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Editorial

Die Welt ist verrlickt! Na, zumindest doch VUKA. So scheint es,
wenn man taglich die Nach-richten verfolgt. Brexit-Chaos in UK —
was war man doch noch froh, als die Sex Pistols Ende der 70er
Anarchy in UK forderten und dazu ein nettes Liedchen trallerten.
Harmlos im Vergleich zu dem, was wir taglich in London mit
verfolgen kdnnen. Die endlosen Debatten zu neuen Schutzzoéllen in
den USA, die Rezessionsangste in Europa und China ausl6sen,
nerven langsam.

Es wird Zeit, dass wir uns wieder auf die Chancen der Globalisierung
besinnen. SchlieRlich ist der freie Welthandel eine wichtige Kom-
ponente unseres Wohlstandes, aber auch des Friedens. Schon im
19. Jahrhundert wusste man: Lander, die miteinander Handel
treiben, fiihren keine Kriege! Peter Wegner hat hierzu einen
interessanten Artikel geschrieben: Globalisierung einmal anders.

Fir die Herausforderungen einer solchen VUKA-Welt bendtigen wir
hochmotivierte Menschen, die kreative Losungen finden und bereit
sind mutig neue Wege zu beschreiten. Low Performance darf nicht
Schule machen — weder in der Schule, noch in Unternehmen oder
gar in der Politik! Vielmehr bendtigen wir in allen Bereichen High
Performance und den Willen AuRergewdhnliches zu leisten. Wir
bendtigen weltweit eine Leistungselite, die fir Werte, wie Freiheit,
Solidaritdt, Offenheit, Toleranz flir das andersartige eintritt und sich
die Neugierde bewahrt hat, staunend die Welt zu entdecken. Diese
Welt braucht kreative Losungen zu den groRen Fragen unserer Zeit:
Globalisierung, Klimawandel und Digitalisierung. Sie braucht keine
neuen Zaune, Schutzzoélle oder Mauern — weder aus Beton, noch in
den Kopfen.

Ich wiinsche lhnen viel Vergnigen beim Lesen unserer neuen
Ausgabe von Menschen und Management!

lhr
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Offene Trainings

Fiihren in der Produktion — Vorbild sein

(2 Tage)

Inhalte:

* Fihren von gewerblichen Mitarbeitern- was
ist anders

* Spielregeln erstellen

* Anerkennung und Kritik

* Konflikte meistern

* Mitarbeiter fordern und entwickeln

* Motivieren ohne Pramie

* Teamgeist fordern

Termine und Ort:

Ettlingen: 09. und 10. Dezember 2019

Preis: 590€ zzgl. MwsSt.

Anmeldung: hetzer@kybos-training.com

Steve Jobs meets Platon —

Rhetorik und Prasentation — Informieren,

Uberzeugen, Begeistern (2 Tage)

Inhalte:

* Authentizitdt und individueller Stil als
Redner

* Selbstbewusstes Auftreten vor Gruppen —
Lampenfieber gehoért dazu

* Erfolgreicher Einsatz der Stimme und
Korpersprache

* Zielsetzung, Planung, Vorbereitung

* Aufbau der Prasentation: Wirkungsvoller
Einstieg und der bleibende letzte Eindruck

* Optimale Anpassung der Rede an die
Zielgruppe

+ Uberzeugende Argumentation

* Sinnvoller Medieneinsatz

* Souverdner Umgang mit schwierigen
Situationen und provozierenden Fragen

Termine und Ort:

Ettlingen: 05. und 06. Dezember 2019

Preis: 590€ zzgl. MwsSt.

Anmeldung: hetzer@kybos-training.com

—_— "
ol Kybos
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Transformationskongress 2019
511.-7.11.2019
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++++ KURZMELDUNGEN ++++

Studie: Ressourcen fiir die
VUKA-Welt

Um in derVUKA-Welt erfolgreich zu bleiben und
diese immer neuen Herausforderungen gut zu
bewadltigen, bendtigen sie sieben zentrale
Ressourcen:

* Selbstentwicklung,

* Veranderungsbereitschaft,

* Fehlersourveranitat,

*  Kommunikationskompetenz,

* Konfliktkompetenz,

* Kooperationskompetenz sowie
e Zuversicht und Zutrauen.

Diese sieben Ressourcen sind im Kontext von
groBen Veranderungen besonders hilfreich, da
sie der Tatsache Rechnung tragen, dass einer-
seits der Mensch im Mittelpunkt steht und
andererseits niemand perfekt ist und jeder Mit-
arbeitende sich stetig weiterentwickeln sollte.

(Claudia Stachel, Eva-Maria Bauer, Oliver Ahrens
In managerSeminare 258, September 2019, Seite 54 — 62)

Keine Identifikation:

5 Mio

Arbeitnehmer in Deutschland sagen,

sie hatten innerlich gekiindigt
(Gallup Studie in brand eins am 18.09.2019)

Inspiration

und wertvolle Tipps

Unser Blog Kybos-Erfolgsideen
liefert nicht nur Fihrungs-
kraften Inspiration und wert-
volle Tipps, um die taglichen

Erfolg

Herausforderungen des Arbeits-
lebens zu meistern.
braucht
Abonnieren Sie unseren Blog:
https://kybos-erfolgsideen.blog/

- Tramercamp 2019:
Das Tralneptéam von Kybos in Koln-

Seit mehreren Jahren treffen sich alle Kybos-Trainer/innen
zum intensiven, kollegialen Austausch beim jahrlichen
Kybos-Trainercamp. Dieses Jahr fand unser Kybos-Trainer-
camp vom 26. — 28. Juli 2019 in KélIn statt.

Unser Gastgeber, das SeminarZentrum Gut Keuchhof in
KdIn-Lévenich, hat uns mit erstklassigem Service positiv
Uberrascht. Auch die kulinarischen , Denker-Pausen” tags-
Uber sowie das Abendessen im angrenzenden ,Im Hofchen”
trugen zur kreativen Schaffenskraft und Entspannung bei.
Ein leckeres Glas Kdlsch am Abend durfte dabei nicht fehlen.
An diesen zwei inhaltlich intensiven Tagen nutzten wir ge-
meinsam die Gelegenheit, uns lber das abgelaufene Ge-
schaftsjahr und erfolgreich realisierte Projekte aus-
zutauschen. Die Themen ,Agilitdt” und ,Digitale Trans-
formation” sind ein Schwerpunkt gewesen.

Aus diesen Themen entwickeln wir gemeinsam Aktivitdten,
die unsere Kunden und mogliche neue Geschaftspartner
davon Uberzeugen, weiterhin mit uns den neuen Weg der
Digitalisierung zu gehen.

YHOS-ERFOLISTIEEN

@Kybos

raining und Coaching

Knowhow.
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Wissen, was der Kunde wirklich will!

von Christian Vitocco

Stellen Sie es sich einfach bildlich vor: Sie sind Verkaufer
und wollen etwas von lhrem Gegenlber wissen. Sie
bendtigen unbedingt diese Informationen, damit Sie ein
passendes Angebot Uber Ihr Produkt oder Ihre
Dienstleistung abgeben konnen. Sie haben freundlich
gelachelt und Ihr Unternehmen und lhre Leistungen
professionell vorgestellt, aber jetzt herrscht irgendwie
Funkstille. Ihr wohldosiertes Schweigen wird erwidert,

nst passiert aber nichts. Eine Situation, die lhnen sicher
den Schweils auf die Stirn treiben wird.

Damit Sie gar nicht erst in so eine Situation gelangen, ist es
wichtig, sich vorab Gedanken Uber die Fragen und einen
Leitfaden zur Bedarfsanalyse zu machen.

Diese ,lineare Methode” des IST-ZIEL-WEGES ist ein ein-
facher Gespréachsleitfaden, an dem Sie Ihre Bedarfsanalyse
im Gesprach ausrichten konnen. Selbst, wenn Sie nur wenig
oder keine Zeit zur Vorbereitung auf ein Kundengesprach
haben, ist diese stets anwendbar und fir Sie nitzlich. Ihr
Gesprachsleitfaden baut sich wie folgt auf:

IST: Hier gilt es, herauszufinden, welchen konkreten
Wunsch der Kunde hat und wie sich seine derzeitige
Situation darstellt. Mégliche Fragen kénnten sein:

* Wie ist Ihre derzeitige Situation?

* Wie gehen Sie heute vor?

* Welche Themen sind aktuell fiir Sie besonders wichtig?

*  Wo gibt es momentan Schwierigkeiten und was sind die
Griuinde dafir?

ZIEL: Fiir lhren Kunden sicher der wichtigste Punkt. Jetzt
kann er lhnen erldutern, welche Ziele er konkret verfolgt.
Mogliche Fragen kénnten sein:

. Wa‘ Lonkret lhr Ziel und bis wann?

* Wie stellen Sie sich den optimalen Zustand vor?
* Welche Ziele wollen wir gemeinsam erreichen?

WEG: Nun ist es wieder an lhnen, gemeinsam mit dem
Kunden herauszufinden, wie Sie ihn dabei unterstitzen
konnen, sein Ziel zu erreichen. Beriicksichtigen Sie dabei
auch die ,soften” Faktoren, das heiflt die personlichen
tscheidungskriterien lhres Kunden. Folgende Fragen
>nnten dazu passen:

* Wie konnen wir lhnen dabei helfen, lhre Ziele zu
erreichen?

* Worauf legen Sie
personlich groBen Wert?

e Was darf auf keinen
werden?

*  Welche Lésungen s

* Wie kdnnte unser

*  Was ist Ihr Beitrag

nserer Zusammenarbeit

len und muss beachtet

fassenden Informations-
uch das Aktive Zuhoren

Neben den vielen Fragen
gewinnung gehort natir
seitens des Verkaufers daz

ist die

Uber die Hélfte der
Sie auf ale
anfassen der Armbanduhr oder
oder zur Tir. Sollten Sie sol
reagieren Sie darauf und gebe
verst , dass Sie den Ter

Zeitpun foﬁhren kénnen.

Sitzposition,
ke auf den PC
wahrnehmen,
dachspartner zu
inem anderen

Achten Sie auf lhre eigene K¢
n, verschranken Sie

viel Uberwindung
r-Signale“, wie zum

Verzichten Sie auf unruhiges
Arme und Beine nicht, auch
kostet und senden Sie kein
Beispiel das Verschrdanken der Ar inter dem Kopf. Uben
Sie eine offene, ruhige Korperhaltung vorher zuhause vor
dem Spiegel oder noch besser, bitten Sie jemanden, Sie
wahrend eines Gespraches zu filmen.

k Seite 3
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Vermeiden Sie Ablenkung!

Es versteht sich von selbst, dass |hr Mobiltelefon wahrend
des Gesprachs aus- oder auf stumm geschaltet ist. Machen
Sie nur Notizen, die auch etwas mit dem Gesprach zu tun
haben und schreiben Sie nicht nebenher zum Beispiel eine
WhatsApp. lhr Gegeniliber wird merken, wenn Sie sich mit
etwas Anderem als dem Gesprach beschiftigen.

Stellen Sie Fragen und fragen Sie haufig!

v
Nur so erfahren Sie etwas tiber den anderen. Gut ist es, H')e
bisher erworbenen Informationen kurz zu kw'nentleren
oder zu wiederholen, zum Beispiel:
,Das ist sehr interessant, was kénnen Sie mir noch dariiber
erzihlen?“, oder
,Sie _haben drei wichtige Ziele lhres Projekts erwalmj
welche weiteren Ziele gibt es (kurz-/mittel-/langfristig)?“
Versuchen Sie auch hier, offene Fragen zu stellen (Das sind
alle W-Fragen, die nicht mit ,Ja“ oder ,Nein“ beantwortet
werden kénnen), um das Gesprach in.Gang zu halten.

Machen Sie Pausen im Gesprach!

Sofern lhr Gesprachspartner zum Ende gekommen ist,
zahlen Sie in Gedanken erst bis vier, vielleicht fallt ihm oder
ihr noch etwas ein, dass der Aussage hinzugefiigt werden
soll. Wenn Sie schon vorher los reden, geht diese
Information vielleicht verloren.

Umschreiben Sie die Situation!

Fassen Sie das Gesagte lhres Gesprachspartners kurz
zusammen, insbesondere, wenn es um Probleme Qder
Plane geht, zum Beispiel: , Sie méchten also inner.
kommenden sechs Monate zwei weitere Llefer

Christian Vitocco

Ausgabe 04/19

qualifizieren. ,,

Dieses Umschreiben (,,Paraphrasieren”) ermaoglicht es dem
Gesprachspartner, falsch Verstandenes oder Unwichtiges zu
identifizieren und gegebenenfalls zu korrigieren — und
damit haben Sie die richtige Basis flir weitere Fragen oder
die notwendigen Informationen.

Vermeiden Sie Rechtfertigungen!

Nehmen Sie Widerspruch oder Kritik an eigenen Ideen oder
Uberzeugungen zur Kenntnis ohne in eine ,Ja, aber..”
rtigung zu verfallen. Passen Siberksam auf,
Punkte erwahnt werden. Notieren Sie diese Punkte
ber;’en Sie gegebenenfalls im Nachhinein eine

Unterlage oder eine chfolge in vor, bei dem genau
diese (vermintllche obleme rochen werden.

Wenn Sie diese Ratschldge beriicksichtigen, wird sich die
Kommunikation mit lhren Gesprachspartnern insgesamt

verbessern. Sie "bauen Vertrauen auf und gewinnen
Sympathien, denn ,Aktives Zuhéren“ ebnet Ihnen den Weg

dafir, auf Gehdrtem aufzubauen und damit besser auf digum

Benﬁ‘m‘nisse Ihres Gesprachspartners einzugehen.

Achten Sie bei allen Fragestellungen immer auf das aktive
Zuhoren. Bestdtigen Sie lhrem Kunden, dass Sie seine
Informationen, Einwdnde oder Bedirfnisse verstanden
haben. Und, vergessen Sie nicht, sich Notizen zu machen,
insbesondere wenn Sie taglich mehrere Gesprache fihren,
kommt man sonst leicht durcheinander.

Ich wiinsche |hnen viel Erfolg bei lhren Gesprdachen und

Aktiven Zuhoren”.

Christian Vitocco ist Experte fiir Vertriebstrainings und Demografie-Beratung KMU.
Er hat mehr als 17 Jahren Erfahrungen als Vertriebstrainer und Berater bei TOP 100
DACH-Unternehmen und war viele Jahre als Key Account Manager und
Vertriebsexperte bei namhaften Markenartikelherstellern tatig. Seit 2016 ist er
zertifizierter Demografie-Lotse und berat KMU.

Meine Beratungsschwerpunkte

e Vertriebs- und Kommunikationstrainings fur Industrie & Handel im B2B / B2C

* Training-on-the-Job fir Fach- und Fihrungskréfte im Vertrieb & Service B2B / B2C
¢ Implementierung von Trainings- & Handelsakademien zur langfristigen Kunden-
bindung B2B
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Wo liegt der Hase im Pfeffer?
Diagnosetool, wenn’s nicht lauft wie es laufen kdnnte

von Mareike Totzek

Als Fuhrungskraft begegnen wir alle friiher oder spa
der Herausforderung, dass die Leistung einzelner
Mitarbeiter/Mitarbeiterinnen  konstant niedrig und
unterdurchschnittlich ist. Sie sind eben einfach
demotiviert. Kaum eine Organisation kann es sich leisten
,Low Performer” durchzufiittern. Wenn nicht gegen-
steuert wird, kann der entstandene Schaden Uber das
Arbeitsgebiet der einzelnen Person hinausgehen. Der
Frieden innerhalb des Teams kann | y 6
Verwerfungen entstehen. Ohne G
die Arbeitshaltung ,Low Performan
innerhalb  einer Organisation machen, was zu
Leistungsabfall bei weiteren Mitarbeitern fihrt. Die
Flhrungskraft ist gefragt fiir Abhilfe zu sorgen. Gerne
wird auf einen engeren Fihrungsstil gesetzt, mehr
kontrolliert, Ziele vereinbart und Druck aufgebaut. Oft
bleibt der gewiinschte Erfolg aus und die
Eskalationsspirale dreht sich weiter. Es wird abgemahnt
und schlimmsten Falles trennt man sich.

,Low Performance ist ok”
darf nicht Schule machen!

Bevor es wegen Minderleistung zum Konflikt kommt,
kénnen Flhrungskrafte gegensteuern und individuell auf
Ihre Mitarbeiter eingehen. Woran liegt es, dass die
erwartete Leistung nicht erbracht wird? Was koénnen
FUhrungskrafte tun, um zu motivieren? Oder wenn Sie
Reinhard Sprengers Quintessenz aus ,Mythos Motivation’
mit Leben fiillen wollen: was kénnen Sie tun, um nicht zu
demotivieren?

Das drei Komponentenmodell von Prof. Dr. Hugo Kehr
(TU Minchen) ist ein Ubersichtliches Motivations-
diagnosetool. Es ist wissenschaftlich fundiert, beleuchtet
die Verzahnung der motivationsbezogenen Kompo-
nenten und ist einfach anzuwenden.

Die wissenschaftlichen Untersuchungen am Lehrstuhl
Kehr haben ergeben, dass die drei Komponenten Hand,
Kopf und Bauch Einfluss auf die intrinsische Motivation
haben. Stehen die Komponenten mit der gefragten
Tatigkeit in Einklang, dann sind die Voraussetzungen ge-
schaffen diese leicht, mit Freunde - eben im Flow zu
erledigen.

Das Modell hat sich in der Praxis hervorragend als Basis
fir den Dialog mit Mitarbeitern bewahrt. Quellen der
Demotivation kénnen benannt und entsprechende MaR-
nahmen miteinander vereinbart werden. Der Mitarbeiter
wird aktiv in die Lésungsfindung eingebunden, welches
die Chance auf Umsetzung erheblich steigert.

Die Hand (subjektive Fahigkeiten)

Hier sind die kognitiven und praktischen Fahigkeiten,

sowie die Erfahrung der Mitarbeiter gefragt. Beispiel-

fragen, die im Dialog geklart werden:

* Sind die notwendigen Fahigkeiten und Kenntnisse
vorhanden?

* Sind die notwendigen Erfahrungen vorhanden?

* Sind vergleichbare Aufgabenstellungen in der Ver-
gangenheit erfolgreich bewaltigt worden?

Der Kopf (kognitive Praferenzen)

Wenn eine Tatigkeit ablehnt wird, weil in Ihr kein Sinn
gesehen wird oder diese eigenen Zielen entgegensteht,
liegt hier eine Ursache fiir Demotivation. Wie ist es um
die Bereitschaft bestellt, eine Tatigkeit zu erledigen?
Unser Kopf analysiert sehr genau, manchmal in einem
sehr langen Prozess, ob und warum wir etwas wollen
oder nicht.
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Die Argumente sind uns bewusst, was die Maglichkeit

eines Dialoges dariiber 6ffnet:

* Findet der Mitarbeiter/die Mitarbeiterin die Tatigkeit
wichtig?

* Entspricht die Tatigkeit eigenen Zielen?

* Sind die Ziele klar und SMART?

* Gibt es Zielkonflikte?

* Macht die Tatigkeit (fiir das Individuum) einen Sinn?

Der Bauch (implizite Motive)

Bei dieser Komponente geht es um Emotionen,

Hoffnungen, Bediirfnisse und Angste. Unser emotionales

Gedachtnis (wie Maja Storch dieses bezeichnet) ist die

komplementdre Instanz zu unserem Kopf. Unser

emotionales Gedachtnis arbeitet blitzschnell und verur-

sacht das uns gut bekannte ,ungute Bauchgefihl’. Da

dieses Bauchgefiihl seinen Ursprung in unserem Unbe-

wusstsein hat, ist dies die Komponente, die die groRte

Herausforderung darstellt. Uber Bauchgefiihl, Emotionen

oder sogar Angste zu sprechen, setzt ein vertrauensvolles

Verhaltnis zwischen Fihrungskraft und Mitarbeitern

voraus.

* Macht die Arbeit SpaR?

* Entspricht die Tatigkeit den Neigungen?

e Bestehen Angste im Zusammenhang mit der
Tatigkeit?

* Passt die Tatigkeit zu den individuellen Bedirfnissen
(z.B. Bedirfnis nach Autonomie, nach Gemeinschaft
usw.)?

Einsatzmaoglichkeiten

Der Einsatz des 3K Models als dialogisches Diagnosetool

sollte gezielt eingesetzt werden. Es ist kein Allheilmittel

im Kampf gegen demotivierte Mitarbeiter. Bestimmte

Voraussetzungen sollten gegeben sein.

* Der Wille an einer gemeinsamen Losungsfindung
sollte vorhanden sein.

* Eine offene und wertschiatzende Kommunikations-
kultur muss bereits etabliert sein.

* Alle Beteiligten brauchen eine gewisse Fahigkeit zur
Selbstreflektion.

* Der Einsatz des Tools ist ergebnisoffen.

unterstutzen.

Das 3K Modell fokussiert auf Demotivation bestimmte
Tatigkeiten auszufiihren oder bestimmte Leistungen zu
erbringen. Liegen die Ursachen im Beziehungsbereich,
z.B. im Fihrungsverhalten der Fihrungskraft, dann wird
diese nicht unbedingt durch den Einsatz dieses Modelles
sichtbar und besprechbar gemacht.

Interventionsmoglichkeiten

Der Einsatz des 3K Modells als dialogisches Diagnosetool
ist an sich schon eine Intervention. Ohne, dass bereits
Malnahmen abgeleitet sind, wird fiir beide Parteien
Klarheit Uber die jeweilige Situation geschaffen. Wie fir
jedes Mitarbeitergesprach bedarf es einer guten Vorbe-
reitung. Die oben genannten Fragen sind beispielhaft
und sollten von der Fiihrungskraft vorbereitet und adapt-
iert werden.

In jedem Feld der drei Komponenten kdnnen ent-
sprechende MalBnahmen ergriffen werden. Wenn im
Feld der Hand, also bei den subjektiven Fahigkeiten
Handlungsbedarf identifiziert wird, kénnen die klas-
sischen Interventionen wie Training, Coaching und
Weiterbildung auf den Weg gebracht werden. Doch Um-
sicht ist geboten: qualifizieren Sie lhre Mitarbeiter nicht
auf Tatigkeiten, die ihnen nicht liegen. Die Frage ist im
Feld Bauch aufzugreifen: ,Stellen Sie sich vor, dass die
Weiterqualifizierung erfolgreich war. Wie wiirde es sich
anflhlen.... Ist das stimmig?‘ Entwickeln Sie gemeinsam
eine Vision von einem passenden Tatigkeitsumfeld. Klar
muss sein, dass es hier um eine Lésungsfindung beider
Parteien geht. Bei geduRerten Angsten kann durch Re-
framing eine Entlastung herbeigefiihrt werden. Bei der
Komponente Kopf, diirfen wir wieder auf unser Bewusst-
sein zurlickgreifen. Sind die Ziele wirklich klar und erge-
ben einen Sinn? Binden Sie Ihre Mitarbeiter in die Ziel-
bildung ein.

Es gibt Falle, fir die im jeweiligen Setting keine Inter-
ventionen gefunden werden, die die Demotivation auf-
I6sen kénnen. Die Erkenntnis, dass es einfach nicht passt,
flihrt auch zu Lésungen.

Das 3K Modell eignet sich dbrigens sehr gut zum
Selbstcoaching. Probieren Sie es doch mal bei sich aus.

Mareike Totzek — Expertin fiir Verdnderungsprozesse, die gelingen

Mareike Totzek ist freie Beraterin und Coach. Sie blickt auf 27 Jahre Berufserfahrung in
einem GroRRkonzern zurick. In ihrer letzten Position war sie fiir den Aufbau und die Fiihrung
eines internationalen, virtuellen Projektmanagement-Teams im sich wandelnden Konzern
zustandig. Wenn sie heute Menschen oder Organisationen berat, begleitet oder trainiert,
dann sind ihr deren besonderen Herausforderungen bestens bekannt. Sie steht dafir,
Menschen und Teams gezielt im Kontext der Organisation in ihrer Entwicklung zu
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Lieferschein oder Angebot?

Immer wieder stelle ich bei meiner Zusammenarbeit mit
Unternehmen insbesondere aus technischen Branchen
fest, dass deren Angebote eher gestaltet sind wie eine
Mischung aus Lieferschein und Gesetzestext. Man findet
viele Zahlen, Daten und Ausschlussklauseln, doch meist
fehlen in einem Angebot Griinde, weshalb der Kunde
ausgerechnet bei mir kaufen soll. Woran liegt das?

Zum einen liegt es sicher daran, dass die meisten Angebote
heute aus einem Warenwirtschaftssystem heraus erzeugt
werden. Meist bleibt dann nicht mehr viel Raum fir
individuelle Erganzungen. Zum anderen kennen manche
Verkaufer nicht die Kaufmotive ihrer Kunden. Fragen, wie

*  Was ist Ihnen bei diesem Produkt besonders wichtig?

* Was sollen wir bei diesem Auftrag besonders beachten?
*  Wie wichtig ist lhnen....?

werden leider nicht immer gestellt. Viele Technische
Verkaufer sind stark in der Klarung des technischen Bedarfs
und gehen dabei sehr detailliert vor, doch vergessen sie oft
den Menschen und seine Bedurfnisse, die sich hinter der
Technik verbergen.

Schauen wir zukinftig hier etwas genauer hin und erfahren
wir mehr Uber den Kunden sowie seine Wiinsche und
Prioritaten, dann ist das Angebot ein geeignetes Medium
diese Erkenntnisse zu verdeutlichen. Machen Sie deutlich,
dass vielleicht nur Sie auf diese Aspekte achten und heben
Sie sich damit vom Wettbewerb ab!

Der erste Eindruck zahlt

Gut gestaltete Angebote haben eine starkere Wirkung bei
lhren Kunden als jeder Flyer oder Prospekt. Bei der
Gestaltung sollten Sie auf einige Punkte achten:

* Verwenden Sie ein Deckblatt — Dies driickt Wertigkeit

aus.

* Erstellen Sie fiir Iangere Angebote ein Inhaltsverzeichnis.

* Senden Sie einen individuellen Begleitbrief mit.

* Sprechen Sie im Angebot Ihren Kunden personlich mit
seinem Namen an.

* Setzen Sie Bilder
(Ablaufschema, Produktfotos,
Organigramme, Plane, Prifberichte, Skizzen und
Zeichnungen, etc.) — Transportieren Sie Uber die Bilder
den Kundennutzen!

*  Wen soll der Kunde bei Fragen kontaktieren? Nennen
Sie Ansprechpartner mit Kontaktdaten im Angebot.

und visuelle Darstellungen ein

Diagramme, :

von Daniel Hetzer

Schaffen Sie Verbindlichkeit: Haben Sie zum Nachfassen
einen Termin mit lhrem Kunden vereinbart, wiederholen
Sie diesen in lhrem Angebot

Erfolgsfaktor Sprache

Verwenden Sie in lhren Angeboten
Worte, die wirken.

* Vermeiden Sie Konjunktive.

e Streichen Sie das Wort ,eigentlich”.

¢ Schreiben Sie ,,und“ statt ,,aber”.

¢ Blicken Sie in die Zukunft statt in die Vergangenheit: ,,ab
sofort”.

¢ Benennen Sie Personen konkret — vermeiden Sie ,,man”.

* Nutzen Sie die Formulierung ,ich empfehle lhnen” oder
,ich bitte Sie” statt ,,Sie sollten”.

* Bleiben Sie verstindlich — nutzen Sie Adjektive und
Fremdworter nur wenn |hr Adressat diese sicher
versteht.

* Verwenden Sie ein ,fur” statt ein ,gegen”.

* Setzen Sie die Vorteile lhres Angebotes in Szene

Vergleichen Sie bitte folgende zwei Satze miteinander:
,Nach 12 Monaten berechnen wir lhnen fiir die Einlagerung
anteilige Kosten.”

,12 Monate ist fiir Sie die Einlagerung kostenfrei.”

Beide Satze driicken den gleichen Inhalt aus. Welcher weckt
eher lhre Begeisterung?
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Stellen Sie in jedem Angebot den Kundennutzen dar.
Welchen Nutzen bringt dem Kunden lhr Unternehmen?
Was hat er von lhren Produkten? Diese Fragen sollten in
einem wirksamen Angebot beantwortet werden.

Steuern Sie die Aufmerksamkeit lhres Kunden: Stellen Sie
zu Beginn lhres Angebotes seine Anforderungen, Wiinsche
und Prioritaten dar. Der Kunde soll sich mit seinen
Bedurfnissen hier wiedererkennen.

Wie stellt man nun den Nutzen wirksam dar? Verbinden Sie
Produktmerkmale mit daraus resultierenden Vorteilen und
dem individuellen Nutzen — also dem Aspekt, der Ihrem
Kunden besonders wichtig ist. Liefern Sie zusatzlich den
Nachweis, dass lhre Merkmal-Vorteil-Nutzen-Kette auch
stimmt. Hier ein Beispiel:

Produktmerkmal: Dieser Biirotisch hat hohenverstellbare
Tischbeine.

Vorteil: Damit lasst sich der Tisch an die GréRe des
jeweiligen Mitarbeiters anpassen.

Nutzen: Dadurch lassen sich Ermidungserscheinungen um
20% verringern.

Beweis: Nachgewiesen durch Stiftung Warentest im
Testbericht ,,Moderne Birotische” vom 12.03.2014

Durch die Nutzenargumentation Uberzeugen Sie lhren
Kunden nicht nur zum Kauf, sondern liefern ihm auch
Grinde, den Kauf nachtraglich zu rechtfertigen — sei es
gegeniber sich selbst, wenn sich Kaufreue einstellt, oder
gegeniber seiner Familie oder seinem Chef.

Der Preis — mehr als eine Zahl

Naturlich gehdren Preise in ein Angebot. Doch entscheiden
die meisten Kunden nur nach dem Preis? Selbst ein
professioneller Einkdaufer wird dies nicht tun. Entscheidend
ist das Preis-Leistungsverhaltnis. Deshalb:

Daniel Hetzer

Wenn es sinnvoll ist, bieten Sie Alternativen an. Der Kunde
soll sich zwischen lhrer Alternative A und Alternative B
entscheiden. Bis zu 3 Alternativen haben sich in der Praxis
bewahrt.

Was spart |hr Kunde durch sein Investment in |hr Produkt?
Verdeutlichen Sie Uber eine Amortisationsrechnung den
Mehrwert lhres Produktes.

Runden Sie lhre Angebote durch
einen gelungenen Abschluss ab:

* Multimediale Beilagen werten lhr Angebot auf (QR-
Code, Link zum Produktvideo, DVD, Muster, etc.).

* Zusatzverkdufe generieren (z.B. Verbrauchsmaterial
optional anbieten).

* Liefern Sie bei
Zusammenfassung.

» Aktivieren Sie lhre Kunden (z.B. integrieren Sie in lhr
Angebot ein Antwortfax, stellen Sie die né&chsten
Schritte — z.B. den Nachfasstermin- dar).

umfangreichen Angeboten eine

Nach dem Angebot ist vor dem
Abschluss

Vereinbaren Sie mit |hrem Kunden bereits vor der
Angebotsabgabe einen Nachfasstermin. Seien Sie im
Nachfassgesprach hoflich und hartnackig und nutzen Sie
Ilhre Chance auf den Auftrag. Dabei wiinsche ich lhnen viel
Erfolg!

Winschen Sie ein personliches Feedback
zu |hren Angeboten sowie konkrete Tipps und
Empfehlungen, wie Sie diese kundenaffiner gestalten
kénnen? Dann freue ich mich lber lhre Kontaktaufnahme:
hetzer@kybos-training.de

arbeitet als Trainer, Coach und Berater mit den Schwerpunkten Vertrieb und Fiihrung.
Seine Botschaft: ,,Du musst selber brennen, wenn du ein Feuer in deinen Mitarbeitern
und Kunden entziinden willst.”

Daniel Hetzer war selbst im AuRendienst und als Key Account Manager fiir bekannte
Markenartikelhersteller tatig. Mit Ende zwanzig hat er als Regionaler Vertriebsleiter
erste Fihrungsverantwortung libernommen.

Seit 2006 unterstiitzt er Unternehmen dabei, ihre Potenziale im Vertrieb zu erkennen
und diese systematisch weiter zu entwickeln. Dabei agiert er als Partner auf Zeit. Seine
pragmatische Herangehensweise wird von vielen mittelstandischen Unternehmen in
Industrie und Handel sehr geschatzt. Steigerungen von 10% und mehr bei Umsatz und
Deckungsbeitrag sind haufig das Ergebnis seiner Arbeit in Unternehmen.
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Ist New Work die Losung fiir alle betrieblichen Fragen?

von Dirk Grebe

Schaut man sich heute Betriebe an, die sich mit New Work
auseinandersetzen, kann man sehr gut erkennen, ob der
Virus schon Ubergegriffen hat. Folgende Merkmale stellt
man immer wieder fest, wenn man diese Betriebe ndher
betrachtet:

* An Waianden kleben Post-its mit zum Teil kryptischen
Botschaften.

* Auf weilen Tafeln findet man mit Filzstift gemalte
Diagramme.

* Menschen mit Tablets suchen nach Meetingzonen.

* Spat angekommene Kollegen suchen mit lhrem
Rollcontainer einen Shared Space Arbeitsplatz.

e Statt Hauptabteilungsleiter und Verwaltungsdirektoren
findet man hier Scrum Manager und Product Owner.

* Mitarbeiter entwickeln Prozessablaufe und fuhren To-
Do-Listen.

* Mitarbeiter wahlen lhren Chef demokratisch.

* Teams arbeiten Ubergreifend in selbstorganisierenden
Netzwerken.

* Es wird viel von Remote Working gesprochen.

Aber welche Erfahrungen haben die
Betriebe gemacht?
Wenn ich heute Firmen frage, die mit der Umsetzung erste

Erfahrungen gesammelt haben, bekomme ich oft folgende
Punkte genannt:

* Die Mitarbeiter sind zum Teil Gberfordert und unsicher
in Ihrer Arbeitsweise,

* haben den Wunsch nach einem direkten Vorgesetzten,

* suchen nach Orientierung und Struktur und

e winschen sich Wertschatzung, Lob, Anerkennung,
Ansporn, Kritik.

Diese geforderten Punkte missen ja bei New Work direkt
vom Mitarbeiter bzw. aus dem Team kommen. Aber hier
fehlt es oft an Wissen, Mut und sicherlich auch an
Erfahrung. Sehr oft stelle ich fest, dass es gerade langjahrige
Mitarbeiter mit einer groBen Erfahrung nicht gewohnt sind,
Feedback zu geben.

Den Grundgedanken von New Work und die damit
verbundene Agilitdt eines Unternehmens halte fiir wirklich
gut und wichtig denn

* Mitarbeiter entfalten Ihr volles Potential.

* Schnelle Entscheidungen werden getroffen.
* Neue Ideen werden rasch ausprobiert..

* Haufiges und regelmaliges Feedback.

Bessere Arbeitsergebnisse entstehen durch

* einen regelmaRigen Austausch

* keine langen Projektmeetings

* haufigere und kiirzere Absprachen
* Fehler werden offen angesprochen

Wichtig sind auch die neuen Kommunikationstools, wie z.B.
die Chat Software Slack. Dies ist ein Chattool fur den Aus-
tausch unter Mitarbeitern in Einzel- oder Gruppenchats.
Hier ist man schneller und transparenter unterwegs als mit

Mails.
Seite 5




Weitérhin gibt es sehr agile Projektmanagementmethoden,
wie z.B. Scrum, Hier werden die Arbeitsschritte in 4 Phasen
zerlegt in so genannte Sprints. Ich erreiche hier eine bessere
Umsetzung von komplékxen Aufgaben. Der Scrum Master
Gberwacht das Einhalten von Regeln und der Product
Owner behalt die Wiinsche des Auftraggebers fest im Blick.

Hier sind Chefs Moglichmacher
und Ermutiger statt Verwalter
und Kontrolleure.

Wahrend man frither noch Gber den Chief Executive Officer
gesprochen hat, ist heute der Chief Empowerment Offizier
in aller Munde.

FOERE I Y
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Es 16st keine Managementprobleme und macht auch
Mitarbeiter nicht automatisch gliicklicher und Unter-
nehmen produktiver.

Aus diesem Grund ist es ganz wichtig genau hinzuschauen,
ob Ihr Unternehmen fir diese neuen Abldufe schon vor-
bereitet ist.

Haben Sie schon die richtigen Mitarbeiter mit der fachlichen
Ausbildung fir das wichtige Thema am richtigen Platz?

Sollten Sie sich diese Frage nicht mit einem klaren ,ja“
beantworten kénnen, wirde ich Ihnen empfehlen mit der
Umstellung zu warten. Nehmen Sie sich die Zeit und
schaffen Sie in lhrem Unternehmen die wichtigen
Vorrausetzungen fur die Zukunft.

33%

sehen die Ubernahme von Verantwortung
durch die Mitarbeiter als wichtigste
Anforderung der agilen Organisation an

die Unternehmenskultur.
(Studie Hays HR-Report 2018 mit 1036 Personen)

Die Umsetzung neuer Arbeitsweisen sollte exakt auf lhr
Unternehmen abgestimmt sein und vergessen Sie nicht lhre
FUhrungskrafte und lhre Mitarbeiter mit ins Boot zu
nehmen.

Grundvoraussetzung ist eine schnelle, effektive und
dynamische Arbeitsweise mit der man funktions-
Ubergreifende und zusammenarbeitende Teams entwickelt
und auch fiihren kann.

Dirk Grebe

Uber 30 Jahre Erfahrung im
Handel/Vertrieb, davon uber 25
Jahre Erfahrung in der Betriebs-
und Bereichsfiihrung.

Seine Stdirken:
Kommunikation, Organisation
Neuaufbau von Firmen, Vertrieb

Sparringspartner auf Geschafts-
fihrerebene




“@Kybos

Pizza, Burger oder mal was anderes?

von Henry Baase

Gesunde Erndhrung, geht das tberhaupt, wenn man im
AuBendienst, als Key Account Manager oder einfach als
Person viel unterwegs ist?

Jeder von uns will gesund und fit sein und vor allem gut
aussehen. Geht das Uberhaupt in unserem durch-
terminierten Arbeitsalltag und geht das vor allem bei

Menschen, die eine Reisetatigkeit von bis zu 80% haben? #0

A
Ich sage ja, es geht und das ganz ohne Schmerzen, denn es

ist nur ein kleiner Schritt, aber wir sind bequem und vor
allem faul geworden.

In den letzten Wochen bin ich immer wied
deten Kollegen oder ehemaligen Kollegen angesprochen
worden, wie ich es geschafft habe, den ,Schalter
umzudrehen”. Ich mdchte lhnen bereits jetzt'sagen: Verges-
sen Sie die ganze Theorie und die teilweise zweifelhaften
Berichte, die verbreitet werden. Ich kann darliber nur den
Kopf schitteln und schmunzeln.

Wichtig ist, dass Sie etwas
verandern wollen.

Wenn ich einen Blick in die Vergangenheit werfe, muss ich
mir eingestehen, ja ich war dick. 100 Hotellibernachtungen
im Jahr, teilweise ungesundes Essen und kaum Bewegung
hatten mein Hiftpolster und meinen Bauch anwachsen
lassen. 125 Kilo hatte ich auf der Waage. Unglaublich!

Es reicht, dachte ich mir vor 5 Jahren! Ich muss etwas ver-
andern. Ich fing mit Sport an und es gab die ersten spir-
baren Verdanderungen, der gewiinschte Effekt ging aber
geflhlt nur millimeterweise voran.

Ich dachte mir OK, jetzt mache ich weiter und buchte neben
einem Personal Trainer eine Erndhrungsberaterin hinzu.
Was mich jedoch storte, waren die Ups and Downs beim

Henry Baase
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yewicht. Ich

kann lhnen sagen, das nervt. Heute-5Jahre -
spater bin ich fast bei meinem Wunschgewicht von 80 Kilo
angekommen mit meiner ganz eigenen.Strategie. Vor allem

er halte ich W,-

2 / -
Von.meinenKlienten und Kunden hére ich immer wieder:
Sie mit ihren Bio-Produkten und gesunden Erndahrung, das
ist doch alles viel zu teuer. Doch Bio muss nicht teuer sein
und es muss auch nicht immer Bio sein. Wenn ich auf mein
Einkaufsverhalten schaue, setzt sich das aus 60 % Bio und
40% regionale Produkte zusammen. Ich liebe das regionale
Landei von Freunden aus deren eigener Produktion durch
die Haushennen Liese & Lotte, ein Gaumenfeuerwerk, oder
das Fleisch vom Kleinstadtmetzger meiner Mutter, einfach
ein Traum.

Haufig ist der Bioladen die bessere Alternative zu Bio
Produkten von grofRen Handelsketten. Vergleichen lohnt
sich.

Wollen Sie etwas in Ihrem Arbeitsalltag verandern? Wollen
Sie beweglicher und fitter in die Zukunft starten? Ich zeige
Ihnen, wie Sie Sport oder sportliche Aktivitdten und eine
gesunde ausgewogene Erndhrung in lhren Arbeitsalltag
integrieren.

Ein personliches Beratungsgesprach und eine individuelle
Strategieentwicklung waren ein erster Schritt. Glauben Sie
mir, Sie konnen schlemmen und das ohne Sorgen.

P &) lebt in Berlin und arbeitet als Interimmanager, Trainer, Coach und Berater. Er ist ein ausgewiesener
\( ! Vertriebsexperte und hat bereits namhafte Unternehmen und Startups beraten und im Vertrieb
3 ;ﬁ:&l , unterstitzt. Ehrenamtlich coacht Henry Baase in Berlin Langzeitarbeitslose.
W“ Als Interimmanager unterstiitzt er Unternehmen auch operativ im Vertrieb. Insbesondere der
\ = /‘ Mobeleinzelhandel, wo er seine Ausbildung durchlaufen hat, liegt ihm dabei am Herzen.
‘ [ 4
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Glebalisierung
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Die Geschichte der Globalisierung ist noch nicht so alt.
Schaut man sich den Werdegang der wirtschaftlichen
Entwicklung einmal an, kommen wir vom Lokalen tber das
Regionale zum Nationalen hin zur Internationalen und
enden im Globalen.

Gewinnmaximierung als Treiber der Globalisierung

Ausloser dieser Entwicklung ist die Arbeitsteilung unter
Berucksichtigung der kurzfristigen Gewinnmaximierung. Das
Ziel war den Leistungsprozess so ginstig wie moglich unter
Ausnutzung der vorhandenen Ressourcen zu nutzen. Diese
Moglichkeit war gerade fiir international agierende,
borsennotierte Unternehmen interessant, da sie an der
kurzfristigen Gewinnmaximierung ihrer Aktiondre gemessen
werden. Dieser Druck der steten Gewinnmaximierung ist
auf den ersten Blick fur die Aktiondre natirlich gut, da
gerade die Finanzanleger fliichtige Wesen sind, die ihre
Aktien verduRRern, wenn die Gewinnerwartung sinkt.

Die Entscheider dieser Unternehmen miissen ihre
Entscheidungen also so treffen, dass der Kapitalanleger die
groRtmaogliche Rendite seines eingesetzten Kapitals erzielt.
Das hat die Konsequenz, dass eine strategische (langfristige)

; von Peter Wegner

Entscheidung fiir einen Standort dem Ziel der kurzfristigen
Kostenminimierung weichen muss.

Diese Politik hat Folgen fiur die Umwelt, das Klima, die
Gesellschaft und den Staat. Die Auswirkungen fir die
Umwelt kdnnen wir taglich sehen. Bilder, die zeigen wie
ricksichtslos Unternehmen die Rohstoffe ausbeuten ohne
Riicksicht auf Mensch und Natur und der Zukunft unserer
Kinder.

Aber das muss so nicht sein, wenn wir lernen bzw. uns
wieder besinnen auf die Tugenden, die Wirtschaftsakteure
einmal ausgemacht haben. Die Verantwortung der
Entscheider lag in der Vergangenheit nicht ausschlieBlich in
der  kurzfristigen = Gewinnmaximierung sondern im
schonenden Umgang mit den bendtigten Ressourcen
(Boden, Arbeit, Kapital) zur Sicherung des dauerhaften
Bestehens des Unternehmen und den mit ihm verbundenen
Menschen.

Globalisierung bietet den Unternehmen, der Gesellschaft
und dem Staat strategisch eine Fiille von Chancen zu
wachsen, ohne die Zukunft der Erde zu beschranken. Statt
Ausbeutung Entwicklung, statt Konsum Nutzenoptimierung, ;5
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Das sind die Tugenden, die den zukinftigen Erfolg eines
Unternehmen langfristig sichern werden.

In der Personalentwicklung hatte diese Politik natirlich
auch ihre Auswirkungen, in dem viele Jahre die Potenziale
der Mitarbeiter ignoriert wurden und wie im Zeitalter des
Taylorismus der Faktor Mensch lediglich zur Durchfiihrung
seiner vertraglich vereinbarten Aufgabe genutzt wurde. Der
Faktor Mensch spielte eher kostentechnisch eine Rolle.
Diese Kosten lassen sich sehr schnell regulieren und somit
ist es ein Instrument welches zeitnah eingesetzt werden
kann, wenn der Gewinn sich wider erwartend entwickelt.

Diese Politik zeigt jetzt ihre Konsequenzen. Die Unter-
nehmen leiden unter Fachkrdftemangel, den sie selbst
verursacht haben. Sind nicht mehr leistungsfahig, da sie es
versdumt haben in den Faktor Mensch und seine Potenziale
zu investieren.

Jedes Ding hat zwei Seiten. Die Wirtschaft ist kein Selbst-
bedienungsladen, der nur aus ,Grabbeltischen” besteht,
sondern unterliegt den Markteinflissen von Angebot und
Nachfrage, ist also eher zyklisch veranlagt, deren Ver-
dnderungen keiner RegelmaRigkeit unterliegen.

Potenziale entwickeln

In der Vergangenheit war der Erfolg von Personal-
entwicklungsmaBnahmen davon abhéngig, dass die Unter-
nehmenslenkenden antizyklisch die Potenziale ihrer Mitar-
beiter entwickelten um sie dann in Zeiten eines sich ent-
wickelnden Aufschwungs nutzen zu kénnen. Der Fokus liegt
also auf der Entwicklung der vorhandenen Potenziale und
nicht auf der Minimierung aus Kostengriinden.

Jeder Entscheider sollte priifen bevor an der Personal-
kostenschraube gedreht wird, welche Auswirkungen diese
Reduzierung taktisch und strategisch auf den betrieblichen
Leistungsprozess hat.

Personalentwicklungstechnisch ist die Globalisierung eigent-
lich kein Fluch, sondern bietet mir die Moglichkeiten im
Zeitalter der Digitalisierung MaRRnahmen kreativ zu ent-
wickeln. Stichworte dieser aktuellen Entwicklung sind: E-
Learning und Webinare.

Austausch ist zentral

Personalentwicklung in Zeiten der Globalisierung und
Digitalisierung ist viel mehr und bietet uns die Chance das
Wissen und die Erfahrungen vieler zum Wohle des

Unternehmen, der Gesellschaft und des Staates zu nutzen.
Das Schlisselwort dafiir ist Kommunikation! Webinare, E-
Learning geben Sinn, wenn der Fokus auf dem
,Miteinander” steht. Die Teilnehmenden, die Moglichkeit
haben sich auszutauschen, zeitgleich zu kommunizieren und
gemeinsam an einer Sache zu wirken. Durch Video-
konferenzen, Lernplattformen etc. verfligen die Unter-
nehmen Gber die entsprechende Technik, die keine
erheblichen Kosten verursacht. Der Faktor, der fiir Ent-
scheidende markant ist, ist der Faktor Zeit, nach dem
Motto: “Zeit ist Geld“! Eine erfolgreiche Personalent-
wicklung ist keine Frage des Geldes, sondern eine Frage der
vorausschauenden Unternehmensentwicklung unter Be-
ricksichtigung der internen und externen Ressourcen.

.
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GIobaIisieruné offnet diqlgtbrizonte und durch die Nutzung

moderner Komm%nikaﬁ'onsmittel verleiht es  den
Unternehmen  Moglichkeit auf  ein = schier

unerschépfliches"- _i'sseQrirund Erfahrung zuzugreifen.
Allerdings gibt es einen Haken und der heit Vertrauen.
Dieser globalgf Austauschfunktioniert nur auf einer
gesunden Vertrauensbasis, bei der nicht' die eigene
kurzfristige Gewinnmaximierung im Fokus steht. Vertrauen
und Respekt fiir den anderen mit ausreichend Zeit die
Mitwirkenden Kennen zu lernen st die Basis flr eine
kreative und konstruktive globale Entwicklung.

Kein Austausch ohne
Vertrauen

Der globale Know-How-Transfer ist die Chance durch
Kommunikation langfristig und dauerhaft die humanen
Ressourcen zu heben und zu entwickeln.

Peter Wegner

lebt in Flensburg und ist seit 18 Jahren
freiberuflich tatig als Berater und
Trainer fir Kommunikation.

Seine Starken sind eine sehr ausge-
pragte emotionale Intelligenz

Ruhe, Belastbarkeit, zielorientiertes,
wirtschaftliches Denken und Handeln.
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Clever entscheiden — verantwortlich handeln — Zukunft gestalten

Wie Sie vertrauensvoll und selbstsicher durch die VUCA-
Welt navigieren erfahren Sie beim Kybos-Transformations-
Kongress 2019 online vom 05.-07.11.2019.

Worum geht es?

Bewegte Zeiten — gepragt von Unsicherheit und
Komplexitdt - fordern Sie als Flihrungskraft ganz besonders
heraus. Die Aufgabenstellungen von heute lassen sich
immer weniger mit klassischen Managementmethoden
I6sen. Das verunsichert!

Jedoch gerade in bewegten Zeiten ist es unabdingbar, dass
Sie mit Ruhe, Gelassenheit und Umsicht |hre Fihrungs-
aufgabe ibernehmen.

Aber wie kann das gelingen? Gerade dann, wenn Sie selbst
nicht unbeeindruckt von den Geschehnissen um Sie herum
sind.

Leider gibt es kein Patentrezept oder eine einfache
Methode, die garantiert, dass Sie als Fihrungskraft Erfolg
haben.

Der Schliissel zum Erfolg liegt in lhnen selbst! Sie werden
dann erfolgreich sein, wenn Sie genigend Ich-Starke
entwickeln, Verantwortung Ubernehmen und mutig Ent-
scheidungen treffen. Das hilft Ihnen, Flihrung zu wagen,
auch wenn das Ergebnis oftmals ungewiss bleibt.

Jetzt anmelden:
https://elopage.com/s/Kybos/kybos-
transformationskongress-2019

In unserem 3-tdgigen Onlinekongress wollen wir Sie
inspirieren und in Ihrer Fihrungsarbeit starken.

Profitieren Sie von den Beitrdgen renommierter Wissen-
schaftler und erfahrener Praktiker, die lhnen Impulse
geben, wie Sie altgewohnte Pfade verlassen.

4 Kybos

- Online-Kongresse

Transformationskongress 2019
5.11.-7.11.2019
www.kybos-transformation.com

Sponsoren:
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Programm

1. Tag

09.00 Uhr: BegriRung Kongresstag 1

09.30 Uhr: Dr. Heinz Peter Wallner - Verdanderung und
Transformation verstehen

10.00 Uhr: Mag. Gregor Heise - Wirksam Fiihren durch
Selbstfiihrung

11.00 Uhr: Mag. Elmar Turk - Transformationen des Ich.
Ichentwicklung

12.00 Uhr: Prof. Dr. Florian Artinger - Sind intuitive
Entscheidungen bessere Entscheidungen?

13.00 Uhr: Judith Becherle - Resilienz - Schutzschild gegen
Stress

14.00 Uhr: Mareike Totzek -Beraten Sie sich doch selbst. So
funktioniert agile Fallberatung

2.Tag
09.00 Uhr: BegriRung Kongresstag 2
09.30 Uhr: Dip. psych. Heiko Frankenberg -

Mitarbeitermotivation. Illusion oder reale Moglichkeit?
10.30 Uhr: Marie-Therese Hengstermann - Die vielen
Facetten der Mediation

11.30 Uhr: Marc Bless - Entscheidungen treffen mit
Sociocracy 3.0

13.00 Uhr: Mareike Totzek - Virtuelle Teams in agilen
Organisationen

14.00 Uhr: Andreas Reifsteck - Digitalisierungsoffensive fiir
alle Handwerker und fiir eine moderne Verbandsarbeit
14.00 Uhr: Henry Baase / Peter Wegner -
Forderinstrumente: die Chance fiir Ihr Unternehmen

Neue

3.Tag
09.00 Uhr: BegriRung Kongresstag 3

09.30 Uhr: Gabriele Heinzelmann - Design Your Business
Culture

10:30 Uhr: Dr. Angelika Marighetti - Frauen gehen in
Flihrung

11.30 Uhr: Daniel Hetzer - Design Thinking

13.00 Uhr: Tomas Schiffbauer - Agilitdt und digitale
Transformation

15.00 Uhr: Christian Vitocco - Trainingsakademien: der
Konigsweg der Kunden- und Mitarbeiterbindung

Alle Kongressbeitrage kénnen Sie eine Woche lang gratis
geniefen!

Lassen Sie sich inspirieren und erhalten Sie wertvolle
Impulse.

Wir freuen uns auf Sie!



https://elopage.com/s/Kybos/kybos-transformationskongress-2019

S Gejstlosekann man nicht begeistern,
~ < aber fanatisieren kann man sie.

Marie von Ebner-Eschenbach




