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Workshop-Input Workshop-Output Angebot Termine | Budget Garantiert gute Resonanz.

Am 26. und 27. Januar 2015 haben Fiihrungskrafte lhres Hauses im
Rahmen eines Orientierungs-VWorkshops rund sechs Stunden lang
einen Einblick in das von der Prasentainment Group® angebotene
Dienstleistungs-Portfolio bekommen. In den verbleibenden zwei
Stunden dieses Workshops wurden Zielgruppen und Ziele definiert,
die durch einen Prozess der Fiihrungskrafte- und Personalentwicklung
zu erreichen sind.

Teilnehmer des v.g. Workshops aus dem Hause LGl waren:

Dr. Andreas Bunz, Eckhard Busch, Volker Englert,
Patrick Lindig (temporar), Matthias Moser, Sascha Tilli
und Markus Ziegler.

Seitens der Prisentainment® Group wurde der Workshop
vorbereitet, durchgefiihrt und nachbereitet von Andreas BornhauBer.

Die im Rahmen des Workshops thematisierten Aspekte, erarbeiteten
Fragestellungen und das daraus resultierende Angebot sind auf den
folgenden Seiten fiir Sie zusammengefasst.
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Workshop-Output Angebot Termine | Budget Garantiert gute Resonanz.

Auf den Seiten 3 bis 10 finden Sie zur Reflektion der im Workshop von Andres BornhauBer angebotenen Inhalte Miniaturansichten der verwendeten
Powerpoint-Charts. Gerne stellen wir Ihnen diese Prdsentation auf Wunsch auch in OriginalgréBBe als PDF zur Verfligung.

Herzlich willkommen zum LGI-
Orientierungs-Workshop.

o Fi zum Fragebog: g o Fo zum Frag
o Kurze Bestandsaufnahme

g 'gebnis

Kurze Bestandsaufnahme
o S.C.LL. und ihre g fiir Akquisition und A S.C.L.L. und ihre

g flr

« Prisentainment Support — ein Uberblick o F

ipport — ein Ul

« Ausblick nach dem Einblick .~ Ausblick nach dem Einblick

—
o ein konkreter Plan ./ ein konkreter Plan

Und so wollen
Sie sie stimme

Individuelles Coaching (3,4)

F zum Fi

chiusstechniken (4,4)

J Kurze Bestandsaufnahme
co—
S.C.I.L. und ihre B fur

Training on the Job (3,1)

esprachstechniken (3,9)

S F pport — ein U

.~ Ausblick nach dem Einblick

ein konkreter Plan

Kommunikation ist immer intentional. ve..s

Nothid,

Man kann nicht nicht kommunizieren. .
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Auf den Seiten 3 bis 10 finden Sie zur Reflektion der im Workshop von Andres BornhauBer angebotenen Inhalte Miniaturansichten der verwendeten
Powerpoint-Charts. Gerne stellen wir lhnen diese Prdsentation auf Wunsch auch in OriginalgréBBe als PDF zur Verfligung.

) T il LI

Menschen sind unterschiedlich. Und wie unterscheiden Sie sich?

LU Ne

L

C)

Die strukturierte Art, mit der ich einer Sache auf den Grund gehe
und die Dinge auf den Punkt bringe beeindruckt die Menschen. Es
gefillt ihnen, wie ich selbst in schwierigen Situationen den
Uberblick behalte. Und es iiberzeugt sie, daf ich mich durch eine
umfassende Analyse ihrer Situation grindlich auf die Begegnung
mit ihnen vorbereitet habe. Vermutlich empfinden mich viele
Menschen als einen Uberlegt und bedacht handelnden Menschen.
Und das kommt bei vielen auch gut an.

A)

Durch meine Art kann ich ganz gut und relativ schnell eine gute
Stimmung verbreiten. Die Menschen spiiren, daf ich grofen Wert
auf eine gute Atmosphiire lege. Mein Zugang zu anderen erfolgt
auch ganz oft iiber die Emotion. Die Menschen merken, daff mir
ihre Stimmung wichtig ist. Als Bauchmensch gewinne ich
Sympathie und Vertrauen anderer Menschen relativ leicht und
schnell. Sie schenken mir vor allem dann immer gerne ihre
Aufmerksamkeit, wenn sie mich als Menschen gerne mégen.

D)

Wenn ich spreche, hért man mir zu. Ich mache immer wieder die
Erfahrung, dafl andere Menschen mich gerne reden héren und
meinen Ausfiihrungen aufmerksam folgen. Meine Stimme wird
von den meisten Menschen als angenehm empfunden. Und ich
bekomme auch hdufig Komplimente wegen meiner gewdhlten
Ausdrucksweise. Wahrscheinlich wirden mich die meisten
Menschen als eine sehr redegewandte Person beschreiben. Und
viele fiihlen sich davon sehr angesprochen.

B)

In meinem Auftreten ist etwas, was andere Menschen mich
wahrnehmen lisst. Der bewufite Einsatz meiner Gestik und Mimik
iibt auf andere Menschen eine gewisse Anziehungskraft aus. Man
sieht mir an, daf ich meinen Kérper durchaus als ein Mittel der
personlichen Inszenierung einsetze. Die Menschen spiren, daf ich
mich in meiner Haut wohl fiihle und verkérpere, was ich sage. Das
macht mich glaubwiirdig. Dadurch habe ich es leichter, andere
Menschen nachhaltig von mir zu Gberzeugen.

F

zum Frag

s Kurze Bestandsaufnahme

L S.C.ILL. und ihre Bedeutung fir Akquisition und Abschlul

./ Prasentalnment Support — ein Uberblick

.~ Ausblick nach dem Einblick

./ ein konkreter Plan
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Workshop-Input Workshop-Output Angebot Termine | Budget Garantiert gute Resonanz.

Auf den Seiten 3 bis 10 finden Sie zur Reflektion der im Workshop von Andres BornhauBer angebotenen Inhalte Miniaturansichten der verwendeten
Powerpoint-Charts. Gerne stellen wir lhnen diese Prdsentation auf Wunsch auch in OriginalgréB3e als PDF zur Verfligung.

e == wifldle
\ 4.0

Analytik Gestik
Sachlichkeit * Riumliche Prisenz
Seite 5
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Auf den Seiten 3 bis 10 finden Sie zur Reflektion der im Workshop von Andres BornhauBer angebotenen Inhalte Miniaturansichten der verwendeten
Powerpoint-Charts. Gerne stellen wir lhnen diese Prdsentation auf Wunsch auch in OriginalgréBe als PDF zur Verfiigung.

Verwendet Formulierungen
wie 2.8.:

* habe ein gutes Gefihl

* da kommt mir spontan
die Idee

* das ist mir sympathisch

+ dem kann ich vertrauen

« das mag ich tiberhaupt nicht

* so liebe ich es

* das empfinde ich als
sinnvoll

Verwendet Formulierungen wie 2.B.:

* so kannich es begreifen

* packen wir's an

* damit bewegen wir nichts

* da miissen wir genauer
hinschauen

* 50 konnte es gehen

= damit locken wir sie alle
hinter dem Ofen vor

* muf man doch einsehen

JHSCIL

JSCIL

JSCIL

Verwendet Formulierungen wie z.8.:

« ist nachvollziehbar

* 50 ist es logisch

* meine Ziele sind

« das ist effektiv

« die Ergebnisse sind sicher

* muB ich noch driiber
nachdenken

+ die Sache griindlich
analysieren

FSCIL

Umgibt sich am liebsten mit:

* personlichen Gegenstinden
(Andenken, Schutzengel,
Spielzeug, Urkunden u.A.)

* Bildern von den Liebsten

« Fotos von Orten/Plitzen
mit persénlichem Bezug

« relativer Unordnung

* warmen Farbténen (orange,
gelb, rot, braun, beige, etc.)

JSCIL

Umgibt sich am liebsten mit:

* Design-Objekten

« ausgefallenen Accessoires
« abstrakter und/oder
moderner Kunst

.
Arbeitsstapeln

« Komplementarfarben oder
der Kombination von
gedeckt und schrill

JHSCIL

Umgibt sich am liebsten mit:

* Ordnung und
Obersichtlichkeit

* leeren Arbeitsflichen

\ * Terminkalender (in Papier-

. form oder elektronisch)
« glatte Fronten und Flichen
« kithlen / beruhigenden
/ B Farben (blau, silber, grau,
. grin, etc)

Reagiert auf Stress mit:

* AuBerungen zur
Anspannung
* Unsachlichkeit
* personlichen Bemerkungen
* dem Wunsch nach
einer Pause
« atmosphirischen Hinweisen
* hilfesuchender Mimik
« fahrigen Gesten

Reagiert auf Stress mit:

* tiefen Seufzern

« plétzlichem Aufstehen
und Umhergehen

+ deutlichen Veranderungen
der Sitzpositionen

* Veranderung der Korper-
spannung

* stark bis Gbertrieben
wirkender Gestik und Mimik

o=
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FSCIL

JSCIL

JFSCIL

Reagiert auf Stress mit:

« inhaltlichen Fragen

* zunehmender Stille und
Zuriickgezogenheit

* Absenken der stimmlichen
Lautstirke

* verstirkter Konzentration
auf Unterlagen

* scheinbarer gedanklicher
Abwesenheit

Seite 6




¥

Strategie & Performance — Beratung & Training Prdsentainment®

Workshop-Input Workshop-Output Angebot Termine | Budget Garantiert gute Resonanz.

Auf den Seiten 3 bis 10 finden Sie zur Reflektion der im Workshop von Andres BornhauBer angebotenen Inhalte Miniaturansichten der verwendeten
Powerpoint-Charts. Gerne stellen wir lhnen diese Prdsentation auf Wunsch auch in OriginalgroBe als PDF zur Verfiligung.

FSCIL FSCIL HSCIL

Verwendet Formulierungen wie 2.B.:

« klingt ansprechend
* hort sich gut an
i * da frage ich mich
[ * 50 stimmt es fiir mich

« das sind klare Ansagen

« die Antwort ist gut

* missen wir driiber
reden

Alles raus
holen, was
drin ist.

C = Intellektus

Umgibt sich am liebsten mit:

« vielen Biichern

* Arbeitsstapeln voll
persdnlicher Notizen

* Zeitschriften und Magazinen
an verschiedenen Plitzen

 Zitaten in Bilderrahmen

* einem eher 2ufalligen
Farbmix

JSCIL

Reagiert auf Stress mit:

* hektischer werdender
Atmung

* Erhdhen der stimmlichen
Lautstirke

* schnellerem Sprechtempo

* Verstirken der
Argumentation

 lingeren Redebeitragen

* hoherer Stimmlage
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Auf den Seiten 3 bis 10 finden Sie zur Reflektion der im Workshop von Andres BornhauBer angebotenen Inhalte Miniaturansichten der verwendeten
Powerpoint-Charts. Gerne stellen wir lhnen diese Prdsentation auf Wunsch auch in OriginalgréBBe als PDF zur Verfligung.

Rhythmus, bei

Achtundachtzig Méglichkeiten.

Haltung

Was sicher hilft,
den Ton zu treffen.

F zum Fi
Kurze Bestandsaufnahme
S.C.I.L. und ihre fir und A
. Prasentainment Support — ein Uberblick
Ausblick nach dem Einblick
ein konkreter Plan

Wann und wie am besten zUmABsehiupR?

7 Préasentainment Support — ein Uberblick

Ausblick nach dem Einblick Im Kontakt.
sa Kot ' Mit Taktik.
Und Takt.
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Workshop-Output Angebot Termine | Budget Garantiert gute Resonanz.

Auf den Seiten 3 bis 10 finden Sie zur Reflektion der im Workshop von Andres BornhauBer angebotenen Inhalte Miniaturansichten der verwendeten
Powerpoint-Charts. Gerne stellen wir lhnen diese Prdsentation auf Wunsch auch in OriginalgréBe als PDF zur Verfligung.

Versbxhiedorg Die richtigen Saiten fiir erfolgeelehe Akquisitionsstfategién?
Gesprachsplanung Bestzgung
Gesprachsaufbau -
Abucniet B[ Aw> Ty A
0~ W@ )
gt B :
Anabe Proben
Begrutung )
Pt J
pitern - -
frosen frogen fropen wichogen toben Gesprochen Drehbuch
wna ng rebtren und e wn s westeres
nbiren autseen wyumenceren fropen smtstveren Funden
& D
[r—r— pre—y [reTr— [ [ e —
oo e s e i ppina o Planung
Kormaks Vertaufieerhandieng i dred Stufen Qutiedeshen Ondurg

Nach der rund 6-stiindigen Input-Sequenz durch
Andreas BornhauBer haben die Fiihrungskrafte der
LGI die nebenstehenden Fragen diskutiert.

Was soll aus lhrer Sicht gespielt werden?

Kurze Bestandsaufnahme 1. Wer soll alles erreicht werden? (Anzahl und Positionen)
| ——

p—
S.C.L.L. und ihre fir und A

Die Ergebnisse dieser Diskussion sind auf den
2. Im Hinblick worauf sollen dese Menschen qualifiziert werden? . .
. folgenden 2 Seiten fotoprotokollarisch
dokumentiert.

Prasentainment Support - ein Uberblick
.~ Ausblick nach dem Einblick

3. Was sollen sie nachher besser a. wollen b. wissen c. konnen d. tun?

ein konkreter Plan
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Workshop-Input Angebot Termine | Budget Garantiert gute Resonanz.
Wie den 4 Charts auf den vorangegangenen 2 Seiten zu Ein Teilteam der Teilnehmer vertrat den Standpunkt, dass es
entnehmen ist, gab es in den beiden Teilgruppen des gesamten moglicherweise sinnfilliger und nutzbringender sein konnte, die
Fiihrungskreises durchaus Ubereinstimmung beziiglich der Offensive zunachst als eine Art Pilotprojekt entweder mit einem
Zielgruppen und Zielsetzungen, jedoch eine unterschiedliche Geschiftsbereich (namentlich Packadoo) oder mit handverlesenen
Auffassung hinsichtlich der denk- und machbaren Vorgehens- Personen zu starten und ggf. nach entsprechendem Erfolg auf den
weise. gesamten Vertrieb auszurollen.

Grundsatzlich kann gesagt werden, dass im Long Term rund 40 Hier wurde seitens der Prasentainment Group angemerkt, dass dies
Personen aus insgesamt sieben Geschiftsbereichen der LGl zu moglicherweise eine motivationale Schieflage in der Organisation
qualifizieren sein werden. Die im Rahmen der geplanten hervorrufen konnte, die sich schlimmstenfalls kontraproduktiv auf den
Offensive avisierten Ubergeordneten Zielsetzungen sind: Gesamterfolg der geplanten Offensive auswirke.

* Analyse der heutigen Vertriebsprozesse (Akquisition bis Die punktuell heterogenen Arbeitsergebnisse der v.g. Teilteams sowie

AbschluB | organisational * prozessual * personell) die anschlieBende kontroverse Diskussion hat deutlich gezeigt, dass im
* Motivation der Mitarbeiter im Hinblick auf die Thematik Fuihrungskreis keine einheitliche Auffassung hinsichtlich der

Sales-Offensive. vertriebsstrategischen Ausrichtung existiert.

* Qualifizierung der Mitarbeiter in den Themenfeldern
a. neue Akquisitionsstrategien entwickeln Diese Wahrnehmung wurden den Teilnehmern durch den Moderator
b. Abschlussquoten erhohen gespiegelt.
c. Erstellen von liberzeugenden/begeisternden
Prasentationen In der Folge des daraus resultierenden Plenumsgesprachs wurde den
d. Handhabung der zur Verfiigung stehenden Anwesenden vom Moderator ein auf 2 Jahre ausgelegtes denkbares
Prasentationsmaterialien und -medien Gesamtkonzept sowie ein innerhalb der nachsten 6 Monate machbares
e. Umsetzung spannende Prasentationsdrama- Teilkonzept skizziert.

turgien in iiberzeugende Performances
* Verbessern der Interaktionskompetenz der handelnden
Personen
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Workshop-Input Workshop-Output Angebot Termine | Budget Garantiert gute Resonanz.

Vor dem Hintergrund der teilnehmerseitig definierten Zielgruppen
und erarbeiteten Ziele hat die Prasentainment Group zum Schluss des
Workshops die auf dem nebenstehenden Chart skizzierten Phasen
und Inhalte einer denk- und machbaren SalesOffensive2015
(Arbeitstitel) vorgestellt. Diese wurden mit allen Anwesenden kritisch
diskutiert.

Gemeinsam verstandigte man sich final darauf, dass mit dem hiermit
vorgelegten Papier ein Startkonzept angeboten wird, das eine priore
Behandlung des Geschaftsbereichs Pakadoo beriicksichtigt.

Ferner enthilt dieses Angebot eine Beschreibung der moglichen
Folgephasen.

Auf den Seiten 14 bis |17 wird zunachst das Startkonzept beschrieben.
Eine detaillierte Beschreibung der Gesamtkonzeption finden Sie im
Anschluss daran auf den Seiten 18 bis 27.
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Sales

Offensive

2015

LGI Logistics Group International
Wate

|

Startkonzept

UpDate-Meeting

In einem | -tagigen Treffen sollen einem erweiterten Fiihrungskreis

* Ablauf
* Inhalte und
* Ergebnisse

des Orientierungs-Workshops vermittelt werden.

Ziel dieses Treffens ist es, in der gesamten Fiihrungsmannschaft Verstandnis
fir die bevorstehenden MaBnahmen auszul6sen und Einverstandnis
hinsichtlich der vereinbarten Vorgehensweise zu erzielen.

Seite 14
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Sales

Offensive

2015

Made i Qualty ‘

Startkonzept

Analyse der Vertriebsprozesse

In Form von |-tagigen Begleitungen sowie Interviews der Fiihrungskrifte
aller 7 Geschaftsbereiche wird eine Status Quo-Erhebung durchgefiihrt, im
Rahmen derer einer SWOT-Analyse ahnlich die

* organisationalen
* prozessualen
* personalen

Ablaufe und Qualititen der Vertriebsaktivititen erhoben werden. Begonnen
werden soll mit der Analyse des Pakadoo-Vertriebs.

Die Ergebnisse dieser Untersuchung werden dokumentiert und ausgewertet
und bilden die Grundlage einer sich daran anschlieBenden Vertriebs-
Strategieklausur.

Aus heutiger Sicht (vorbehaltlich der Terminmoglichkeiten seitens LGI)
kann diese Analyse final abgeschlossen werden bis zum 24. April 2015.
(siehe hierzu bitte auch Seite X | Termine)
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s a I e S Startkonzept

Offensive

20 I 5 Vertriebs-Strategieklausur

ogistics Group International
Yoo m Gty

Eine 2-tagige Klausur-Tagung dient der Reflektion der im Rahmen der Analyse
evaluierten Ergebnisse und hat dariiber hinaus das Ziel, die folgenden Aspekte zu

thematisieren:

* Attraktivitat der aktuell bedienten Kunden-Zielgruppen

* Potenziale moglicher zusatzlicher Kundenkreise

* Relevanz des LGl Portfolios fiir die v.g. Kunden

* Erweiterung und/oder Straffung von Kundengruppen und
LGI- Portfolio im Sinne der EKS (Engpass Konzentrierte
Strategie | bitte nehmen Sie dazu auch den als PDF
beigefligten Artikel zur Kenntnis)

» Optimierungs-Potenziale und -MaBnahmen in den Bereichen
- Akquisition
- Organisation
- Prozesse
- personliche Skills

* Festlegen der nachsten Schritte zur Operationalisierung
der in der Klausur festgelegten vertriebs-strategischen
(Neu-) Ausrichtung.

Aus den Ergebnissen der Vertriebs-Strategieklausur leiten sich alle weiteren
MaBnahmen ab. Hier werden im iibrigen auch Kontrollmechanismen und Milestones

festgelegt.
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s al es Startkonzept Die fiir Pakadoo verantwortlich Fiihrungskraft, Markus Ziegler, hat darum gebeten,
Offensive dass seitens der Prasentainment Group moglichst kurzfristig Kapazitaten zu
20 I 5 Pakadoo-SaIessupport Verfiigung gestellt werden, die diesen Geschaftsbereich dabei unterstiitzen

‘ * im Sinne des im Orientierungs-Workshops vorgestellten = Keymotion-Prinzips
‘ eine Uberzeugende Story zu entwickeln
* diese Story in einer begeisternde Prasentationsdramaturgie umzusetzen
* die handelnden Personen zu befihigen, diese Prasentation auch bestmoglich zu
performen

Ziel dieser eventuell vorab umzusetzenden Aktivitiaten ist es, Pakadoo

» moglichst schnell Uberzeugende Referenzkunden zu beschaffen
* den Produktlaunch zeitnah erfolgreich zu realisieren
* nachhaltiges Geschaft fiir den Bereich zu generieren

Nach Einschatzung der Pasentainment Group sollte dies mit einem Zeitbedarf
von 3 Arbeitstagen machbar sein. (siehe hierzu bitte auch Seite X | Termine)

Vorbehaltlich der Ergebnisse der Vertriebs-Strategieklausur sind nach dieser
Startphase die auf den folgenden Seiten unter dem Rubrum Gesamtkonzept

beschriebenen MaBnahmen und Inhalte denkbar.
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s al es Gesamtkonzept Die Grundlage der im folgenden beschrieben Weiterbildungsarbeit bilden im
OffenSive wesentlichen die Elemente:

Vorbemerkung . .
° Prasentalnment—Steuerungsprozess
LG Logistics Group International

‘ * Keymotion-Prinzip

¢ S.C.l.L.Performance-Strategie

Der im Orientierungs-Workshop vorgestellte und auf der folgenden Seite
abgebildete Steuerungsprozess verdeutlicht die einzelnen Phasen und
Schritte, die zu einer gelungenen Prasentation fiihren und dient in der
Vorbereitung und Durchfiihrung der Prasentation als niitzlich Checkliste.

Das Keymotion-Prinzip dient der Weiterentwicklung und Optimierung der
Vertriebs-Stories der 7 Geschaftsbereiche.

Die S.C.I.L.Performance-Strategie- gibt den zu Trainierenden die
Gelegenheit zu einer selbstkritischen Analyse des eigenen
Wirkungsrepertoires.

Aus dieser Analyse werden die Lernziele und Handlungsnotwendigkeiten

insbesondere fiir die
beiden Coachingphasen abgeleitet.
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Workshop-Input Workshop-Output Angebot Termine | Budget Garantiert gute Resonanz.

| SteuerungsprozefB des Prasentainment .

Optimierungs- ) Ablehnungs- . Kriterien fir nachste
Erfolgsfaktoren || "0 ial Vereinbarungen faktoren Benchmarking neuen Chance
I [ I [ [ [
| bei Zustimmung !< | :! bei Ablehnung ]
Erst jetzt folgen die Prasentation
I | > und die Kontrolle | |
Advocatus Medienwahl- Rollenverteilung Rollenerwartungen und
Diaboli und Einsatz Aufgaben Glaubwirdigkeit
Fo G m
1 I I 1 T L I I 1
Einstieg Erfolgs- Gemein- Interaktiv Provokationen A Multi I Ausstieg
2 g P, Nutz Analogien ultlsepsuae >
Ansprache || erlebnisse || samkeiten Prasentieren E::t'izrr::l(ia:er:gng utzer Geschichten | | Inszenierung | | Kreisschluss

Identifikation

Faszination

Projektion

T

Drehbuch

Zielgruppe Pers. Probleme/ | Location | Wettbewerber Personliche| Einstellung zu KeyMotion Ziele und
Teilnehmer | Vorlieben & | Aufgaben | Rahmen | intern und Starken Kunde, Thema, (-message.beneft Teilziele
Entscheider | Aversionen Ziele Raum | extern mir selbst osVEd - ording)

externe Daten

interne Daten

(T iy (O
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Workshop-Input Workshop-Output Angebot Termine | Budget Garantiert gute Resonanz.

Gesamtkonzept

Nach der Phase des Startkonzepts sind gemal der seitens der Prasentainment
Group im Rahmen des Orientierungs-Workshops entwickelten Konzeptskizze
folgende WeiterbildungsmaBnahem fiir die zu erreichenden rund 40 Personen
denk- und machbar:

a. 3 x 2-tagige Prasentations-Seminare (1. Stufe)

b. 3 x 2 tagige Prasentations-Seminare (2. Stufe)

c. 40 S.C.L.L.Evaluationen

d. 3 x 2-tagige Dialogmanagement-Seminare

e. Coaching-Sequenzen in Kleingruppen (1. Stufe)

f. 40 x webbasierter Coaching-Support mittels Videomodulen
g. Coaching-Sequenzen in Kleingruppen (2. Stufe)

h. 4 x | Tag Pitch-Support

Eine genauere Beschreibung der Positionen a,b, c und e finden Sie auf den Seiten
21 bis 26.
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Workshop-Input Workshop-Output Termine | Budget Garantiert gute Resonanz.

Gesamtkonzept

(2-tagig / mit jeweils max |4 Personen/ingesamt 40)

Die Teilnehmer fiillen im Vorfeld des Seminars einen Fragebogen aus, der
dem Trainer Gelegenheit gibt, sich ein erstes Bild von den vorhandenen
Fahigkeiten und Fertigkeiten der Teilnehmer zu machen und ihre
Erwartungen besser einschatzen zu konnen.

Eine GruppengroBe von 40 Personen lasst eine intensive Arbeit mit dem
Einzelnen zu und schafft dariiber hinaus durch die hohe Gruppendynamik
ein hohes Lernerlebnis durch das Lernen von- und miteinander.

Die Teilnehmer werden im Vorfeld vorbereitete Prasentationen vortragen.
Diese werden nicht weiter kommentiert und dienen wahrend des gesamten
Seminars als Ubungsmaterial. Entlang des Steuerungsprozesses bekommen
die Teilnehmer dann schrittweise Anregungen und Impulse, die sie in die
mitgebrachten Prasentationen umsetzen und dem Plenum vortragen.

Dieses Procedere wird sich im Verlauf des Seminars mehrfach wiederholen,
so dass bereits im Seminar selbst eine fiir alle wahrnehmbare
kontinuierliche Wirkungsverbesserung und damit auch positive
Lernerlebnisse einstellen.

Am Ende des Seminars bekommen die Teilnehmer die Aufgabe mindestens
zwei zielgruppenspezifisch angepasste Prasentationen zur nachsten Stufe
mitzubringen.

Im folgenden skizzieren wir Ihnen der gebotenen Kiirze den vorlaufigen
Themenplan des ersten Prasentations-Seminars.

Seite 21
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Workshop-Input Workshop-Output Angebot Termine | Budget Garantiert gute Resonanz.
Vorldufiger Themenplan

2.2.

Feed forward durch den Trainer gemaB des Prasentainment® -
|. Einfuhrung (Ziel: Motivation der Teilnehmer) Steuerungsprozess

I.1.
Vorstellen der im Rahmen des Seminars
thematisierten zehn Impulse

1.2.
Kurze Prasentation der im Vorfeld durch die
Teilnehmer vorbereiteten Prasentationen

1.3.
Vorstellen der Elemente des Prisentainment®
Steuerungsprozesses

2. Prasentations-Dramaturgie (Ziel: Problemerkenntnis)

2.1.

Die Teams prasentieren ihre vor dem Seminar vorbereiteten

Arbeiten

3. Zusammenspiel von Person und
Dramaturgie (Ziel: Selbst- und Problemerkenntnis)

3.1
Die Teams prisentieren ihre gemaB Punkt 2.2. liberarbeiteten
und optimierten Prasentationen

4. Der Steuerungsprozess in all seinen Details in die
Prasentationspraxis der Teilnehmer umgesetzt
(Ziel: Problemlosung)

4.1.

Analyse externer Daten
(Recherche uber Teilnehmer, Rahmenbedingungen, Wettbewerber)

Seite 22
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Garantiert gute Resonanz.

Vorldufiger Themenplan

4.2.

Analyse interner Daten

(Bewusstmachen der individuellen Starken,

Bedeutung klarer Zieldefinitionen flr die spatere Dramaturgie,
Erarbeiten der KeyMotion)

4.3.
Wirkungsvolle Prasentations-Einstiege
fir eine optimale Stimmung

4.4.
Geschickte Einbeziehung von Prasentations-Teilnehmern und
Steuerung des dabei ablaufenden Prozesses

4.5.
Wirkung bildhafter Sprache und Erarbeiten einer durchgangigen
,,Geschichte*

© Prasentainment Group GmbH ¢ 12165 Berlin * SchloBstraBe 68 * Tel 030 - 84 17 377 « Fax 030

4.6.
Bestmogliche Ansprache der unterschiedlichen Wahrnehmungskanile und
Sinne im Auditorium

4.7.
Gekonnter Umgang mit Einwanden durch geschickte Dialektik und brillante
Rhetorik

4.8.

Auswahl und Handhabung der verschiedenen Medien, sich selbst als Medium
begreifen, prasentierte Inhalte durch die Person ,,verkorpern (Stimme,
Gestik, Mimik)

4.9.
Rollen und Aufgabenverteilung bei Einsatz verschiedener Prasenter

4.10.
Umgang mit Nervositit, Blackouts, und Pannen

Seite 23

- 844 14 703 « info@praesentainment.de * www.praesentainment.de




Strategie & Performance — Beratung & Training

Gy
Prdsentainment®

Workshop-Input Workshop-Output Angebot Termine | Budget Garantiert gute Resonanz.
Vorldufiger Themenplan 7 Schluss
5. Der Steuerungsprozess als Arbeitsmittel zur Vorbereitung 7

zukunftiger Prasentationen
(Ziel: Arbeitserleichterung)

5.1.
Nutzungsmoglichkeiten als Checkliste

5.2. Plenumsdiskussion zu 5.1.

6. Entwickeln eines modular aufgebaute Prasentations-System fur
die einzelnen Geschiftsbereiche der LGl und bestmogliche
Handhabung desselben

(Ziel: Arbeitserleichterung)

6.1.
Beispiele vergleichbarer Konzepte durch den Trainer

6.2.
Entwickeln eigener Ideen und Diskussion dieser

6.3.
Empfehlungen zur individuellen Handhabung

Zusammenfassung durch den Trainer

7.2.
Klarung der zwischen Stufe | und Stufe 2 durch die
Teilnehmer zu erledigenden Aufgaben

7.3.
Beurteilung des Referenten und des Seminars durch die Teilnehmer

7.4.
Feststellen von Teilnehmerwiinschen insbesondere fiir
Prasentations-Seminar Stufe 2

7.5.

Bewertung der personlichen Erkenntnisse und Formulieren konkreter
Vorsatze im Sinne und zum Nutzen eines moglichst schnellen und nachhaltigen
Praxis-Transfers aufgrund des Seminars

Seite 24
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Gesamtkonzept

(2-tagig/mit jeweils max. |4 Personen/ingesamt 40)

In dieser 2. Stufe haben die Teilnehmer Gelegenheit, die in der
Zwischenzeit erledigten Aufgaben zu prasentieren.

Dazu gehoren einerseits zwei Beispiele von zielgruppenspezifisch
angepassten und durchgefiihrten

Prasentationen sowie die Prasentation eines Berichtes, in dem
sie die mit dem neuen Prisentations-System gemachten
Erfahrungen schildern.

Diese werden gemeinsam mit dem Trainer und den Ubrigen
Teilnehmern diskutiert und ausgewertet.

Im Ubrigen lebt diese 2. Stufe insbesondere vom praktischen
Tun, Uben und Optimieren. Zur Unterstiitzung der
Selbsterkenntnis und des Lernerfolgs wird vom Trainer Video-
Feedback angeboten. Dieses ist optional und freiwillig.

Am Ende des Seminars bekommen die Teilnehmer Gelegenheit,
Ihre personliche Wirkung mit Hilfe der Diagnostik nach der
S.C.I.L.Performance-Strategie analysieren zu lassen.

Dazu wird im Seminars selbst an vorbereiteten Rechnern ein aus
100 Fragen bestehender Evaluationsbogen ausgefiillt.

Prasentations-Seminar Stufe 2 und Coaching Stufe | werden
diese Bogen ausgewertet und fiir jeden Teilnehmer wird ein
personliches Wirkungsprofil erstellt.

Dieses Wirkungsprofil sowie die daraus ableitbaren
Handlungsnotwendigkeiten zur Verbesserung der personlichen
Wirkung werden im Rahmen des Coachings mit den
Teilnehmern besprochen.

Zwischen Coaching Sufe | und Stufe 2 bekommen die
Teilnehmer auBerdem eine circa 80 Seiten umfassende
Dokumentation lhres individuellen Wirkungsprofils auf
elektronischem Weg zugesandt.

Auf den folgenden Seiten skizzieren wir lhnen kurz einige
Aspekte der S.C.I.L.Performance-Strategie.

Seite 25
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Gesamtkonzept

Die S.C.I.L.Performance Strategie ist derzeit die einzige
Diagnostik, die die AuBenwirkung von Menschen vollstindig
transparent macht.

Fir schnellen und nachhaltigen Erfolg im Vertrieb, erfolgreiche
Kommunikation von Fiihrungskraften und charismatische
Auftritte vor groBen Auditorien.

Autorisierte S.C.I.L.Master erweitern und verbessern das
individuelle Wahrnehmungs- und Wirkungs-Repertoire ihrer
Mandanten.

Auf Basis der S.C.I.L. Diagnostik erfolgt ein hocheffizientes
Training, das Menschen befahigt das gesamte Spektrum der
Kommunikationsbediirfnisse ihrer Gesprachspartner zu erkennen
und zielsicher zu bedienen.

Nachvollziehbar. Anwendbar. Messbar.

Zur Reflektion der fiir Wahrnehmung und Wirkung
relevanten Faktoren nehmen Sie bitte ggf. noch einmal Seite 5
dieser Konzeption zur Kenntnis.

© Prisentainment Group GmbH « 12165 Berlin « SchloBstraBe 68 « Tel 030 - 84 17 377 « Fax 030 - 844 14 703 * info@praesentainment.de * www.praesentainment.de Seite 26




Strategie & Performance — Beratung & Training

Prdsentainment®

Workshop-Input Workshop-Output
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Gesamtkonzept

S.C.I.L.Coaching / 1. Stufe
(jeweils 1/2-tagig mit jeweils 4 Teilnehmern)

Zu Beginn des Coachings erhalten die Teilnehmer ihre
individuellen Wirkungsprofile. Diese werden ihnen
in Form von Feedback-Gesprichen erlautert.

Da sich aus den Profilergebnissen Starken- und Potenzial-
Cluster bezogen auf die Teilnehmer ergeben, werden die
Teilnehmer auch zu entsprechenden Potenzial-Gruppen
zusammengefasst.

Daraus ergibt sich die Moglichkeit, mit den Teilnehmern an der
Erweiterung des Wirkungsrepertoires auch in Kleingruppen zu

arbeiten. Die entsprechenden Ubungen werden mittels Video-

Feedback durchgefiihrt.

Zum Schluss des Coachings Stufe | werden mit den
Teilnehmern konkrete Aufgaben besprochen, die sie zwischen
Stufe | und 2 in Eigenregie bearbeiten konnen.

S.C.L.L.Coaching / 2. Stufe
(jeweils 1/2-tagig mit jeweils 4 Teilnehmern)

In der zweiten Coachingstufe werden die zwischenzeitlich gemachten
Erfahrungen der Teilnehmer besprochen und ausgewertet.

Des weiteren werden die Ubungen aus Stufe |
vertieft und weitere Ubungen zur Verbesserung der

personlichen Wirkung bearbeitet.

Den Abschluss bildet ein zweiter Diagnostik-Durchgang
mittels des S.C.l.L.Performance Strategie.

In welcher Form die Fiihrungskrafte konkret in die Phasen
* Lernzielvereinbarung
* Lernerfolgskontrolle und

* Transferunterstiitzung

eingebunden werden, wird noch genauer festzulegen sein.
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Workshop-Input Workshop-Output Angebot Garantiert gute Resonanz.
Startkonzept Gesamtkonzept
UpDate-Meeting Prasentations-Seminare (Stufe |)
| Tag 3 x 2 Tage
Analyse Prasentations-Seminare (Stufe II)
7 Tage 3 x 2 Tage
Vertriebs-Strategieklausur S.C.I.L.Evaluationen
2 Tage 40 x € 198,00
Pakadoo-Support Dialogmanagement-Seminare
| Tag Analyse (ist in o.g. Analyse-Position enthalten) 3 x 2 Tage
| Tag Konzeption
| Tag Prasentations-Seminar Coachingstufe |

10 x Y>-tagig

Gesamt-Budget € 49.200,00
(davon Pakadoo: € 12.300,00) Video-Coachingprogramm
40 x € 540,00 (16 Videomodule a ca. 45 Minuten)

Sowohl das Budget fiir die Startkonzept, wie auch fiir Coachingstufe Il

das Gesamtkonzept basiert auf den Honoraren fiir den 10 x Y>-tagig

Ihnen bekannten Senior-Partner der Prasentainment Group,

Andreas BornhduBer. (Tagessatz € 4.100,00) Pitch-Support
4 Tage

Gesamt-Budget € 160.720.00
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Garantiert gute Resonanz.

Terminoptionen

25.
26.
03.
04.
05.
07.
15.
27.

Februar 2015
Februar 2015
Marz 2015

Marz 2015

Marz 2015

bis 09. April 2015
bis 16. April 2015
bis 28. April 2015

Nach Priifung der seitens des Seniorpartners Andreas BornhauBer freien
Kapazitaten konnen wir lhnen fiir die Startphase folgende Termine anbieten:

UpDateMeeting

Analyse Pakadoo
Konzeption Pakadoo
Seminar Pakadoo

Analyse GB 2

Analyse GB 3,4 und 5
Analyse GB 6 und 7
Vertriebs-Strategieklausur

Die Pakadoo-Tage konnen selbstverstandlich auch zu beliebigen der anderen v.g.

Termine durchgefiihrt werden.

Diese Optionen halten wir lhnen frei bis zum 06. Februar 2015. Bitte haben Sie
Verstindnis, dass wir sie danach ohne Ankiindigung anderweitig vergeben, falls
wir bis dahin keine Riickmeldung von lhnen erhalten haben sollten.

Berlin, den 29. Januar 2015
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