|
CC e demy

Wissen - Training - Freiheit

Dr. Susanne Kleinhenz

Mehr Unternehmenserfolg durch
gluckliche Mitarbeiter
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Flhrungskompetenz

Vortrag 1 Training

Eros i Logos i Pathos in Management und Fuhrung

Thema:

Der deutschen Wirtschaft werden Millionen-
verluste durch innere Kindigung, Rebellion
oder Frustration der Mitarbeiter und Fih-
rungskrafte zugefuhrt. (Gallup). Dabei ist es
einfach, Menschen dazu einzuladen, sich
voller Engagement einem Unternehmen an-
zuschlieRen, denn der Mensch sucht Zuge-
horigkeit und Anerkennung. Erhalt er diese
wichtigen Grundgefiihle, so arbeitet er

Sinne  des

Grund-

voller Engagement im
Unternehmens. Wird dieses
bedurfnis nicht befriedigt, so reagiert er mit
Sanktionen, die ein Unternehmen teuer zu
stehen kommen. Es lohnt sich, die Facetten

menschlicher Motivation zu nutzen.

Kosten durch Fehlzeit

15 Millionen Fehltage = 3,7 Milliarden Kosten in der deutschen Wirtschaft
durch fehlende oder nur geringe emotionale Bindung

© Sunse Knbens 202 vive e s -
Format : Vortrag

Teilnehmer: unbegrenzt

Dauer: 4571 90 Minuten

Inhalte :

A Emotional Leading schlagt Balanced

Scorecard

A Wie Sie bilanzielle Verluste durch innere

Kindigung Ihrer Mitarbeiter vermeiden

A Mit den Prinzipien der Alpha-Fiihrung zu
Unternehmenswachstum:

Authentizitat, Loyalitat, Identifikation

A Durch den systemischen Blickwinkel
Perspektiven andern und neue

Erfolgsmoglichkeiten wahrnehmen

A Die logischen Ebenen der Filhrung fiir

Ihren Unternehmenserfolg generieren

A Das Geheimnis von Eros-Logos-Pathos

fur Ihren Erfolg nutzen

Wie engagiert ist Deutschland 20112

Von je 100 Beschéaftigten:

Keine
emotionale Bindung

Hohe
emotionale Bindung y

23p
14 personen - el

-«
GeringSs
i emotionale Bindung

U 63 Personen
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Training
12 -20

1 bis 2 Tage



Flhrungskompetenz

Training

Kommunikationstraining ftr Fuhrungskrafte

Thema:

Manchmal sind es nur Kleinigkeiten, die
dariber entscheiden, ob ein Gesprach
zufriedenstellend verlauft.

Eine wertschatzende Atmosphére und die
richtigen Techniken sind dafiir ausschlag-
gebend, ob Sie mit lhren Kollegen,
Mitarbeitern oder Kunden gezielt und
erfolgreich  kommunizieren koénnen. In
diesem Kommunikationsseminar geht es
darum, die eigenen Kommunikations- und
Wahrnehmungsfahigkeiten zu erkennen

und auszubauen.

..
Das Meta-Modell der Sprache

Reprasentation sr.'-‘
ighgpdkarte® 8 Jeder Mensch
o 8= - !' l " lebt in seiner
. eigenen Welt!
Wahrnehmungseinschrankung
S— Erfahrungen, ., [SR—
Format : Training

Teilnehmer: 12 -20

Dauer: 1 bis 2 Tage

Inhalte :
A Kommunikationsmodelle
A Umgang mit Stress und Zeitdruck

A Optimierung der internen und externen

Kommunikation

A Positive Gesprachsfilhrung in Stress-

und Konfliktsituationen

A Konstruktiver Umgang mit Fehlern und

Spannungen

A Erkennen und evtl. Verandern von
eingefahrenen schwierigen

Verhaltensmustern
A Kritikgesprache

A Der eigene und der andere Standpunkt

Konfliktliste in Verhandlungen

Verlust / Gewinn Gewinn / Gewinn
Ich bin o.k. Du bist o.k.
Ich verliere - Wir gewinnen beide;

& Du gewinnst; 1 eine fiir beide
vorauseilender Seiten optimale
A  Gehorsam " Ldsung anstreben;
&, kreative Zusammen
{ , Yoy arbeit; Konsens

Ich bin nicht o.k. Du bist 0.k.

Jeder gewinnt und
verliert ein bisschen;
Kompromiss Gewinn / Verlust
Ich bin o.k. Du bist nicht 0.k
cl — Du verlierst;

Verlust / Verlust
Ich bin nicht o.k. Du
bist nicht o.k.

verliert; Flucht

0% = Orientierung am eigenen Interesse 100%



Flhrungskompetenz

Training

Verhandlungstraining nach dem Harvard

Thema:

Viele Verhandlungen enden mit einem
unguten Gefuhl fir beide Parteien.
Entweder es gab einen lauwarmen
Kompromiss, mit dem beide nicht zufrieden
sind, oder einer hat das Geftihl, zu kurz zu
kommen.

Mit dem Harvard-Konzept kdénnen Sie in
wichtigen Verhandlungen lhre Konflikte in
Kooperationen verwandeln. Sie werden
immer mehr in der Lage sein, Win-Win-
Strategien zu entwicklen und zu leben.

Die Delfin-Strategie bietet ein Werte-
konzept, das der Arbeit mit dem Harvard-

Konzept eine innere Grundlage bietet.

| Y |
Die Strategie des Delfins

Ich bin ein Delfinund glaube an
Mangel und Uberfluss.

Wir konnen multiplizieren was wir
haben, unsere Ressourcen elegant
einsetzen

Ich erschaffe meine Weltdurch
Flexibilitat, habe die Fahigkeit, aus
weniger mehr zu machen.

—— i winseiiis: [l

Format : Training

Teilnehmer: 12 -20

Dauer: 1 bis 2 Tage

Ar
v()

-Konzept und der Delfin -Strategie

Inhalte:

A Die Erfolgsrezepte des Harvard-

Konzepts fur Ihr Unternehmen nutzen

A Mit Anséatzen der Delfin-Strategie

Win-Win-Situationen schaffen

A Durch kooperativen statt
konkurrierenden Verhandlungsstil

bessere Ergebnisse erzielen
A Checklisten

A Flexibler und zielorientierter in

Verhandlungen agieren

A Praxistransfer durch Ausprobieren der

Methode an eigenen Themen

Wovor haben wir Angst?

— .|
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Flhrungskompetenz

Training

Fuhrungsmethoden des 21. Jahrhunderts

Inhalte : A Typologie nach C. G. Jung und

Fuhrungsseminare sollten so individuell Fritz Riemann

sein, wie lhr Unternehmen selbst. A Fuhrungsstile und

. - Fuhrungspersonlichkeiten
Hier einige Themen zur Auswabhil:

A Fihrung und Kommunikation
A Personlichkeit und Fulhrungskraft:

Wer bin ich, wenn ich Menschen fiihre? A Meta-Modell der Fiihrungsfragen

A Unternehmens- und mitarbeitergerechte A Fihren mit Zielen; Zielvereinbarungs-

Fihrung und Motivationsgesprach

A Alpha-Fuihrung: Authentizitat; Loyalitat A Vom Mitarbeiter zur Fuhrungskraft

und Unternehmens-Identifikation A Systemische Fithrung
A Beziehungsmanagement: A Erosi Logosi Pathos in
Verhandlungsmodelle Fiihrung und Management

A Spiral Dynamics als Modell einer

modernen Fuhrungskultur

Erfolgreiche Fiihrung hangt von der Fahigkeit ab,
andere mit einzubeziehen, eigene und gemeinsame
Ziele zu erreichen.

Systemisches versus Nichtsystemische Denken

R . i wnessanre [l

Format : Training

Teilnehmer: 12 -20

Dauer: 1 bis 2 Tage



Flhrungskompetenz

Training

Fuhrungstraining fur Vertriebsmitarbeiter

Thema:

Dieses Trainingsprogramm wendet sich an
Fuhrungskrafte im Vertrieb. Es konzentriert
sich auf Techniken und Methoden, um
Verhalten zu optimieren - aber auch auf die
Herkunft bestimmter Muster und die
individuelle Struktur der Teilnehmer. Das
Programm ist darauf ausgerichtet, auf
Fuhrungsaufgaben vorzubereiten und die
Teilnehmer in die Lage zu versetzen,
Mitarbeiter durch individuelles
Fuhrungscoaching erfolgreich zu machen.
AulBerdem befahigt das Training, In
besonders schwierigen  Verhandlungen
souveran und erfolgreich zu agieren und

neue Mitarbeiter zu rekrutieren.

Fuhrung = Eine Welt schaffen,
der Menschen gerne angehdren mochten.

Format : Training

Teilnehmer: 12 -20

Dauer: 1 bis 10 Tage

Inhalte :

1. Personlichkeit und Fuhrungskraft:
Wer bin ich, wenn ich Menschen fuhre?
Unternehmens- und mitarbeitergerechte
Fuhrung: Identifikation mit der
Unternehmensphilosophie
Alpha-Fuhrung: Authentizitat und Loyalitat
2. Beziehungsmanagement
Konfliktbewaltigung + Verhandlungsftihrung
3. Fuhrung und Psychologie (2 Tage)
Typologie + Fuhrung und Motivation
Fuhrungsstile und -personlichkeiten

4. Block: Fuhrung und Kommunikation
Meta Modell der Fragen + Fuhren mit
Zielen; Zielvereinbarungs- und
Motivationsgesprach

5. Der systemische Blickwinkel

Eine Vision ausdricken

3
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Flhrungskompetenz

Training

Die Fuhrungskraft als Coach

Thema:

Die Motivation lhrer Mitarbeiter aufrecht-
zuerhalten und sie zum Erfolg zu fuhren, ist
die zentrale Aufgabe der Fuhrungskratft.
Dafir braucht es Coachingkompetenz.
Coaching bedeutet, beim Mitarbeiter durch
kontinuierliche Unterstitzung und Feed-
back eine gewollte positive Entwicklung
auszulésen und zu begleiten. Dieses
Training vermittelt Tools zur optimalen
Entwicklung anderer Menschen. Sie
erfahren, wie Sie die Talente anderer
fordern und Motivation dauerhaft aufrecht-
erhalten konnen. Sie bekommen Werk-
zeuge, andere Menschen zu toachen und

deren Leistungsfahigkeit zu steigern.

I
Die 9 Handlungsprinzipien der Alpha-Fiihrung

Vorausahnen
1. Subtile Anzeichen erkennen

2. Geistige Beweglichkeit entwickeln
Handeln

1. 80:20 Fuhrung

3. Ressourcen freilegen

2. Fertig, feuern, zielen Abstimmen
3. Hartnackiges Verfolgen | 1. Flhren durch Vorleben
2. Aufgaben zwischenmenschlich regeln

3. Handlungsféahige Kulturen schaffen

R

Format : Training
Teilnehmer: 12 -20

Dauer: 1 bis 2 Tage

Inhalte :

A Coaching - Der Fuihrungsstil im
21. Jahrhundert

A Coachingphasenundi stile

A Fihrungsstile und Fuihrungsrollen

nach der Alpha-Leadershipmethode
A Trends in der Fiihrung
A Das Meta-Modell der Sprache

A Ubungen zum Fiihrungs-

Coachinggesprach

A Checklisten fir die tagliche

Fuhrungspraxis
A Fragetechnik im Coaching

A Das Meta-Modell

© Susanre Wermens 2012 e siasnce binrhars o e Bun acacarry o
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Fuhrungskompetenz

Training

Train the Trainer

Thema:

Das folgende Trainingsprogramm ist so
konzipiert, dass es den Teilnehmer dazu
qualifiziert, vor jeder Gruppe von Zuhorern
unterhaltsame und informative Prasen-
tationen und Schulungen auf hdchstem
Niveau zu halten. Au3erdem trainiert es die
Moderations- und Mediationsfahigkeit von
Gruppen.

Es wird auf personliche und berufliche
Themen der  Teilnehmer individuell
eingegangen, und die Fahigkeiten und
Fertigkeiten  eines  jeden  einzelnen
Teilnehmers werden in das Training

integriert.

I A
Fiihrungskonzepte: Problemlésungskompetenz

+

sozio-emotionale Kreativitat

mentale Kreativitat +

Format : Training

Teilnehmer: 12 -20

Dauer: 1 bis 10 Tage

Inhalte:

1. Einstieg und Generierung der Ziele
Selbstverantwortung i Eigenmotivation
Erzeugung und Umgang von Stimmungen
2. Kommunikation/Konfliktmanagement
Kommunikationsformen und i techniken
Schulz von Thun und Transaktionsanalyse
Prozessarbeit im Training und Seminar

3. Moderation , Mediation, Verhandlung
ANie kann ich mein Unternehmen
pra@asentieren?i

4. Die lebendige Prasentation
Kreativitatstechniken

Gruppenprozesse erkennen und lenken,
5. Fachseminare lebendig gestalten

Lebendige Verkaufsgesprache

Teufelskreislauf

Selbst-
zweifel

© Sunsere Kurhanz 3913 e s biinhant o0 W Ben-scaseery
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Verkaufskommunikation

Vortrag - Training

Mehr Erfolg durch das Personlichkeits -Mythenrad ®

Thema:

Stimmen Sie zu, dass Kunden lieber bei
Menschen kaufen, die ihnen sympathisch
sind? Sympathie entsteht durch
Verstandnis und Wertschatzung. Oft wissen
wir aber gar nicht, was unseren Kunden
interessiert. Hier erfahren Sie, welcher Typ
Sie selbst und welcher Typ Ihr Kunde ist.
So konnen Sie lhre Verkaufsgesprache
typgerechter ausrichten und lhren Erfolg
steigern. lhre Gesprache werden effektiver,
ihr Erfolg nachhaltiger, ihre Kunden
begeisterter und Sie selbst dabei

glicklicher.

Herakles

Die Mythentypen Amazone

Ares Medea

Pallas Athene Odysseus

Artemis s-‘-‘ 3
Nz 2

Apollon

]
=
=
bt
=
o
5
=
=
g
]
<
=
=
=
]
w
4
7]
o

Psyche

el
Format : Vortrag

Teilnehmer: unbegrenzt

Dauer: 457 90 Minuten

Inhalte :

A Trends und Erfordernisse eines neuen
Jahrhunderts erfolgreich

in Marketing und Verkauf umsetzen

A Die Geheimnisse der Psychologie fiir die

Verkaufer von heute nutzbar gemacht

A Archetypisches Verhalten als

Erfolgshebel nutzen

A Die Heldenreise als Dramaturgie

erfolgreicher Verkaufsgespréache

A Wie Ihre Verkaufer die Kunden-
psychologie des Personlichkeits-

Mythenrad® gewinnbringend nutzen

Was ist ein Archetypus?

Setzt kolfektives
Unbewusstes voraus

Teil der Gesamgpersonlichkeit -

hohe embtionale Ladung

Training
12 -20

1 bis 2 Tage
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Verkaufskommunikation

Vortrag - Training

Der Don Juan Verkaufer: Verkaufen heil3t auch v

Thema:

Haben Sie in dieser schnelllebigen Zeit
auch manchmal das Gefiihl, dass sich
niemand mehr fur Sie als Mensch
interessiert? Genauso geht es lhren
Kunden. Sie sehnen sich nach einem
Menschen, der empathisch erfasst, wer sie
sind und was sie brauchen. Wie Don Juan
de Marco jede Frau verfihren kann, weil er
ihre tiefsten Sehnstichte und Woinsche
erahnt und bedient, so konnen Sie als
Verkaufer jeden Kunden gewinnen, indem
sie ihn auf seine individuelle Art und Weise

verfuhren.

erfuhren

Inhalte :

A lllusion, Verfiihrung und Faszination im

taglichen Verkaufsgeschehen einsetzen

A Wie Ihre Verkaufer die Sehnsiichte der
Menschen als Chancen fiir mehr

Kundenbindung nutzen kénnen

A Die eigene AuRergewdhnlichkeit
kultivieren und zur Marke in den Kopfen

lhrer Kunden werden

A Mehr Vertriebseffizienz, hthere

Abschlussquoten, weniger Storno

A Kommunizieren und begeistern wie
Don Juan und dadurch andere glucklich

machen und selbst zufriedener werden

Hypnotische Sprachmuster

SRR RS-

Format : Vortrag
Teilnehmer:  unbegrenzt

Dauer: 457 90 Minuten

Training
127 20
1 bis 2 Tage
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Verkaufskommunikation

Vortrag - Training

Der Kunde ist Konigin: Weibliches Marketing

Thema:

Wer entscheidet Uber den Kauf eines
Autos, einer Urlaubsreise oder den
Abschluss einer Versicherung?

Es sind die Frauen, die die Kauf-
entscheidungen treffen. Somit lohnt es sich
fur Verkdufer und Marketer, die weibliche
Zielgruppe ganz besonders zu bewerben.
Erfahren Sie, wie Sie als Verkéufer Frauen
ansprechen, gewinnen und Uberzeugen
konnen. Frauen kaufen anders, sind
sensibler und verzeihen keine Fehler.
Machen Sie sich die Winsche und
Interessen der Kundinnen fir lhren

Verkaufserfolg zunutze.

Format : Vortrag
Teilnehmer:  unbegrenzt

Dauer: 457 90 Minuten

Inhalte :

A Frauen, die Zielgruppe Nr. 1,

und wie Sie sie erobern kdnnen

A Erfolgsstrategien im Umgang mit der
Frau als Kundin, Chefin und

Auftraggeberin

A Diversity als Ihre Chance fiir

Alleinstellung
A Frau ist nicht gleich Frau

A Mit dem Persénlichkeits-Mythenrad®

typgerechter kommunizieren

A Mehr Verkaufserfolg nicht nur bei Frauen

durch weibliches Marketing

Training
12 -20

1 bis 2 Tage
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