zu schaffen.



Modul-MI t arbei terf ghr uni

Fghrungsstile

Methoden

Impulsreferate

Einzel- und Gruppenibungen
(Indoor/ Outdoor)
Rolleniibungen

Reflexionsbégen
Feedback

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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& Fghrungstechni ken

Erfolgreiche Mitarbeiterfilhrung setzt die Kenntnis der Personlichkeit der
einzelnen Mitarbeiter mit ihren individuellen Starken, Potenzialen und
Entwicklungsfeldern voraus. Je nach Qualifikation, Motivation und
personlicher Situation ergeben sich unterschiedliche Méglichkeiten,
Mitarbeiter gezielt zu férdern, angemessen zu fordern und in ihrer

Entwicklung zu begleiten.

Zur Erreichung der Ziele einer Abteilung oder eines Bereichs ist es daher
notwendig, Fihrungstechniken situationsgerecht einzusetzen. Im Rahmen
dieses Moduls lernen die Teilnehmer unterschiedliche Fihrungsansétze
und Fihrungstechniken kennen und reflektieren deren Anwendung in der

Fihrungspraxis.

Auf Basis theoretischer Konzepte — von der zielorientierten und situativen
Fihrung bis hin zu kooperativen Fihrungsansdtzen — setzen sich die
Teilnehmer mit ihrem eigenen Fihrungsverhalten auseinander. Ziel ist es,
den personlichen Fihrungsstil weiterzuentwickeln und die eigene
Fihrungswirksamkeit im Umgang mit unterschiedlichen Mitarbeitern zu

erhohen.

Seminarinhalte

9 Unterschied zwischen Management und Fishrung,

1 Kompetenzen und Aufgaben erfolgreicher
Fihrungskrafte,

9 Unterschiedliche Filhrungsanséatze und -techniken
kennenlernen (z. B. situative Fihrung, Fihrung
nach Reifegrad, zielorientierte Fihrung),

9 Verhaltensstile und Arbeitsweisen von Mitarbeiter
erkennen und situationsgerecht fihren,

9 Motivatoren-Analyse:  Mitarbeiter  in ihrer
Persénlichkeit férdern und fordern,

9 Den eigenen Fihrungsstil reflektieren und
weiterentwickeln,

9 Wertschatzung und Feedback als zentrale
Fihrungsinstrumente,

1 Praxisorientierte Anwendung von Fihrungstechniken

anhand konkreter Fallbeispiele.



Modul-TebBmanal

Teamar bei t

Methoden

Impulsreferate
Verhaltensanalyse
Beziehungsbrett
Stellungsarbeit

Einzel- und Gruppenibungen
(Indoor/ Outdoor)

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Die Entwicklung eines Teams setzt die Kenntnis der Dynamiken
innerhalb des Teams voraus. Durch die systematische Analyse von
Teamstrukturen, Rollen, Kommunikationsstrémen und typischen
Gruppenphdnomenen werden die Wirkungen einzelner Personen
sowie bestehende Potenziale und Barrieren innerhalb des Teams
transparent und einer gezielten Weiterentwicklung zugénglich

gemacht.

Aufbauend auf der IST-Situation entwickeln die Fishrungskrafte ein
Zielbild ihres Teams — von der aktuellen Entwicklungsphase bis hin
zum Hochleistungsteam. Durch den Abgleich zwischen derzeitigem
Bild und Wunschbild ergeben sich konkrete Handlungsfelder, die
es der Fihrungskraft erméglichen, die Zusammenarbeit,
Kommunikation und Motivation im Team gezielt zu férdern, sowie
auf die weitere Entwicklung des Teams nachhaltig Einfluss zu

nehmen.

Seminarinhalte

f

Charakteristika von Gruppen und Teams sowie typische
Gruppenphdnomene,

Entwicklungsstufen von Teams — von der Griindung bis
zum Hochleistungsteam,

Analyse der aktuellen Teamsituation und Teamdynamik,
Rollen, Kompetenzen und Verantwortlichkeiten im
Team,

Fihrungsfunktionen und deren Verteilung im Team,
Motivationslagen und Bediirfnisse von Teammitgliedern
erkennen,

Konflikte und Barrieren im Team bearbeiten,
Kommunikations- und  Zusammenarbeitsstrukturen
analysieren und verbessern,

Teamdynamiken mittels Systembrett und
Teamaufstellung sichtbar machen,

Handlungsfelder fiir eine erfolgreiche Teamentwicklung

ableiten.



Modul Re\Jf |

|l ndi vi duel | eunkn tOpitcikmivengusngspotenti al e

Methoden

Strukturierte Einzel- und
Gruppenreflexion
Kollegialer Erfahrungsaustausch

Bearbeitung von Praxisfallen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Nachhaltige Fihrungskompetenz entsteht durch die bewusste Reflexion
eigener Erfahrungen und die kontinuierliche Weiterentwicklung des
eigenen Fihrungsverhaltens. Der Austausch mit anderen Fihrungskraften
erdffnet neue Perspektiven, starkt vorhandene Ressourcen und

unterstitzt den Transfer der erarbeiteten Inhalte in die Praxis.

Vor dem Hintergrund eines sich laufend verdandernden beruflichen
Umfelds sind Fihrungskrafte gefordert, ihre Strategien, Ziele und
MafB3nahmen regelmaBig zu Gberpriifen und anzupassen. Im Rahmen
dieses Moduls werden die bisherigen Lernerfahrungen reflektiert,
individuelle  Entwicklungs-  und

Fortschritte  analysiert sowie

Optimierungspotenziale identifiziert.

Seminarinhalte

f

Reflexion der Lernziele und Inhalte aus den
Modulen | bis IlI,

Analyse der persdnlichen Entwicklung als
Fihrungskraft,

Reflexion von Verdnderungen im eigenen
Fihrungsverhalten und deren Auswirkungen auf
das Team und die Organisation,
Erfahrungsaustausch zu erfolgreichen
Verdnderungen in Kommunikation,
Zusammenarbeit und Mitarbeitermotivation,
Bearbeitung aktueller Fragestellungen aus dem
Fihrungsalltag,

Review von Strategien, Mafinahmen und

Zielerreichung,

Ableitung konkreter Entwicklungsschritte fir die weitere

Fihrungspraxis.
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Zielgruppe

Der Lehrgang richtet sich an
Fihrungskrafte und Mitarbeitende,
die Verdanderungen in ihrer
Organisation initiieren, umsetzen
oder begleiten und diese nachhaltig

erfolgreich gestalten méchten.

Methoden

Fachlicher Input

Dialogrunden

Einzel-/ Gruppenreflexion
Bearbeitung aktueller Fallbeispiele

Transferaufgaben

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 3 x 1 Tag
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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In zahlreichen Organisationen werden regelméflig Verdnderungen
angestoflen. Dennoch gelingt es haufig nur mit Mihe, diese
Verdnderungen erfolgreich umzusetzen oder eine Identifikation mit den
Neuerungen zu erreichen. Verdnderungen werden nicht selten als
anstrengend empfunden, verursachen Kosten und erzeugen Druck — und
dennoch sind sie ein standiger Begleiter im Berufsleben. Mitarbeitende
werden immer wieder mit Verdnderungen konfrontiert, entwickeln
unterschiedliche Einstellungen dazu und zeigen mitunter Widerstande

gegeniiber Neuerungen.

Der Lehrgang regt dazu an, kritisch zu reflektieren, warum
Veranderungsvorhaben in Organisationen teilweise oder gdnzlich
scheitern. Die Teilnehmenden lernen, Rahmenbedingungen zu schaffen,
die eine erfolgreiche und nachhaltige Verdnderungskultur férdern. Dabei
werden sowohl strukturelle als auch menschliche Faktoren beriicksichtigt,

um Veranderungen wirksam zu gestalten und langfristig zu verankern.

Module: Organisation & Veranderung | Changemanagement |
Transitions- & Transformationsmanagement.

Der Lehrgang vermittelt praxisnahes Wissen zur erfolgreichen
nachhaltigen  Verankerung von

Gestaltung,  Steverung  und

Veranderungsprozessen in Organisationen.

Lehrgangsinhalte

1

Uberblick iber Dynamiken und Eigenarten von
Verdnderungsprozessen,

Erkennen der Einflussfaktoren von Verédnderungen in
Bezug auf den eigenen Tatigkeitsbereich,

Analyse des Status quo sowie von Starken, Schwachen
und Entwicklungspotenzialen,

Entwicklung von Zielbildern, Visionen und Strategien
Gestaltung und Umsetzung von
Verénderungsprozessen,

Kommunikation von Veréanderungen und Einbindung
der Beteiligten,

Umgang mit Widerstanden und Unsicherheiten,
Begleitung von Menschen in Ubergangs- und
Transformationsphasen,

Aufbau einer nachhaltigen Verénderungs- und
Lernkultur,

Entwicklung konkreter Maf3nahmen und Lésungen fir

eigene Praxisfdlle.



Lehr gang
EXI stent

Modul |l ehrgang

a l Busl ness

Zielgruppe

Dieser Lehrgang richtet sich an Berater, Coaches, Fihrungskrafte

sowie an Personal- und Organisationsentwickler, die an einer

Weiterentwicklung  der  eigenen  Kompetenzfelder  im

Unternehmenskontext interessiert sind.

9  Fihrungskrafte, Projektleitung, HR-Manager und Mitarbeiter
mit Karrierefokus.

9 Beratende Berufe, insbesondere Unternehmensberater,
Personalberater.

1 Lebensberater und Psychotherapeuten (als fachspezifische

Zusatzqualifikation).

Zielsetzung

Erwerb der existentiellen Vorgehensweise in Existential Business
Coaching, Leadership und Organisationsentwicklung.
Kompetenzfelder  wie

Weiterentwicklung ~ der  eigenen

Selbstkompetenz, Methodenkompetenz und Feldkompetenz.

14

Ein schwer kalkulierbares Marktumfeld gepragt von Unsicherheit und Verénderungsdynamik erfordert mehr
denn je professionelle Coaches. Das Denken in Alternativen jenseits des Mainstreams, der Mut zu visiondrem
Unternehmertum und die konsequente Entfaltung eigener oder fremder Potenziale werden in den Fokus
geriickt. Ausgepragte Sensibilitat fir wirtschaftliche Zusammenhénge, grundlegendes Verstéandnis fir
betriebliche Vorgange, soziale Kompetenz und eine authentische Haltung zeichnen verantwortungsvolle

Beratungstatigkeiten der Zukunft aus.

Gut begleitete Verdnderungsprozesse sind gerade in Zeiten des Wandels der Schlissel fir den

Unternehmenserfolg. Ob es Krisen zu bewdaltigen gilt, ob Unternehmen mit verschiedenen
Unternehmenskulturen fusionieren oder ob Verdnderungen von Strukituren und Abldufen anstehen: Die
Organisation und somit das Management wie auch die Mitarbeiter sehen sich einem verédnderten Umfeld und

neuen Aufgaben gegeniiber.

Existential Business Coaches sind die idealen Begleiter von Menschen in Veranderungsprozessen und die
existenzanalytische Haltung ein idealer Ausgangspunkt, um sinnzentrierte Unterstiitzung bieten zu kdnnen.
Die Ausbildung zum Existential Business Coach basiert auf der fiir Fihrungskréfte und Berater idealen
Kombination von Coaching, existenzanalytischer Sichtweise und einer Methode, die dem Bedarf an hohen
Kommunikationsleistungen in Zeiten des dauerhaften Wandels gerecht wird. Die Inhalte sind konsequent auf

die Anforderungen der Praxis ausgelegt.

C



Das erwartet Sie

Der Lehrgang setzt sich aus 5 Modulen mit @ 2 Tagen zusammen.
Wahrend des Lehrgangs setzen Sie ein Existential Business
Coaching-Praxisprojekt ~ um. Die Ergebnisse ~ werden
zusammengefasst und im Rahmen einer Supervision prasentiert und

evaluiert.

Methoden

Impulsreferate

Demo-Sessions

Coaching von konkreten Fragestellungen der Kursteilnehmer
Kleingruppenarbeit

Mentoring

Peer Groups

Wahrnehmungs- und Achtsamkeitsibungen

Videoanalyse eines Coachings inkl. Expertenfeedback
Selbstreflexion

Fallsupervisionen

Kosten

Kosten pro Teilnehmer EUR 4.200, -- (exkl. MwSt.)
(Voraussetzung fir Nicht-Existenzanalytiker ist die Basisausbildung
in Existenzanalyse; Gesamtkosten EUR 1.320, -- exkl. MwSt.)

15

Wa s

bedeut et TExi stenti al Busi ness

Existential Business Coaching umfasst die Begleitung und Unterstiitzung von Mitarbeitern, Personen in

Fihrungs- und Steuerungsfunktionen, sowie die Beratung von Unternehmerinnen und Unternehmern.

Existential Business Coaches kdnnen sowohl externe Begleiter oder aber auch interne Faciliatoren,

Fihrungskrafte und Personalentwickler sein, die sich mit der Unterstitzung, Durchfihrung und

Begleitung von Verdnderungsprozessen beschaftigen.

Das Verstdndnis und die Anwendung der Methoden des Existential Business Coachings bauen auf den

Grundlagen der personalen Existenzanalyse (PEA) von Alfred Langle auf. Dabei geht es um Modelle

und Methoden, die einen lebenspraktischen Zugang bieten und die Entfaltung des Menschen wie auch

der dazugehdrigen Systeme, fordern.

Folgende Inhalte werden vermittelt:

f
f
f

Auseinandersetzung mit Modellen von Organisation, Management und Fihrung,

Erarbeitung einer Feldkompetenz durch das Verstehen unterschiedlicher professioneller Felder,
Zusammenwirken von Berufsrolle und eigenen Lebenshintergrinden erkennen und berufliche
Verdnderungsprozesse begleiten lernen,

Wissen Uber Modelle und Praxis von Methoden des Coachings, der Organisationsentwicklung
und der gangigen Leadership Theorien und Tools,

Fahigkeit zur Problemanalyse und zur Wahl von passenden Interventionsstrategien,

Entwicklung existenzanalytischer Interventionen sowie Umsetzung der gewdhlten Veranderungs-
/ Beratungsstrategien,

Kontrakting und Ausarbeitung eines Arbeitsauftrags,

Reflexion der eigenen Anteile in der Fihrung/im Beratungsprozess; Arbeit an persénlichen
Grenzen, Méglichkeiten und Wertvorstellungen. Erweiterung der Selbstkompetenz mittels
Selbsterfahrung und Selbstreflexion,

Entwicklung einer personlichen und authentischen Fihrungs-/Beraterkompetenz (,Fihrungs-
/ Berater-Stil”) mit Hilfe eines klaren Rollen- und Funktionsverstdndnisses,

Erlernen von Evaluationsmethoden zur Uberprifung der Wirksamkeit und der Nachhaltigkeit der

Existential Business Coaching- und Organisationsentwicklungsmethoden.

Coachi

ng
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Busi ness Coach

Lehrgang 9fExistential Business Coaching®
Dauer Inhalte
24.-25.09.2027 9  Coaching (Historische Entwicklung, Definitionen, Coachingansdtze),
Fr. 10:00 - 19:00 9 Existential Business Coaching - Zielgruppen und erforderliches Kompetenzprofil,
Sa. 09:00 - 18:00 1 Abgrenzung Existential Business Coaching zu Psychotherapie, Supervision, Beratung und Organisationsentwicklung,
9 Existential Business Coaching (existenzanalytischer Coachingansatz auf Basis der Grundmotivationen und der
personalen Existenzanalyse),
Peergroup Aufgaben nach Modul | 91 Themen/Anlésse im Existential Business Coaching,
Reflexion der Inhalte 9 Setting im Existential Business Coaching.

Reflexion der eigenen Rolle als Business Coach:in

16



Modul Met hodmnBusi ness
Caching

Lehrgang 9fExistential Business Coaching®

Dauer Inhalte

26.-27.11.2027 9  Existenzanalytische Methoden im Business Coaching

Fr. 10:00 - 19:00 9 Systemisches Coaching im Vergleich (Methode, Praxis, Gemeinsamkeiten und Unterschiede zu Existential Business
Sa. 09:00 - 18:00 Coaching)

9 Themen/ Anldsse im Business Coaching

|

Setting im Business Coaching
Peergroup Aufgaben nach Modul II M1 Demonstrations- und Praxiseinheiten

Methodenanwendung in der Peer Group

Reflexion eigener Praxisfélle

17



Modul Llelalderé&s hEixp st enzart

Lehrgang 9fExistential Business Coaching®

Dauer Inhalte

21.-22.04.2028 Grundlagen der Fihrung (Management, Leadership, Teamfihrung, Mitarbeiterfiihrung, Kommunikation),
Fr. 10:00 - 19:00

Sa. 09:00 - 18:00

Aktuelle Management Tools & Trends (Wie SINN-stiftend sind populére Management-Ansatze?),
Leadership aus Sicht der Existenzanalyse (Ansdtze im Leadership unter existenzanalytischer Perspektive),

Die Effektivitat von Leadership in Wechselwirkung von Personlichkeitsstrukturen,

= =4 =4 -4

Praxisbeispiele zu Leadership mit dem Focus einer existenzanalytischen Herangehensweise.
Peergroup Aufgaben nach Modul Ill

Reflexion der Inhalte
Analyse der eigenen Selbstmanagement-

fahigkeiten

18



Modul OBMusxiestenzanal yt

Per spekti ve

Lehrgang 9fExistential Business Coaching®

Dauer Inhalte
22.-23.09.2028

Fr. 10:00 - 19:00
Sa. 09:00 - 18:00

Verstandnis der Organisationsentwicklung (OE): Was ist OE2 Wie funktioniert OE?2
Welche Methoden finden in der OE Anwendung?

Auftrags- und Rollenklérung fir einen Organisationsentwicklungsprozess,

Arbeit mit Teams im Kontext von organisationalen Verdnderungen,
Existenzanalytisches Verstandnis von Gruppendynamik und Widerstanden,

Peer Group Aufgaben nach Modul IV Ein existenzanalytisch fraktaler Blick auf Organisationen,

= =4 =4 -4 -4 A -9

Reflexion der Inhalte Mediation und Konflikimanagement (Theorie, Methoden und Praxisbeispiele).

Praxisibung , Mediation” in der Peer Group

19



Modul WVr ksame Tool s & B
Coacdhentti t ¢

Lehrgang 9fExistential Business Coaching®
Dauer Inhalte
15.-16.12.2028 7 Innere Teamarbeit im Rahmen von Business Coaching (Coaching mit dem ,,Inneren Team” von Schulz von Thun),
Fr. 10:00 - 19:00 1 Einbindung von Imaginationen im Business Coaching (bildhaftes Arbeiten im Coachingprozess),
Sa. 09:00 - 18:00 1 Aspekie der Traumaarbeit in Bezug auf Business Coaching (Einbezug relevanter Erfahrungen des Coachee),
T Aufstellungsarbeit im Kontext von Business Coaching (Muster & Dynamik sichtbar machen).

Abschlussarbeit

Vorbereitung einer Prdsentation zum eigenen
Existential Business Coaching- Praxisprojekt im

Rahmen einer Supervision

20



Systemische& Struktur

Organi sat I

onsaufst el

Zielgruppe

Personen, die auf der Suche nach
neuen Einsichten zu ungeldsten
beruflichen und/ oder privaten, auf
die Arbeitssituation wirkenden Frage-

und Problemstellungen sind.

Methoden

Interviewtechniken
Systemische Strukturaufstellungen

Einzel- und Gruppenibungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2-3 Tage je nach
Teilnehmeranzahl
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz

21

Oft tragen wir ungekldrte berufliche und/ oder auf die Arbeitssituation
wirkende private Themenstellungen mit uns herum und uns fehlt die Idee
von einem oder das nétige Vertrauen in einen neuen Lésungsansatz.
Diese ungeldsten Themen hindern uns an einer persénlichen
Weiterentwicklung. Der erste Schritt erfordert Mut und Kraft, denen wir

mit Achtung und Wiirde in diesem Seminar begegnen.

Mit systemischer Strukturaufstellung® kénnen Sie lhre ganz persdnliche
Problemsituation mittels Personen (Reprasentanten) in den Raum
stellen”. Durch die unterschiedlichen Informationen iber die
kérperlichen Wahrnehmungen der Reprasentanten erhalten Sie
Informationen  iber die bisher gesehenen und Ubersehenen
Zusammenhdnge. Die Positionen der Reprasentanten werden so lange
verandert, bis sich diese ressourcenreicher fihlen. Durch das so
gewonnene L3sungsbild kénnen Sie darauf vertrauen, dass sich aus der
urspringlichen Verwirrung eine Klarheit im Sinne eines Richtigstellens

zeigt.

Seminarinhalte

In diesem Seminar arbeiten wir mit lhren konkreten

Fragen, die Sie einbringen. Mégliche

Themenstellungen kdnnen sein:

f
f
f

=

Rollenkonflikte sichtbar machen,

Umgang mit Veranderungsprozessen,
Entscheidungsfindungen
(Richtungsentscheidungen; Dilemmata, etc.),
Aufzeigen von Beziehungsstrukturen innerhalb
eines Teams,

Bearbeitung von Konflikten mit anderen Personen,
Lésungssuche fiir Belastungssituationen,

v.v.m..

u



Super

Refl exi on,

Zielgruppe

Fihrungskrafte, die konkrete
Fragestellungen aus ihrem
Fihrungsalltag reflektieren und ihre
Fihrungskompetenz gezielt

weiterentwickeln méchten.

Methoden

Bearbeitung konkreter Praxisfdlle
Kollegiale Fallreflexion
Perspektivenwechsel

Strukturierte Reflexionsprozesse
Moderierte Gruppendiskussionen
Erfahrungsaustausch

Entwicklung von

Handlungsalternativen

Organisatorischer Rahmen

Daver: nach Vereinbarung
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Per spektivenwechsel

VI SI on

und

f gr

professionell e

Fghr un

Ent schei

Die Supervision dient der professionellen Reflexion des
Fihrungshandelns und unterstiitzt Fihrungskrafte bei der Bearbeitung
konkreter Herausforderungen aus ihrem beruflichen Alltag. Aufgrund
ihrer exponierten Rolle fehlen Fihrungskréaften hdufig neutrale
Gesprachspartner, mit denen sie Entscheidungen, Fihrungsfragen oder

schwierige Situationen offen reflektieren kénnen.

Im Rahmen der Supervision werden aktuelle Fragestellungen aus der
Fihrungspraxis eingebracht und gemeinsam bearbeitet. Durch den
Austausch  unterschiedlicher  Sichtweisen,  Erfahrungen  und
Lésungsansatze erweitern die Teilnehmer ihren persdnlichen Handlungs-
und Entscheidungsspielraum. Ziel ist es, neue Perspektiven zu gewinnen,
die eigene Fihrungswirksamkeit zu starken und tragféhige Lésungen fir

berufliche Herausforderungen zu entwickeln.

Mogliche Themenstellungen

1

Reflexion herausfordernder Fihrungs- und
Entscheidungssituationen,

Umgang mit schwierigen Mitarbeitern und
Konfliktsituationen,

Rollenklarung  und  Selbstverstandnis  als
Fihrungskraft,

Kommunikation und Zusammenarbeit im Team,

Umgang mit Veranderungen und Widerstanden,

Vorbereitung  anspruchsvoller  Mitarbeiter-
gesprdche,
Reflexion von Fihrungsverhalten und

Fihrungswirkung,

Entwicklung von Handlungsalternativen  in
komplexen Situationen,

Persénliche Belastungen und Herausforderungen

im Fihrungsalltag.

d



Bus.

N eSS

Coachi

ng

Organisatorischer Rahmen

Daver:

Haufigkeit:

23

50min. oder
90 min.

nach Vereinbarung

Das Business Coaching dient der individuellen Begleitung von
Fihrungskraften, Potentialirdgern, Spezialisten oder Fachkraften und
der zielgerichteten Bearbeitung beruflicher Fragestellungen. Bei der
Begleitung steht die externe und neutrale Hilfestellung ohne
vorgefertigten Lésungsrahmen im Vordergrund. In Form von intensiven
und klar strukturierten Gesprachssettings werden zu einem konkreten
Thema gewollte Verdnderungen und Entwicklungen eingeleitet. Mit Hilfe
des Business Coachings wird die Weiterentwicklung der eigenen
Kompetenzen anhand konkreter, selbst gewdhlter Themenstellungen

gefordert.

Methodisches Vorgehen

Das Business Coaching erfolgtim Rahmen eines individuellen Gesprachs.
Durch gezielte Fragestellungen wird dem Coachee erméglicht, sein
Problem aus anderen Blickwinkeln zu betrachten und dadurch
Erkenntnisse im Hinblick auf neue Lésungsméglichkeiten zu generieren.
Der Coachee lernt somit, jene Ressourcen zu identifizieren, die eine

Hilfe zur Selbsthilfe” erméglichen.

Haufige Themenstellungen sind:

Reflexion der eigenen Stdrken und Lernfelder,
Verbesserung der personlichen
Handlungskompetenz (z.B. bei wiederkehrenden
ungewollten Handlungsmustern),

Umgang mit beruflichen Verdnderungen (z.B.
Positionswechsel; neuer Verantwortungsbereich),
Weiterentwicklung der persénlichen Leadership-
Skills,
Bearbeitung konkreter Themenstellungen
betreffend die Fihrung von Mitarbeitern und
Teams,

Bearbeitung von latenten oder akuten Konflikten.



et qualityforsuccess

beratung.training.coaching

Team

Teambuilding

Teamentwicklung

Mediation & Konflikkmanagement in Teams




Teambuil | di

Persenlichkei

Zielgruppe
Teams, die sich  aufgrund
personeller Wechsel oder anderen

Verdnderungen neu strukturieren

und abstimmen mdchten.

Methoden

Impulsreferate
Selbsterfahrungsmethoden
Persdnlichkeitstests

Einzel- und Gruppenibungen
(Indoor/ Outdoor)

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz
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ng

ten Iim Team

Fir eine erfolgreiche Teamarbeit ist von besonderer Bedeutung, dass alle
Teammitglieder die gleichen Interessen verfolgen, an einem ,Strang”
ziehen und das gleiche Ziel anstevern. Zur Ausrichtung eines Teams auf
ein gemeinsames Ziel, sind Kenntnisse iber die unterschiedlichen
Persdnlichkeitstypen mit ihren individuellen Motivstrukturen und
Interessen von Vorteil. Aufbauend darauf ist ein abgestimmtes Team

langfristig leistungsfahiger als eine lose Gruppe von Personen.

In dieser gemeinsamen Teamveranstaltung werden, ausgehend von den
unterschiedlichen Personlichkeitsstrukturen der Teammitglieder, jene
Faktoren verankert, die eine optimale Gesamisituation im Team férdern.
Im Dialog untereinander und mittels gemeinsamer Aktivitaten sollen jene
Motivationsquellen geférdert werden, die die Zusammenarbeit und den
partnerschaftlichen Umgang im Team in wirksamer Art und Weise

unterstUtzen.

Seminarinhalte

Bestimmung des Status Quo der Teamentwicklung,
Férderung des Teamentwicklungsprozesses und der
Annéherung zwischen den Teammitgliedern,

Analyse der Persénlichkeitsprofile: Starken/verdeckte
Potentiale und Lernfelder der einzelnen Personen,
Abgleich von Selbst- und Fremdbild zwischen den
Teammitgliedern,

Sensibilisierung auf jene Personlichkeitsunterschiede, die
in der Zusammenarbeit mit den Kollegen wichtig sind,
Starkung der gegenseitigen Wertschdtzung innerhalb
des Teams,

Abstimmung  interner  Strukturen:  Rollen-  und
Kompetenzverteilung,

Motivationssteigerung der Mitarbeiter und Identifikation
als Team,

Entwicklung einer gemeinsamen Mission und

gemeinsamer Ziele.



Teament wi

Opti mierung

Zielgruppe

Teams, die ihre Zusammenarbeit
optimieren méchten, um noch

effektiver ihre Ziele zu erreichen.

Methoden

Impulsreferate
Persdnlichkeitstest
Einzel- und Gruppeniibungen
(Indoor-/ Outdoor)

Bearbeitung individueller

Fragestellungen)

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz
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der

c k|

Teamar bei t

ung

Der grof3e Vorteil einer Zusammenarbeit im Team besteht in der gezielten
Nutzung unterschiedlicher Kompetenzen der einzelnen Teammitglieder.
Durch die Kenntnis der individuellen Persdnlichkeitsstrukturen, der
jeweiligen Starken und Potentiale der einzelnen Teammitglieder, wird
das Verstandnis fireinander geférdert und die Zusammenarbeit als Team
optimiert. Aufgaben kdnnen nach Stérken verteilt und so in kiirzerer Zeit

und mit geringerem Ressourcenaufwand erledigt werden.

Ein weiterer wichtiger Baustein fir eine effiziente und gelingende
Teamarbeit ist die Organisation der internen Arbeitsablaufe. Diese
beginnt bei der spezifischen Planung der Ziele, der Verteilung der daraus
resultierenden Aufgaben sowie deren Priorisierung bis hin zur
Biroorganisation (Ablagesystem, Umgang mit Dokumenten und E-

Mails, Kalendersystem, etc.).

Seminarinhalte

f

Bestimmung des Status Quo der Teamentwicklung und
Férderung des Teamentwicklungsprozesses,

Analyse der Persénlichkeitsprofile: Starken/verdeckte
Potentiale und Lernfelder der einzelnen Personen,
Starkenorientierte  Abstimmung der Rollen- und
Kompetenzverteilung innerhalb des Teams,
Zielorientierte  Planung  von  Aufgaben  und
Verantwortlichkeiten,

Planung und Prioritatensetzung operativer Tatigkeiten,
Biroorganisation (Umgang mit  Dokumenten,
Schreibtischorganisation, E-Mail-Bearbeitung, Ablage
von Dokumenten),

Zeit- und Terminplanung.



Me d |
I N

Wertschdé¢tzende

Zielgruppe

Teams, die Konflikte innerhalb des
Teams |6sen moéchten, um ihre
interne Zusammenarbeit
wertschatzender zu gestalten und
mehr Energie fir die Tagesarbeit zu

nutzen.

Methoden

Mediation- und Konfliktbearbeitung

Einzel- und Gruppenarbeiten

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 1-2 Tage
Teilnehmer: maximal 8

(GrofBere Gruppen werden durch ein
Mediationsteam betreut.)

Setting: Prasenz
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at |
Teams

O N

Zusammenar beit

& Konft | |

Konflikte brauchen Zeit und Energie, die fir die eigentlichen Aufgaben
im Berufsalltag erforderlich waren. Sind Konflikte einmal eingefahren
und die Konfliktparteien in ihren unterschiedlichen Sichtweisen
eingeschrankt, dann gibt es meist keine Méglichkeit mehr, sich aus

eigener Kraft diesen Dynamiken zu entziehen.

In mehreren Schritten bewegen wir uns in einem vertrauensgebenden
Rahmen weg von den bestehenden Unstimmigkeiten hin zu den
gemeinsam entwickelten Ldsungen. In einer geeigneten Atmosphare
werden die unterschiedlichen Wahrnehmungen sowie die dahinter
liegenden Bedirfnisse der Parteien geklart. Erkenntnisse aus der
Vergangenheit werden genutzt, um daraus fir die Zukunft zu lernen und
alternative Umgangsformen zu entwickeln. Ziel ist es, machbare
Alternativen zu verfolgen und Vereinbarungen fir den beidseitigen

Nutzen zu treffen.

Seminarinhalte

f

Reflexion und Bearbeitung der Story Line in Bezug auf
die gemeinsame Zusammenarbeit,

Analyse bestehender oder potentieller Konfliktfelder und
Erarbeitung von gemeinsamen Lésungsstrategien fir den
Umgang miteinander,

Review der Rollen und Aufgabenaufteilung,
Identifikation und Ausbau der

Zusammenarbeit,

Starken in  der

Entwicklung einer gemeinsamen Vision fir die zukinftige
Zusammenarbeit,
Spielregeln in  der

Festlegen von gemeinsamen

Zusammenarbeit.

kt ma
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beratung.training.coaching

Persenl 1 ch

Selbst -und Zeitmanagement

Die Kraft der Resilienz

Persénlichkeit , Wie bin ich? Wie wirke ich2”

,Be your pilot” Selbstwirksamkeit im beruflichen Kontext

k el



Sel P& tZei t management

Bewusster

Zielgruppe

Personen, die ihren Umgang mit Zeit
bewusster, strukturierter und
effizienter gestalten méchten und
dazu konkrete Lésungen zur
Optimierung ihrer Arbeitsweise,
Biroorganisation und

Zusammenarbeit suchen.

Methoden

Impulsreferate
Zeitmanagement-Test

Einzel- und Gruppenarbeiten
Selbstreflexion

individueller

Bearbeitung Frage-

stellungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12
Setting: Prasenz & Online
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UmgaagdeRexnZeurtc aamd

Zeit ist eine der wertvollsten Ressourcen im beruflichen und
privaten Alltag. Gleichzeitig erleben viele Menschen steigende
Anforderungen, zunehmende Komplexitat und eine Vielzahl an
Aufgaben, die bewdltigt werden misssen. Erfolgreiches Selbst- und
Zeitmanagement bedeutet daher weit mehr als eine gute
Terminplanung — es umfasst den bewussten Umgang mit den

eigenen Zielen, Prioritaten, Gewohnheiten und Ressourcen.

Im Rahmen dieses Seminars analysieren die Teilnehmer ihr

personliches  Zeitmanagementprofil und  reflektieren ihre
bisherigen Arbeits- und Verhaltensmuster. Aufbauend darauf
werden individuelle Ansatze entwickelt, um Prioritaten klarer zu
setzen, Aufgaben wirksam zu planen, Stérungen zu reduzieren

und die eigene Arbeitsorganisation nachhaltig zu verbessern.

Ziel ist es, die persénliche Effektivitat und Effizienz zu steigern,
mehr Freirdume fir die wirklich wichtigen Aufgaben zu schaffen

und die vorhandene Zeit bewusster und zielgerichteter zu nutzen.

Seminarinhalte

1

= =4 4 -8 2

=

Den personlichen Umgang mit Zeit reflektieren und analysieren
(Zeitmanagement-Test),

Motivierende Berufs- und Lebensziele definieren und
umsetzen,
Einstellungen und  Gewohnheiten im  Selbst-  und
Zeitmanagement reflektieren,

Avufschieberitis erkennen und Gberwinden,

Aufgaben nach Wichtigkeit und Dringlichkeit priorisieren,
Aufgaben gezielt delegieren und Verantwortung iibertragen,
Stérungen und Unterbrechungen analysieren und reduzieren,
Die eigene Zeitnutzung mittels IST-Analyse transpareni
machen,
Aufgaben-, Tages- und Wochenplanung professionell
gestalten,

Dokumente und E-Mails effizient bearbeiten und organisieren,
Besprechungen und Abstimmungsprozesse effizient gestalten,
Die Biiroorganisation und Zusammenarbeit im Team

optimieren.



DI e Kr aft der Resi | I en

Mit innerer Stérke soulvercé¢n durch den Arbeitsalltag
Zielgruppe Veranderungen, steigende  Anforderungen und  zunehmende Seminarinhalte
Mitarbetter. die ih | Komplexitat prigen unseren beruflichen Alltag. W&hrend manche § Resilienz als Schlisselkompetenz im Berufsalltag,
ttarbeiter, die ihre mentale Menschen auch in herausfordernden Situationen handlungsfahig, {1 Die 7 Saulen der Resilienz erfolgreich nutzen
Widerstandskraft stéirken, optimistisch und gesund bleiben, geraten andere schneller an ihre I .. ,
9 Personliche Ressourcen und Stdrken erkennen und
Herausforderungen gelassener Belastungsgrenzen. o
begegnen und ihre persénliche gezielt emsitzen; bl ek
. . Eigene Denk- und Verhaltensmuster reflektieren,
Balance im beruflichen Alltag Die Fahigkeit, mit Belastungen konstruktiv umzugehen und gestarkt aus Herausforderungen  konstruktiv  begegnen  und
nachhaltig férdern m&chten. schwierigen Situationen hervorzugehen, wird als Resilienz bezeichnet. .. .
Verdnderungen aktiv gestalten,
Sie bildet eine wesentliche Grundlage fiir mentale Gesundheit, Selbstfih dEi ark
Methoden . o o ) ) bl elbsttUhrung und Eigenverantwortung starken,
Leistungsfahigkeit und personliche Zufriedenheit. . .
Imoulsreferat 9 Emotionen bewusst wahrnehmen und wirksam steuern,
Tpu sreterate . 1 Achtsamkeit und mentale Gesundheit férdern,
Einzel- und Gruppenarbeiten In diesem Seminar lernen Sie die wesentlichen Faktoren der Resilienz . . .
. 9 Strategien fir mehr Gelassenheit, Balance und
Selbstreflexion und Feedback kennen und reflektieren Ihre persénlichen Denk-, Verhaltens- und . NN .
Erfahrunasaustausch s s el konk s " Leistungsfahigkeit entwickeln,
rfahru ustau i i i i
9 tressmuster. Jie entwickeln konkrete OStrategien, um lhre innere 1 Perssnlichen Resilienzplan fir den Arbeitsalliag

Bearbeitung von Fallbeispielen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting:

30

Préasenz & Online

Widerstandskraft zu stérken, Herausforderungen gelassener zu

begegnen und |hre psychische Gesundheit nachhaltig zu férdern.

erarbeiten.



Persenl i chkeil

1T WI e

Mei ne

Zielgruppe

Personen, die sich in ihrer
Personlichkeitsstruktur ~ verstehen
und ihre Verhaltensmuster

erweitern wollen.

Methoden

Impulsreferate

Einzel- und Gruppenarbeiten
Personlichkeitstest

Feedback

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Per senl

bi n 1 ¢ch?

i chkeitsstruktur

ent f al

Wi e Wi r ke

ten

Wie individuell lhre Persénlichkeitsstruktur auch angelegt ist, ob
willensstark, euphorisch, riicksichtsvoll oder tadellos — sie hat in jedem
Fall Auswirkungen auf Ihr zwischenmenschliches und arbeitsméafliges
Umfeld. Bestimmt kennen Sie Situationen, wo es lhnen méglich ist, mit
Menschen sofort einen guten Kontakt zu pflegen. Umgekehrt werden Sie
auch Personen antreffen, bei denen es lhnen schwierig erscheint, einen
offenen Zugang zu finden. Erfahren Sie durch das Erkennen und
Verstehen sowohl lhrer Fahigkeiten und Ressourcen als auch lhrer
Lernfelder, wie Sie Ihren Verhaltensspielraum im Umgang mit
unterschiedlichen  Persdnlichkeitsstrukturen  situationsadaquat  und

authentisch erweitern kdnnen.

Seminarinhalte

9 Persénlichkeitstypologien — das W.E.R.T. — Modell,

9 Stdrken und Schwdchen der Persanlichkeitstypologien,

9 Blick in das persénliche Verhaltensprofil: Wie bin ich —
wie wirke ich?

1 Was sind meine Ressourcen — worin liegen meine
Herausforderungen?

1 Verhaltensmuster und  Méglichkeiten  erweiterter

Flexibilitat,

9 Bearbeiten von Fallbeispielen aus der Praxis.



1T Be npaUuCot

Sel bst wi

Zielgruppe

Personen, die durch das Verstehen
und Anwenden von Selbstihrung,
besser mit den Herausforderungen im
umgehen

beruflichen Kontext

mochten.

Methoden

Impulsreferate
Selbsterfahrungsmethoden
Innere Teamarbeit

Fallbearbeitungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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rksamkei t i

m beruflichen

Kont ext

Die Berufswelt ist derzeit mit einem tiefgreifenden Wandel konfrontiert.

Laufende Verdnderungen &uBBerer Rahmenbedingungen, interne

Umstrukturierungen, Unsicherheiten, unbeantwortete Fragen oder
fehlende Entscheidungen sind standige Begleiter. Gefiihle von Frust,
und  Midigkeit

Davuerpassagiere im beruflichen Erleben.

Sinnlosigkeit werden bei manchen von uns

In diesem Seminar geht es um ein ,Weg vom Gefihl des
Ausgeliefertseins oder ein Ankampfen gegen Unabénderliches hin zu
einer Einstellung und Haltung, die ein selbstwirksames Berufsleben

ermdglicht”.

Seminarziel

«Be your pilot!” Gbernimm die Verantwortung auch bei schlechter Sicht,
bei Turbulenzen oder wenn du ganz auf dich allein gestellt bist und halte

das Steuver stets selbst in der Hand!

Seminarinhalte

1

Voraussetzungen einer gelingenden  Selbst-
fihrung.

Welche , Flight Tanks” sind bei mir gefillt, welche
sind méglicherweise leer und wie tanke ich diese
regelmaBig auf?

Welche beruflichen Au3eneinwirkungen bringen
meine Instrumente aus dem Lot?

Welche
Reaktionsmuster gehéren verabschiedet und was

altvertrauten hinderlichen

braucht es von mir selbst, um neue
Handlungsspielrdume zu finden?

Meine unterstitzende Crew Y Arbeit mit meinem
»Inneren Team” (von Schulz von Thun).

Den ,Pilotenschein” sichern Y Umsetzung in den
Alltag durch regelméfige ,, Flugstunden”.



et qualityforsuccess

beratung.training.coaching

Ve alu f

Verkaufserfolg mit Persénlichkeit

Dialog statt Monolog

Emotional Selling

Terminvereinbarung am Telefon

Kundenorientierung am Telefon




Nut zen

Kunden

Zielgruppe

Mitarbeiter im Kundenservice,
Vertrieb und in der Kundenbetreu-
ung, die ihre verkdauferische Wirkung
starken, Kunden aktiv ansprechen
und ihre persénlichen Verkaufs-
kompetenzen weiterentwickeln

mochten.

Methoden

Impulsreferate
Einzel- und Gruppenarbeiten
Selbstreflexion und Feedback

Erfahrungsaustausch
Coaching individueller  Verkaufs-
situationen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 10
Setting: Prasenz & Online
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begei stern,

Si1 e |

Potenzi al e

hr

erkennen

Ver kauf

und Chancen

In einem zunehmend wettbewerbsintensiven Umfeld reicht fachliche
Kompetenz allein oft nicht mehr aus, um Kunden langfristig zu begeistern
und erfolgreich zu binden. Kunden erwarten individuelle Betreuung,
echtes Interesse an ihren Anliegen sowie einen Gesprachspartner, der
Vertrauen schafft und ihre Bedirfnisse versteht. Gleichzeitig bietet jeder
Kundenkontakt die Chance, bestehende Beziehungen zu vertiefen, neue
Potenziale zu erkennen und zusdtzliche Geschaftsméglichkeiten zu

erschlief3en.
Verkaufserfolg ~ entsteht  dabei  nicht  durch  standardisierte
Verkaufstechniken, sondern durch einen authentischen und

professionellen Umgang mit Kunden. Wer seine persénliche Wirkung
kennt, aktiv auf Kunden zugeht und deren Bediirfnisse gezielt ermittelt,
schafft die Grundlage fir nachhaltige Kundenbeziehungen und
erfolgreiche Verkaufsgesprache.

In diesem praxisorientierten Seminar reflektieren die Teilnehmer ihren
Verkaufsstil  und
weiter.  Sie

individuellen entwickeln ihre verkduferischen

Kompetenzen gezielt lernen, Kundenkontakte im

Tagesgeschaft aktiv zu nutzen, Potenziale frihzeitig zu erkennen und

Gespriche  professionell in  Richtung  Bedarfsermittlung  und

Lésungsfindung zu steuern. Dabei stehen die Verbindung von fachlicher
Intelligenz und einer wertschatzenden

Kompetenz, emotionaler

Kundenorientierung im Mittelpunkt.

Seminarinhalte

1

Die eigene Rolle im Verkauf und in der Kundenbetreuung
reflektieren,

Personliche Starken und Potenziale im Verkauf erkennen und
gezielt nutzen,

Grundlagen erfolgreicher Kommunikation und
Gesprdachsfihrung,

Unterschiedliche Kundentypen verstehen und situationsgerecht
ansprechen,

Aktive Kundenansprache im Tagesgeschaft professionell
gestalten,

Kundenbediirfnisse durch gezielte Fragetechniken erkennen,
Kundennutzen iiberzeugend darstellen und Kaufmotive
verstehen,

Empathie, Vertrauen und Wertschétzung als Erfolgsfaktoren im
Verkauf,

Geschaftsméglichkeiten erkennen und Potenziale gezielt
nutzen,

Professioneller Umgang mit Einwénden und Vorwénden,
Sicherheit und Uberzeugungskraft in Verkaufsgespréchen
erhdhen,

Praxisibungen anhand konkreter Fallbeispiele aus dem
Arbeitsalltag.

nut zen

C

et



DI al

Ei n

Zielgruppe
Mitarbeiter, die sich vom Produkt-

verkdufer zum bedarfsorientierten

Verkaufer weiterentwickeln wollen.

Methoden

Impulsreferate

Einzel- und Gruppenibungen
Selbstreflexion
Motivationsiibungen

Rolleniibungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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0(

erfolgreicher

Statt

Wegqg zum Kunden

Mo n o |

0(

Erfolgreicher Verkauf basiert auf einem tiefen Verstandnis fir die
und Ziele des Kunden. Die

Vollkundenprinzips  verfolgt einen

individuellen  Bedirfnisse
Verkaufsstrategie  des
ganzheitlichen Beratungsansatz, bei dem durch gezielte
Fragetechniken, aktives Zuhéren und strukturierte
Gesprachsfihrung nachhaltige Kundenbeziehungen aufgebaut
und Geschaftspotenziale erkannt werden.

Eine professionelle Bedarfsermitlung erméglicht es, Winsche,
Erwartungen und  Entwicklungsméglichkeiten des Kunden
umfassend zu erfassen. Dadurch entstehen individuelle Lésungen
mit hohem Kundennutzen, die die Betrevungszufriedenheit
erhdhen und die Grundlage fiir zielgerichtete Abschlisse schaffen.
In diesem Seminar lernen die Teilnehmer, Kundengesprache
systematisch vorzubereiten, professionell zu strukturieren und
bedarfsorientiert zu fishren. Sie erweitern ihre Kompetenzen in der
Bedarfsermittlung, trainieren den gezielten Einsatz von
Fragetechniken und aktivem Zuhéren und entwickeln mehr
Sicherheit in der Gesprachsfihrung. Ziel ist es, die Chancen des
Vollkundenprinzips erfolgreich zu nutzen, Potenziale frihzeitig zu

erkennen und den Verkaufserfolg nachhaltig zu steigern.

Seminarinhalte

1 Kundenorientierter Verkauf versus Produktverkauf,

91 Der Kaufprozess — ab wann sind meine Produktkenntnisse ersi
gefragt?

1 Wie organisiere ich meine ganzheitlichen Verkaufsgesprache
(Planung, Kundenselektion, Terminvereinbarungen, etc.),

9 Telefonische Terminvereinbarung  (Erarbeitung  meines
persdnlichen Telefonleitfadens),

9 Themen im Verkaufsgespréch — der Weg zum Vollkunden.

1 Wer fragt, der fihrt! Welche Fragen stelle ich, um Vollkunden
zu gewinnen?

1 Aufnehmendes Zuhdren — umschreibendes Zuhéren — aktives
Zuhoren,

9 Gezielte Mitschrift im Verkaufsgesprach,

1 Umgang mit Ablehnung — was kann ein NEIN des Kunden
bedeuten?

1 Die
kundenspezifisch agieren,

verschiedenen ~ Kundentypen  erkennen  und

' Angste und Hirden in der Abschlussphase,

1 Rollenibungen  mit  praxisnahen  Kundensituationen:
Verkaufsgespriche von der Bedarfsermittlung bis hin zum

Abschluss.



Emot

1]l ass den

Zielgruppe

Personen, die ihre bisherige
Verkaufsstrategie durch das
Einbeziehen der emotionalen
Geschichten des Kunden erweitern

mochten.

Methoden

Impuls-Referate
Einzel- und Gruppenarbeiten
Selbstreflexion und Feedback

Bearbeitung von Fallbeispielen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz
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Kunden

onal Sel

seine Geschichten

i ng

erz¢hl en

Kaufentscheidungen werden selten ausschlieBlich rational getroffen.
Menschen kaufen, weil sie Sicherheit gewinnen, Wiinsche erfillen oder
[6sen mochten.

Probleme Hinter jeder Kaufentscheidung stehen

persdnliche Motive, Erfahrungen und Emotionen.

Erfolgreiche Verkdufer verstehen es daher, nicht nur Produkte und
Dienstleistungen zu prasentieren, sondern die Geschichten ihrer Kunden
zu entdecken. Wer aufmerksam zuhort, emotionale Beweggriinde
erkennt und Vertrauen aufbaut, schafft eine tiefere Kundenbindung und

erhdht die Wahrscheinlichkeit erfolgreicher Abschlisse.

In diesem Seminar lernen Sie, wie Sie durch aktives Zuhéren, Empathie
und gezielte Fragetechniken die emotionale Welt lhrer Kunden besser
verstehen und diese Erkenntnisse fir eine nachhaltige und erfolgreiche

Kundenberatung nutzen kénnen.

Seminarinhalte

T Welche Rolle spielt Empathie im Verkauf?

1 Wie begebe ich mich mit meinen Kunden auf
Entdeckungsreise?

1  Wie viel wird gesprochen und wie viel zugehért?

9 Wie kann ich ,, Kunden-Stories” fir Verkaufschancen nutzen?

1 Wie kommuniziere ich auf eine charismatische Art & Weise?



Ter minverel nbar ung

Wie Sie | hre

Zielgruppe

Mitarbeiter, die iber das Telefon aktiv
auf  Neu- und Bestandskunden
zugehen, um Termine fir Verkaufs-

gesprdche zu eruieren.

Methoden

Impulsreferate
Erfahrungsaustausch
Strukturierte Gespréche
Reflexionen in der Gruppe

Praxisibungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Ter mi ngquote steigern

a m

Ein Grof3teil der (Erst-)Kontakte mit Kunden findet am Telefon statt.
Das Telefon ist daher ein unverzichtbares Instrument in der
Gewinnung von potentiellen Kunden als auch in der aktiven
Ansprache von bestehenden Kunden. Gleichzeitig stellt das Ziel,
das Interesse der Kunden iiber das Telefon zu wecken, fiir viele
eine groe Herausforderung dar. Im Seminar lernen Sie lhre
personliche Erfolgssirategie zu entwickeln, um den Kunden fiir sich
und somit fir einen gemeinsamen Termin zu gewinnen. Dariber
hinaus erhalten Sie Tools, um mit Absagen und Niederlagen
konstruktiv umgehen zu kénnen und weiter motiviert lhre

Terminquote zu steigern.

Es besteht zusatzlich zu den eingesetzten Methoden die
Méglichkeit, die Trainingsinhalte mittels Telefonanlage sofort in
echten Kundengesprachen anzuwenden und einzuilben. Denn
nichts verstarkt nachhaltige Lerneffekte mehr als sofortige

Erfolgserlebnisse.

Seminarinhalte

f

Wie gelingt es mir am Telefon, ein Interesse beim
Gesprachspartner zu wecken?

Welche Rahmenbedingungen sind entscheidend fir ein
erfolgreiches Telefonat?

Wie entwickle ich meinen persdnlichen und authentischen
Telefonleitfaden?

Wie trete ich sicher, iiberzeugend und lebendig am Telefon
auf?

Wie kann ich Einwdnde des Gesprachspartners fir eine
Terminvereinbarung nutzen?

Wie kann ich mit Absagen umgehen und wie gelingt es mir,

mich selbst standig neu zu motivieren?



Kundenori ent |

erung am

Mi t Freude und Leichtigkeit telefonieren

Zielgruppe

Mitarbeiter, die Gber das Telefon

laufend mit Kunden in Kontakt stehen.

Methoden

Impulsreferate
Erfahrungsaustausch
Strukturierte Gespréche
Reflexion in der Gruppe

Praxisibungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online

38

Eine hohe Qualitat im Service und im Umgang mit Kunden am Telefon
tragt wesentlich zur , Visitenkarte” eines Unternehmens bei und starkt
nachhaltig die Beziehung zwischen Kunden und Unternehmen. Jeder
telefonische Kundenkontakt bietet die Chance, Vertrauen aufzubauen

und die Wahrnehmung des Unternehmens positiv zu pragen.

Kunden erwarten eine kompetente, freundliche und I6sungsorientierte
Betreuung. Neben der fachlichen Qualitét spielen dabei insbesondere
eine wertschatzende Gesprachsfihrung und das Verstandnis fir die

Anliegen des Kunden eine entscheidende Rolle.

In diesem Seminar lernen die Teilnehmer, telefonische Kundengesprache
mit mehr Freude und Leichtigkeit zu fihren und ihre kundenorientierte
Wirkung am Telefon gezielt zu stirken. Ziel ist es, die Servicequalit&t
weiterzuentwickeln  und die  Kundenzufriedenheit  systematisch

anzuheben.

Seminarinhalte

9 Kundenorientierung am Telefon,

9 Grundsdtze einer gelungenen Kommunikation am
Telefon,

Konstruktiv denken — vom Reagieren zum Agieren,
Dem Gesprachspartner Resonanz geben,

Klare Vereinbarungen treffen,

Lésungsorientierte Formulierungen,

= =& —a A -

Beschwerdemanagement am Telefon.



et qualityforsuccess

beratung.training.coaching

Kommuni k,atNoodher ati1 on & Mec

Situationsgerechte Kommunikation

Souverdn und wirkungsvoll présentieren

Beratung/ Moderation/Workshops

Mediation



Situationsgerechte

Her ausforderungen

Zielgruppe
Mitarbeiter,  die  ihr  eigenes
Kommunikationsverhalten und das

ihres  Gegenibers  analysieren,

verstehen und daraus geeignete

Strategien  fir den  Umgang

miteinander entwickeln wollen.

Methoden

Impuls-Referate

Einzel- und Gruppenarbeiten
Selbstreflexion und Feedback
Erfahrungsaustausch

Bearbeitung von Fallbeispielen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12
Setting: Prasenz & Online
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& Chancen

Der Umgang mit unterschiedlichen Erwartungen im Berufsleben und den damit
verbundenen Herausforderungen sind fir die meisten von uns Teil des beruflichen
Alltags. Fir den zwischenmenschlichen Umgang haben wir unsere persénlichen
Muster entwickelt. Fragen, die es in diesem Zusammenhang zu kléren gilt, sind
beispielsweise: “Wie stark lassen wir uns von unseren Emotionen lenken?”, , Wie
sehr wird unser Verhalten von aufBen beeinflusst?”, , Welchen Stellenwert nimmt

unser Sprachverhalten ein2”.

Unabhéngig von lhrer Vorliebe, Auseinandersetzungen zu vermeiden oder zu
suchen, lernen Sie hier Meinungsverschiedenheiten einzuschatzen und als
mégliche Chance fir eine gelingende Beziehungsebene mit lhrem
Gesprachspartner zu erkennen und zu nutzen. Erfahrungsgemdf3 sind das
Verstehen von Kommunikationsabléufen, Fairness und Eigenverantwortung

wichtige Begleitfaktoren fiir den addquaten Umgang mit Widersténden.

Durch die Arbeit an , Echtféllen” bauen die Teilnehmer im Verlauf des Trainings

eine Form der Kommunikationsfahigkeit auf, die ihren persénlichen
Grunddispositionen (Fahigkeiten, Einstellungen und Know-how) entspricht. Es
geht nicht darum, konfliktfreudiger zu werden, sondern eine Situation zu

kreieren, die fir beide Gespréachspartner zufriedenstellend ist.

Seminarinhalte

1

Dynamiken von Uneinigkeiten aufgrund
unterschiedlicher Persénlichkeitsstrukturen,
Differenzierung von Sach- und
Beziehungsebene,

Intrapersonelle Konflikte — Konflikte mit sich
selbst austragen,

Gefiihle, Winsche und

Erwartungen des Gegeniibers (Empathie),

Verstehen der
Verhaltensmuster im Umgang mit
Meinungsverschiedenheiten reflektieren und
verandern,

Situationsgerechte Kommunikation und deren

I8sungsorientierter Einsatz.

Ko m



Souverc¢n

Zielgruppe

Personen, die in lhrem Spezialgebiet

Inhalte vermitteln sollen.

Methoden

Impulsreferate

Einzel- und Gruppenarbeiten
Feedback

Praktische Ubungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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und

Sie stehen im Rahmen lhres Arbeitsgebietes vor der Aufgabe, vor

Gruppen Inhalte zu prasentieren oder Informationen
weiterzugeben. Wirkungsvolle Prasentationen sind kein Zufall!
Ein souverdner Auftritt, inhaltliche Uberzeugungskraft,
Scharfung der eigenen Wahrnehmungsfahigkeit fir die
Zielgruppe sowie seine Stimme und Sprache effizient
einzusetzen, sind Voraussetzungen fir eine gelingende

Prasentation.

Dieses Seminar bietet lhnen eine Erweiterung lhrer individuellen
und persénlichen Darstellung fir lhre Présentationen. Im
Vordergrund steht das praktische Uben der

teilnehmerbezogenen,  verstandlichen und  motivierenden

Informationsvermittlung.  Sie  haben  Gelegenheit,  lhre
Fertigkeiten zu verfeinern, um lhre Zielgruppe zukiinftig aktiver

ins Prasentationsgeschehen einzubinden.

Wi

Seminarinhalte

1

Die richtigen Rahmenbedingungen fiir eine wirkungsvolle
Prasentation schaffen,

Die Bedeutung der wesentlichen Prasentationsphasen
verstehen und zielgruppenspezifisch beriicksichtigen,

Die Individualitat der unterschiedlichen Zielgruppen kennen
und wahrnehmen kdnnen, um Botschaften situationsgerechi
und wirkungsvoll zu prasentieren,

Zuhsrer wdhrend der Prasentation aktivieren und auf
Dynamiken von Uneinigkeiten/ Fragen/ Kommentare
angemessen eingehen kdnnen,

Die persénliche Wirkung als Vortragende/r analysieren und
den individuellen Vortragsstil weiterentwickeln,

Das eigene Prasentationsverhalten sowie die persénliche
Wirkung beim Prasentieren in seiner Gesamtheit (Stimme,
Sprache und Kérpersprache) in praktischen Ubungen kritisch

Uberprifen und optimieren.

rkungsv



Medlil at i1l on

Konfli kte konstruktiv bearbeiten und nachhaltige Lésungen

Zielgruppe

Konflikte gehdren zum Arbeitsalltag und entstehen iberall dort, wo

unterschiedliche  Interessen,  Erwartungen  und  Sichtweisen

Mogliche Themen :

Fihrungskrafte, Mitarbeiter, Teams 1 Konflikte zwischen Mitarbeitern oder Teams,
und Organisationen, die bestehende aufeinandertreffen. Werden Spannungen nicht angesprochen oder 1 Spannungen zwischen Fihrungskraften und
Konflikte konstrukﬁvlbearbeiren geklart, kdnnen sie die Zusammenarbeit erschweren, Ressourcen binden Mitarbeitern
Spannungen abbauen und die und die Leistungsfhigkeit beeiniriichtigen. 1 Kommunikations- und Abstimmungsprobleme,
Zusammenarbeit nachhaltig 9 Rollen- und Erwartungskonflikte,
.. Mediation bietet einen strukturierten und vertraulichen Rahmen, um .. ..
verbessern méchten. 9 Zusammenarbeit in Verdnderungsprozessen,
Konflikte konstruktiv zu bearbeiten und gemeinsam tragfahige Lésungen 1 Konflikte im Projekt- und Teamumfeld
Methoden zu entwickeln. Im Mittelpunkt stehen dabei nicht Schuldzuweisungen f Begleitung schwieriger Gespréiche,
oder die Suche nach Gewinnern und Verlierern, sondern das . " .
Mediative Gespréchsfihrung 1  Entwicklung tragféhiger Vereinbarungen.
Strokturierte Konflikikli gegenseitige Verstandnis sowie die Interessen und Bedirfnisse der Nutzen
rukturierte Konfliktklérung
. . . Beteiligten.
Einzel- und Mehrparteiengespréche 1 Konflikte frihzeitig und professionell bearbeiten,
Reflexions- und Perspektivenwechsel . .
int 4B d"pF ) | Durch die professionelle Begleitung eines neutralen Dritten werden T Beziehungen und Zusammenarbeit verbessern,
nteressen- und Bediirfnisanalyse P
L3 entierte Moderati Y Konfliktthemen transparent gemacht, unterschiedliche Perspektiven T Interessen und Bedirknisse sichtbar machen,
dsungsorientierte Moderation S, .
v 'gb d sichtbar und neue Ldsungsoptionen erarbeitet. Ziel ist es, die T Win-win-L8sungen entwickeln,
ereinbarungs- un T T
MaBnah 9 rwick] Kommunikations- und Kooperationsfahigkeit der Beteiligten zu starken T Kommunikationsf&higkeit stérken,
afBnahmenentwicklun . .
9 und nachhaltige Vereinbarungen fiir die zukiinftige Zusammenarbeit zu T Nachhaltige Vereinbarungen schaffen,
entwickeln. 1 Ressourcen und Energie fir die Zusammenarbeit

Organisatorischer Rahmen

Daver: nach Vereinbarung

Setting: Prasenz & Online
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zuriickgewinnen.



Beratung/ Moder ati on/ Wo

Externe Leitung von Besprechungen/ Workshops/ GroOgruppen

Methoden

Beamer & Leinwand
Flipcharts & PIN Wande
Kéartchen Moderation
Brainstorming
Methoden der kreativen

Problemlésung

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: nach detaillierter
Abstimmung
Teilnehmer: nach detaillierter

Abstimmung

43

Die Kunst, eine Besprechung oder einen Workshop zu moderieren,
besteht darin, die Gruppe klar zu fihren und gleichzeitig neutral
gegeniiber den unterschiedlichen Sichtweisen der Teilnehmer zu bleiben.
Zudem sollen in der vorgegebenen Zeit ein klares Besprechungsziel
erreicht sowie in der Regel Arbeitspakete und Verantwortlichkeiten

definiert und das weitere Vorgehen entschieden werden.

Mit unseren Erfahrungen unterstiitzen wir Sie in der Moderations- und
Prasentationstechnik, der Steuerung von Gruppenprozessen, der
Kommunikation sowie dem Abgleich verschiedener Interessen, damit

Ihre Agenda erfolgreich bearbeitet bzw. umgesetzt werden kann.

Themenstellungen, die wir begleiten, sind unter
anderem:

Strategieworkshops,
Kreativworkshops,
Produktentwicklungen,
Teambesprechungen,

Grof3gruppenveranstaltungen,

= =4 4 —a —a -2

Bereichsiibergreifende Klausuren.



et qualityforsuccess
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Fachseml na

Grundlagen Personen- und Sachsparten

Sozialversicherung kompakt

Wozu Lebensversicherungen verkaufen
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