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Modul 1: Verhalten wahrnehmen
Bewusst und unbewusst
Eigen- und Fremdbild schérfen

Modul 2: Selbst-Management
Mental-Training und Emotionen
Moment-of-Excellence

Modul 3: Mehrdimensionale Kommunikation
Verhaltenstreiber von Mitarbeitern
Wer fiihrt wen?

Modul 4: Gruppendynamik
Versteckte Motivatoren identifizieren
Vom Arbeitsstil zum Fiihrungsstil

Modul 5: Charisma
Vertrauen durch Ausstrahlung
Charisma als Fiihrungsvorteil

Impulse,
Ubungen,
Reflexion,
Testing:

Pro Modul je
2 Tage Intensiv-
training!

Waussten Sie, dass viele Mitarbeiter gar nicht das
Unternehmen, sondern ihren Chef verlassen?

Im Umkehrschluss gilt: Flihnrungskrafte mit positiver
Ausstrahlung ziehen hochmotivierte Mitarbeiter an
und entwickeln diese weiter.

Was macht die Exzellenz einer Fiihrungskraft aus?
Nachweislich ist es nicht nur die reine fachliche
Qualifikation, sondern das Verhalten und die Per-
sonlichkeit.

Gezieltes Verhaltenstraining ermdglicht Flihrungs-
kréften, den Kern ihrer Beziehungen zu den Mit-
arbeitern dauerhaft zu verandern.

Die Basis fiir diese Verhaltensveranderungen sind
u. a. innere Einstellungen, mentale Zustande, Wahr-
nehmung und Sprache.

Der Gewinn: Entwickelt eine Flihrungskraft ihr
personliches Charisma weiter, wird sie zum Leader.
So wachsen die Motivation, die gegenseitige Wert-
schatzung und die Zufriedenheit aller Beteilgten im
Unternehmen!

Wie groR ist der Beitrag lhrer Personlichkeit zum
Verhandlungserfolg?

Erfahrene Einkaufer und Verkaufer antworten
spontan mit 50 bis 70 Prozent. Sie wissen um den
Erfolgsfaktor Personlichkeit!

Die eigene psychische Stabilitét in einer Verhand-
lungssituation ist immer ein Schwachpunkt von
wenig trainierten Verhandlern. Denn wer die eigenen
Emotionen nicht im Griff hat, hat auch die Emotionen
des Verhandlungspartners und damit die gesamte
Verhandlung nicht unter Kontrolle.

Aus diesem Grund sind stabile und jederzeit abruf-
bare mentale Zustande des Verhandlers die Grund-
lage fur mehr Verhandlungserfolg. Auf das Verhalten
des Verhandlers kommt es an! Alle Spitzensportler
werden heutzutage genau deshalb mental intensiv
geschult und gecoacht.

Wichtig: Bei der Verhandlungspsychologie geht es
nicht um Manipulation des Verhandlungspartners,
sondern um das eigene Verhalten! Der Zugang zum
Unterbewusstsein wird zum Schlussel fur erfolg-
reiches Verhandeln.
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Lernen:

Bei allen
Modulen sind
stets heide

Trainer mit
dabei!
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Manipulation erkennen
Menschen lesen und verstehen
Psychologische Prozesse nutzen

Mentaltraining
Eigene Emotionen beherrschen
Ich bin, der ich sein will!

Profiling
Wie verhalt sich mein Gegeniiber?
Die optimale Strategie und Taktik finden

Hinter die Kulissen schauen
Versteckte Ziele erkennen und nutzen
Werte und Verhaltensmuster
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