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Das kleine wohlwollende Kreuzverhor

drei Teilnehmende stellen jeweils eine Frage (2 Minuten)

| '
E— ——

«éﬁ‘z"’,{ AR =
" die/der Verhorte wahlt dle/den nachste/n ZU
Verhorende/n und stellt die erste Frage

i"h\"‘ » -l

ek
ot
SRak®
g






@pggpm SCIL Profile Seminare Coaches Andreas BornhiuBer ) o
SCIL Profile Master Meeting
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View Kurs details v

‘ Andreas BornhauBerit - 10. {2023

+4 enrolled

Start Kurs

Last activity on 10. Juli 2023

. 3 Lektionen
Prasenzveranstaltung vom 11. Juli 2023 im Seminarzentrum Gut Keuchhof d

New Work Material

Powerplay Praxitraining

Vision. Mission. Promise
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‘“NEW WORK”’

Change als Chance gestalten
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it R NEW WORK GESTERN UND HEUTE

Der Begriff New Work wurde Ende der 70er Jahre des vergangenen Jahrhunderts von
dem Sozialphilosophen Prof. Fritjof Bergmann (1930 - 2021)gepragt, gewann
g mit Beginn 21. Jahrhunderts zunehmend an Bedeutung und nimmt seit der Corona-
i ——‘V Pandemie in den Jahren 2020 und 2021 exponentiell an Fahrt auf.
s w;—‘...]nuf New Work war in seinen Anfangen das Bemiihen um Sinnstiftung und Schaffung von neuen
. dR= Perspektiven fiir Menschen, denen aufgrund von Automatisierungsprozessen der Verlust des
Arbeitsplatzes bevorstand.

T

Neues Arbeitenist heute die Antwort auf viele Fragen, die in einer von Digitalisierung gepragten und
disruptiven Kréften bedrohten Arbeitswelt entstehen. Unternehmen und Organisationen, die sich dem
nicht stellen und sich nicht auf die damit verbundenen neuen Anforderungen einstellen, werden in wenigen
Jahren nicht mehr relevant sein; weder fiir (potenzielle) Mitarbeiter:innen, noch fiir Kundinnen und Kunden.
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NEW WORK HIER UND JETZT

Digitalisierung und Globalisierung haben unsere Welt verandert. Und sie werden auch die
Welt in Inrem Haus verdndern. Diese Welt ist geprdgt von Volatilitét
(=alles ist und bleibt unbestandig), Unsicherheit (=was gestern galt, ist heute alt),
Komplexitat (=es wird nicht einfacher) und Ambiguitat (=richtig ist so falsch, wie falsch
richtig ist). Experten haben diesen Rahmenbedingungen den Namen VUKA (-Welt) gegeben.
Und diese Welt stellt Organisationen sowohl strategisch als auch strukturel/vor génzlich neue
Herausforderungen.

Auf strategischer Ebene: Lineare Planung war gestern. Mit klarem Blick auf den Markt, die Kundschaft und
die eigenen Ressourcen wird gedacht, gemacht, probiert, studiert und optimiert. Und dann beginnt
das Ganze von Neuem. Nur dieses Mal besser.

NEW WORK Agiles Arbeiten © Bornhiuber & Friends, Bedin m Februar 2003

Strategische . 48 Implementieren
Bedeutung B e = und Institutio-
zuordnen o8 2. L nalisieren

Problemraum Lésungsraum
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NEW WORK HIER UND JETZT

Fiir die auf der vorangegangen Seite skizierte Form des agilen Arbeitens bedarf
es mutiger Menschen, firr die Scheitern keine Schande ist und einer Kultur, in der
Fehler als Chance zum Lernen und Wachsen geschatzt werden.

Damit dies gelingen kann, miissen die notwendigen strukturellen Voraussetzungen

geschaffen werden.Nine to Five und Motivation durch Lohn waren gestern. Mitarbeiter*innen
arbeiten weil sie leben und lieben, was sie tun, weil sie Arbeits- und Privatleben flexibel miteinander
verbinden, weil sie sich voll einbringen, weil sie ihr ganzes Potenzial entfalten, persénlich wachsen und

mitbestimmen kdnnen, wohin die Reise geht.

Typische Fragestellungen dieser Mitarbeiter*innen sind
1. gemeinsam oder einsam?
2. wirklich out of the box?
3. macht das einen Unterschied?
4. fir wen macht es Sinn?
5. macht es wirklich SpaB?

Dieser Typus ist bevorzugt in der Generation Z anzutreffen. WorkLifeBlending ersetzt WorkLifeBalance.
Selbstverwirklichung und Selbstbestimmung im Arbeitsalltag stehen hoch im Kurs. Arbeit und Privatleben werden
miteinander verkniipft. Private Telefonate oder Besorgungen wahrend der Arbeitszeit sind kein Problem. Und
Business-Emails werden vor 9 und nach 17 Uhr beantwortet. Unternehmen und Organisationen bieten flexible
Arbeitszeitmodelle und schaffen attraktive Freizeitangebote fiir ihre Mitarbeiter*innen.

Ist Ihr Unternehmen hier und jetzt bereit fiir New Work? Sind die verantwortlichen Fiihrungskréfte und im Unternehmen
tdtigen Mitarbeiter*innen willens und fahig, sich mit dieser Form der Neuen Arbeit anzufreunden und sie selbst mit Leben zu erfiillen
— Ist lhre Organisation attraktiv genug fiir die Kunden- und Mitarbeiter-Generation Z sowie die Nachfolgende?
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‘ Bei New Work steht nicht die Produktivitdt des Unternehmens sondern der
Technologie und . Mensch im Mittelpunkt. Um Newes Arbeiten zu erméglichen, missen
Ausstattung einerseits neue Untenehmensstrukturen geschaffen werden und andererseits
Digitale Kommunikation Digital Literacy, Lebenslanges Fuhrungskrafte und Mitarbeiter*innen motiviert und befahigt werden, sich diesen

Remote Kollaborations-Tools Lernen, Selbstfiihrung, Selbst-
[T-Ausstattung und Support organisation, Anpassungsfahigkeit

o @

Arbeitsumgebung Organisation Personal

Flexible Arbeitsorte Recruiting
Flexible Arbeitsplatzgestaltung Flexible Arbeitszeitmodelle On- und Offboarding
Hybride Settings Zusammenarbeit im Team Employer Branding

verdnderten Strukturen anzupassen, sich in ihnen zurechtzufinden und die damit verbundenen Méglichkeiten
und Chancen zu erkennen und zu nutzen.

Digital Leadership ist gefragt. Fihrungskrafte miissen die neuen Technologien nutzen kénnen und ihren Teams auch
diesbeziiglich Vorbild sein. Zugleich missen sie auf Augenhdhe fiihren und Mitarbeiter*innen die Freirdume
ermdglichen, in denen diese auf ihnrem Weg zum Unternehmenserfolg beitragen und sich dabei selbstverwirklichen
konnen.

Um diesen Change erfolgreich als Chance gestalten zu kénnen, bietet BornhduBer & Friends das im folgenden skizzierte
modular aufgebaute Organisations- und Personal-Einwicklungsprogramm an.
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NEW WORK OE-und PE-PROGRAMM

Um New Work im Unternehmensalltag Realitét werden zu lassen, miissen Organisation und
Menschen méglichst zeitgleich weiterentwickelt und bei der Transformation
begleitet werden. Die entsprechenden Prozesse und Programme sind dabei miteinander
verzahnt und méglichst parallel zueinander ausgerichtet auf die Leistungsméglichkeiten
(Mitarbeiter*innen diirfen), die Leistungsfahigkeit (=Mitarbeiter*innen kénnen)
sowie die Leistungsbereitschaft (=Mitarbeiter*innen wollen).

NEW WORK ORGANISATIONS- UND PERSONAL-ENTWICKLUNGSPROGRAMM | THEMENFELDER

KONNEN
SKILLSET

WOLLEN
MINDSET

N
;

DURFEN
TOOLSET

Zu jedem der in der Grafik visualisierten ,Sets* bietet BornhduBer & Friends inhaltlich und methodisch individuelll anpassbare
Entwicklungs-Bausteine an. Mit anpassbar ist gemeint, dass die auf den folgenden Seiten kurz skizzierten Bausteine

* exklusiv fir Fiihrungskrafte, exklusiv fir Mitarbeitende oder flir gemischte Gruppen durchgefiihrt werden kénnen
* wahlweise 4-stlindiig, 1-tgdgig oder 2-tdgig buchbar sind
* Themenspektrum und Thementiefe sowie die Interaktionszeitraume und — méglichkeiten abhdngig vom Zeitumfang variieren
* alle Bausteine abhdngig vom digitalen Entwicklungsgrad der Unternehmen sowie der handelnden Personen wahlweise in
Prdsenzform, als hybride Veranstaltungen oder ausschlieBlich Online durchgefiihrt werden kénnen
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KoNEN S NEW WORK SKILLSET
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NWS 1 | Remote work *sieheDeta‘\lvermerkaufderletztenSeite

* Digitalkompetenz
* Kollaborationstools
* Remotestrukturen
* elektronische Kommunikation

NWS 2 lAgiIe MethOden *siehe Detailvermerk auf der letzten Seite

0 Ve ,
"  + das Agile Manifest
~ « Design Thinking

* SCRUM =
* Open ExO

TR e  Mareing AR
:
|

¢

‘0

C
’0

<@
jWS 3 |Angewandte KreatiVitat*siehe Detailvermerk auf der letzten Seite

- -
* » Die Logik der Genialen

* Rahmebedi ur kreative Prozesse
: * Kreatvitdtstechnik in"'der Anwendung
’ * Auswhahlprozesse der besten Ideen

LX)
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“NEW WORK TOOLSET
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NWT 1 | Arbeit 4.0 *siehe Detailvermerk auf der letzten Seite

ernetzung der Kompetentzen

digitale Transformation ‘
}
g

| ViSion M iSSion Promise *sie;]e Detailvermerk auf der letzten Seite'

B Maretng
L

» AR Bedeutung
a acareness 3

¢

> J
Ve’

'N.. , £S

. NWT 3 | Stu ktu r Und Ku Itur *siehe Detailvermerk auf der letzten Seite

LX)

altung 2
* Abbau von Silos
* Fehlerkultur

* Feedbackprozesse
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L G CHANGE ALS CHANCE GESTALTEN. AM LIEBSTEN MITUNS. J9 Kontakt

Es wirde uns sehr freuen, wenn wir Ihr Interesse
geweckt und Sie Zeit fiir und Lust auf vertiefende
Gesprdche mit uns haben.

Postanschrift

BornhduBer & Friends GmbH
Kurflirstendamm 11
UpperWest-Building | 25t Floor
10719 Berlin (Charlottenburg)

@ Mailadressen

#nextgeneration: suppor

' #seniorpartner:
* Detailvermerk

Bitte haben Sie Verstandnis dafiir, dass wir detaillierte Information zu den auf den

Seiten 7 bis 9 kurz skizzerten Bausteinen sowie Semninarcurricula nur Personen Cj Telefon

und Unternmehmen zur Verfiigung stellen, die sich fiir eine konkrete #office phone: +49 30 845 17 236
Zusammenarbeit mit BornhduBer & Frioends entscheiden mdchten. #nextgeneration +49 172 26 88 056
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kurz mal hinter die Fassade schauen (BS) |

Prasentation ,Vision. Mission. Promise.” (18)
Feedback zu V.M.P. (BS und PD)

Winsche und Bitten an Lizenzgeber (BS und PD)
Prasentation Future Burger (1S)

Feedback zu Future Burger (BS und PD)
Feedback zum MasterMeeting (PD)

Einladung zum Prasenz Treffen im Juli
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Das kleine wohlwollende Kreuzverhor

Belde teilen noch was Ihnen ganz
besonders am Herzen liegt. (1 Minute je Person)
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Prasentation ,,Vision. Mission. Promise.* (i) ]
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Einladung zum Prasenz Treffen im Juli




Spread knowledge and empower people to
develop charisma and create more encounters in
a way, that everyone involved feels better and
better.




1 vISIoN : ' ” Spread knowledge and empower people to develop charism and create more encounters in a way, that everyone
L involved feels better and better.
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Als Experten fiir Charisma, gelingende

"  Kommunikation und gewinnende Personlichkeit

" _inspirieren wir Menschen auf Basis des SCIL Profile
b\ ihre Wahrnehmung zu schirfen, ithre Wirkung zu
starken und authentisch zu kommunizieren. In
diesem Themenfeld streben wir an die relevanteste,
bekannteste und beliebteste Community zu werden,
die Weiterbildungsanbieter und
Weiterbildungsinteressierte erfolgreich miteinander
vernetzt und beiden Seiten groBtmaogliche Nutzen
stiftet.




Parr

Spread knowledge and empower people to develop charism and create more encounters in a way, that everyone
involved feels better and better.

Als Experten fiir Charisma, gelingende Kommunikation und gewinnende Personlichkeit inspirieren wir
Menschen auf Basis des SCIL Profile ihre Wahrnehmung zu schérfen, ihre Wirkung zu starken und
authentisch zu kommunizieren. In diesem Themenfeld streben wir an die relevanteste, bekannteste und
beliebteste Community zu werden, die Weiterbildungs-anbieter und Weiterbildungsinteressierte
erfolgreich miteinander vernetzt und beiden Seiten groBtmagliche Nutzen stiftet.
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Feedback zu V.M.P. (BS und PD)

|#
| 3 Prasentation Future Burger gs) |
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= Und jetzt Ihr: Mal ganz ehrhch Eure Melnung
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WAS DENKST DU SPONTAN?

WIE FUHLT SICH DAS FUR DICH AN?

WELCHE ANREGUNGEN HAST DU?
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WAS DENKST DU SPONTAN?

* Promise ,kommt” gut an

* Charisma , muss” nicht;
daflir Wirkungs- und
Wahrnehmungskompetenz
und Absichtserzielung
(Frequenz treffen)

* Verstandlicher und
nahbarer

 _Motivationssatz“?! — beste
oder Uberzeugendste
Community

* Community vs Plattform

S b =

WIE FUHLT SICH DAS FUR DICH 4N

Achtung vor inflationarem
Social Media Wording
Gedanke des Lachelns
fuhlt sich leicht an

Alte Krusten
aufgebrochen —immer
sinnvoll?

?WELCHE ANREGUNGEN HAST DU?

Stressfaktor Kommunikation
Promise vs bevorzugter
Frequenz




[ 3 Feedback zu V.M.P. (B und PD) |

I > | Wiinsche und Bitten an Lizenzgeberr (BS und PD) |
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WAS WURDE EUCH DAS GESCHAFT VERSUSSEN, WELCHE WUNSCHE HAST DU AN DEN LIZENZGEBER?

Brigitte:

1:1 Gesprach mit Andreas BornhduBer, um Dinge zu kldren, die ich nur 1:1 persénlich klaren mochte, ,,also es
sind gute Dinge..;-)"

In der Arbeit mit SCIL komme ich operativ sehr gut zurecht, Akquise ist flr mich eine Herausforderung, die hatte
ich gerne abgegeben an Agentur gegen Provision

Bernadette:

RegelmaBiger Austausch zwischen den SCIL-Mastern, ggf. Supervision und inhaltlicheAnregungen

Liebe GriiBe,
Brigitte Ulbrich & Bernadette Barnett




WAS WURDE DIR DAS GESCHAFT VERSUSSEN, WELCHE WUNSCHE HAST DU AN DEN LIZENZGEBER?

- Akquise :-)
- Frei verfligbare Materialupdates und —erganzungen

- Hexibler Support (Méglichkeit, Fragen zu klaren; weniger restriktive Subscriptionmodelle
- Mehr netzwerken, mehr austauschen, mehr Community
- Weniger Neuheitsdruck — mehr Kern starken




WAS WURDE DIR DAS GESCHAFT VERSUSSEN, WELCHE WUNSCHE HAST DU AN DEN LIZENZGEBER?

- Stresslevelmessung mit Herzratenvariabilitdat — wahrend Kommunikation messen, z. B. per Videoclip anteasern

- Interviews mit Lizenznehmern sind zu lang (45 Min) — eher auf 3 Min. komprimieren

- mit Klienten-Statements in Wort & Bild Marketing betreiben

- kurze Erklarfilme oder Cartoons zu Alltagssituationen mit schlechter Kommunikation

- Kdnnen Bornhdusser & Friends als Sammelpool fiir Social-Media-Infos aus der Community befiittern

- Professionalisierung der Webseite, der Arbeitsmaterialien: Stichwort: Rechtschreibung, Satz- und Bild (einheitliche
Schriftform, Logos an gleicher Stelle, Layout prazisieren — Marit Zenk unterstiitzt dabei gern) — Qualitét hier deutlich
heben!!! Marit Zenk Uberarbeitet standig Dokumente, bevor sie sie an die Kunden rausgibt (C-Level-Kunden)

- Preis flir den Test senken — er ist einfach zu hoch und nicht wettbewerbsfahig. KD kaufen dann lieber ein anderes
Tool. ®




[ 3 Feedback zu V.M.P. (B und PD) |
I- Winsche und Bitten an Lizenzgeber (BS und PD) |

Ilj‘> Prisentation Future Burger (is) _|
-
-
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[ 3 Feedback zu V.M.P. (B und PD) |
I- Winsche und Bitten an Lizenzgeber (BS und PD) |

Feedback zu Future Burger (BS und PD) |

|~ Feedback zum MasterMeeting (PD) |

I‘ Einladung zum Prasenz Treffen im Juli |




Was konntest | wurdest Du dazu be|tragen onIen7
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WAS KONNTEST | WURDEST DU DAZU BEITRAGEN WOLLEN?

inhaltlich?

vertrieblich?

wirtschaftlich?




[ 3 Feedback zu V.M.P. (B und PD) |
I- Winsche und Bitten an Lizenzgeber (BS und PD) |
|~ Prasentation Future Burger (1s) |

|~ Feedback zu Future Burger (BS und PD) |

|[j> Feedback zum MasterMeeting (Pp) |

I‘ Einladung zum Prasenz Treffen im Juli |
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|Wie war's fiir Dich in diesem Meeting heute?
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WIE WAR'S IN DIESEM MASTER MEETING HEUTE FUR DICH?

GUT GEFALLEN HAT MIR...

ANREGEN MOCHTE ICH. ..

UND JETZT BEABSICHTIGE ICH. ..




[ 3 Feedback zu V.M.P. (B und PD) |
I- Winsche und Bitten an Lizenzgeber (BS und PD) |
|~ Prasentation Future Burger (1S) |

|~ Feedback zu Future Burger (BS und PD) |
|~ Feedback zum MasterMeeting (PD) |

[ > | Einladung zum Prasenz Treffen im Juli |




11. Juli 2023 in Koln von 14:00 bis 18:00 Uhr










Feedback des Kunden

sehr gute Vorbereitung (Interviews mit den diversen Personen aus der Peergroup)

tolle Herangehensweise, die Seminarinhalte vom Kunden her zu denken und bestimmen zu lassen
(auch wenn es wahrschenlich doch immer das Gleiche dabei herauskommt)

durch Vorababfrage und Mitbestimmung werden die Teilnehmenden abgeholt und ,,mitgenommen*

Trainertandem immer gut fir Seminargruppen (auch die Kombination jung und alt, Mann und Frau)

Anwendung des Keymotion-Prinzips “Powerplay” klasse, weil hohe Motivation der Teilnehmenden

Professionelle und erfahrene Trainer (beide?)

Abwechslungsreiche Trainigsinhalte und Ubungen

Alexandra Link machte einen frischen und kompetenten Eindruck —
unabhangig vom Pitch sollte es mit ihr auf jeden Fall ein Folgegesprach geben




Danke flir die Einladung zu diesem Pitchtermin: Nachwuchsstars treten an zum Probetraining.




Danke fur die Einladung zu diesem Pitchtermin:Nachwuchsstars treten an zum Probetraining.

Lieber Andy,

wir, die Name, suchen zu unserem diesjahrigen "Pitch-day" (findet am 10. und 11. Mai in Ort
statt) einen potenziellen "Nachfolger” fir Vorname Name, der unsere jungen neuen
Kundenberater am Ende ihrer Ausbildung mit einem Verkaufs- und Motivationsseminar begliickt.

Vorname will altershalber etwas kiirzer treten und da wollen wir schon die Augen offen halten.
Wir denken da an einen jlingeren "Nachwuchsstar", der auch noch gut bezahlbar ist. Am
diesjahrigen Pitchday haben wir voraussichtlich auch Kollegen von der Firmenname mit dabei
(ansonsten meine beiden Gruppenleiter Vorname Name und Vorname Name und ich, Vorname,
Vertreter des AuBendienstes und Betriebsrat).

Kennst Du jemanden, dem Du diesen Tipp geben méchtest? Oder andere Interessenten, die da in
Frage kommen wirden? Wir haben noch 1 - 2 freie Slots (je ca. 1 - 2 Stunden) ...

Liebe GriiBe
Kunde







POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fihrung im Verkauf




POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiithrung im Verkauf



Das fallt wirklich ins Gewicht: Die Agenda

Fiir Sie am Start: Das Team Alexandra & Andreas

Fokussierung auf die Bedarte der Mitspieler

POWERPLAY Inhalt und Methode

NaCh dem Spiel iSt Vor dem spiel. Sepp Herberger

POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiihrung im Verkau



Das fallt wirklich ins Gewicht: Die Agenda

» Fiir Sie am Start: Das Team Alexandra & Andreas

Fokussierung auf die Bedarte der Mitspieler

POWERPLAY Inhalt und Methode

NaCh dem Spiel iSt VOr dem spiel. Sepp Herberger

POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Filhrung im Verkauf



Kurz zu uns:

L—L

41 Jahre im
Leitraffer

Griindung
WordShop

1982
BornhiiuBer & Riicker

1987

ACT Arbeitsgemeinschaft
(reative Communication
und Trainings

1996
Prisentainment Company

2018
BornhiiuBer & Friends

Logo

Das BornhiuBchen

v

Gesellschafter

Andreas
Benjamin
Leonardo
Nino-Alexander

BornhiuBer

Vision. Promise Leistungsspektrum

Spread knowledge and ~ Creating more smiles  Beratung.
empower people to Training.
develop charisma

and create more smiles
in encounters and
relationships.

Coaching.

Mission.

Als Experten fir Charisma, gelingende Kommunikation und gewinnende
Personlichkeit inspirieren wir Menschen auf Basis des SCIL Profile ihre
Wahrnehmung zu schiirfen, ihre Wirkung zu stiirken und authentisch zu
kommunizieren. In diesem Themenfeld streben wir an die relevanteste,

bekannteste und beliehteste Community zu werden, die Weiterbildungs-
Anbieter und -Interessierte erfolgreich miteinander vernetzt und beiden
Seiten groftmogliche Nutzen stiftet.

Kapazititen

143 LiPaBer
Lizenz
Partner
Berlin



Ein bisschen Stolz darf sein. Gepaart mit einer gehdrigen Porfion Dankbarkeit.

63% unserer Kunden sind 10 Jahre und ldnger unsere Kunden. 78% kommen nach dem ersten Projekt mindestens 4 x wieder.
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Das fallt wirklich ins Gewicht: Die Agenda

Fiir Sie am Start: Das Team Alexandrau& Andreas

» Fokussierung auf die Bedarfe der Mitspieler

POWERPLAY Inhalte und Methoden

NaCh dem Spiel iSt Vor dem spiel. Sepp Herberger

POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Filhrung im Verkauf
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POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiithrung im Verkauf



Nur WaS gefragt iSt, Wird trainiert. Erwartungen an Trainer*in und Training

4 > o000 BB €)

—_L L 0 _o

POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiithrung im Verkauf




NUF WaS gefragt iSt, Wird trainiert.GewUnschteAIteringa

4 > o000 BB €)

—_L L 0 _o

POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiithrung im Verkauf




Nur was gefragt ist, wird trainiert. seouges cescen

4 > o000 BB €)

= 0 _o

POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiithrung im Verkauf




Nur was gefragt ist, wird trainiert.

Bitte priorisieren Sie hier die von lhnen bevorzugten Weiterbildungsthemen
Andern Sie die Reihenfolge der Positionen nach lhren Priferenzen. (die erste — die wichtigste, die letzte — am wenigsten wichtig)

05 1,0 1.5 2,0 25 30 35 40 45 50 55 6,0 65 70 15 80 85 20 95 10

Menschenkenntnis 93

Gesprachsfilhrung 7,2

Selbstmanagement

Selbstwirksamkeit

Verkauf

Kommunikationskompetenz 6,2

Konfliktmanagement

Stressbewaltigung

Teamfahigkeit

Feedbackkompetenz

Digitalkompetenz

0,5 10 15 2,0 25 30 35 40 45 50 55 6,0 6,5 7,0 75 80 85 90 95 10

POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiihrung im Verkauf



Nur was gefragt ist, wird trainiert.

Welches Weiterbildungsformat hatten Sie am liebsten?

Wahlen Sie eine bis maximal zwei Antworten

5 10 15 20 25 30 35 40

a8

55

65

75

85

100

2 bis 3 Tage als kompakten
Préasenztermin plus
FolgemaBnahmen

92,9%

2 bis 3 Tage als kompakten
Préasenztermin ohne
FolgemaBnahmen

57,1 %

mehrere Prasenz-
termine (ber einen

143 %
langeren Zeitraum

eine Kombination aus einigen
Prasenzterminen und

Online-Veranstaltungen 14,5 %

mehrere Online-
veranstaltungen lber einen 0.0 %
langeren Zeitraum v

POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiihrung im Verkauf



Nur was gefragt ist, wird trainiert.

bis 8 Wochen
nach der
Veranstaltung
je Teilnehmer¥*in

Ref - . 1 x Lizenzcode
SlliEigung 2,5 tagiges SCIL Profile ink. | nach der

in Form von Seminar mit ,

. . . e Dokumentation und Veranstaltung
Webinterviews 2 Trainer*innen {5-minitigem 2 x 60 miniitige
und webbasiertem flir max. i o .

WebTalk I.lve T“tOHen

Fragebogen 12 Teilnehmende (Teilnahme freiwillig)

innerhalb von
6 Monaten

(Nutzung freiwillig)

oo __o %__o %__o

POWERPLAY PRAXISTRAINING POWERPLAY PRAXISTRAINING POWERPLAY PRAXISTRAINING POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiihrung im Verkauf Geht in Fiihrung im Verkauf Geht in Fiihrung im Verkauf Geht in Fiihrung im Verkauf

Gesamthonorar: 11 400,00 € pauschal (zzgl. MwSt sowie der anfallenden Reisekosten und Spesen)

bis 12 Monate
nach der
Veranstaltung je
Teilnehmer*in
max. 60 Minuten
Telefon-, E-Mail und

WebTalk-Support
(Nutzung freiwillig)

POWERPLAY PRAXISTRAINING
eht in Fiihrung im Verkauf




Das fallt wirklich ins Gewicht: Die Agenda

Fiir Sie am Start: Das Team Alexandrau& Andreas

Fokussierung auf die Bedarte der Mitspieler |

» POWERPLAY Inhalt und Methode «

NaCh dem Spiel iSt Vor dem spiel. Sepp Herberger

POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Filhrung im Verkauf



No Pain no gain ist Quatsch.

=
44

POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiihrung im Verkauf




Es muss nicht nur gut aussehen,

es muss sich auch gut anfiihlen.

P> Sis
A VA

POWERPLAY PRAXISTRAINING

Geht in Fiihrung im Verkauf



Wer sich im Spiel halten will,
mUSS am Ball blelben. Menschenkenntnis

POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fithrung im Verkauf



Wer SiCh im Spiel halten Wi”, mUSS am Ball bleiben. Menschenkenntnis

Linc
Personality
Profile
(LPP)




47,

Vitamine fiir die Menschenkenntnis

Wirkung
Wahrnehmung
SCL Profile
Denkstil
Verhalten
Struktogramm
Motivationen
Werte

Linc Personality Profile(LPP)

’ ——  Gottlicher Funke,
GenCode



Es kommt drauf an, was ankommit.




Lingua O
sprach : @

-orientiert
LINGUA . SENSUS
© \ | Intellektus Wl O
CElelil | bewegungs- @
orientiert orientiert
INTELLEKTUS CORPUS
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Nur was halt, wird hier versprochen.




Nur was halt, wird hier versprochen.

Trainerleitfaden

1
3
#
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x
e
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Trainerleitfaden fir das 2,5 tigige o
POWERPLAY PRAXISTRAINING f ie BonhiiuBer
Untemehmensname und Ort &Fﬂends

Einige grundsdtz|

eranmﬂmmlmzm&mmvumimmm&mnﬂmm dein
i Link und Andreas ist. Die

b&nm.ﬂdmioigendenﬂunmm

« Inhalten (resp. den Texten der Ausschreibung) des Seminars von und mit Vomame und Name des Trainers
* Interviews mit Reprasentanten der Zielgruppe
* Inhalten praxiserprobter Seminare, wie z 8.

- Wikungsvolles Selbstmanagement (TETA)

- Gewinnend und authentisch kommunizieren

- Prisentainment™®

- Salesexcelience
-devhmwuskraﬂmdu]mn Trainer Erfahrung von Andreas BornhiuBer in den vier

g kreativer Veriauf, und

w\channunhhon
* der 19-jahrigen Karriere von Alexandra Link in Vertrieb und Marketing, ihrer Zertifizierung als SCIL Profile Master
sowie als Business Trainerin & TOV-zertifizierte Coach die voller Enthusiasmus Einzelpersonen und Teams dabel
unterstitzt, Ihre vorhandenen Potenziale zu entdecken und zu nutzen, um die beste Version ihrer Selbst zu
werden,
Das v.g. Trai hat diesem den Namen POWERPLAY* PRAXISTRAINING gegeben, weil

* das gesamte Programm viele affeitive Lerneinheiten enthilt getreu dem Grundsatz
Mehr L lebnis fiir mehr L

* der Name auf den ersten Blick suggerieren soll, dass diese Weiterbildung Kraft und Energle vermittelt, die
ﬂT&tdmmdmsd\ndund Iendn in iren Alltag lmogrleren kénnen

* dasZ, el der beiden Trainerp von E und spielerisch
Leichtigkeit getragen ist

* Das englische Wort POWERPLAY bedeutet Gbersetzt Krafispiel und sieht fir ene bestimmte Spiekonsteliation im Sport

Ibesondere im Eishockey ist damit die Uberzabisituation einer Mannschal gemeint. Beim Fubal bezeichnet Powerplay das

Anstirmen einer Mannschalt unter 2 der Mittedeid- und offensh in der Spiehite.

Der hiermit die fir dieses Seminar geplanten Inhalte sowie die
uummmwmmmmm Die tatsichiche thematische Gewichtung, inhaltliche
Reihenfolge sowie die Zeitrdume fiir die einzeinen Impuls- und

ergeben sich aus den Befragungsergebnissen der jewedigen Teilnehmergruppe.

Geplant ist, die vor der um ihre Mitwirkung per und licher Befragung
mMmmwmmmmamlmrmwwmm

auf die Bedirfnisse der Teams abgestimmt und itten, auf die das T treffen wird.

Die metaphorische Dimension fir dieses Wei ist deshalb ise auch der

{Fuall) Sport. Es geht darum fit 2u werden, deMerzenduKoIeg innen und Kund"*| mu\mstum auf allen
Ebenen zu punkten, einen starken Sprint hinzulegen, die Muskeln spielen zu lassen, am Ball zu bieiben, fair zu
spielen, 2um Abschhuss zu kommen, etc.
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Trainerleafaden fir das 2,5 tigige
POWERPLAY PRAXISTRAINING fir die
Unternehmensname und Ort

14:00 Uhe

14:10 Uhe

14:30 Uhe

14:40 Uhr

Teinebemenden werden kurz begriBt und gelragt

wer schon mal an einem Seminar teilgenommen hat
*wie Seminare normalerweise beginnen und
*was danach kommt

ErfahrungsgemdB haben alle schon mal an irgendeinem
Seminar teilgenommen, alle wissen, dass Seminare meist mit der
Vorstelung beginnen und danach die Erwartungshalung
abgetragt wird. Es wird vereinbart, dass diese drei Elemente
weggelassen werden, wel wir wichtigere Sachen 2u tun haben.

Es werden drei groBartige Torszenen per Video gezeigt
und dann wird die Frage gesteit:

Bonhiuter
] V|

Arvdteas BornhiuBer (AB) begrit
und stelit die drei Engangsiragen.

Nexandra Lk (AL) trift die
nebenstehende Vereinbarung mit
den Tednehmenden.

AB zeigt de 3 Videos und stellt darn

die Frage nach den den

Was haben Siegerteams beim Sport und Telinehmende Gemeinsamiriten.

eines Uberzeugenden Seminars gemeinsam (vorher-

wihrenddessen-nachher)?

e Antworten werden auf einem Flipchart notiert und

anschiieBend gehen die Traimer auf jeden einzelnen Punit ein.

Diese Antworten sind fr das Trainerteam cine Art Messlatie und AL notiert alle aus der Audience

werden zum SchiuB des Seminars noch einmal thematisient, homeenden Antworten auf einem
Flpchart.

Das Motto des Seminars wird erkdirt und Trainerteam

bedankt sich bei den Teilnehmenden fir die Interviews und das AB erkdirt das Seminarmotio, geht

Ausfiilen des Fragebogens. auf jeden notierten Aspekt kurz en
und skizziert damit auch schon die

Die Ergebnisse des werden den Inhalte des Seminars.

zurdckgespielt und der geplante

Ablauf wird inklusive der thematischen Gewichtung prisentiert.

Grundsitzlich besteht das Seminar aus den vier Themenbidcken
* Menschenkenntnis

*  Gesprachsfibeung

*  Selbsimanagement -wirksambeit

* Verkad

und
beginnt stets mit der Selbstrefiektion und Selbrsterkenntris.
Deshab erstellt jede*r Teinehmende jetzt e persnliches Es-
war-einmal-und-wird-bald-werden- Flipchart.*

Dabei solen die Tesnehmenden sich maghchst an den folgenden
Themensteliungen

* besonders gepriqt haben mich pasitive und negative Vorblider
* besondere in meinem bisherigen Leden waren

« aufrichtig dankbar bin ich fir

* was ich gerne noch besser kante

* was ih am liebsten hinter mir lassen wiirde

* was ich In dlesem Leben unbedingt schafien wil

AL zeigt enige Fimszenen aus den

und skizziert den geplanten Abladt.

AB visualisient einen Luftbalion auf

einem Fipchart und knlit das Blatt
zusammen. =Prozess der

POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiihrung im Verkauf



Gesprdachsflhrung
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POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiithrung im Verkauf



A"es im Griff ZU haben |St gUt fUI’ d|e Gesundheit. Gesprachsfithrung

Unser Alltag ist gepragt von Kommunikation. Doch leider
verlauft die Kommunikation nicht immer optimal und ge-
A n d rea B e rade Gesprache kOnnen uns oft e_ntta'usmt zurU;kIassen_
S 0 rn h a U Be Wie aber kann es gelingen, Meetings, Prasentationen und
r andere zwischenmenschliche Begegnungen erfolgreich und
effektiv zu gestalten?

G 3
e s p r h Erfahren Sie in diesem Ratgeber,
wie Sie Gesprache erfolgreich fuhren,

sich in den Kopf Ihres Gegeniibers hineindenken und

f die Gesprache zu positiven Ergebnissen fir alle Parteien
lenken konnen.

Andreas BornhauB Ber Jw ist se

978-3-96739- www.gabal-verlag.de

IIIIIH i

967 39021

-
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POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiithrung im Verkauf
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POWERPLAY PRAXISTRAINING

Geht in Fiithrung im Verkauf




Schneid Dir eine Scheibe ab. Am besten von Dir selbst! |

» zur Selbstverantwortung bewegen

» an die Wahlfreiheit erinnern




POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiithrung im Verkauf




POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiihrung im Verkauf




Oﬂ: geht es mehl’ um TeChnik, a|S um Kl’aft. Verkaufen, verkaufen, verkaufen.

Mensch | Kunde

o__o
e
Ziel | Verkauf

[
POWERPLAY PRAX|
Geht in Fiihrun



Oft geht €S mehr um TeChnik, a|S Uum Kl’aﬁ. Verkaufen, verkaufen, verkaufen.

2
o
2
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angleichung

Mensch | Kunde

Ziel | Verkauf

2

&
Kenntnisse 777/0
o Yo

Uber Kunden /

POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiithrung im Verkauf




Das fallt wirklich ins Gewicht: Die Agenda

Fiir Sie am Start: Dag Team Alexandrau& Andreas

Fokussierung auf die Bedarte der Mitspieler

POWERPLAY Inhalte und Methoden

» Nach dem Spiel ist vor dem Spiel. s cou

POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiihrung im Verkauf



A"es geht, Wenn‘S |é.Uﬂ:. Support, Support, Support.

h A 9 o
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POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fiithrung im Verkauf
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Geht in Fiihrung im Verkauf
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Geh in Fiihrung im Verkauf

der Abschluss.

IMMeEr nur

Zum guten Schluss zahlt




POWERPLAY PRAXISTRAINING
Geht in Fihrung im Verkauf




Feedback des Kunden

o Link & BornhdulRer Q

g—







Schon, dass |hr den Nachmittag heute mit Eurer Mitwirkung veredelt habt. PROFILE
See U am 27. Oktober im UpperWest-Building bei uns im Biiro in Berlin?

diagnostic
training




