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Nothing is impossible!

Liebe Kunden, Interessierte und Teilnehmer,

mit grofRer Freude Uberreichen wir Ihnen unser neues Trainingsprogramm 2022, das Ihnen aufs Neue viele
Moglichkeiten fur individuelle Entwicklungen mit einem Hochstmaf an Flexibilitat bietet.

Wir haben bewahrte und moderne Formate vielfaltig kombiniert, sodass Sie fUr jeden personlichen und
betrieblichen Kontext passende Ldsungen finden kdnnen. Gerne kommen wir auch mit individuellen An-
geboten auf Sie zu.

Nehmen Sie sich die Zeit, verschaffen Sie sich einen Uberblick und teilen Sie mit uns Ihre Ideen und Wiinschel!

Wir beraten Sie gernel! Sie erreichen uns telefonisch unter 0 221 64 303 62-0 oder senden Sie eine Anfrage
an info@pro-ag.de.

Ich winsche Ihnen ein erfolgreiches Geschaftsjahr und freue mich auf eine gute Zusammenarbeit!

DOt 98,2%

Niklas Dorandt _
Vorstand Kgnden ) ’ ‘
Pro Managment AG zufriedenheit
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Wer ist die Pro Management AG?

Die Pro Management AG wurde 2016 von Jochen Kracht und Niklas Dorandt in Kelberg gegriindet.

Beide greifen auf langjahrige Erfahrungen in den Bereichen Personalfihrung und Vertrieb zurlick. Nach diesem Maf3-
stab werden auch die Trainer ausgewahlt, welche ebenfalls Uber ein Portfolio langjahriger Erfahrung in verschiedenen
Branchen verflgen.

Die Pro Management AG ist spezialisiert auf maigeschneiderte Trainingsmafnahmen in den Bereichen Fuhrung, Ver-
trieb, Personlichkeitsentwicklung und Kommunikation. Unsere Leistungen bieten wir als firmeninterne und offene Trai-
nings an. Wir realisieren gemeinsam mit unseren Partnern internationale Projekte landertbergreifend in Landesspra-
che mit einheitlichem Design und gleicher Qualitat in 20 Landern.

Das Trainer-Team

Unser Trainer-Team besteht aus absoluten Experten in ihrem Themengebiet. Das Team verflugt Uber langjahrige Trainings-
erfahrung mit teilweise Uber 2.700 Praxistagen und bringt ein umfangreiches Know-how aus verschiedenen Branchen
und unterschiedlichen Hierarchieebenen in den Bereichen Fluhrung, Vertrieb und Personlichkeitsentwicklung mit. Ne-
ben einer abgeschlossenen akademischen Ausbildung, LIFO®-Zertifizierung und umfangreichen Erfahrungen aus der
Praxis bilden sich die Trainerinnen und Trainer jedes Jahr mindestens 10 Tage weiter.

PROIMANAGEMENT © Pro Management AG Seite 8
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Standorte

Mit unseren Standorten und Partnern realisieren wir mit Ihnnen zusammen interne Trainingsprogramme und -konzepte.
Landerubergreifend und in einheitlicher Qualitat und abgestimmten Designs trainieren wir in den jeweiligen Landes-
sprachen vor Ort.

Gerne beraten wir Sie bei der Auswahl der passenden Entwicklungsmafnahmen fir Ihre Mitarbeiter. Wir freuen uns auf
Ihre Anfrage per E-Mail (info@pro-ag.de) oder Ihren Anruf unter +49 (0) 221/ 64 303 62-0.

An zentral gelegenen Standorten bieten wir Ihrem Unternehmen
offene Trainings in hochster Qualitat.

International vor
Ortin19 Landern

Offene Trainings

!?I?.g an 15 Standorten @*’
2

bundesweit

Online und virtuell
o_0 jederzeit und
& Uberall
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Interne Trainings

Interne Trainings - MaRgeschneidert fur |hr Unternehmen

v~ Qualifikation der Mitarbeiter unter Einbeziehung firmeninterner Filhrungs-
und Vertriebsrichtlinien

Berlcksichtigung unternehmensrelevanter Faktoren bei den Trainingsinhalten
Gut aufgestelltes Trainerteam mit branchenspeziellen Kenntnissen

Unterstutzung des internen Networkings zur nachhaltigen Verankerung
der Trainingselemente

WD W W

Trainingsgruppen innerhalb gleicher Hierarchiestufen als Grundlage einer
vertrauensvollen Basis fur eine offene Kommunikation unter Kollegen

Offene Trainings

Offene Trainings - Austausch und Erfahrungen Uber den Tellerrand hinaus

v~ Trainingsgruppen mit Teilnehmern aus anderen Unternehmen fur die
Erweiterung eigener Perspektiven und eine offene Ansprache eigener
Sichtweisen und Fragestellungen

v~ Synergieeffekte durch Trainingsgruppen mit Teilnehmern unterschiedlicher
Hierarchiestufen

v~ Einzelne Teilnehmer adaptieren unterschiedliche Themen der offenen
Trainings ins Unternehmen

PROIMANAGEMENT © Pro Management AG
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Trainingskonzept

Modularer Aufbau/Kompetenz-Konzept

Modull —— —— Modul2 —— —  Modul 3
S) g
0<%
'~ 1.Tag 2.Tag 3.Tag 4.Tag 5.Tag 6.Tag
Praxis- N T Zertifikat
interview Praxisphase Praxisphase :

Unser Training beginnt schon vor dem Training!

Vier Wochen vor dem Trainingsstart erhalten die Teilnehmer eine E-Mail mit einem Praxis-Interview zur Ist-Situation
und den persénlichen Zielen und Erwartungen. Fur die Trainer ist es wichtig, Aufgaben, Verantwortung und individuelle
Ziele zu kennen, um sich optimal vorzubereiten.

In modular aufeinander aufbauenden Trainingstagen arbeiten die Teilnehmer an ihren persoénlichen Kompetenzen.

Die erarbeiteten Instrumente werden in Praxisibungen umgesetzt und die Teilnehmer erhalten ein umfassendes
Feedback vom Trainer.

Die wichtigsten persdnlichen Erkenntnisse, Ideen und Instrumente werden auf einem ,,Kompetenz-Entwicklungsbo-
gen” festgehalten. Die konkrete Umsetzung wird ebenfalls schriftlich fixiert. Der Trainer erhalt eine Durchschrift, um
die persoénliche Entwicklung eines jeden Teilnehmers konkret begleiten zu kénnen.

Um gesammelte Erfahrungen und individuelle ,Kompetenz-Entwicklungspunkte® in der beruflichen Praxis anwenden
zu kénnen, liegen zwischen den einzelnen Trainingsmodulen etwa vier Wochen Zeit. Damit erhalten die Teilnehmer
die Gelegenheit, die neuen Werkzeuge und Ideen im Alltag umzusetzen und neue Verhaltensweisen zu verinnerlichen.

Innerhalb der Trainingsgruppe bilden sich Lernteams aus zwei bis drei Teilnehmern, die sich durch fest vereinbarte
Telefonate bei der Umsetzung der neuen Werkzeuge und Ideen im Alltag gegenseitig unterstitzen.

Im folgenden Trainingsmodul prasentieren die Teilnehmer ihre personlichen Erfahrungen und Resultate aus dem be-
ruflichen Alltag im Rahmen einer drei- bis funfminltigen Prasentation, erhalten Feedback vom Trainer und weitere
Hinweise zur erfolgreichen Umsetzung. Auerdem fasst jeder Teilnehmer die Highlights seiner Umsetzungserfolge flr
die Gruppe zusammen - so erhalten alle Teilnehmer ein ,Best of*.

Am letzten Tag prasentieren die Teilnehmer ihre persdnlichen Umsetzungsergebnisse. Gemeinsam mit der Gruppe
und dem Trainer ziehen sie Bilanz und erhalten weitere wertvolle Tipps flr den beruflichen Alltag.

Methodik

Sequenzielle Trainingsmodule mit dazwischenliegenden Praxisphasen
Trainer-Input, Erfahrungsaustausch (Best Practice)

Interaktive Praxistibungen/Simulationen (Trainer/Teilnehmer)
Prasentationen und Feedback (Eigen- und Fremdeinschatzung)

Einzel- und Teamubungen

AT Y T TR Y

Lernteams (2-3 Teilnehmer) mit Austausch in den Praxisphasen
(Coaching-Element ,Intervision®)

PROIMANAGEMENT © Pro Management AG Seite 12
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Flexible und individuelle Trainingsformate fur jeden Rahmen

Prasenz-Training
Intensivtrainingstage in der Gruppe
Praxisphasen zwischen den
Trainingstagen
Erfahrungsaustausch und
gemeinsames Feedback

Blended-Training

* Online- und Prasenztrainingstage in
variabler Verteilung
Flexibilitat und personlicher
Erfahrungsaustausch
Individuelles Coaching und
Praxisaufgaben

Virtuelles Training

*  Online-Trainingstage in variablen
Zeitmodulen
Flexibilitat und Praxisnahe
Personliches Coaching und
Praxisaufgaben

Neue Situationen erfordern neue Herangehensweisen

Wir haben unsere bewahrten und erfolgreichen Prasenztrainings Uberarbeitet und so strukturiert, dass die Baustei-
ne und Aufgaben in vielfaltiger Form umgesetzt werden kénnen.

Um Sie auch weiterhin in allen Bereichen passgenau und individuell begleiten zu kdnnen, haben wir virtuelle Lernmo-
dule entwickelt, die fur sich selbst zu einem reinen Online-Training gestaltet werden kdnnen und in der Kombination
mit Prasenzmodulen ein flexibles, individuelles und abwechslungsreiches Lernen und Trainieren ermdglichen.

g

Modul 3

Praxis-
interview

PROIMANAGEMENT © Pro Management AG Seite 13
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Nachhaltigkeitsinstrumente

Vertiefende Umsetzung der Trainingselemente

PROIMANAGEMENT

o

\ :

- -— t SN

PRO!Management-App

Die Teilnehmer erhalten nach der Anmeldung zum Training die Zugangsdaten zur App. Hier
finden Sie nach Trainingsabschluss alle Merkkarten aus dem PRO!Management Kompakt-
Ordner in digitaler Form und kéonnen jederzeit mit dem Smart-Phone oder Tablet darauf
zugreifen. Weitere Funktionen sind: Ubernahme der Trainingstermine in den eigenen Ka-
lender, Teilnehmerkontakte, Ubersicht Trainingsthemen/-inhalte und Kontaktformular.

Modulares Kompetenz-Entwicklungskonzept
Soll-Ist-Analyse im Vorfeld, schriftlich fixierte Entwicklungspunkte
wahrend der Trainingsmodule, Umsetzung der Entwicklungspunkte
in der anschlieRenden Praxisphase, Umsetzungsbericht mit
Feedback vom Trainer im Folgemodul, Lernteams und Intervision
wahrend des gesamten Trainingszeitraums.

PRO!MANAGEMENT

‘oaching - Consulting

PRO!IManagement-Kompakt

Alle wichtigen Instrumente kurz und pragnant auf DIN A6-Karten.
Die Teilnehmer nutzen diesen Ordner noch lange Zeit nach dem ‘ ‘ EINSTELLUNGEN
Training, um sich die Instrumente nochmal vor Augen zu fUhren
und die eigene Umsetzung zu Uberprufen.

MEINE TRAININGS

KONTAKT

PRO!GRAMM

ABMELDEN

Inhalte

Nachhaltigkeitstag
Bei firmeninternen Trainings bieten wir zusatzlich einen Nachhaltigkeitstag
etwa 6 bis 12 Monate nach Abschluss des Trainings an. Die Teilnehmer
berichten im gegenseitigen Austausch Uber ihre Erfahrungen

seit dem Training und arbeiten an der nachhaltigen

Umsetzung der erlernten Instrumente.

‘ >
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Vertriebs-Trainings > Sellers Personality

Sellers Personality

Professionelle Verkaufsinstrumente fUr erfolgreiche

Verkauferpersonlichkeiten

Ein erfolgreicher Vertrieb ist ein wichtiges Fundament fur jedes Unternehmen. Markte, Marktbedingungen und Kunden
verandern sich. Neben dem Fachwissen zu Produkten und Dienstleistungen brauchen Sie kundenspezifische Instru-
mente, die Ihnen bei Akquise, Betreuung und Verhandlungen mit den Kunden helfen.

6-tagiges modular aufbauendes Training

Modull ——— — Modul2 ———— — Modul 3

1.Tag 2.Tag 3.Tag

Praxis-
interview Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

den Trainingsmodulen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

L T T W U W W W

Ziele des Trainings

m Ziele des Trainings sind die Analyse des aktuellen Ver-
kaufsstils und Kundenbindungsprozesses, die kunden-
spezifische Anpassung der Verkaufsinstrumente und das
Erkennen von Starken und Verbesserungspotentialen.

m Erarbeiten passgenauer Instrumente und Formulierun-
gen fUr die langfristige Bindung von Bestandskunden und
Gewinnung von Neukunden.

m |n Praxistubungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden
kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge flur den
Vertriebsprozess.

m Anhand eines gewahlten Vertriebsthemas, das jeden

PROIMANAGEMENT

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte zwischen

LIFO®-Prinzip zur Beschreibung unterschiedlicher Verhaltensmuster

BIP-Fragebogen zur berufsbezogenen Persdnlichkeitsbeschreibung

Umfassendes Ergebnisgutachten mit Trainerempfehlungen

4.Tag 5.Tag 6.Tag
Zertifikat
Praxisphase

Teilnehmer aktuell beschaftigt, kbnnen die erarbeiteten
Instrumente direkt angewendet werden. Die Teilnehmer
werden von den Trainern begleitet und bei der erfolgrei-
chen Umsetzung aktiv unterstitzt (Kompetenz-Entwick-
lungsprojekt).

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-
te mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trai-
ningsmodulen anwenden und mit denen sie eigene Erfah-
rungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch
bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

m |[n den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der

Gruppe gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend
auf den persdnlichen Erfahrungen.

© Pro Management AG Seite 16

Inhalte und Themen

m Erfolgreiche Verkaufspersonlichkeit, Vertriebskompe-
tenzen und souveraner Verkaufsstil

m Die oberste Verantwortung im Verkauf und Umgang
mit Veranderungen

m Erkennen von personlichen Starken und Verhaltens-
stilen, bessere Einschatzung des Gegenlbers und ge-
zielter Einsatz fUr einen erfolgreichen Verkauf

m Personlichkeitsbeschreibung in Bezug auf die Eigen-
schaften im beruflichen Kontext: Berufliche Orientie-
rung, Arbeitsverhalten, soziale Kompetenzen und psy-
chische Konstitution

m Professionelles Auftreten beim Kunden, im Team und
vor einem Gremium

Zielgruppe / Gruppengrofie

{\ +49 221 6430362-0

Praxissituationen zu den sieben entscheidenden Pha-
sen eines Verkaufsgespraches anhand des Verkaufs-
trichters Miller/Heimann

Die optimale Produkt- und Dienstleistungsprasentation

Wirkungsvolle Reaktionen auf schwierige Situationen
im Verkaufsgesprach

Gezielter Einsatz von Abschlussverstarkern und Kern-
satzen bei Preisdruck

Bewusster Einsatz der richtigen Kernkompetenzen bei
Kundenreklamation

Weitere Infos unter: E'
WWW.pro-ag.de :l_'

0®e Zielgruppe: Mitarbeiter im Vertrieb mit Umsatzziel, z.B. Sales Manager, Verkaufsinnendienst/
‘g' -auBendienst, Sales Force, Key Account Manager

/ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
@ der Teilnehmer - daher kénnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene

Vertriebler teilnehmen.

o3e GruppengroBe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

[nvestition

2.950,00€

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

6 Prasenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Hohe von 510,00 €

Onlineformate siehe Seite 32/33

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

AR NN

AR YR

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

PRO!Management-Zertifikat
PRO!Management-App
Nachhaltigkeitspost nach 6 Monaten

© Pro Management AG Seite 17
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Professionelles Verkaufen |

Individuelle Verkaufsinstrumente fur einen authentischen Verkaufsstil

Sie sind im Vertrieb/Verkauf im Innen- oder AuRendienst und haben ein eigenes Umsatzziel. Neben Ihrem Fachwissen
zu den Produkten und Dienstleistungen sind verkauferische Instrumente zur Akquise, Betreuung und Ausbau lhrer Kun-

den entscheidend fur den langfristigen Erfolg.

4-tagiges modular aufbauendes Training

—— Modull — — Modul2 — —— Modul3 — —— Modul4 ——
1.Tag 2.Tag 3.Tag 4.Tag
Praxis- Zertifikat
interview Praxisphase Praxisphase Praxisphase

v~ Soll-Ist-Analyse im Vorfeld
v~ Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte

zwischen den Trainingstagen
v~ Erfahrungsprasentationen/Best Practice
v~ Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle
v~ Finaler Erwartungsaustausch
v Lehrmaterialien und PROIManagement-App

Ziele des Trainings

m Ziele des Trainings sind die Analyse des aktuellen Ver-
kaufsstils und das Erkennen von Starken und Verbesse-
rungspotentialen.

m Wirkungsvoller Einsatz von professionellen Instrumen-
ten und Formulierungen fur eine erfolgreiche Kommuni-
kation - entscheidende Details im persdnlichen Kontakt
mit Neukunden/Kunden.

m Gemeinsames Erarbeiten der Vertriebsinstrumente mit

dem Trainer und im Best Practice-Austausch mit den an-
deren Teilnehmern.

PROIMANAGEMENT

m |n Praxisbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden
kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge fiir den
Vertriebsprozess.

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-
te mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trai-
ningsmodulen anwenden und mit denen sie eigene Erfah-
rungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch
bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

m |[n den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der

Gruppe gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend
auf den personlichen Erfahrungen.

© Pro Management AG Seite 18

Inhalte und Themen

m Kernkompetenzen flr einen souveranen, bewussten
Verkaufsstil

® Die oberste Verantwortung im Verkauf und professio-
neller Umgang mit Veranderungen

m Aufbau einer vertrauensvollen Kommunikation mit
dem Kunden

m |ndividuelle Ansprache bei der Terminvereinbarung

m Kompetenter Erstkontakt mit dem Kunden und profes-
sionelle Bedarfsanalyse

m Optimale Produkt- und Dienstleistungsprasentation

m Wirkungsvolle Reaktion auf schwierige Situationen im
Verkaufsgesprach

m Bewusster Einsatz von kundenrelevantem Nutzen statt
Merkmalen in Mitbewerbersituationen

Zielgruppe / Gruppengrofde

Q

Vertriebler teilnehmen.

'.
-
'

S Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

o
-

Investition

1975,00 €

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

4 Prasenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Hohe von 340,00 €

Onlineformate siehe Seite 34/35

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

{\ +49 221 6430362-0

m Kundenspezifische Prasentation des Unternehmens
und der Produkte und Dienstleistungen

m Professioneller Einsatz von Abschlussverstarkern und
Kernsatzen bei Preisdruck

m Optimaler Einsatz des Kundenbindungsdialogs flr eine
langfristige Geschaftsbeziehung

m Gezielte Ansprache von Optimierungspunkten in der
Zusammenarbeit mit den Kunden

m Wirkungsvoller Einsatz der richtigen Kernkompeten-
zen bei Kundenreklamationen

m Professionelles Auftreten beim Kunden, im Team und
vor einem Gremium

Weitere Infos unter: E' E|
www.pro-ag.de :l_'

Mitarbeiter im Vertrieb/Verkauf im Innen- oder Ausendienst mit eigenem Umsatzziel,
z.B. Sales Manager, Bezirksleiter, Verkaufsmitarbeiter, Sales/Field Force

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer - daher kbnnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App

© Pro Management AG Seite 19
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Professionelles Verkaufen |l

Verkauferische Spitzenleistung und optimale Kundenbeziehungen

Sie sind im Vertrieb/Verkauf im Innen- oder AufRendienst mit einem hohen Umsatzziel. Sie sind erfolgreich in lhrem Un-
ternehmen und méchten die Spitze des Sales-Teams erreichen. Art und Wege des Vertriebs wandeln sich genau wie die
Ansprlche lhrer Kunden - modern, serviceorientiert, kompakt und schnell.

3-tagiges modular aufbauendes Training

Modul 1

1.Tag 2.Tag

Praxis-
interview

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingsmodulen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

L8 <X

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Erkennen von Verbesserungspotentialen auf Grundla-
ge der bisherigen Vertriebserfahrung.

m Gemeinsam erarbeiten die Teilnehmer Methoden und
Formulierungen fur einen noch erfolgreicheren Vertrieb.
Details sind im persdnlichen Kontakt entscheidend flr ei-
nen Abschluss beim Neukunden/Kunden.

m Ebenso wichtig wie die Neukunden sind auch die Be-
standskunden. Hier gilt es, diese langfristig an die Firma
zu binden und neue Potentiale zu entdecken. Die Teilneh-
mer erarbeiten hilfreiche Instrumente, mit denen Be-
standskunden zielgerichtet, individuell und mit gleicher
Aufmerksamkeit wie Neukunden betreut werden.

PROIMANAGEMENT

Modul 2

3.Tag
Zertifikat

Praxisphase

m Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-
tausch mit den anderen Teilnehmern erarbeiten die Teil-
nehmer wirkungsvolle Vertriebsinstrumente.

m |n Praxistbungen trainieren Sie an Beispielen aus dem
beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden kreative L&-
sungen und erlernen neue Werkzeuge flr den Vertriebs-
prozess.

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-
te mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trai-
ningsmodulen anwenden und mit denen sie eigene Erfah-
rungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch
bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

© Pro Management AG Seite 20

Inhalte und Themen

m Das Dreieck des Spitzenverkaufers: Strategie und Pla-
nung, Sicherheit in allen Phasen des Verkaufstrichters
und Beziehungsqualitat zum Kunden

® Analyse eines nutzenorientierten Kundenbedarfs und
zielgerichtete Anpassung von Fragetechniken, Korres-
pondenz und Angeboten

m Optimale Darstellung des kundenrelevanten
Mehrwertes

m Professionelles Prasentieren entscheidender Vortrage
beim Kunden

m Analyse der Abschlusswahrscheinlichkeit und strategi-
sche Planung der nachsten Schritte beim Kunden

m Steigerung der Effizienz im Vertrieb durch Analyse und
Optimierung eigener Arbeitsgewohnheiten

m Souveranes Standing bei Jahresgesprachen/Verhand-
lungen und Abschlusssicherheit unter hohem Wettbe-

werbsdruck

m Vertiefung der Akquisitionsinstrumente, z.B. bei Veran-
staltungen und Messen

Zielgruppe / Gruppengrofde

Q

Vertriebler teilnehmen.

o5
a};}_ Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maf3-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne

telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

{\ +49 221 6430362-0

m Verhandlungstaktiken bei fehlender Zwei-Gewinner-
Basis Differenzierungs-Strategie: Initiierung einer
kritischen Betrachtung beim zufriedenen Kunden des
Mitbewerbers

m Erstellung eines |dealkundenprofils fur mehr Zielorien-
tierung im Vertrieb

B Motivation zur gemeinsamen Zielerreichung und zum
Ausbau des Kundenpotentials

® Nachfassen der Angebote zur Steigerung der
Abschlusswahrscheinlichkeit

m Feedbackgesprache als Instrument langfristiger
Kundenbindung

m Negativszenario bei Preisverhandlungen

m Kontinuitat und positives Kontakthalten beim poten-
tiellen Kunden

m Einschatzung der Sach- und Beziehungsebene zwi-
schen Verkaufer und Kunde

Weitere Infos unter:
WWWw.pro-ag.de

Mitarbeiter im Vertrieb/Verkauf im Innen- oder Ausendienst mit eigenem Umsatzziel,
z.B. Sales Manager, Bezirksleiter, Verkaufsmitarbeiter, Sales/Field Force

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer - daher kbnnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App

© Pro Management AG Seite 21
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Professionelles Verkauten
Das personliche Starkenprofil als flexibler Erfolgsschlissel

Sie sind im Vertrieb mit mehreren Jahren Verkaufserfahrung und dennoch gibt es Situationen, in denen Sie an Grenzen
stof3en. Sie haben bereits an (einem) Verkaufstraining(s) teilgenommen und mochten weitere Schritte in Ihrer Entwick-
lung gehen.

3-tagiges modular aufbauendes Training

Modull ——— — Modul2 ——— — Modul 3

1.Tag 2.Tag 3.Tag
Praxis- Zertifikat

interview Praxisphase Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice

LIFO®-Prinzip zur Beschreibung
unterschiedlicher Verkaufsstile

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

L8 < <X

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Analyse des aktuellen Verkaufsstils und Erkennen von  den kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge flr
Starken und Verbesserungspotentialen. den Vertriebsprozess.

m Erarbeiten professioneller Instrumente und Formulie- m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-

rungen - wichtige Details im persoénlichen Kontakt flr er-  te mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trai-

folgreiche Abschlisse beim Neukunden/Kunden. ningsmodulen anwenden und mit denen sie eigene Erfah-
rungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch

m Entwickeln einzelner Vertriebsinstrumente mit dem  bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

Trainer und im Best Practice-Austausch mit den anderen

Teilnehmern. m |[n den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der
Gruppe gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend

m |n Praxisbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-  auf den persdnlichen Erfahrungen.

len aus ihrem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, fin-

PROIMANAGEMENT © Pro Management AG Seite 22

{\ +49 221 6430362-0

Inhalte und Themen

m Kennenlernen und Vertiefung des LIFO®-Konzeptes B Herausarbeiten der wirksamen Alleinstellungsmerk-
und dessen Rolle im Vertrieb male im Vergleich zum Wettbewerb

® Analyse des individuellen Starkenprofils und des per-  ® Uberzeugende Prasentation des Produkt- bzw. Mar-
sonlichen Verkaufsstils zur Anwendung in der Ver- kennutzens
triebspraxis nach LIFO®

m Variation der Nutzenargumente im Einklang mit den

m Vermeiden von typischen Verkauferfallen aus dem LIFO®-Starkenprofilen der Gesprachspartner
Ubertriebenen Einsatz des eigenen Starkenprofils
Erkennen der Signale des Gesprachspartners und Ein- m Stilgerechter Einsatz der Werkzeuge flr eine wirksame
schatzen des Kundenstarkenprofils Einwandbehandlung unter Berlcksichtigung des

LIFO®-Starkenprofils des Kunden
m Uberpriufung der aktuell eingesetzten Verkaufsinstru-

mente aus dem Verkaufstrichter m Professioneller Umgang mit schwierigen Gesprachssi-
tuationen, Formulierung der rhetorischen Stilmittel und
m Stilgerechte Ansprache bei der Kundengewinnung und Verwendung lésungsorientierter Fragetechniken
Formulierung der Kernsatze nach unterschiedlichen
LIFO®-Stilen B Umgang mit Hinhaltetaktiken und Formulierung der

LIFO®-basierten Abschlussverstarker
m Aufbau eines guten persdnlichen Kontakte durch den

bewussten Einsatz verschiedener LIFO®-Stile m Steigerung der eigenen Uberzeugungskraft im Hinblick
auf das Zusammenspiel zwischen Haltung, Handlung
m Ausbau und Optimierung der eigenen Bedarfsanalyse und Emotion im Verkauf

durch Fragetechniken und unter Berlcksichtigung
des LIFO®-Starkenprofils des Gesprachspartners nach
dem Ist-Ziel-Weg-Modell

Weitere Infos unter: E' E|
www.pro-ag.de :l_'

Zielgruppe / Gruppengrofie [m] !

0®e Zielgruppe: Mitarbeiter im Innen- und AuBendienst mit persdnlichem (telefonisch, direkt)
‘g' Kundenkontakt, z.B. Customer Care, Reklamationsbearbeitung, Help Desk, Kunden-Service,
Kunden-Technik, Service-Hotline

(O/’ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmer - so kdnnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen Sichtweisen profitieren.

o3 Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maf3- v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
ges.c‘hneldertes Inhouse-Training in flexiblen v Merk- und Arbeitsblatter (DIN Ad-Ordner)
Trainingsformaten an.

v~ PRO!Management-Kompakt
Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne (DIN A6-Ordner mit Merkkarten)
telefonisch unter +49 221 6430362-0

oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

v~ PRO!Management-App
Anmeldung

v~ PRO!Management-Zertifikat
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Key Account-Management

Schlisselkunden gewinnen - Wachstumspotentiale erkennen - Strategische

Ziele erreichen

Sie sind im Key Account-Management tatig, mdchten |hr vertriebliches Know-How optimieren und lhre Schnittstellen-
position noch effektiver nutzen. Neben lhrem Fachwissen zu Ihren Produkten/ Dienstleistungen sind verkauferische Inst-
rumente zur Akquise, Betreuung und dem Ausbau Ihrer Schllisselkunden entscheidend fur Ihren langfristigen Erfolg.

3-tagiges modular aufbauendes Training

Modull ———— — Modul2 ———— — Modul 3

1.Tag 2.Tag 3.Tag

Praxis-

interview Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

L8 <X

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Ziele des Trainings sind das Erreichen einer professio-
nellen Wirkung im Kundenkontakt, die Optimierung des
Kundendialoges und die Sicherung einer langfristigen Zu-
sammenarbeit.

m Erfolgreiche Verhandlungsstrategien, kundenorien-
tiertes Vorgehen und die Zwei-Gewinner-Kommunikation
sind Voraussetzungen fur erfolgreiche Gesprache mit
dem Kunden.

m Das Meistern von Konfliktsituationen, der richtige Um-

gang mit Stress und ein starkes Team bilden die Grundla-
gen fur den professionellen Key-Account-Manager.

PROIMANAGEMENT

Zertifikat

Praxisphase

® Gemeinsam mit dem Trainer und im Best-Practice-
Austausch mit den anderen Teilnehmern erarbeiten die
Teilnehmer die einzelnen Wirkungsinstrumente.

m |n Praxisibungen trainieren sie an Beispielen aus dem
beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden kreative L&-
sungen und erlernen neue Werkzeuge fur ihre tagliche
Arbeit.

m Der Trainer gibt den Teilnehmern neue Ideen und Ins-
trumente mit auf den Weg, die sie zwischen den Trai-
ningsmodulen anwenden und mit denen sie eigene Erfah-
rungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch
bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

© Pro Management AG Seite 24

Inhalte und Themen

m Key Account-Manager - Rollenklarheit und Aufgaben-
definition

m Auspragungen des Key Account-Managements und
Abgrenzung zum klassischen Vertrieb

m Professionelle Wirkung in der Betreuung von Schlls-
selkunden

m Reflexion der Grundeinstellungen und aktuellen Heran-
gehensweise an schwierige vertriebliche Situationen

m Tools zur strategischen Key Account-Analyse und Er-
stellen eines Aktionsplans fur das eigene Unternehmen

m Analyse des Kundenbedarfes durch gezielte Frage-
techniken

®m Herausarbeiten von Mehrwerten und zielgerichtete
Anpassung von Korrespondenz und Angeboten

m Einsatz kundenrelevanter Nutzenargumente und posi-
tive Abhebung vom Wettbewerb

m Einsatz kundenspezifischer Abschlussverstarker und
Umgang mit Hinhaltetaktiken

Zielgruppe / Gruppengrofde

{\ +49 221 6430362-0

m | ogische Ebenen nach Bateson & Dilts als systemati-
sche Vorbereitung auf Jahresgesprache

® Souveranes und kundenorientiertes Flihren von Jah-
resgesprachen

® Auswahl der passenden Verhandlungsstrategie, Er-
kennen der Verhandlungspositionen versus Interessen
(nach dem Harvard-Konzept)

®m Herausarbeiten der Potentiale fur Up-Selling und
Cross-Selling

m Verstehen der Gegenseite: Kenntnis beliebter Vorge-
hensweisen und Begegnung auf Augenhoéhe

m Unterschiedliche Handlungsszenarien fUr Konditions-
und Preisverhandlungen und positiver Ausstieg aus
dem Preisdruck

m Professionelle und reibungslose Schnittstellenkommu-
nikation zwischen Key Account-Manager und Team

s
Weitere Infos unter: T
www.,pro-ag.de [m]

0®e Zielgruppe: Mitarbeiter im Vertrieb mit Umsatzziel, z.B. Sales Manager, Verkaufsinnendienst/
‘g' -auRendienst, Sales Force, Key Account-Manager

/ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
@ Teilnehmer - daher kénnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene Vertriebler

teilnehmen.
[ >
ole SRar Mi 3
23030 Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

Investition

1.550,00 €

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

3 Prasenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Hohe von 255,00 €

Onlineformate auf Anfrage

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Service Excellence

Optimaler Service fur die erfolgreiche Kundenkommunikation

Sie sind im Kundenkontakt im Innen- oder AufRendienst und haben auch schwierige Gesprachssituationen mit Ihren
Kunden. Ihre Rolle im Service ist entscheidend fur die weitere Kundenbindung und damit fur den Erfolg Ihres Unter-

nehmens.

3-tagiges modular aufbauendes Training

Modul 1

1.Tag 2.Tag

Praxis-
interview

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte zwischen
den Trainingsmodulen

Analyse des personlichen Service-Stils nach LIFO®
Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

LSS <X

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Analyse des aktuellen Service-Stils und Erkennen von
Verbesserungspotentialen.

m Gemeinsames Erarbeiten von Instrumenten und For-
mulierungen flr eine noch erfolgreichere Kommunikation
- Pflege der Details!

m | angfristige Firmenbindung von Bestandskunden, die
sich mit Beschwerden und Reklamationen an Sie wenden.

m Analyse des aktuellen Kundenbindungsprozesses und
kundenspezifische Anpassung der Service-Instrumente.

m Erarbeiten einzelner Instrumente gemeinsam mit dem

Trainer und im Best Practice-Austausch mit den anderen
Teilnehmern.

PROIMANAGEMENT

Modul 2

3.Tag

Zertifikat
Praxisphase

m |n Praxisbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden
kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge flr den
Arbeitsprozess.

m Der Trainer gibt den Teilnehmern I[deen und Instrumen-
te mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trai-
ningsmodulen anwenden und mit denen sie eigene Erfah-
rungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch
bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

m |[n den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der

Gruppe gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend
auf den personlichen Erfahrungen.

© Pro Management AG Seite 26

Inhalte und Themen

m Die drei Wirkungsgrundsatze im Kontakt mit dem Kun-
den: Wirkung im Erstkontakt, Pflege der Details und
bewusstes Wirken

m Analyse des persdnlichen Service-Stils nach LIFO®

m Positiver Kundenkontakt: Positive Einstellung zum
Kunden, ehrliches Interesse und Respekt, gute Vorbe-
reitung und professionelles Auftreten

® WIN-WIN-Partnerstrategie: Partnerschaftliche Kom-
munikation und Verhandlungen auf Augenhéhe

m Servicefallen: Werte-, aktivitats-, logik- und kooperati-
onsorientierte Konzentration auf eigene Starken

m Professioneller Erstkontakt mit dem Kunden: Positiver
erster Eindruck, gemeinsame Vorgehensweise im Ge-
sprachsablauf, offene Fragen zur Erwartung des Kun-
den und aktives Zuhoren

m |nteresse am Kunden und Analyse von Kundenbedurf-
nissen: Anpassung von Fragetechniken, Korrespon-

denz und Lésungen

m Kundenrtckmeldungen und Erreichen eines positiven
Abschlusses

Zielgruppe / Gruppengrofde

{\ +49 221 6430362-0

® Einwandbehandlung: Positive Haltung zum Kunden,
richtige Interpretation von Informationen und Signalen
des Kunden, offene Fragen und zielorientierte Antwor-
ten, Denken in Losungen

® Umgang mit schwierigen Gesprachssituationen: Rich-
tiges Ansprechen von Kunden bei Einwanden, Rekla-
mationen und Beschwerden, Erreichen einer begeis-
ternden Win-Win-Situation

®m Sprechunarten und bewusstes Einsetzen von Sprache:
Vermeiden von Konjunktiven, Pausenfullern, Weich-
machern und Suggestivformulierungen

® F(hren von Kundenbindungsgesprachen: Gesprachs-
planung, Darstellung von Starken, Zusammenarbeit
und Verbesserungspunkten aus Kundensicht, Formu-
lierung von Erwartungen

m Erfolgreiche und souverane Wirkung am Telefon: Po-
sitive Kommunikation, horbares Lacheln (auch bei per-
sonlichen Angriffen), Einsatz von Sprache und Pausen

m Professionelles Networking: Ermittlung interner und ex-
terner Ansprechpartner, Erstellung eines Organigramms

Weitere Infos unter: E' E|
www.pro-ag.de :l_'

0®e Zielgruppe: Mitarbeiter im Innen- und AuBendienst mit persdnlichem (telefonisch, direkt)
‘g' Kundenkontakt, z.B. Customer Care, Reklamationsbearbeitung, Help Desk, Kunden-Service,

Kunden-Technik, Service-Hotline

(O/’ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmer - so kdnnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen Sichtweisen profitieren.

o3 Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

Investition

1.550,00 €

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

3 Prasenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Hohe von 255,00 €

Onlineformate auf Anfrage

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Gesprachs- und Verhandlungsfuhrung

Uberzeugendes Auftreten in Verhandlungen

2-tagiges modular aufbauendes Training

Modul 1

1.Tag 2.Tag

Praxis-
interview

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien

AV T TR Y T

PRO!Management App

Ziele des Trainings

m Ziele sind die Analyse des aktuellen Gesprachs- und
Verhandlungsstils, das Erkennen von Starken und Ver-
besserungspotentialen und die spezifische Anpassung
der Verhandlungsinstrumente.

m Gemeinsame Erarbeitung von Instrumenten und For-
mulierungen fur eine noch bessere Kommunikation. De-
tails im personlichen Kontakt sind ausschlaggebend fur
erfolgreiche Verhandlungsergebnisse.

m Entwicklung einzelner Instrumente flr erfolgreiche Ge-
sprache und Verhandlungen, zusammen mit dem Trainer

PROIMANAGEMENT

Zertifikat

und im Best Practice-Austausch mit den anderen Teilneh-
mern.

® Praxistubungen und Training an Beispielen aus dem be-
ruflichen Alltag der Teilnehmer, Feedback, Entwicklung
kreativer Losungen und Erlernen neuer Werkzeuge.

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-
te mit auf den Weg, mit denen sie eigene Erfahrungen
machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben
und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden
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Inhalte und Themen

m Bewusstmachung wichtiger Kernkompetenzen fur ei-
nen souveranen, bewussten Verhandlungsstil

m Erfolgsfaktoren in Gesprachen und Verhandlungen:
Strategie und Planung, Zielformulierung, Darstellung
der SOLL-Situation, eigener Gesprachsleitfaden, per-
sonlicher Verhandlungsstil

m Kommunikation von Erwartungen an den Verhand-
lungspartner: Sinn und Nutzen (Praktische Ubung)

m Aufbau einer vertrauensvollen Kommunikation durch
Informationsaustausch, professionelle Ansprache,

Kontaktpflege und konkreten Verbleib

m Flhren profgssioneller Gesprache und Verhandlungen
(Praktische Ubung)

m Unterschiedliche Situationen und Auswirkungen auf
die Gesprachs- und Verhandlungsfiihrung

m Professionelles Auftreten und Meistern schwieriger
Verhandlungssituationen

Zielgruppe / Gruppengrofde

Q

teilnehmen.
[ o
a}a}_ Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maf3-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne

telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

{\ +49 221 6430362-0

® Erkennen von Motiven und Zielen des Verhandlungs-
partners, zielgerichtete Anpassung von Strategien und
souveraner Einsatz von Fragetechniken

m Souveranes Standing in wichtigen Gesprachen/Ver-
handlungen und Sicherheit unter hohem Druck

m Professioneller Einsatz von verstarkenden Elementen
und Kernsatzen bei Verhandlungsdruck

m Verbesserung der Verhandlungsergebnisse und Si-
cherheit bei fehlender Zwei-Gewinner-Strategie

® Umgang mit Hinhaltetaktiken
m Negativszenario bei Preisverhandlungen

m Positiver Ausstieg aus einer aussichtslosen Verhand-
lungssituation

Weitere Infos unter:  [u]
WWW.pro-ag.de :

T
[m]

Zielgruppe: Mitarbeiter im Vertrieb mit Umsatzziel, z.B. Sales Manager, Verkaufsinnendienst/
-auRendienst, Sales Force, Key Account Manager

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmer - daher konnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene Vertriebler

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Weitere Themen > Professionelle Neukundengewinnung

Professionelle Neukundengewinnung

Erfolgreiche Kommunikation und zielgerichtete Methoden

2-tagiges modular aufbauendes Training

Modul 1

1.Tag 2.Tag

Praxis-
interview

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien

AR W W N W

PRO!Management App

Ziele des Trainings

m Ziele des Trainings sind die professionelle Ansprache
von Neukunden und das Erkennen von Starken und Ver-
besserungspotentialen.

m Gemeinsames Erarbeiten von Instrumenten und For-
mulierungen flr eine noch bessere Kommunikation. Im
heutigen Wettbewerb sind Details im persoénlichen Kon-
takt entscheidend fur einen Abschluss beim Neukunden.

PROIMANAGEMENT

Zertifikat

??'
<’r ¢

: -
9

o -

® |n Praxistbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden
kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge fUr eine
erfolgreiche Kommunikation.

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-
te mit auf den Weg, mit denen sie eigene Erfahrungen
machen koénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben
und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

© Pro Management AG Seite 30

Inhalte und Themen

m Wichtige Vertriebskompetenzen einer erfolgreichen
Verkaufspersonlichkeit

Kernkompetenzen flr einen souveranen, bewussten
Verkaufsstil

Aufbau einer vertrauensvollen Kommunikation mit
dem Kunden

m Professioneller Erstkontakt mit dem Kunden

Erfolgspunkte einer professionellen Bedarfsanalyse

Optimale Produkt- und Dienstleistungsprasentation

Zielgruppe / Gruppengrofde

Q

teilnehmen.
[ o
gﬂa}_ Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maf-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne

telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

{\ +49 221 6430362-0

B Bewusstes Einsetzen von kundenrelevantem Nutzen
statt Merkmalen in Mitbewerbersituationen

B |nteresse fUr den Kunden als Mensch

m Gezielter Einsatz des Kundenbindungsdialogs flr eine
langfristige Geschaftsbeziehung

® |ndividuelle Kundenansprache von Optimierungspunk-
tenin der Zusammenarbeit

m Professionelles Auftreten beim Kunden im Team und
vor einem Gremium

Weitere Infos unter:
WWW.pro-ag.de

Zielgruppe: Mitarbeiter im Vertrieb mit Umsatzziel, z.B. Sales Manager, Verkaufsinnendienst/
-auRendienst, Sales Force, Key Account Manager

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmer - daher konnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene Vertriebler

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Vertriebs-Trainings > Sellers Personality

Interaktives Online-Training

Sellers Personality

Professionelle Verkaufsinstrumente fur erfolgreiche

Verkauferpersonlichkeiten

Ein erfolgreicher Vertrieb ist ein wichtiges Fundament fur jedes Unternehmen. Markte, Marktbedingungen und Kunden
verandern sich. Neben dem Fachwissen zu Produkten und Dienstleistungen brauchen Sie kundenspezifische Instru-
mente, die Ihnen bei Akquise, Betreuung und Verhandlungen mit den Kunden helfen.

6-tagiges modular aufbauendes Training

Modull ——— — Modul2 ———— — Modul 3

1.Tag 2.Tag 3.Tag

Praxis-
interview Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte zwischen
den Trainingsmodulen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

L T T W W W W W

Ziele des Trainings

m Ziele des Trainings sind die Analyse des aktuellen Ver-
kaufsstils und Kundenbindungsprozesses, die kunden-
spezifische Anpassung der Verkaufsinstrumente und das
Erkennen von Starken und Verbesserungspotentialen.

m Erarbeiten passgenauer Instrumente und Formulierun-
gen fUr die langfristige Bindung von Bestandskunden und
Gewinnung von Neukunden.

m |n Praxistubungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden
kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge flur den
Vertriebsprozess.

m Anhand eines gewahlten Vertriebsthemas, das jeden

PROIMANAGEMENT

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt

LIFO®-Prinzip zur Beschreibung unterschiedlicher Verhaltensmuster

BIP-Fragebogen zur berufsbezogenen Personlichkeitsbeschreibung

Umfassendes Ergebnisgutachten mit Trainerempfehlungen

4.Tag 5.Tag 6.Tag
Zertifikat
Praxisphase

Teilnehmer aktuell beschaftigt, kbnnen die erarbeiteten
Instrumente direkt angewendet werden. Die Teilnehmer
werden von den Trainern begleitet und bei der erfolgrei-
chen Umsetzung aktiv unterstitzt (Kompetenz-Entwick-
lungsprojekt).

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-
te mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trai-
ningsmodulen anwenden und mit denen sie eigene Erfah-
rungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch
bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

m |[n den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der

Gruppe gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend
auf den persdnlichen Erfahrungen.
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Inhalte und Themen

m Erfolgreiche Verkaufspersonlichkeit, Vertriebskompe-
tenzen und souveraner Verkaufsstil

m Die oberste Verantwortung im Verkauf und Umgang
mit Veranderungen

m Erkennen von personlichen Starken und Verhaltens-
stilen, bessere Einschatzung des Gegenlbers und ge-
zielter Einsatz fUr einen erfolgreichen Verkauf

m Personlichkeitsbeschreibung in Bezug auf die Eigen-
schaften im beruflichen Kontext: Berufliche Orientie-
rung, Arbeitsverhalten, soziale Kompetenzen und psy-
chische Konstitution

m Professionelles Auftreten beim Kunden, im Team und
vor einem Gremium

Zielgruppe / Gruppengrofie

{\ +49 221 6430362-0

Praxissituationen zu den sieben entscheidenden Pha-
sen eines Verkaufsgespraches anhand des Verkaufs-
trichters Miller/Heimann

Die optimale Produkt- und Dienstleistungsprasentation

Wirkungsvolle Reaktionen auf schwierige Situationen
im Verkaufsgesprach

Gezielter Einsatz von Abschlussverstarkern und Kern-
satzen bei Preisdruck

Bewusster Einsatz der richtigen Kernkompetenzen bei
Kundenreklamation

Weitere Infos unter: E' E
WWW.pro-ag.de :l_'

0®e Zielgruppe: Mitarbeiter im Vertrieb mit Umsatzziel, z.B. Sales Manager, Verkaufsinnendienst/

‘g' -auBendienst, Sales Force, Key Account Manager

/ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
@ der Teilnehmer - daher kénnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene

Vertriebler teilnehmen.

o3 Gruppengréfie: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

[nvestition

2.950,00€

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

6 Online-Trainingstage

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

AR NN

AR YR

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

PRO!Management-Zertifikat
PRO!Management-App
Nachhaltigkeitspost nach 6 Monaten
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Vertriebs-Trainings > Interaktives Online-Training Professionelles Verkaufen |

Interaktives Online-Training
Professionelles Verkaufen |

Individuelle Verkaufsinstrumente fur einen authentischen Verkaufsstil

Sie sindim Vertrieb/Verkaufim Innen- oder Autendienst und haben ein eigenes Umsatzziel. Neben Ihrem Fachwissen zu
den Produkten und Dienstleistungen sind verkauferische Instrumente zur Akquise, Betreuung und Ausbau lhrer Kunden

entscheidend fur den langfristigen Erfolg.

3-tagiges modular aufbauendes Online-Training

Modul1 Modul 2 Modul 3

1.Tag

Praxis-

interview Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

QL8 <X

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Ziele des Trainings sind die Analyse des aktuellen Ver-
kaufsstils und das Erkennen von Starken und Verbesserungs-
potentialen.

m Wirkungsvoller Einsatz von professionellen Instrumenten
und Formulierungen fUr eine erfolgreiche Kommunikation -
entscheidende Details im persdnlichen Kontakt mit Neukun-
den/Kunden.

m Gemeinsames Erarbeiten der Vertriebsinstrumente mit
dem Trainer und im Best Practice-Austausch mit den ande-

ren Teilnehmern.

m |n Praxisiibungen trainieren die Teilnehmer an Beispielen
aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden krea-

PROIMANAGEMENT

2.Tag 3.Tag

Zertifikat

Praxisphase

ey

-

tive Losungen und erlernen neue Werkzeuge flur den Ver-
triebsprozess.

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumente
mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trainings-
modulen anwenden und mit denen sie eigene Erfahrungen
machen konnen. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben und
ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

m |nden Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der Gruppe

gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend auf den per-
sonlichen Erfahrungen.
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Inhalte und Themen

m Kernkompetenzen flur einen souveranen, bewussten
Verkaufsstil

m Die oberste Verantwortung im Verkauf und professio-
neller Umgang mit Veranderungen

m Aufbau einer vertrauensvollen Kommunikation mit
dem Kunden

m |ndividuelle Ansprache bei der Terminvereinbarung

Zielgruppe / Gruppengrofde

{\ +49 221 6430362-0

m Kompetenter Erstkontakt mit dem Kunden und profes-
sionelle Bedarfsanalyse

m \Wirkungsvolle Reaktion auf schwierige Situationenim
Verkaufsgesprach

® Bewusster Einsatz von kundenrelevantem Nutzen statt
Merkmalen in Mitbewerbersituationen

m Zjelgerichtetes Vorgehen beim Abschluss und unter
Preisdruck

Weitere Infos unter:  [m]iriy[m]
WWW.pro-ag.de :

T
[m]

000 Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fur Mitarbeiter im Vertrieb/Verkauf im Innen- oder AuBendienst
‘g' mit eigenem Umsatzziel, z.B. Sales Manager, Bezirksleiter, Verkaufsmitarbeiter, Sales/Field Force

/ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
(O’ Teilnehmer - daher kbnnen an diesem Training auch erfahrene Vertriebler teilnehmen.

o= Gruppengrofe: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer
030
.‘.‘-
Investition
1.550,00 €

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

3 Online-Trainingstage

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Interaktives Online-Training
Sales Performance fur Vertriebsprofis

Erfolgreicher Vertrieb mit kundenspezifischen Instrumenten nach LIFO®

Sie sind im Vertrieb mit mehreren Jahren Verkaufserfahrung und dennoch gibt es Situationen, in denen Sie an Grenzen
stoRen. Sie haben bereits an (einem) Verkaufstraining(s) teilgenommen und méchten weitere Schritte in lhrer Entwick-
lung gehen, auch im Hinblick auf die Erweiterung |Ihrer Vertriebskompetenzen Uber Telefon und Videokonferenzen.

Modular aufbauendes Online-Training in 3x2 Halbtages-Trainingseinheiten

Modul 1 Modul 2 Modul 3

Y5-Tag / V2-Tag
Praxis-

interview Praxisphase

Interaktives Online-Training, bestehend
aus 3x2-Halbtages-Trainingseinheiten

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice

LIFO®-Selbsteinschatzung und LIFO®-Prinzip zur
Beschreibung unterschiedlicher Verkaufsstile

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

L8 S << X

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Ziel ist das Erkennen von Verbesserungspotentialen und
die Starkung der Souveranitat in allen (schwierigen) Verkaufs-
situationen auf Grundlage der bisherigen Vertriebserfahrung.

m Die Teilnehmer erarbeiten Instrumente und Formulierun-
gen, die ihnen helfen, noch erfolgreicher zu werden. Details
im personlichen Kontakt sind entscheidend fr die Positionie-
rung beim Kunden.

m Die Teilnehmer arbeiten an ihrer Wirkung im Vertrieb auf
Distanz Uber virtuelle Medien und Telefon.

m Der aktuelle Kundenbindungsprozess wird analysiert und
die Verkaufsinstrumente kundenspezifisch angepasst.

m |n Praxistbungen trainieren die Teilnehmer an Beispielen
aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden krea-

PROIMANAGEMENT

Y2-Tag / 2-Tag

Ys-Tag / V2-Tag

1?’.‘l
{

Zertifikat
Praxisphase

=)
a

tive Ldédsungen und erlernen neue Werkzeuge flr den Ver-
triebsprozess.

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumente
mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trainings-
modulen anwenden und mit denen sie eigene Erfahrungen
machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben und
ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

m |nden Folgemodulen arbeiten die Teilnehmerin der Gruppe
gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend auf den per-
sonlichen Erfahrungen.

m Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-

tausch mit den anderen Teilnehmern erarbeiten die Teilneh-
mer die einzelnen Vertriebsinstrumente.
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Inhalte und Themen

m Analyse des individuellen Starkenprofils und des per-
sonlichen Verkaufsstils zur Anwendung in der persdn-
lichen Vertriebspraxis nach LIFO®

m Uberprifung der aktuell eingesetzten Verkaufsinstru-
mente und Erweiterung des kommunikativen Reper-
toires

m Ausbau und Optimierung der eigenen Bedarfsanalyse
durch Fragetechniken und unter Berucksichtigung
des LIFO®-Starkenprofils des Gesprachspartners nach
dem Ist-Ziel-Weg-Modell

m Herausarbeiten der wirksamen Alleinstellungsmerk-
male im Vergleich zum Wettbewerb

m Professioneller Umgang mit schwierigen Gesprachssi-

tuationen, Formulierung der rhetorischen Stilmittel
und Verwendung l6sungsorientierter Fragetechniken

Zielgruppe / Gruppengrofie

{\ +49 221 6430362-0

m Stilgerechter Einsatz der Werkzeuge fUr eine wirksame
Einwandbehandlung unter Berlcksichtigung des
LIFO®-Starkenprofils des Kunden

m Uberzeugende Argumentation des Produkt- bzw.
Markennutzens durch die Teilnehmer und Reflexion der
eigenen Wirkung

m Steigerung der eigenen Uberzeugungskraft im Hinblick
auf das Zusammenspiel zwischen Haltung, Handlung
und Emotion im Verkauf

m Differenziertes Feedback zur Wirkung der eigenen Pra-
sentation im virtuellen Format

m Wirksame Abschlussverstarker je nach LIFO®-Starken-
profil des Gegenlbers, Umgang mit Hinhaltetaktiken
und Formulierung der LIFO®-basierten Abschlussver-
starker

Weitere Infos unter:  [u]
WWWw.pro-ag.de :

T
[m]

0®e Ziclgruppe: Mitarbeiter im Innen- und AuBendienst mit Vertriebserfahrung und persoénlichem
‘g' Kundenkontakt (telefonisch, direkt), z.B. Customer Care, Reklamationsbearbeitung, Help Desk,
Kunden-Service, Kunden-Technik, Service-Hotline

(O/’ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmer - so kénnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen Sichtweisen profitieren.

o3 GruppengroBe: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

Investition

1.950,00 €

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

3x 2 Halbtages-Trainingseinheiten
im virtuellen Format

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Nachhaltigkeitstag Sales

Nachhaltigkeitstag Sales

Vertiefung und Modifizierung von Trainingsinhalten

Sie haben bereits ein Sales-Training besucht und die neuen Vertriebsinstrumente im Arbeitsalltag erfolgreich eingesetzt
und etabliert. Nach der Praxisphase ist es Ihnen nun ein Anliegen, die Trainingsinhalte aufzufrischen, eigene Erfahrun-
geninder Gruppe und mit dem Trainer auszutauschen und durch umfassende Feedbacks einen weiteren Schritt in eine

erfolgreiche Zukunft als Vertriebspersodnlichkeit zu gehen.

1-tagiges Training
Modul 1

1.Tag
Praxis- Zertifikat
interview

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld
Interaktive Praxistibungen (Trainer/Teilnehmer)
Best Practice und Feedback

Finaler Erwartungsaustausch

AR U Y U

Lehrmaterialien

Ziele des Trainings

m Ziel des Trainings ist die Starkung der Nachhaltigkeit
von Inhalten des vorangegangenen Trainings.

m Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-
tausch mit den anderen Teilnehmern frischen die Teilneh-
mer die Trainingsinstrumente auf.

m |n PraxisUbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-

len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback und fin-
den weitere kreative Losungen und ldeen.

PROIMANAGEMENT

1??1
(5

W

Seite 38

Inhalte und Themen

m Die Inhalte und Themen des Nachhaltigkeitstages le-
gen Sie selbst fest! Sie erhalten im Vorfeld ein Praxis-
Interview, in dem Sie lhre Winsche und Erwartungen
darstellen. Dieses erhalt der Trainer vorab, sodass er
sich optimal auf Sie vorbereiten kann.

m Umfassende Analyse der individuellen Erfahrungen

m Wiederholung und Intensivierung von Trainingsinhalten

Zielgruppe / Gruppengrofie

{\ +49 221 6430362-0

B |n Praxistbungen und durch umfassende Feedbacks
werden die Fragestellungen gemeinsam bearbeitet
und vertieft.

® Zum Abschluss formulieren Sie lhre persoénlichen Er-
kenntnisse des Trainingstages, um sie in Ihrem Alltag
erfolgreicheinsetzen zu kénnen.

Weitere Infos unter:
www.pro-ag.de

000 iclgruppe: Dieses Training ist konzipiert fur alle Teilnehmer eines Sales-Trainings,
‘g die die Trainingsinstrumente nachhaltig vertiefen wollen

/ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
‘O’ der Teilnehmer - daher kbnnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene

Vertriebler teilnehmen.

5=
;2;:_ Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Investition

1 Prasenz-Trainingstag
490,00 €

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Hohe von 85,00 €

1 Online-Trainingstag
490,00€

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter
v PRO!Management-App
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Leadership Personality

Professionelle FUhrungsinstrumente fur erfolgreiche

FUuhrungspersonlichkeiten

Neben Managementfunktionen wie Planung, Organisation und Kontrolle ist die Fihrung von Mitarbeitern eine zentrale
Aufgabe von Vorgesetzten. Dazu zahlt unter anderem, Bedingungen zu schaffen, unter denen Motivation maéglich ist,
um mit dem Team bestmdgliche Ergebnisse zu erreichen. In diesem Training erarbeiten Sie die wesentlichen Faktoren
fUr die Erreichung lhrer Ziele als Fihrungskraft im Unternehmen.

8-tagiges modular aufbauendes Training

Modul 1 Modul 2 ——

1.Tag 2.Tag 3.Tag 4.Tag

Praxis-

— Modul 3 —— — Modul4 ——

5.Tag 6.Tag 7.Tag 8.Tag

Zertifikat

interview Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Erfahrungsprasentationen/Best Practice

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

R T U U U W U W U

Ziele des Trainings

m Ziel ist die Starkung der Souveranitat in allen, auch
schwierigen, Fuhrungssituationen.

® Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-
tausch mit den anderen Teilnehmern werden die einzel-
nen Fuhrungsinstrumente erarbeitet.

m |n Praxistubungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden
kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge fur ihre
Fuhrungsaufgaben.

m Anhand eines selbst gewahlten Fihrungsthemas/Pro-

jektes, das die Teilnehmer aktuell beschaftigt, kdbnnen die
erarbeiteten Instrumente sofort angewendet werden.

PROIMANAGEMENT

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt und Lehrbuch

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte zwischen den Trainingsmodulen

LIFO®-Prinzip zur Beschreibung unterschiedlicher Verhaltensmuster

BIP-Fragebogen zur berufsbezogenen Persdnlichkeitsbeschreibung

Lehrmaterialien, PROIManagement-App und Nachhaltigkeitspost

Umfassendes Ergebnisgutachten mit Trainerempfehlungen

1’.‘1“
25

m Die Teilnehmer werden vom Trainer begleitet und bei
der erfolgreichen Umsetzung aktiv unterstutzt (Kompe-
tenz-Entwicklungsprojekt).

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-
te mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trai-
ningsmodulen anwenden und mit denen sie eigene Erfah-
rungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch
bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

m |[n den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der

Gruppe gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend
auf den persdnlichen Erfahrungen.
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Inhalte und Themen

m Die Rolle als Fuhrungskraft: Optimierung der Wirkung = BIP-Fragebogen zur Personlichkeitsbeschreibung in
im Team, bei Kollegen und Vorgesetzten, Verantwor- Bezug auf die Eigenschaften im beruflichen Kontext:
tungsbewusstsein und Vorbildfunktion Berufliche Orientierung, Arbeitsverhalten, soziale Kom-

petenzen und psychische Konstitution

m Delegation von Aufgaben und Verantwortung

® Einwandbehandlung: Positive Haltung zum Mitarbeiter,

m Analyse des individuellen Starkenprofils und des per- Negativstopp, offene Fragen und zielorientierte Ant-
sonlichen Fuhrungsstils zur Anwendung in der persdn- worten, Denken in Losungen
lichen FUhrungspraxis nach LIFO®

® Umgang mit Stress: Veranderung von Realitaten und

m Teamforderung: Losungsorientiertes- und Unterneh- Anpassung von Vorstellungen, Bewusstmachung von
mer-im-Unternehmen-Denken Stressfaktoren, persénlicher STOPP-Filter und Pla-

nung des Wohlbefindens

m Wirkungsvolle Prasentation: Professionelle schriftliche
Vorbereitung, interessanter Einstieg, begeisternder m Konfliktmanagement: Flihren schwieriger Situationen
und Uberzeugender Vortrag mit einzelnen Mitarbeitern oder im Team zu einer Win-

Win-Situation, Adressieren von Erwartungen, korrekte

m Konstruktive Kritikgesprache: Ausdruck ehrlicher Formulierung von Kritik und Aufzeigen von Wegen zur
Wertschatzung, Beschreibung von Verhalten und der Verbesserung
Auswirkungen, Formulierung konkreter Erwartungen

® Grundwissen zu den wichtigsten Fragen im Personal-

m Professionelles FUhren von Mitarbeitergesprachen und und Arbeitsrecht

Arbeitssitzungen

Weitere Infos unter:
WWW.pro-ag.de

Zielgruppe / Gruppengrofie

0®e Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fir Mitarbeiter mit Fihrungsverantwortung,
‘g' z.B. Abteilungs- und Teamleiter sowie Sachgebiets-, Gruppen-, Betriebs- und Bereichsleiter

/ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
Y der Teilnehmer - daher kbnnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene
FUhrungskrafte teilnehmen.

ege%e Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

[nvestition

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)

3.990,00€

2118 (SIS elp 22 e WSEE Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

AR NN

8 Prasenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Hbhe von 680,00 €

Onlineformate siehe Seite 58/59

Anmeldung

PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

PRO!Management-Zertifikat
PRO!Management-Lehrbuch

PRO!Management-App

AR YR YA

Nachhaltigkeitspost nach 6 Monaten
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Management-Training |
Individuelle Fuhrungsinstrumente flr einen authentischen Fuhrungsstil

Planung, Organisation und Kontrolle als Managementfunktionen reichen flr eine erfolgreiche Fuhrungskraft nicht aus.
Vielmehr ist die essenzielle Aufgabe von Vorgesetzten, Mitarbeiter férdernd und fordernd zu fuhren. Wodurch erschaffen
Sie ein motivierendes Umfeld und wie erzielen Sie eine noch héhere Performance in lhrem Team? In diesem Training er-
arbeiten Sie die wesentlichen Erfolgsfaktoren flr eine souverane, authentische Flihrungstatigkeit in Inrem Unternehmen.

5-tagiges modular aufbauendes Training

— Modull — — Modul2 — — Modul 3 — — Modul4 — — Modul5 —

1.Tag 2.Tag 3.Tag 4.Tag 5.Tag
Praxis- Zertifikat
interview Praxisphase Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

L8 <X

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Ziel ist die Starkung der Souveranitat in allen, auch ~ m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instru-
schwierigen, FUhrungssituationen. mente mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen

Trainingsmodulen anwenden und mit denen sie ihre ei-
m Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-  genen Erfahrungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie
tausch mit den anderen Teilnehmern werden die einzel-  authentisch bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis
nen Fuhrungsinstrumente erarbeitet. verwenden.

m |n PraxistUbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie- m In den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der
len aus ihrem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, fin-  Gruppe gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend
den kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge fur  auf den personlichen Erfahrungen.

den FUhrungsprozess.
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Inhalte und Themen

m Die Rolle als FUhrungskraft: Optimierung der Wirkung ® FUhren von Arbeitssitzungen: Aussagekraftige Einla-
im Team, bei Kollegen und Vorgesetzten, Verantwor- dung, Themenvorschlage und Erstellung des Protokolls
tungsbewusstsein und Vorbildfunktion

m Kreativitat in der Fuhrung: Positive Atmosphare und

m Partnerschaftliche und zielorientierte Kommunikation positives Umfeld, Brainstorming als Chance und ef-

fektive Nachbereitung

m Delegation von Aufgaben und Verantwortung

® Einwandbehandlung: Positive Haltung zum Mitarbeiter,
Negativstopp, offene Fragen und zielorientierte Ant-
worten, Denken in Losungen

m Motivation der Mitarbeiter zur Zielerreichung

m Teamforderung: Ldsungsorientiertes- und Unterneh-
mer-im-Unternehmen-Denken m Professionelles Fuhren von Mitarbeiterjahresgespra-
chen
m Wirkungsvolle Prasentation: Professionelle schriftliche
Vorbereitung, interessanter Einstieg, begeisternder ®m Fuhren von Konfliktgesprachen: Offenes Ansprechen
und Uberzeugender Vortrag von Konflikten, Schaffung einer transparente IST-Situ-
ation und Formulierung gemeinsamer Ziele
m Ubermittlung von Entscheidungen: Konkrete Begrin-
dungen, Erzielen von Wertschatzung und Aufmerk- m Professioneller Umgang mit schwierigen Fihrungssitu-
samkeit, Uberbringen von Unangenehmem ationen

m Besprechungen: Effizienz durch Struktur, Vorbereitung ~ m Konfliktmanagement: Fihren schwieriger Situationen
und konkrete Aufgabenverteilung zu einer Win-Win-Situation, Adressieren von Erwartun-
gen, korrekte Formulierung von Kritik und Aufzeigen
m FUhren von Einstellungsgesprachen: Professionelle von Wegen zur Verbesserung
Vorbereitung, guter Gesprachseinstieg, aktives Zuho-
ren und Informationsgewinn

Weitere Infos unter: E' E
WWW.pro-ag.de :l_'

Zielgruppe / Gruppengrofie

0®e Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fir Mitarbeiter mit Fihrungsverantwortung,
‘g' z.B. Abteilungs- und Teamleiter sowie Sachgebiets-, Gruppen-, Betriebs- und Bereichsleiter

/ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
@ der Teilnehmer - daher kbnnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene
Fuhrungskrafte teilnehmen.

o3e GruppengroBe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

[nvestition

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)

2.650,00€

pro Teilnehmer, 2zgl. gesetzl. MwSt Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

AR NN

5 Prasenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Hohe von 425,00 €

PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

PRO!Management-Zertifikat
Onlineformat siehe Seite 60/61

Anmeldung

PRO!Management-App

AR YR

Nachhaltigkeitspost nach 6 Monaten
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Management-Training |

Effektive und mitarbeiterspezifische FUhrungsinstrumente fur eine

situative Anpassung

Sie sind eine Fuhrungskraft mit mehreren Jahren Fihrungserfahrung, aber dennoch gibt es Situationen, in denen Sie an
Grenzen stofRen. Sie haben bereits an (einem) Fihrungstraining(s) teilgenommen und mdchten weitere Schritte in Ihrer

Entwicklung gehen.

3-tagiges modular aufbauendes Training

Modul 1

Modul 2

1.Tag 2.Tag

Praxis-
interview

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

LIFO®-Methodik beim Einsatz
von Fuhrungsinstrumenten

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

L8 < <X

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

3.Tag
Zertifikat

Praxisphase

&~
I

K

Inhalte und Themen

m Bewusstsein fur die Verantwortung und Vorbildfunk-
tion als FUhrungskraft

m Ubermittlung von Entscheidungen: Kommunikation
wichtiger Entscheidungen, sodass das Team diese mit-
tragt und sich motiviert fur das Ziel engagiert

m Teamforderung: Forderung von lésungsorientiertem
und Unternehmer-im-Unternehmen-Denken

m Mitarbeiterentwicklung: Professionelles Fuhren von
wertschatzenden Mitarbeiter-Jahres- und Leistungs-
gesprachen, richtige Formulierung von Erwartungen
und Zielen

Zielgruppe / Gruppengrofde

{\ +49 221 6430362-0

Die Rolle als Fuhrungskraft: Optimierung der Wirkung
im Team, bei Kollegen und Vorgesetzten

m Bestimmung des aktuellen Fuhrungsstils nach LIFO®
und optimale Anpassung und Anwendung des Star-
kenprofils

m Kenntnis des LIFO®-Typs von ausgewahlten Mitarbei-
tern und Vorgesetzten zum Erkennen von Verbesse-
rungspotentialen in Kommunikation und Umgang

® Anwendung der LIFO®-Methodik beim Einsatz der Flih-
rungsinstrumente

Weitere Infos unter:  [u]
WWWw.pro-ag.de :

T
[m]

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fUr Mitarbeiter mit mehrjahriger Fihrungsverantwortung,
z.B. Abteilungs- und Teamleiter sowie Sachgebiets-, Gruppen-, Betriebs- und Bereichsleiter

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmer - so kénnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen Sichtweisen

Ziele des Trainings

Q

m Ziel des Trainings ist, ansetzend an der FUhrungserfah-
rung, das Herausarbeiten von Verbesserungspotentialen.

m Um mehr Uber den aktuellen Fihrungsstil und die Kom-
petenzen zu erfahren, erstellen die Teilnehmer zuerst ein
eigenes LIFO®-Starkenprofil. Anhand des Profils arbeiten
sie an der situations- und mitarbeiterspezifischen Varia-
tion der bevorzugten Verhaltensstile.

m Ziel ist das Kennenlernen der vier Grundstile, der Um-
gang mit ihnen und die situative Anpassung der idealen
Kombination.

m Begleitung und Unterstltzung der Teilnehmer in ihrer

Entwicklung zu souveranen und authentischen Fuh-
rungspersonlichkeiten.

PROIMANAGEMENT

m Erarbeitung der einzelnen Flhrungsinstrumente ge-
meinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-
tausch mit den anderen Teilnehmern.

m |n Praxisbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden
kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge fir den
Flhrungsprozess.

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-
te mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trai-
ningstagen anwenden und mit denen sie eigene Erfah-
rungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch
bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

m |n den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der

Gruppe gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend
auf den personlichen Erfahrungen.

© Pro Management AG Seite 44

profitieren.
o5
a}a}_ Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maf3-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne

telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Management-Training lll
Unternehmerisches Denken mit strategischer Weitsicht

Sie sind verantwortliche Fihrungskraft eines Unternehmens und moéchten Ihr Unternehmen kreativ und zukunftsori-
entiert in sich verandernden Wirtschaftsprozessen weiterhin starken und ausrichten In diesem Training arbeiten Sie
gemeinsam mit anderen Fuhrungskraften und dem Trainer an der strategisch durchdachten und zukunftsorientierten
Aufstellung lhres Unternehmens und lhrer Mitarbeiter und flhrt Sie zu einer verantwortungsvollen und geschatzten
FUhrungspersdnlichkeit.

6-tagiges modular aufbauendes Training

Modull ——— — Modul2 ———— — Modul 3

1.Tag 2.Tag 3.Tag 4.Tag 5.Tag 6.Tag

Praxis- Zertifikat
interview Praxisphase Praxisphase

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingsmodulen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice

Finaler Erwartungsaustausch

L8 <X

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Ziele des Trainings sind die Starkung der Souveranitatin -~ m Der Trainer gibt den Teilnehmers Ideen und Instrumente
allen, auch schwierigen Fuhrungssituationen, der Ausbau  mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trainings-
von Fuhrungskompetenzen und die zukunftsorientierte  modulen anwenden und mit denen sie eigene Erfahrungen
Weiterentwicklung unternehmerischen Denkens. machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben und
ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

m |n zahlreichen Praxistibungen trainieren die Teilnehmer an

Beispielen aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, fin-

den kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge flr den

FUhrungsalltag.
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Inhalte und Themen

m Verantwortung in der FUhrung: Losungsorientiertes
Agieren und Denken in Losungen

m Definition strategischer Ausrichtung, Erkennen von
Wertschopfung und Unternehmensstrategie

m Gelebter FUhrungsprozess: Analyse der FUhrungspro-
zesse und FUhrungsziele

m Auswirkungen gesunder Fuhrung im beruflichen Alltag
Salutogenese: Faktoren von Gesundheit und Gesund-
bleiben, Wertschatzung, Motivationsschere und Koha-
renzgefunhl

m Kommunikation der Unternehmensflihrungsvision

m Das LIFO®-Prinzip zur Beschreibung unterschiedlicher
Verhaltensmuster: LIFO®-Stile in der Kommunikation

und Zusammenarbeit

m Bestimmung des agilen Reifegrades und Selbstorgani-
sationsniveaus eines Teams

m Sieben Schritte der erfolgreichen Kommunikation

Zielgruppe / Gruppengrofie

{\ +49 221 6430362-0

Einsetzen von Kontrolle als vertrauensvolles Instru-
ment - Wertschatzende Kommunikation

Einstellungs-, Mitarbeiterjahres- und Mitarbeiterent-
wicklungsgesprache

Einwandbehandlung und professionelles ,Nein-Sagen*

Status und Statusspiele: Statusverhalten, Statuskamp-
fe und die eigene Rolle in der Fihrung

Konfliktmanagement: FUhren schwieriger Situationen
zu einer Win-Win-Situation

Stand-Up-Meetings und Arbeitssitzungen

Personal Kanban (Methode zur besseren Organisation
und Visualisierung)

Kernaussagen professioneller Fuhrung: Zielgerichtete
Aktivitaten und persédnlicher Fuhrungsstil

Weitere Infos unter:  [m]iriy[m]
WWWw.pro-ag.de :

T
[m]

0®e Dieses Training ist konzipiert flr obere Fuhrungskrafte, d.h. Geschaftsfihrer, Vorstande,
‘g' CEO, COOQ, CIO, z.B. Konzernbereichsleiter, Hauptabteilungsleiter, Business Unit Leiter, etc.

/ Ziele des Trainings sind die Starkung der Souveranitat in (schwierigen) Flihrungssituationen,
(O’ der Ausbau von Fuhrungskompetenzen und die zukunftsorientierte Weiterentwicklung

unternehmerischen Denkens.

o3 Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maf3-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)
v PRO!Management-Kompakt

(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Laterales Fuhren
Erfolgreiche Kommunikation in der Team- und Projektleitung

Sie haben eine Team- oder Projektverantwortung, jedoch keine disziplinarische Fihrungsverantwortung. Sie befinden
sichin einer zentralen, koordinierenden Funktion und Ubernehmen stellentibergreifende Aufgaben innerhalb eines fes-
ten oder temporaren Teams. Sie berichten Ihre Ergebnisse an eine andere Person, die die Ergebnisverantwortung tragt.

4-tagiges modular aufbauendes Training

— Modull — — Modul2 — —— Modul3 —— — Modul4 ——

1.Tag 2.Tag 3.Tag 4.Tag
Praxis- Zertifikat
interview Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

L8 KX

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Ziele sind die Entwicklung und Optimierung der latera- = Motivation des Teams zur Zielerreichung
len FUhrung und die Verbesserung der erreichten Ergeb-
nisse in der Projekt- und Teamverantwortung. m Erarbeitung von Ergebnisberichten zur Kontrolle der
Bringschuld

m Schaffung von Bewusstsein flr die eigene Rolle und die

besonderen Erwartungen der lateralen Fihrung vor Ort = Meistern von schwierigen Gesprachssituationen mit

als ,Sprachorgan” des Teamleiters. den Kollegen vor Ort

m Ziel- und l6sungsorientierte Kommunikation als  m FUhrenvon Erwartungsgesprachen
Schnittstelle und Bindeglied zwischen den Mitarbeitern
und dem Teamleiter (pragmatisch und konkret) m Festlegung gemeinsamer Ziele
m Steigerung der Effizienz von Meetings und Bespre- m Denkenin Ldsungen

chungen
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Inhalte und Themen

m Rolle, Verantwortungsbewusstsein und Vorbildfunktion
des lateral Fihrenden

m Zielformulierung mit dem Mitarbeiter: Konkrete Kom-
munikation, Darstellung der SOLL-Situation, Herausar-
beiten messbarer und kontrollierbarer Ziele und Analy-
se qualitativer Ziele

m Ubermittlung von Entscheidungen: Kommunikation
wichtiger Entscheidungen, sodass das Team diese mit-
tragt und sich motiviert fur das Ziel engagiert

m Ubertragen von Aufgaben: Ubermittiung von Sinn und
Nutzen der Aufgabe, Forderung der Mitarbeiter, Erzie-
len von Wertschatzung und Aufmerksamkeit

m Kommunikation von Erwartungen: Positive Grundein-
stellung zum Mitarbeiter, Optimierung der Zusammen-
arbeit durch gut formulierte Erwartungen, Darstellung
des persoénlichen Nutzens und Sicherstellung von Ver-
standnis

m Bewusste Kommunikation: Ehrlicher Positivfilter zum
Gesprachspartner, Nebeneinanderstellen unterschied-
licher Sichtweisen und Formulierung offener Fragen

m Genaues Zuhoren: Positive Einstellung zum Gesprachs-

partner, ehrliches Interesse und Instrument ,Verstand-
nisquittung®

Zielgruppe / Gruppengrofde

{\ +49 221 6430362-0

® Wirkungsvolle Prasentation: Professionelle schriftliche
Vorbereitung, interessanter Einstieg und Eréffnung,
begeisternder und Uberzeugender Vortrag und Ab-
schluss mit konkretem Verbleib flir weitere Schritte

®m [ ob und Tadel, Anerkennung und Kritik: Motivation
durch mitarbeiterspezifische Kommunikation

m Schriftliche Vorbereitung: Instrument Mind-Mapping,
Strukturierung und Formulieren von Zielen, Fragen und
Informationen

® Wirkungsvolle und ,entscheidungsreife” Prasentation
von ldeen: Strukturierte Vorbereitung, Darstellung der
IST-Situation, Abwagung von Vor- und Nachteilen, po-
sitiver Entscheid

m Besprechungen und Teammeetings: ,Effizienz durch
Struktur®, optimale Vorbereitung und professionelle
DurchfUhrung, Abschluss und konkrete Aufgabenver-
teilung

m Schwierige Gesprachsfuhrung und konstruktive Kri-
tikgesprache: Ausdruck ehrlicher Wertschatzung, Be-
schreibung von Verhalten (ohne Wertung) und der Aus-
wirkungen, Formulierung konkreter Erwartungen flr
die Zukunft

Weitere Infos unter:  [m]wriy[m]
www.pro-ag.de :

T
[m]

0®e Zielgruppe: Mitarbeiter mit einer temporaren oder permanenten Team-/Projektverantwortung
‘g' ohne disziplinarische Flihrungsverantwortung, die stellentbergreifende Aufgaben koordinieren

und steuern.

‘C;/’ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmer - so kdnnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen Sichtweisen profitieren.

o3e GruppengroBe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

be

Investition

1975,00 €

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

4 Prasenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Hohe von 340,00 €

Onlineformate siehe Seite 64/65

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Weitere Themen > Interkulturelle Fihrung

Interkulturelle Fuhrung
Die professionelle Fuhrungskraft im globalen Kontext

Sie sind FUhrungskraft in einem international ausgerichteten Unternehmen? Dann mussen Sie nicht nur lokale Anfor-
derungen erflllen, sondern haufig auch global denken und agieren. Bei Geschéaftsreisen zu unterschiedlichen Unter-
nehmensstandorten, in der virtuellen Kommunikation mit weltweit tatigen Kollegen oder auch direkt vor Ort in einem
international zusammengesetzten Team sind Ihre Kompetenzen als moderne Fihrungskraft gefragt. Gewohnte Flh-
rungsinstrumente wie Planung, Organisation, Kontrolle und Mitarbeitergesprache sollten kulturell angepasst sein, um
von den Mitarbeitern und Kollegen mit anderen kulturellen Vorstellungen verstanden und angenommen zu werden.
Wodurch schaffen Sie ein motivierendes Umfeld Gber kulturelle Grenzen hinweg und wie stellen Sie eine gemeinsame
Verstandnisbasis sicher?

3-tagiges modular aufbauendes Training

Modull ——— — Modul2 ——— — Modul 3

1.Tag 2.Tag 3.Tag
Praxis- Zertifikat
interview Praxisphase Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Modulen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

QL8 <X

Lehrmaterialien

Inhalte und Themen

m Auswirkung des interkulturellen Settings auf die Auf-
gaben als Fuhrungskraft

m Definition und Beschreibung von Kulturen und Auswir-
kungen auf berufliches Denken und Handeln

m Erfolgreiche interkulturelle Kommunikation und grofite
Stolpersteine

m Ergrinden kulturell bedingter Erwartungen an die Rolle
der FUhrungskrafte und Mitarbeiter

m Selbst- und Fremdwahrnehmung: Eigener Fuhrungs-
stil und Wirkung auf Kollegen mit anderem kulturellem

Hintergrund

m Realisierung einer authentischen, effektiven und kultur-
angemessenen Fuhrung und interkulturelle Kompetenz

Zielgruppe / Gruppengrofde

{\ +49 221 6430362-0

m Zentrale FUuhrungsinstrumente und interkulturelle Um-
setzung

m Besprechungen/Meetings: Besonderheiten des Auf-
baus, der Vorbereitung und der Aufgabenverteilung

® Motivierendes Feedback in anderen Kulturen: Lob, Ta-
del, Anerkennung und Kritik

® Vorgaben und Kontrollinstrumente fur ein gelungenes
Zeitmanagement und Zeitverstandnis

m Konfliktmanagement: Kultursensibles Vorgehen in
schwierigen Situationen mit einzelnen Mitarbeitern
oderim Team

®m Verhalten und Werte: Der gemeinsame Nenner mit Kol-
legen und Mitarbeitern aus anderen Kulturkreisen

Weitere Infos unter: E' E]
WWWw.pro-ag.de .

T
[m] e

000 Ziclgruppe: Dieses Training ist konzipiert fir Fihrungsverantwortliche, die mit Mitarbeitern
‘g' und Kollegen aus anderen Kulturkreisen zusammenarbeiten.

Teilnehmer - so kdnnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene Fihrungskrafte
teilnehmen. Zielkulturen sind nicht vorgegeben, damit alle Teilnehmer von der Vielfalt der
Praxisbeispiele und der jeweiligen Landerschwerpunkte der anderen Teilnehmer profitieren.

@ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der

Ziele des Trainings

m Zielist die Starkung der Souveranitatim internationalen
Umfeld.

® Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-
Austausch mit den anderen Teilnehmern reflektieren die
Teilnehmer die kulturell bedingten Fihrungsunterschiede
und erarbeiten die angemessenen Fuhrungsinstrumente.

m |n Praxistbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden
kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge flr eine
wertschatzende Kommunikation Uber kulturelle Grenzen
hinweg.

PROIMANAGEMENT

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-
te mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trai-
ningsmodulen anwenden und mit denen sie ihre eigenen
Erfahrungen machen kdénnen. Wichtig ist, dass sie au-
thentisch bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis
verwenden.

m |n den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der
Gruppe gemeinsam an ihren personlichen Erfahrungen.
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o Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maf3-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne

telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Management-Trainings > Agiler Filhren

Agiler FUhren
Mit Motivation, Kreativitat und Selbstverantwortung auf neuen Wegen in die Zukunft

In Zeiten sich rasch andernder Marktanforderungen, wachsender Unbestandigkeit und Komplexitat reichen Methoden
von gestern nicht mehr aus, um die Aufgaben von heute zu I6sen und die Chancen von morgen zu erkennen. Komplexi-
tat bendtigt ein ,Sowohl-als-auch“-Denken und agile FUhrung bietet hier eine adaquate Herangehensweise. Agilitat im
Management bedeutet dabei nicht weniger Fuhrung, sondern die Entwicklung hin zu einer Innovationskultur im Unter-
nehmen und mehr Selbstverantwortung und Motivation fur die Mitarbeiter. In diesem Training erarbeiten Sie die we-
sentlichen Erfolgsfaktoren fur eine agile und authentische Fuhrungstatigkeit in lhrem Unternehmen.

4-tagiges modular aufbauendes Training

—— Modull — — Modul2 — —— Modul3 —— —— Modul4 ——

1.Tag 2.Tag 3.Tag 4.Tag
Praxis- Zertifikat
interview Praxisphase Praxisphase Praxisphase

~

-~
©
<

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

L8 KX

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

«iL»

Ziele des Trainings

m Zielist die Starkung der Souveranitat im Umfeld veran-  kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge fir den
derter Bedingungen in der Arbeitswelt. Flhrungsalltag.

m Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice Aus-  m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-
tausch mit den anderen Teilnehmern werden die Fuh-  te mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trai-
rungsinstrumente, die helfen, entstehende Herausforde-  ningsmodulen anwenden und mit denen sie eigene Erfah-
rungen anzunehmen, mit Komplexitat besser umzugehen  rungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch
und Diversitat in Perspektiven- und Ideenreichtum umzu-  bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.
wandeln, erarbeitet.

m |n den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer gemein-
m |n Praxisbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-  sam an ihren Entwicklungen, basierend auf den persénli-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden chen Erfahrungen.
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Inhalte und Themen
m Agiles Denken: Werte, Prinzipien und Methoden

m Die Rolle als FUhrungskraft: Bewusstsein flur die Ver-
antwortung und Vorbildfunktion als FUhrungskraft,
Optimierung der Wirkung im Team, bei Kollegen und
Vorgesetzten

m Veranderungsmanagement: Professionelle Reaktion
auf Veranderungen

m Zielformulierung im agilen Umfeld: Konkrete Kommu-
nikation, Darstellung der SOLL-Situation und Herausar-
beiten mess- und kontrollierbarer Ziele

m Kommunikation von Erwartungen: Optimierung der
Zusammenarbeit durch gut formulierte Erwartungen,
Darstellung des persénlichen Nutzens, Sicherstellung
von Verstandnis und positive Grundeinstellung zum
Mitarbeiter

m Die LIFO®-Methode zur Beschreibung unterschied-

licher Verhaltensmuster, verschiedene LIFO®-Stile im
Team und Auswirkungen auf die Zusammenarbeit

Zielgruppe / Gruppengrofde

verantwortungsvoll ,agil“ fuhren.

Q

Fuhrungskrafte teilnehmen.

o5
::;2_ Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maf3-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne

telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

{\ +49 221 6430362-0

Fuhrung neu denken: FUhrungsstile, Bereitschaft zum
Wechsel im FUhrungsstil und Reflexion

Umsetzung agiler Ansatze in die Praxis: Agiler Reife-
grad von Mitarbeitern und dem Team, Umgang mit
Konflikten und Teamfdrderung

Teamentscheidungen und konsultativer Einzelent-
scheid

Wirkungsvolle Prasentation von Ideen: Strukturierte
Vorbereitung, Darstellung der IST-Situation, Abwagung
von Vor- und Nachteilen, positiver Entscheid

Stand-Up-Meetings und Arbeitssitzungen - das richti-
ge Mittel fur jeden Anlass

Personal-Kanban: Bessere Organisation und Visualisie-
rung

Kreative Entwicklung von Strategien und Ausschdp-
fung von Potentialen mit VUCA

Weitere Infos unter:  [m]wriy[m]
WWW.pro-ag.de :

T
[m]

Dieses Training ist konzipiert fur FUhrungskrafte, die ihre Mitarbeiter kreativ und

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer - daher kobnnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)
v PRO!Management-Kompakt

(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Management-Trainings > Top Management-Training

Top Management-Training

Professionelles Fuhrungsteam als ,Unternehmer im Unternehmen*

Sie sind Geschaftsfuhrer oder Vorstand eines Unternehmens oder sind im Level 2 fur einen Bereich eines Grof3unter-
nehmens/Konzerns verantwortlich und moéchten lhre aktuellen Management-Tools spiegeln und kritisch hinterfragen.

In diesem Training arbeiten Sie gemeinsam mit anderen Top-Fuhrungskraften und dem Trainer an der Optimierung lhrer
personlichen Kompetenzen und lhres individuellen Wirkungsgrades.

2-tagiges modular aufbauendes Training

Modull ——— ——— Modul 2
1.Tag 2.Tag
Praxis- Zertifikat
interview Praxisphase
-
!o‘ ® .
v~ Soll-Ist-Analyse im Vorfeld k
v~ Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte "'}"
zwischen den Trainingstagen 4*
v Erfahrungsprasentationen/
Best Practice
v Finaler Erwartungsaustausch
v~ Lehrmaterialien und

PRO!Management App

Inhalte und Themen

m Reflexion der Verantwortung und Vorbildfunktion als
FUhrungskraft im Unternehmensumfeld

m Die Rolle als FUhrungskraft und wirkungsvolles Agieren
unter modernen Fihrungsaspekten

m Professionelles Handeln in einem schwierigen und her-
ausfordernden Umfeld

m Verdnderungsmanagement: Schnelle, zukunftsorien-
tierte und alltagsnahe Reaktion auf Veranderungen

m Zielvereinbarung und Kommunikation von Zielen
m Motivation der Mitarbeiter zur Zielerreichung

m Nachhaltige, effektive FUhrung und motivierende Dele-
gation

m Partnerschaftliche und zieleorientierte Kommunikati-
on als Top-Manager

Zielgruppe / Gruppengrofde

{\ +49 221 6430362-0

®m Vereinbaren von Spielregeln: Eigene Erwartungen und
Erwartungshaltung der Mitarbeiter, Einsatz von Kontrol-
le als vertrauensvolles Instrument

® Wertschatzende Kommunikation: Lob, Tadel, Anerken-
nung und Kritik

® Besprechungen/Meetings: Effizienz durch Struktur, Vor-
bereitung, konkrete Aufgabenverteilung und Protokoll

® Teamforderung: Losungsorientiertes Denken und Un-
ternehmer-im-Unternehmen-Denken

m Konfliktgesprache: Adressieren von Erwartungen und
korrekte, motivierende Formulierung von Kritik

m Konfliktmanagement: Fihren schwieriger Situationen zu
einer Win-Win-Situation

m Professionelle Mitarbeiter-Jahresgesprache im Unter-
nehmen

Weitere Infos unter:
www.pro-ag.de

000 Ziclgruppe: Dieses Training ist konzipiert flir oberste und obere Fuhrungskrafte, d.h.
OB Geschaftstinrer, Vorstande, CEO, COO, CIO, etc. und Fithrungskrafte der Ebene 2
aus grofen Unternehmen/Konzernen, z.B. Konzernbereichsleiter, Hauptabteilungsleiter,
Business Unit Leiter

@ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer aus zwei Managementebenen - so kdnnen an diesem Training Manager

Ziele des Trainings

m Ziele des Trainings sind die Spiegelung von Fuhrungs-
kompetenzen, die Optimierung der persoénlichen Wirkung
und die Weiterentwicklung des authentischen Auftretens.

m Ein weiteres Ziel ist die Férderung und Initiilerung von
Kompetenzen wie Zielorientierung, I6sungsorientiertem
Denken, Vorbereitungskultur und Eigenverantwortlich-
keit der Mitarbeiter.

PROIMANAGEMENT

m |n Praxisbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, fin-
den kreative Lésungen und erlernen neue Werkzeuge fur
den FUhrungsalltag.

m Der Trainer gibt den Teilnehmers Ideen und Instrumen-
te mit auf den Weg, mit denen sie eigene Erfahrungen
machen kdénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben
und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.
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der Levels 1 und 2 teilnehmen.

o5
ste¥e  GruppengroBe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maf3-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne

telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Management-Trainings > Change-Management

Change-Management
Professionelles Fuhren in dynamischen Veranderungsprozessen

Jeder spurt die permanente Veranderung des Marktes. Rahmenbedingungen andern sich und Unternehmen mussen
sich daran anpassen. Optimieren Sie lhre Veranderungsprozesse vorsorglich, um lhre Mitarbeiter zielgerichtet durch
den Wandel zu fUhren.

3-tagiges modular aufbauendes Training

Modull ——— — Modul2 ———— — Modul 3

1.Tag 2.Tag 3.Tag
Praxis- Zertifikat
interview Praxisphase Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice

LIFO®-Prinzip zur Beschreibung
unterschiedlicher Verhaltensmuster

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

L8 << <KX

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

iyl Jyy Ll

Ziele des Trainings

m Das Ziel ist die Bewaltigung schwieriger Fihrungssitua- = Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-
tionenim Veranderungsprozess. te mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trai-
ningsmodulen anwenden und mit denen sie eigene Erfah-
m Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-  rungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch
tausch mit den anderen Teilnehmern werden die einzel-  bleiben und ihr eigenes Wording in der Praxis verwenden.
nen FUhrungsinstrumente erarbeitet.
m |n den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der
m |n Praxislbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-  Gruppe gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend
len aus ihrem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, fin-  auf den personlichen Erfahrungen.
den kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge fur
den FUhrungsprozess.
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Inhalte und Themen

Erkennen, Beherrschen und Herbeiflhren von Veran-
derungen

Flexibilitat in der Fuhrung

Persdnliche Flhrungsstarken in Changemanagement-
Prozessen

Verhaltensweisen zum Erkennen der BedUrfnisse von
Mitarbeitern in Veranderungsprozessen

Kommunikation im Veranderungsprozess und Einbe-
ziehung der Mitarbeiter

Bedeutung der Kongruenz bei der Fihrung in Verande-
rungsprozessen

Weiterentwicklung der persédnlichen Verhaltensvielfalt

Zielgruppe / Gruppengrofde

den Wandel fUhren.

Q

FUhrungskrafte teilnehmen.

[ o
a}a}_ Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maf3-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

{\ +49 221 6430362-0

®m Das LIFO®-Prinzip als Methode zur Beschreibung un-
terschiedlicher Verhaltensmuster

m Bedeutung der IST-Analyse im Chenagemanagement

® Meilensteintrendanalyse zur schnellen Beurteilung
grofer Prozesse (MTA)

m Stérungen in der Durchfiihrungsphase
® Durchfuhrungsstrategien
m Agile FUhrung als Grundlage des Change-Erfolges

® Vermeidung und Vorbeugung von Belastungen im
Changemanagement-Prozess

Weitere Infos unter:  [m]iriy[m]
WWW.pro-ag.de :

T
[m]

Dieses Training ist konzipiert fur FUhrungskrafte, die ihre Mitarbeiter zielsicher durch

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer - daher kbnnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Management-Trainings > Leadership Personality

Interaktives Online-Training
Leadership Personality

Professionelle FUhrungsinstrumente fur erfolgreiche Fuhrungspersonlichkeiten
Neben Managementfunktionen wie Planung, Organisation und Kontrolle ist die Fihrung von Mitarbeitern eine zentrale
Aufgabe von Vorgesetzten. Dazu zahlt unter anderem, Bedingungen zu schaffen, unter denen Motivation maéglich ist,

um mit dem Team bestmdgliche Ergebnisse zu erreichen. In diesem Training erarbeiten Sie die wesentlichen Faktoren
fur die Erreichung lhrer Ziele als Fuhrungskraft im Unternehmen.

8-tagiges modular aufbauendes Training

Modul 1 Modul 2 —— — Modul 3 —— —— Modul4 ——

1.Tag 2.Tag 3.Tag 4.Tag 5.Tag 6.Tag 7.Tag 8.Tag
Praxis- Zertifikat
interview Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt und Lehrbuch

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

‘?Ti
)

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte zwischen den Trainingsmodulen
Erfahrungsprasentationen/Best Practice

LIFO®-Prinzip zur Beschreibung unterschiedlicher Verhaltensmuster
BIP-Fragebogen zur berufsbezogenen Persdnlichkeitsbeschreibung
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien, PROIManagement-App und Nachhaltigkeitspost

N T U U U W N W U

Umfassendes Ergebnisgutachten mit Trainerempfehlungen

Ziele des Trainings

m Ziel ist die Starkung der Souveranitat in allen, auch = Die Teilnehmer werden vom Trainer begleitet und bei

schwierigen, Fuhrungssituationen. der erfolgreichen Umsetzung aktiv unterstitzt (Kompe-
tenz-Entwicklungsprojekt).

m Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-

tausch mit den anderen Teilnehmern werden die einzel-  m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-

nen Fuhrungsinstrumente erarbeitet. te mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trai-
ningsmodulen anwenden und mit denen sie eigene Erfah-

m |n Praxistbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-  rungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch

len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden  bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge fur ihre

Fuhrungsaufgaben. m |n den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der
Gruppe gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend

m Anhand eines selbst gewahlten Fuhrungsthemas/Pro-  auf den persdnlichen Erfahrungen.

jektes, das die Teilnehmer aktuell beschaftigt, kdbnnen die

erarbeiteten Instrumente sofort angewendet werden.
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{\ +49 221 6430362-0

Inhalte und Themen

m Die Rolle als Fuhrungskraft: Optimierung der Wirkung = BIP-Fragebogen zur Personlichkeitsbeschreibung in
im Team, bei Kollegen und Vorgesetzten, Verantwor- Bezug auf die Eigenschaften im beruflichen Kontext:
tungsbewusstsein und Vorbildfunktion Berufliche Orientierung, Arbeitsverhalten, soziale Kom-

petenzen und psychische Konstitution

m Delegation von Aufgaben und Verantwortung

® Einwandbehandlung: Positive Haltung zum Mitarbeiter,

m Analyse des individuellen Starkenprofils und des per- Negativstopp, offene Fragen und zielorientierte Ant-
sonlichen Fuhrungsstils zur Anwendung in der persdn- worten, Denken in Losungen
lichen FUhrungspraxis nach LIFO®

® Umgang mit Stress: Veranderung von Realitaten und

m Teamforderung: Ldsungsorientiertes- und Unterneh- Anpassung von Vorstellungen, Bewusstmachung von
mer-im-Unternehmen-Denken Stressfaktoren, persénlicher STOPP-Filter und Pla-

nung des Wohlbefindens

m Wirkungsvolle Prasentation: Professionelle schriftliche
Vorbereitung, interessanter Einstieg, begeisternder m Konfliktmanagement: Flihren schwieriger Situationen
und Uberzeugender Vortrag mit einzelnen Mitarbeitern oder im Team zu einer Win-

Win-Situation, Adressieren von Erwartungen, korrekte

m Konstruktive Kritikgesprache: Ausdruck ehrlicher Formulierung von Kritik und Aufzeigen von Wegen zur
Wertschatzung, Beschreibung von Verhalten und der Verbesserung
Auswirkungen, Formulierung konkreter Erwartungen

® Grundwissen zu den wichtigsten Fragen im Personal-

m Professionelles FUhren von Mitarbeitergesprachen und und Arbeitsrecht

Arbeitssitzungen

Weitere Infos unter:
WwWw.pro-ag.de

Zielgruppe / Gruppengrofie

0®e Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fir Mitarbeiter mit Fihrungsverantwortung,
‘g' z.B. Abteilungs- und Teamleiter sowie Sachgebiets-, Gruppen-, Betriebs- und Bereichsleiter

/ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
@ der Teilnehmer - daher kbnnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene
FUhrungskrafte teilnehmen.

egee Gruppengrofe: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

[nvestition

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)

3.990,00€

2118 (SIS elp 22 e WSEE Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

AR NN

8 Online-Trainingstage PRO!Management-Kompakt

(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)
PRO!Management-Zertifikat
PRO!Management-Lehrbuch

PRO!Management-App

AR YR YA

Nachhaltigkeitspost nach 6 Monaten

Anmeldung
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Interaktives Online-Training: Management |
Individuelle Fuhrungsinstrumente flr einen authentischen Fuhrungsstil

Planung, Organisation und Kontrolle als Managementfunktionen reichen flir eine erfolgreiche Flhrungskraft nicht
aus. Vielmehr ist die essenzielle Aufgabe von Vorgesetzten, Mitarbeiter férdernd und fordernd zu fUhren. Wodurch er-
schaffen Sie ein motivierendes Umfeld und wie erzielen Sie eine noch héhere Performance in Ihrem Team? In diesem
Training erarbeiten Sie in Online-Trainingseinheiten die wesentlichen Erfolgsfaktoren flr eine souverane, authentische
Fuhrungstatigkeit in Ihrem Unternehmen.

5-tagiges modular aufbauendes Online-Training

— Modull — — Modul 2 — — Modul 3 — — Modul4 — — Modul5 —
S C:f
[ ‘.
'~ 1.Tag 2.Tag 3.Tag 4.Tag 5.Tag
Praxis- Zertifikat
interview Praxisphase Praxisphase Praxisphase Praxisphase

s
)

Online-Training
Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

LS <KX

Lehrmaterialien und PROIManagement-App

Ziele des Trainings

m Zielist die Starkung der Souveranitat in allen, auch schwie- ~ m Die Teilnehmer arbeiten an ihrer Wirkung in der Fuhrung
rigen, Fihrungssituationen. auf Distanz Uber virtuelle Medien.

m Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-  m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumente

tausch mit den anderen Teilnehmern werden die einzelnen  mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trainings-

FUhrungsinstrumente erarbeitet. modulen anwenden und mit denen sie eigene Erfahrungen
machen konnen. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben und

m |n Praxisiibungen trainieren die Teilnehmer an Beispielen  ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

aus ihnrem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden krea-

tive Losungen und erlernen neue Werkzeuge flr ihre FUh- = Inden Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der Gruppe

rungsaufgaben. gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend auf den per-
sonlichen Erfahrungen.
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Inhalte und Themen

m Die Rolle als FUhrungskraft: Optimierung der Wirkung
im Team, bei Kollegen und Vorgesetzten, Verantwor-
tungsbewusstsein und Vorbildfunktion

m Partnerschaftliche und zielorientierte Kommunikation

m Delegation von Aufgaben und Verantwortung

m Motivation der Mitarbeiter zur Zielerreichung

m Teamforderung: Ldsungsorientiertes- und Unterneh-
mer-im-Unternehmen-Denken

m Wirkungsvolle  Online-Prasentation: Professionelle
schriftliche Vorbereitung, interessanter Einstieg, be-
geisternder und Uberzeugender Vortrag

m Besprechungen: Effizienz durch Struktur, Vorbereitung
und konkrete Aufgabenverteilung

m FUhren von Einstellungsgesprachen: Professionelle
Vorbereitung, guter Gesprachseinstieg, aktives Zuho-

ren und Informationsgewinn

m Fuhren von Arbeitssitzungen: Aussagekraftige Einla-
dung, Themenvorschlage und Erstellung des Protokolls

Zielgruppe / Gruppengrofie

{\ +49 221 6430362-0

Kreativitat in der FUhrung: Positive Atmosphare und po-
sitives Umfeld, Brainstorming als Chance und effektive
Nachbereitung, auch in der virtuellen Zusammenarbeit

Einwandbehandlung: Positive Haltung zum Mitarbeiter,
Negativstopp, offene Fragen und zielorientierte Ant-
worten, Denken in Losungen

Professionelles Fuhren von Mitarbeiterjahresgespra-
chen

FUhren von Konfliktgesprachen: Offenes Ansprechen
von Konflikten, Schaffung einer transparenten ISTSi-
tuation und Formulierung gemeinsamer Ziele

Professioneller Umgang mit schwierigen Flihrungssitu-
ationen

Konfliktmanagement: Filhren schwieriger Situationen
zu einer Win-Win-Situation, Adressieren von Erwartun-
gen, korrekte Formulierung von Kritik und Aufzeigen
von Wegen zur Verbesserung

Weitere Infos unter:  [u]
WWWw.pro-ag.de :

T
[m]

0®e Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fir Mitarbeiter mit Fihrungsverantwortung,
‘g' z.B. Abteilungs- und Teamleiter sowie Sachgebiets-, Gruppen-, Betriebs- und Bereichsleiter

/ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
(O’ der Teilnehmer - daher kbnnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene

FUhrungskrafte teilnehmen.

o3 Gruppengréfie: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

Investition

2.650,00€

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

5 Online-Trainingstage

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)
v PRO!Management-Kompakt

(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v PRO!Management-Zertifikat
v~ PROIManagement-App
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Interaktives Online-Training
Digital Leadership

Virtuelle Mitarbeiterfuhrung im modernen Kontext

Sie sind Fuhrungskraft in einem Unternehmen, das national und international agiert. Sie sind nicht nur geschaftlich un-
terwegs, sondern moéchten auch in der virtuellen Kommunikation Ihre gewohnten Flhrungsinstrumente wie Planung,
Organisation, Kontrolle, Mitarbeitergesprache, usw. flr alle Standortsituationen anpassen. Schaffen Sie ein motivie-
rendes Umfeld und eine solide Verstandnisbasis Uber Distanzen hinweg, um |hre Position als virtuell kompetente und
authentische Fuhrungskraft zu starken.

3-tagiges modular aufbauendes Online-Training

Modul 1 Modul 2 Modul 3

1.Tag 2.Tag 3.Tag
Praxis- Zertifikat
interview Praxisphase Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld
Online-Training
Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

A U U W W N N

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumente
mitauf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trainingsmo-
dulen anwenden und mit denen sie ihre ei-genen Erfahrungen
machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben und
ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

m Zjelist die Starkung der Souveranitat und der eigenen Wir-
kung als Fihrungskraft im virtuellen Kontext.

m Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-
tausch mit den anderen Teilnehmern werden die einzel-nen

FUhrungsinstrumente erarbeitet.
m |nden Folgemodulen arbeiten die Teilnehmerin der Gruppe

gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend auf den per-
sonlichen Erfahrungen.

m |n Praxisiibungen trainieren die Teilnehmer an Beispie- len
aus ihnrem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, fin- den kre-
ative Losungen und erlernen neue Werkzeuge flr den Flh-
rungsprozess auf Distanz.
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Inhalte und Themen

m Digitalisierung der Organisationsstruktur: Auswirkun-
gen auf Mitarbeiter und Zusammenarbeit im Team,
Verande-rungen von Kommunikationsstrukturen und
Einsatz unterschiedlicher Kommunikationskanale

® Die Rolle der Fuhrungskraft im virtuellen Umfeld: Eige-
ne Position, Optimierung der Wirkung im Team, bei Kol-
legen und Vorgesetzten, Verantwortungsbewusstsein
und Vorbildfunktion

m Zielvereinbarung und AufgabenUbertragung im digita-
len Arbeitsumfeld: Aufgabenorientierung statt Anwe-

senheitsorientierung

m Erfolgreiche Motivation der Mitarbeiter und Zielerrei-
chung aus der Distanz

Zielgruppe / Gruppengrofie

{\ +49 221 6430362-0

m Definition konkreter Vereinbarungen und Spielregeln
der Zusammenarbeit

® \Wertschatzende, vertrauensvolle und zielorientierte
Kommunikation und transparenter Informationsaus-
tausch

m Wirkungsvolle Online-Prasentation: Professionelle
schriftliche Vorbereitung, interessanter Einstieg, be-

geisternder und Uberzeugender Vortrag

® Nahe trotz Distanz: Das spurbare ,,Ja“ zum Mitarbeiter

Weitere Infos unter:  [m]iriy[m]
WWWw.pro-ag.de :

T
[m]

0®e Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fir Mitarbeiter mit Fihrungsverantwortung far virtuell
‘g' zusammenarbeitende Teams, z.B. Abteilungs- und Teamleiter, Sachgebiets-, Gruppen-, Betriebs-

und Bereichsleiter

(O/’ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der Teilnehmer -
daher kbnnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene Fuhrungskrafte teilnehmen.

o3 GruppengroBe: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

Investition

1.550,00 €

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

3 Online-Trainingstage

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Interaktives Online-Training
Laterales Fuhren

Erfolgreiche Kommunikation in der Team- und Projektleitung

Sie haben eine Team- oder Projektverantwortung, jedoch keine disziplinarische Fihrungsverantwortung. Sie befinden
sich in einer zentralen, koordinierenden Funktion und Ubernehmen stellentbergreifende Aufgaben innerhalb eines fes-
ten oder temporaren Teams. Sie berichten Ihre Ergebnisse an eine andere Person, die die Ergebnisverantwortung tragt.

4-tagiges modular aufbauendes Training

— Modull — — Modul2 — —— Modul3 —— — Modul4 ——

1.Tag 2.Tag 3.Tag 4.Tag
Praxis- Zertifikat
interview Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

L8 KX

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Ziele sind die Entwicklung und Optimierung der latera- = Motivation des Teams zur Zielerreichung
len FUhrung und die Verbesserung der erreichten Ergeb-
nisse in der Projekt- und Teamverantwortung. m Erarbeitung von Ergebnisberichten zur Kontrolle der
Bringschuld

m Schaffung von Bewusstsein flr die eigene Rolle und die

besonderen Erwartungen der lateralen Fihrung vor Ort = Meistern von schwierigen Gesprachssituationen mit

als ,Sprachorgan” des Teamleiters. den Kollegen vor Ort

m Ziel- und l6sungsorientierte Kommunikation als  m FUhrenvon Erwartungsgesprachen
Schnittstelle und Bindeglied zwischen den Mitarbeitern
und dem Teamleiter (pragmatisch und konkret) m Festlegung gemeinsamer Ziele
m Steigerung der Effizienz von Meetings und Bespre- m Denkenin Ldsungen

chungen
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Inhalte und Themen

m Rolle, Verantwortungsbewusstsein und Vorbildfunktion
des lateral Fihrenden

m Zielformulierung mit dem Mitarbeiter: Konkrete Kom-
munikation, Darstellung der SOLL-Situation, Herausar-
beiten messbarer und kontrollierbarer Ziele und Analy-
se qualitativer Ziele

m Ubermittlung von Entscheidungen: Kommunikation
wichtiger Entscheidungen, sodass das Team diese mit-
tragt und sich motiviert fur das Ziel engagiert

m Ubertragen von Aufgaben: Ubermittiung von Sinn und
Nutzen der Aufgabe, Forderung der Mitarbeiter, Erzie-
len von Wertschatzung und Aufmerksamkeit

m Kommunikation von Erwartungen: Positive Grundein-
stellung zum Mitarbeiter, Optimierung der Zusammen-
arbeit durch gut formulierte Erwartungen, Darstellung
des persoénlichen Nutzens und Sicherstellung von Ver-
standnis

m Bewusste Kommunikation: Ehrlicher Positivfilter zum
Gesprachspartner, Nebeneinanderstellen unterschied-
licher Sichtweisen und Formulierung offener Fragen

m Genaues Zuhoren: Positive Einstellung zum Gesprachs-

partner, ehrliches Interesse und Instrument ,Verstand-
nisquittung®

Zielgruppe / Gruppengrofde

{\ +49 221 6430362-0

® Wirkungsvolle Prasentation: Professionelle schriftliche
Vorbereitung, interessanter Einstieg und Eréffnung,
begeisternder und Uberzeugender Vortrag und Ab-
schluss mit konkretem Verbleib flir weitere Schritte

®m [ ob und Tadel, Anerkennung und Kritik: Motivation
durch mitarbeiterspezifische Kommunikation

m Schriftliche Vorbereitung: Instrument Mind-Mapping,
Strukturierung und Formulieren von Zielen, Fragen und
Informationen

® Wirkungsvolle und ,entscheidungsreife” Prasentation
von ldeen: Strukturierte Vorbereitung, Darstellung der
IST-Situation, Abwagung von Vor- und Nachteilen, po-
sitiver Entscheid

m Besprechungen und Teammeetings: ,Effizienz durch
Struktur®, optimale Vorbereitung und professionelle
DurchfUhrung, Abschluss und konkrete Aufgabenver-
teilung

m Schwierige Gesprachsfuhrung und konstruktive Kri-
tikgesprache: Ausdruck ehrlicher Wertschatzung, Be-
schreibung von Verhalten (ohne Wertung) und der Aus-
wirkungen, Formulierung konkreter Erwartungen flr
die Zukunft

Weitere Infos unter:  [m]wriy[m]
www.pro-ag.de :

T
[m]

0®e Zielgruppe: Mitarbeiter mit einer temporaren oder permanenten Team-/Projektverantwortung
‘g' ohne disziplinarische Flihrungsverantwortung, die stellentbergreifende Aufgaben koordinieren

und steuern.

‘C;/’ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmer - so kdnnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen Sichtweisen profitieren.

o Gruppengrofe: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

be

Investition

1975,00 €

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

4 Online-Trainingstage

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Nachhaltigkeitstag Management
Vertiefung und Modifizierung von Trainingsinhalten

Sie haben bereits ein Management-Training besucht und die neuen Fuhrungsinstrumente im Arbeitsalltag erfolgreich
eingesetzt und etabliert. Nach der Praxisphase ist es lhnen nun ein Anliegen, die Trainingsinhalte aufzufrischen, eige-
ne Erfahrungen in der Gruppe und mit dem Trainer auszutauschen und durch umfassende Feedbacks einen weiteren
Schritt in eine erfolgreiche Zukunft als Fihrungspersoénlichkeit zu gehen.

1-tagiges Training
Modul 1

1.Tag
Praxis- Zertifikat
interview

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld
Interaktive Praxistibungen (Trainer/Teilnehmer)
Best Practice und Feedback

Finaler Erwartungsaustausch

AR U Y U

Lehrmaterialien

Ziele des Trainings

m Ziel des Trainings ist die Starkung der Nachhaltigkeit
von Inhalten des vorangegangenen Trainings.

m Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-
tausch mit den anderen Teilnehmern frischen die Teilneh-
mer die Trainingsinstrumente auf.

m |n PraxisUbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback und fin-
den weitere kreative Losungen und ldeen.
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Inhalte und Themen

m Die Inhalte und Themen des Nachhaltigkeitstages le-
gen Sie selbst fest! Sie erhalten im Vorfeld ein Praxis-
Interview, in dem Sie lhre Winsche und Erwartungen
darstellen. Dieses erhalt der Trainer vorab, sodass er
sich optimal auf Sie vorbereiten kann.

m Umfassende Analyse der individuellen Erfahrungen

m Wiederholung und Intensivierung von Trainingsinhalten

Zielgruppe / Gruppengrofie

{\ +49 221 6430362-0

B |n Praxistbungen und durch umfassende Feedbacks
werden die Fragestellungen gemeinsam bearbeitet
und vertieft.

® Zum Abschluss formulieren Sie lhre personlichen Er-
kenntnisse des Trainingstages, um sie in Ihrem Alltag
erfolgreicheinsetzen zu kénnen.

Weitere Infos unter:
www.pro-ag.de

000 Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fur alle Teilnehmer eines Management-Trainings,
‘g' die die Trainingsinstrumente nachhaltig vertiefen wollen

/ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
<O’ der Teilnehmer - daher kbnnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene

Fuhrungskrafte teilnehmen.

o5
a};{_ Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Investition

1 Prasenz-Trainingstag
490,00 €

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Hohe von 85,00 €

1 Online-Trainingstag
490,00€

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)
v PRO!Management-App
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Gesund Fuhren
Gesundheitsorientierte Fuhrung im motivierten und erfolgreichen Team

Durch den demografischen Wandel, steigende Lebenserwartung, héheres Renteneintrittsalter und fehlende Fachkraf-
te kommt es zu einer Veranderung der Altersstruktur bei den Beschaftigten in Deutschland. Firmen stehen vor der
Aufgabe, die Mitarbeiter im Arbeitsleben méglichst lange gesund und fit zu halten. Eine unabhangige Studie der FH
Koln zeigt: Durch gesundes Fiihren steigt die Mitarbeiterzufriedenheit und die Zahl der Krankheitstage sinkt. Uber 250
FUhrungskrafte aus dem Gesundheitsbereich, aus Krankenhausern und Alten- und Pflegeheimen haben an Test-Trai-
nings teilgenommen und die ,neue gesunde FUhrungskultur® umgesetzt. ,Gesund Flhren*ist das Schlagwort flir eine
neue Fuhrungskultur, die mit gesundheitsorientierten Fuhrungskraften Mitarbeiter motiviert, zum gemeinsamen Erfolg
beizutragen.

8-tagiges modular aufbauendes Training

Modul 1 Modul 2 —— — Modul3 —— — Modul4 ——

1.Tag 2.Tag 3.Tag 4.Tag 5.Tag 6.Tag 7.Tag 8.Tag
Praxis- Zertifikat
interview Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt und Lehrbuch

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte zwischen
den Trainingsmodulen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

L8 <KX

Lehrmaterialien, Nachhaltigkeitspost
und PROIManagement-App

Ziele des Trainings

m Ziel des Trainings ist die Verbesserung von Motivation
und Gesundheit der Mitarbeiter am Arbeitsplatz durch
eine gesunde SelbstfUhrung und das Erzielen gemeinsa-
mer Erfolge.

m |n Praxistbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden
kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge fur ihre
Fuhrungsaufgaben.

m Anhand wissenschaftlicher Tools erkennen die Teilneh-
mer ihr eigenes Gesundheitsverhalten in der Fihrung und
konnen die erarbeiteten Instrumente im beruflichen All-
tag sofort anwenden.

PROIMANAGEMENT

m Die Teilnehmer werden vom Trainer begleitet und bei
der erfolgreichen Umsetzung aktiv unterstitzt.

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-
te mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trai-
ningsmodulen anwenden und mit denen sie eigene Erfah-
rungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch
bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

m |n den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der

Gruppe gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend
auf den personlichen Erfahrungen.
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Inhalte und Themen

m Gesunde FUhrung: Merkmale, Aufbau und Entwicklung
eines gesundheitlichen Fuhrungsstils, Entwicklung von
Haltung und Personlichkeit

m Bewusster gesundheitsorientierter Fuhrungsstil, be-
reichsorientierte Anwendung der Fuhrungsinstrumen-
te, Vereinbarkeit von Flhrung und betrieblichem Ge-
sundheitsmanagement

m Gesundheitsmanagement: Firmenspezifische Anwen-
dung und Umsetzung, schnelle und effektive Reaktion
auf Veranderungen, Erfahrungsaustausch

m Teamforderung: Ldsungsorientiertes- und Unterneh-
mer-im-Unternehmen-Denken

m Status und Statusspiele: Definition von Status, Status-
verhalten, Statuskampfen und die eigene Rolle in der
FUhrung

m Ordnungssystemen in Gruppen: Hierarchien, ,heimli-
che” Chefs, Generationsverhaltnisse und unterschied-
liche Kulturen

m Quick-Check: Erkennen berufsspezifischer Belastun-

gen im Arbeitsalltag (Arbeitsorganisation, soziale und
personelle Belastung)

Zielgruppe / Gruppengrofie

Betriebs- und Bereichsleiter

Q

{\ +49 221 6430362-0

Salutogenese: Faktoren der Entstehung von Gesund-
heit und Gesundbleiben, Wertschatzung, Motivations-
schere und Koharenzgefuhl

Entstehung, Vermeidung, Abbau und Umgang mit Stress

Belastung und Burn-Out: Zwolf Phasen des Burnouts,
Selbsterkenntnis und Erkennen der Symptome, Burn-
Out im Mitarbeitergesprach

Mitarbeiterjahresgesprache - FUrsorgegesprache -
Ruckkehrgesprache - Konfliktgesprache

Konfliktmanagement: Fihren schwieriger Situationen
mit einzelnen Mitarbeitern oder im Team zu einer Win-
Win-Situation, Adressieren von Erwartungen, korrekte
Formulierung von Kritik und Aufzeigen von Wegen zur
Verbesserung

Rechtzeitiges Erkennen und Abstellen von Mobbing
und MobbingvorwUrfen

Steuerungsinstrument GeWIEVtes Feedback: Kom-
munizieren von Erwartungen und Einsatz von Ich-Bot-
schaften

[=]

Weitere Infos unter:  [m]
www.pro-ag.de :

T
[m]

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fur Mitarbeiter mit Fihrungsverantwortung, die
bewusst ,Gesund fuhren®, z.B. Abteilungs- und Teamleiter sowie Sachgebiets-, Gruppen-,

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der

Teilnehmer - so kdnnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen Sichtweisen profitieren.

o5
3332_ Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maf3-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne

telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

AN SR

AR TR

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

PROIManagement-Zertifikat
PRO!Management-App

Nachhaltigkeitspost nach 6 Monaten
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Mitarbeiter-Jahresgesprache
Motivierende Gesprachsfuhrung zur gemeinsamen Zielfindung

Mitarbeiter-Jahresgesprache, Mitarbeiter-Dialoge oder Performance-Feedbacks mit Zielvereinbarung sind wichtige
Instrumente moderner Personalfuhrung, die zum Unternehmenserfolg beitragen. Eine strukturierte Vorbereitung und
eine kompetente und sensible Durchflihrung sind wesentliche Faktoren flir den Erfolg dieser Gesprache. Sie férdern
Motivation und Qualitat der Zusammenarbeit zwischen Flhrungskraften und Mitarbeitern und tragen zur nachhaltigen

Leistungssteigerung und Vertrauenskultur im Unternehmen bei.

1-tagiges Training

Modul 1

1.Tag

Praxis- Zertifikat
interview

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld
Interaktive Praxistibungen (Trainer/Teilnehmer)
Best Practice und Feedback

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien und
PRO!Management-App

AR U R U W

Ziele des Trainings

m Ziel des Trainings ist die Qualifizierung der Fuhrungs-
krafte flr die souverane und kompetente Durchfuhrung
von Mitarbeiter-Jahresgesprachen in unterschiedlichen
Situationen

m Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-

tausch mit den anderen Teilnehmern erarbeiten die Teil-
nehmer die einzelnen Instrumente.

PROIMANAGEMENT

m |n Praxisbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden
kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge flr den
Flhrungsalltag.

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-
te mit auf den Weg, die Sie nach dem Training anwenden
und mit denen sie eigene Erfahrungen machen kénnen.
Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben und ein eigenes
Wording in der Praxis verwenden.
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Inhalte und Themen

m Ziele eines Mitarbeiter-Jahresgespraches fur den Vor-
gesetzten und den Teilnehmer unter Berucksichtigung
eventueller Regelungen und Zielvorgaben des Unter-
nehmens

m Gesprachsvorbereitung: Information und Einladung
von Mitarbeitern, Definition von Rahmenbedingungen,
Sammeln von Beobachtungen und Gesprachsleitfaden

m Einschatzungen anhand von Bezugsgrundlagen und
Vermeidung von Beurteilungsfehlern

m Kommunikation von Erwartungen: Erwartungen an die

Mitarbeiter und Sinn und Nutzen eines Mitarbeiterge-
spraches

Zielgruppe / Gruppengrofde

Q

FUhrungskrafte teilnehmen.

o5
a}g}_ Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maf3-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne

telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

{\ +49 221 6430362-0

® FUhren professioneller Jahresgesprache: Ruckblick,
Vorausschau, Beurteilungen, gemeinsame Zielfindung

m Unterschiedliche Situationen in Mitarbeiter-Jahresge-
sprachen und Auswirkungen auf die Gesprachsfuhrung

m Erfolgreiches Meistern schwieriger Gesprachssituatio-
nen mit konstruktiver Grundhaltung

®m Feedback- und Fragekompetenz
m Kontrolle der Zielerreichung

® Dokumentation und Gesprachsabschluss

Weitere Infos unter:
WWWw.pro-ag.de

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fur Fihrungskrafte, die Mitarbeiter-Jahresgesprache
fUhren, z.B. Abteilungs- und Team sowie Sachgebiets-, Gruppen-, Betriebs- und Bereichsleiter

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer - daher kbnnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Ruckkehr- und Motivationsgesprache
Motivierende Gesprachsfuhrung zur Reduzierung von Fehlzeiten

Es gibt eine Vielzahl von Grinden fur die Entstehung von Fehlzeiten: Was sind die Ursachen, welche Zusammenhange
gibt es zwischen Fehlzeiten und Motivation, Arbeitsbedingungen, Leistung und Krankheit? Was sind die Auswirkungen
von hohen Fehlzeiten im Team? In diesem Training erlernen Sie das konstruktive Flihren von Motivations- und Rlck-
kehrgesprachen nach langerer Krankheit, bei kurzfristigen Umbesetzungen oder bei nachlassender Motivation und
schlechteren Arbeitsergebnissen. In praktischen Ubungen lernen Sie, solche Gesprache konstruktiv, kooperativ und
motivierend zu fUhren.

1-tagiges Training

Modul'1

1.Tag
Praxis- Zertifikat
interview

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Interaktive Praxistibungen (Trainer/Teilnehmer)
Best Practice und Feedback

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien und
PRO!Management-App

AR TR U U N

Ziele des Trainings

m Ziel des Trainings ist die Ausbildung der Fihrungskraf-  m In Praxistibungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-

te in unterschiedlichen Situationen eines Ruckkehrge- lenaus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, fi nden
spraches zur erfolgreichen Umsetzung im taglichen Fih-  kreative Lédsungen und erlernen neue Werkzeuge flr den
rungsprozess. Flhrungsalltag.

m Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-  m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-

tausch mit den anderen Teilnehmern werden die einzel-  te mit auf den Weg, die sie nach dem Training anwenden

nen Instrumente erarbeitet. und mit denen sie eigene Erfahrungen machen kénnen.
Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben und ein eigenes
Wording in der Praxis verwenden.
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Inhalte und Themen

m Ziele eines Ruckkehrgesprachs fur den Teilnehmer
unter Berlcksichtigung eventueller Regelungen und
Zielvorgaben des Unternehmens

m Einstellung des Vorgesetzten zum Mitarbeiter und zur
Krankheit (Fehlzeitursache)

m Anlasse, Ziele und Gesprachsvoraussetzungen flr
Ruckkehr-/Motivationsgesprache

m Unterschiedliche Vorgehensweisen bei Krankmeldun-
gen im Unternehmen (Formulare, Organisationsablau-
fe, etc.)

m Gesprachsaufbau: Gesprachsvor- und -nachbereitung,

Fragetechniken, Gesprachsfihrung, Ldsungsorientie-
rung

Zielgruppe / Gruppengrofde

und Ruckkehrgesprache fuhren.

Q

[ o
a}a}_ Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maf3-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne

telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

{\ +49 221 6430362-0

Kommunikation von Erwartungen an die Mitarbeiter
(Praktische Ubungen)

Sinn und Nutzen eines Rilckkehrgespraches (Prakti-
sche Ubungen)

Fuhren professioneller Ruickkehrgesprache (Prakti-
sche Ubungen)

Unterschiedliche Situationen in Ruckkehrgesprachen
und Auswirkungen auf das Fuhrungsverhalten

Erfolgreiches Meistern schwieriger Gesprachssituationen

Fuhren professioneller Motivationsgesprache (Prakti-
sche Ubungen)

Dokumentation und Gesprachsabschluss

Weitere Infos unter:
WWW.pro-ag.de

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fur FUhrungskrafte, die Motivations-

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungs-
austausch der Teilnehmer - daher kbnnen an diesem Training sowohl neue
als auch erfahrene Fuhrungskrafte teilnehmen.

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)
v~ PRO!Management-Kompakt

(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Konfliktmanagement
Losungsorientierte Kommunikation in schwierigen Gesprachssituationen

Im beruflichen Kontext entstehen Konflikte in vielen Situationen und auf vielen Ebenen, flr die es zwar keine Patentl6-
sung, aber kommunikative Mittel und Instrumente gibt, um diese zu managen. Das Training zielt auf eine ,angemessene
Intervention®, das heift, Sie erarbeiten individuelle Instrumente und Wege, mit denen Sie Konflikte frihzeitig erkennen
und schon im Vorfeld deeskalieren kdnnen. Die Sensibilisierung flr potentielle Konfliktsituationen und die Anwendung

von Kommunikationsstrategien wird Sie in lhrer Souveranitat unterstitzen.

2-tagiges modular aufbauendes Training

Modull ———— — Modul 2

1.Tag 2.Tag

Praxis-

interview Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

den Trainingstagen
Erfahrungsprasentationen/Best Practice

Finaler Erwartungsaustausch

A U W W

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Ziel ist die Starkung der Souveranitat in allen Konflikt-
situationen.

m Gemeinsame Betrachtung des aktuellen Verhaltens
und Erarbeiten rhetorischer Mittel in Konfliktsituationen
zur Optimierung von Potentialen.

m Starkung der Personlichkeit durch Konflikterkennung
und Strategien zur Konfliktvermeidung.

m Erarbeitung einzelner Instrumente gemeinsam mit dem

Trainer und im Best Practice-Austausch mit den anderen
Teilnehmern.

PROIMANAGEMENT

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte zwischen

Zertifikat

m |n Praxistibungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden
kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge fur die
tagliche Arbeit.

m Die Trainer geben den Teilnehmern Ideen und Instru-
mente mit auf den Weg, die sie zwischen den Trainings-
tagen anwenden und mit denen sie eigene Erfahrungen
machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben
und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

m Am zweiten Tag arbeiten die Teilnehmer in der Gruppe

gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend auf den
personlichen Erfahrungen.
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Inhalte und Themen

m Bewusstsein und Sensibilisierung flr kritische Situatio-
nen in der zwischenmenschlichen Kommunikation

m Frihzeitiges Erkennen und Unterscheiden verschiede-
ner Konfliktarten

m Direktes, offenes und konstruktives Ansprechen er-
kannter Konfliktpotentiale (Intervention)

®m Erwartungsgesprache mit dem Ziel einer konstruktiven
Zusammenarbeit

m Phasen eines Konfliktverlaufs

m Erkennen von Konfliktmotiven und Anwendung indivi-
dueller Losungsstrategien

m Erkennen von Chancen flr eine konstruktive Ausein-
andersetzung mit dem Ziel der positiven Veranderung

Zielgruppe / Gruppengrofde

Q

Sichtweisen profitieren.

o5
a}g}_ Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Investition
1100,00 €

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

2 Prasenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Hohe von 170,00 €

Onlineformate siehe Seite 90/91

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

{\ +49 221 6430362-0

m Souveraner Umgang in Konfliktsituationen

m Konfliktgesprache: Adressieren von Erwartungen, kor-
rektes Formulieren von Kritik und Aufzeigen von Ver-
besserungswegen

m Konfliktmanagement: Flhren schwieriger Situationen
mit einzelnen Mitarbeitern oder im Team zu einer Win-
Win-Situation

m Mittel und Instrumente zur erfolgreichen Konfliktpra-
vention

m Systematische und erfolgreiche Deeskalation und Be-
seitigung von Konflikten

m Wiederherstellung einer konstruktiven und positiven
Vertrauensbasis flur eine zuklnftige Zusammenarbeit

Weitere Infos unter:  [u]
WWWw.pro-ag.de :

T
[m]

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert flr Mitarbeiter, die ihr Konfliktverhalten verbessern
und persoénliche Strategien zur Konfliktvermeidung und -16sung finden moéchten.

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer - so konnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App

© Pro Management AG Seite 75



mailto:info%40pro-ag.de?subject=

Persdnlichkeits-Trainings > Rhetorik - K&rpersprache - Prasentation

Rhetorik — Korpersprache - Prasentation
Uberzeugende Wirkung - Erfolgreiche Prasentation - Authentisches Auftreten
Es scheint, dass manche Menschen sich ,einfach so* vor eine Gruppe stellen und frei reden kbnnen, wahrend andere

sich damit schwer tun. Es gibt wirksame und konkrete Instrumente, Methoden und Techniken, die jeder erlernen kann,
um eine professionelle Prasentation zu halten und frei vor einem Publikum zu sprechen. In diesem Training lernen Sie,

vor Zuhoérern authentisch und Uberzeugend zu wirken, zu prasentieren und aufzutreten.

2-tagiges modular aufbauendes Training

Modul 1
1.Tag 2.Tag
Praxis-
interview
v~ Soll-Ist-Analyse im Vorfeld
v~ Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
v~ Erfahrungsprasentationen/Best Practice
v~ Finaler Erwartungsaustausch
v Lehrmaterialien und PROIManagement-App

Ziele des Trainings

m Ziel ist die Optimierung der persénlichen Wirkung und
des Auftretens vor einer Gruppe.

» Uberzeugungskraft, Prasenz und Selbstbewusstsein
als erlernbare Aspekte.

m Atmung, Kdrperspannung und die richtige Haltung als
Basis einer optimalen Prasentation.

m Begeisterung der Zuhorer durch eine professionell vor-
bereitete Prasentation.

m Gewinnen der Zuhorer fur die Ubermittelte Botschaft.
m Erarbeiten einzelner Instrumente gemeinsam mit dem

Trainer und im Best Practice-Austausch mit den anderen
Teilnehmern.

PROIMANAGEMENT

Zertifikat

A

1‘

e

m |n Praxisbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden
kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge fUr die
tagliche Arbeit.

m Der Trainer gibt den Teilnehmern I[deen und Instrumen-
te mit auf den Weg, die sie in der Praxis anwenden und
mit denen sie eigene Erfahrungen machen kénnen. Wich-
tig ist, dass die Teil-nehmer authentisch bleiben und ein
eige- nes Wording verwenden.

m Am zweiten Tag arbeiten die Teilnehmer in der Gruppe

gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend auf den
personlichen Erfahrungen.
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Inhalte und Themen

m Analyse des aktuellen Prasentationsstils, der Rhetorik
und der Kdrpersprache

m Wichtige Details fur eine optimale Wirkung: Das per-
sonliche Auftreten und der erste Kontakt, Pflege der
Details (Kleidung und AuReres) und bewusstes Wirken

m Ziele eines Vortrags

m Dimensionen einer Prasentation - verbal/paraverbal/
nonverbal - und das Dreieck der Kongruenz

m Professionelles Wirken durch Stimme

m Einsatz der Korpersprache flur eine authentische Wir-
kung

m Elemente einer gut strukturierten Prasentation Teil 1:
Tardffner, BegrufBung, Einleitung

m Flemente einer gut strukturierten Prasentation Teil 2:

Hauptteil (Kernbotschaften und Argumentationstech-
niken), Zusammenfassung, Schluss

Zielgruppe / Gruppengrofde

{\ +49 221 6430362-0

m Optimale Rahmenbedingungen und Vorbereitung auf
eine erfolgreiche Prasentation (Zuhorer-Analyse, Orga-
nisation, Manuskript, Medieneinsatz)

m | ogische Ebenen nach Bateson&Dilts und der Um-
gang mit Lampenfieber - Wege und Mittel flr eine sou-
verane Ausstrahlung

®m Sprechunarten und bewusstes Einsetzen von Sprache:
Vermeiden von Konjunktiven, Pausenfullern, Weich-
machern und Suggestivformulierungen

® Umgang mit Stérungen und schwierigen Situationen
wahrend einer Prasentation

® Einwandbehandlung: Positive Haltung, richtige Inter-
pretation von Informationen und Signalen, offene Fra-
gen und zielorientiertes Antworten

Weitere Infos unter:  [u]
WWWw.pro-ag.de :

T
[m]

0®e Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fir Mitarbeiter, die inre Prasentationsfahigkeiten,
‘g' ihr Standing und ihre Wirkung vor Zuhoérern optimieren mdchten.

/ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
@ der Teilnehmer - so kénnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen

Sichtweisen profitieren.

o3 Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

Investition
1100,00€

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

2 Prasenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Hohe von 170,00 €

Onlineformate siehe Seite 92/93

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v PRO!Management-Zertifikat
v~ PROIManagement-App
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/Zeit- und Selbstmanagement

Effektive Zeitplanung und ausgeglichene Work-Life-Balance

Die Planung und Organisation der taglichen und regel- und unregelmafig wiederkehrenden Aufgaben ist ein wichtiger
Erfolgsfaktor. Auch unvorhersehbare und zusatzliche Aufgaben mussen in den Arbeitsalltag integriert werden. Das Ab-
stimmen von Beruf und Privatleben schafft positive Synergien, die sich auf jeden Lebensbereich auswirken. Wie kann
ich zusatzliche Freiraume gewinnen, um meine Ziele zu erreichen?

2-tagiges modular aufbauendes Training

Modull ———— — Modul 2

1.Tag 2.Tag

Praxis-

interview Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

L8 <X

Lehrmaterialien

Ziele des Trainings

m Ziele des Trainings sind die Analyse des aktuellen Zeit-
und Selbstmanagements und das Herausarbeiten von
Starken und Verbesserungspotentialen.

m Beleuchtung der ,Work-Life-Balance” und Entwicklung

von Ansatzpunkten zum Gewinn von Freiraumen und Syn-
ergien.

PROIMANAGEMENT

Zertifikat

m Erarbeiten einzelner Instrumente gemeinsam mit dem
Trainer und im Best Practice-Austausch mit den anderen
Teilnehmern in Einzel- und Gruppentbungen.

m Ausgestalten der Trainingsinhalte am zweiten Trai-

ningstag, basierend auf den persdnlichen Erfahrungen in
der Zeit nach dem ersten Trainingstag.
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Inhalte und Themen

m Umgang mit Zeit: Betrachtung und Analyse (IST)

m Zielformulierung (SOLL) im Hinblick auf die , Work-Life-
Balance® - Ziele und Aufgaben

m Erkennen und Verandern von ineffizienten Faktoren
der personlichen Arbeitsgestaltung

m Unterscheidung von Wichtigem und Dringendem
m Optimierung des Umgangs mit Informationen (E-Mail,

Post, direkte Kommunikation) und effiziente Verarbei-
tungsmoglichkeiten

Zielgruppe / Gruppengrofde

Selbstmanagement optimieren mdchten.

Q

Sichtweisen profitieren.

[ o
a}a}_ Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Investition
1100,00 €

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

2 Prasenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Hohe von 170,00 €

Onlineformate siehe Seite 94/95

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

{\ +49 221 6430362-0

® Harmonisierung der beruflichen und privaten Lebens-
bereiche und Schaffung von Synergien

®m Organisation der taglichen sowie regelmafdig und unre-
gelmafig wiederkehrenden Aufgaben

® |ntegration von unvorhersehbaren, zusatzlichen Aufga-
ben

m Strukturierung des Arbeitsalltags: Konkrete Instrumen-
te zur Tages- und Wochenplanung

Weitere Infos unter:  [m]iriy[m]
WWW.pro-ag.de :

T
[m]

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fur Mitarbeiter, die ihr Zeit- und

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer - so konnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v PRO!Management-Zertifikat

v~ PRO!Management-App
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Die professionelle Moderation
Effektives Fuhren von Sitzungen, Besprechungen und Meetings
Es scheint, dass manche Menschen sich ,einfach so* vor eine Gruppe stellen und frei reden kbnnen, wahrend andere

sich damit schwer tun. Es gibt tatsachlich konkrete Instrumente, Methoden und Techniken, die jeder erlernen kann, um
professionell zu moderieren und frei vor einem Publikum zu sprechen. In diesem Training lernen Sie, vor Zuhbrern au-

thentisch und Uberzeugend zu wirken, zu moderieren und aufzutreten.

2-tagiges modular aufbauendes Training

Modul 1
1.Tag 2.Tag
Praxis-
interview
v~ Soll-Ist-Analyse im Vorfeld
v~ Erfahrungsprasentationen/Best Practice
v Umsetzungs-Lernkontrolle
v~ Finaler Erwartungsaustausch
« Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Ziele des Trainings sind die Analyse des aktuellen
Moderationsstils und das Erkennen von Verbesserungs-
potentialen.

m Gemeinsam werden Instrumente und Techniken erar-
beitet, die Sie kuinftig bei der erfolgreichen Gestaltung und
Moderation von Besprechungen und Meetings einsetzen
werden.

PROIMANAGEMENT

Zertifikat

e
~

m |n Praxisibungen werden Situationen aus dem beruf-
lichen Alltag trainiert, die Teilnehmer erhalten Feedback,
finden kreative Lésungen und erlernen neue Werkzeuge.

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instru-
mente mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen
Trainingsmodulen anwenden und mit denen sie ihre ei-
genen Erfahrungen machen koénnen. Wichtig ist, dass sie
authentisch bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis
verwenden.

© Pro Management AG Seite 80

Inhalte und Themen

® Moderationsgrundsatze und Analyse der individuellen
und aktuellen Moderationsstile

m Aufregung und Lampenfieber vor einer Moderation:
Techniken und Wege flr eine souverane Wirkung

m Elemente einer gut strukturierten Moderation: Vorbe-
reitung, BegriBung, Einleitung, Hauptteil, Schluss, Bot-
schaft/Message/ToDo, Nachbereitung

m Optimale Rahmenbedingungen flr eine erfolgreiche
Moderation: Raum, Licht, Anordnung der Sitzplatze, etc.

m Personliches Auftreten, Kleidung, AuBeres und Korper-
sprache: Wichtige Details fur eine optimale Wirkung
und ein sicheres Auftreten vor einer Gruppe

m Methoden der Visualisierung

m Kommunikation, Rhetorik, Gesprachsfuhrung

m Schaffung einer positiven Gesprachsatmosphare, Ele-

mente und Moglichkeiten fur einen abwechslungsrei-
chen Ablauf

Zielgruppe / Gruppengrofde

Q

Sichtweisen profitieren.

o5
a}g}_ Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Information

Dieses Training bieten wir derzeit als
mafigeschneidertes Inhouse-Training an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Onlineformate auf Anfrage

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

{\ +49 221 6430362-0

Anlassgeeignete Anpassung des Einsatzes von Mode-
rationstechniken und -medien

Steuerung von Redeanteilen und unterschiedlichen
Meinungen

® |[deen und Techniken zur Einbindung aller Teilnehmer

® Der Moderator als neutrales Organ: Professioneller
Umgang mit Teilnehmern unterschiedlicher Hierar-
chien, offene und konstruktive Anmoderation kriti-
scher Themen und Durchbrechen von Widerstanden in
der Gruppe

® Umgang mit Stérungen und schwierigen Situationen
oder Teilnehmern wahrend einer Moderation

® Souveraner Umgang mit Meinungsverschiedenheiten
und Konflikten in einer Moderation

m Sensibilisierung der Wahrnehmung von Interaktionen
und Prozessen innerhalb der Gruppe

Weitere Infos unter:
WWWw.pro-ag.de

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fur Mitarbeiter und Fihrungskrafte, die vor
Gruppen sprechen, Sitzungen fuhren oder Besprechungen moderieren.

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer - so konnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Wie wirke ich auf andere?
Entwicklung eigener Starken - Uberzeugende Ausstrahlung - Positives Feedback

Wer die Wirkung seiner Kommunikation, seines Verhaltens und seiner nonverbalen Signale kennt, kann Prozesse,
Veranderungen und ldeen leichter und gezielter transportieren. Die Wahrnehmung anderer entscheidet dartber, wie
Sie ankommen und Selbsterkenntnis tragt in erheblichem Mafe zur Persénlichkeitsentwicklung bei. Eine realistische
Selbsteinschatzung ist die Voraussetzung flr erfolgreiches Handeln. Sie erhalten wertvolle Impulse zur Starkung lhrer
personlichen Prasenz und zur Verbesserung lhrer Motivationsfahigkeit.

2-tagiges modular aufbauendes Training

Modul 1

1.Tag 2.Tag
Praxis- Zertifikat

interview H
— N
.‘ (]

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld
Erfahrungsprasentationen/Best Practice

Finaler Erwartungsaustausch

<X

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Die Teilnehmer erfahren konkret, welchen (ersten) Ein-
druck sie hinterlassen.

m Sie lernen, wie ihr Auftreten in unterschiedlichen Situa-
tionen wirkt und was es bei anderen auslost.

m Sje arbeiten gezielt an ihrem verbalen und nonverbalen
Verhalten, um ihre Wirkung zu verbessern.

< PROIMANAGEMENT

© Pro Management AG Seite 82

Inhalte und Themen

m Kommunikation, Wirkungsfaktoren und mentale Fakto-
ren unter Erkenntnissen der Neurokommunikation
- Warum sind wir so, wie wir sind?
- Werte, Einstellung und Verhalten
- Der erste Eindruck
- Regeln fur den Erstkontakt
- Stimme, Sprache, Kdrper
+ Einfluss des Denkens auf unsere Wirkung
+ Primacy- und Regency-Effekt - Die Dominanz des
ersten und letzten Eindrucks

m Die Wirkung auf andere/Selbst- und Fremdbild

+ Wie wirke ich auf andere?

- Welchen ersten Eindruck hinterlasse ich?

- Welche Ausstrahlung habe ich durch Kérperhaltung,
Mimik, Gestik und Stimme?

- Wie wirkt mein Kommunikationsverhalten?

- Wie komme ich als Prasentierender, im Dialog und in
groReren Gruppen an?

- Professionelle Selbstprasentation: Erkennen und Be-
wusstmachung eigener Starken und Verhaltensmuster

- Wirkungsvolle Regeln zum Geben und Nehmen von
Feedback

Zielgruppe / Gruppengrofde

abgleichen und kritisch Uberprifen mochten.

Q

Sichtweisen profitieren.

o5

::;2_ Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Investition

1100,00 €

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

2 Prasenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Hohe von 170,00 €

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

{\ +49 221 6430362-0

® Entdeckung, Ausbau und Optimierung des charismati-
schen Potentials
- Herstellung von Authentizitat und Uberzeugungskraft

®m Der personliche Entwicklungsplan
- Was mochte ich beibehalten und was verandern?
+ Was méchte ich neu aufnehmen und entwickeln?
- Was kdnnte mich daran hindern?
+ Wer begleitet mich dabei und gibt mir Feedback?

Weitere Infos unter:  [m]wriy[m]
WWW.pro-ag.de :

T
[m]

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fur Mitarbeiter, die ihr Selbst- und Fremdbild

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer - so kénnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Personliches Standing
Selbstbewusstes Agieren in herausfordernden Situationen
Neben der fachlichen Kompetenz zahlen Selbstbewusstsein, Sympathie, Durchsetzungsstarke und Authentizitat zu

den entscheidenden Erfolgsfaktoren. Wer sicher, selbstbewusst und souveran auftritt und sich durchsetzen kann, hat
bessere Chancen und kommt schneller voran.

2-tagiges modular aufbauendes Training

Modul 1

1.Tag 2.Tag

Praxis- Zertifikat
interview

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien

AT T T T

PRO!Management App

Ziele des Trainings

Inhalte und Themen

m Unterschiede in der Kommunikation bei Mannern und
Frauen

m Erkennen eigener Starken und Verbesserungspunkte

m Verbesserung und zielorientiertes Einsetzen persoénli-
cher Wirkungsmittel

m Reflexion des eigenen Verhaltensspektrums in schwie-
rigen Situationen

m Gekonntes Verbinden von Kérpersprache und Kdrper-
spannung

m Authentisches und Uberzeugendes Auftreten

m Erkennen von Verhaltens- und Konfliktstilen

Zielgruppe / Gruppengrofde

{\ +49 221 6430362-0

Grundsatzliche Strategien: Kdmpfen, standhalten oder
flichten?

Kooperation und Konfrontation

Ruckgrat zeigen und doch flexibel bleiben

Abbau von Unsicherheiten und mentalen Blockaden-
Schlagfertige und gleichzeitig charmante Reaktion auf

Killerphrasen und unfaire Angriffe

Entwickeln kraftvoller, neuer Denkmuster: Standing
entstehtim Kopf!

Selbstbild-/Fremdbild-Abgleich durch konstruktives
Feedback

Weitere Infos unter:  [m]iriy[m]
WWW.pro-ag.de :

T
[m]

0®e Ziclgruppe: Dieses Training ist konzipiert fUr Mitarbeiter, die in herausfordernden Situationen
‘g' selbstbewusst und souveran auftreten, inre Durchsetzungskraft steigern und die eigene

Position starken mochten.

(O/’ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmer - so kdnnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen Sichtweisen profitieren.

o3 Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

m Erkennen des eigenen Potentials und zielgerichtete  m Verbesserung personlicher Wirkungsmittel und geziel- Investition
Optimierung der Wirkung auf andere. ter Einsatz im (Berufs)alltag.
m Entwickeln neuer Verhaltensweisen in verschiedenen, m Steigerung des Charismas und Starkung eines selbst- 1.100,00 € v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)

auch schwierigen, Situationen. bewussten Auftretens.

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt. v Merk-und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

2 Prasenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Hohe von 170,00 €

Anmeldung

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Kommunikation im Team

Losungsorientierte Gesprachsfuhrung mit Kollegen und Vorgesetzten

1-tagiges Training

Modul 1

1.Tag

Praxis- Zertifikat

interview

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien

AR W W N W

PRO!Management App

Inhalte und Themen

m Spielregeln der Zusammenarbeit und Kommunikation

m Wahrnehmungsfilter: Ehrlicher Positivfilter zum Ge-
sprachspartner, Nebeneinanderstellen unterschiedli-

cher Sichtweisen und Formulierung offener Fragen

m Bewusstsein schaffen fur unterschiedliche Wahrneh-
mungen

m Genaues Zuhoren: Positive Einstellung zum Gesprachs-
partner, ehrliches Interesse und Instrument ,Verstand-

nisquittung®

m Wertschatzung, Vertrauen und ehrliches Feedback

“

Zielgruppe / Gruppengrofde

{\ +49 221 6430362-0

® Das ,Ja“ zum Mitarbeiter in der taglichen Zusammen-
arbeit und im Mitarbeitergesprach (Praktische Ubung)

m Eigene Formulierungen - Erkennen und Wirkung im Team
m Bewusster Einsatz offener Fragen (Praktische Ubung)

m Zielgerichtetes und positivgs Feedback in der Ge-
sprachsfuhrung (Praktische Ubung)

® Kommunikation von Erwartungen an ,schwierige® Mit-
arbeiter

m Professionelles Fuhren von Mitarbeiter-Jahresgespra-
chen (Praktische Ubung)

Weitere Infos unter:  [m]iriy[m]
WWW.pro-ag.de :

T
[m]

Zielgruppe: Mitarbeiter im Vertrieb mit Umsatzziel, z.B. Sales Manager, Verkaufsinnendienst/
-auRendienst, Sales Force, Key Account Manager

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmer - daher konnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene Vertriebler

Q

Ziele des Trainings

m Zjel des Trainings ist Optimierung der Kommunikation
im Team zur gemeinsamen und erfolgreichen Zusammen-
arbeit.

® Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-
tausch arbeiten die Teilnehmer an ihrem persénlichen
Kommunikationsstil.

<

PROIMANAGEMENT

teilnehmen.
[ 3
ol e PN ;
2030 Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
® |n Praxisubungen trainieren die Teilnehmer Situationen Information

aus dem beruflichen Alltag, erhalten ein umfassendes
Feedback, finden kreative Losungen und erlernen Werk-

zeuge zur erfolgreichen Kommunikation im Team. Dieses Training bieten wir derzeit als

mafigeschneidertes Inhouse-Training an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

© Pro Management AG Seite 86 PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Weitere Themen > Professionelle Teamentwicklung

Professionelle Teamentwicklung

Starkung der Zusammenarbeit und gemeinsame Zielerreichung

2-tagiges modular aufbauendes Training

Modul 1
‘ &
[
aa 2 1.Tag 2.Tag
Praxis- Zertifikat
interview

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Das LIFO®-Prinzip als Methode zur Beschreibung
unterschiedlicher Verhaltensmuster

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
Erfahrungsprasentationen/Best Practice

Finaler Erwartungsaustausch

L8 <X

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Ziele des Trainings sind die Optimierung der Kommuni-  ®m |n Praxisibungen trainieren die Teilnehmer mit den per-

kation im Team und das Herausarbeiten tragfahiger Struk-  sénlichen Erfahrungen aus dem beruflichen Alltag, erhal-

turen. ten ein umfassendes Feedback, finden kreative Losungen
und erlernen Werkzeuge zur erfolgreichen Teambildung.

® Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-

tausch mit den anderen Teilnehmern werden die Instru-

mente zur erfolgreichen Teambildung erarbeitet.
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Inhalte und Themen

m Spielregeln der Zusammenarbeit und Kommunikation
m Woran erkennt man ein erfolgreiches Team?

m Erwartungshaltungen innerhalb des Teams

m Das LIFO®-Prinzip als Methode zur Beschreibung un-
terschiedlicher Verhaltensmuster

m \erschiedene LIFO®-Stile im Team und Auswirkungen
auf die Zusammenarbeit

m Formulierung von Zielen und Lésungen fur die erkann-
ten Stérquellen

m Storsituationen erfolgreich meistern: Gestaltung der
zukunftigen Zusammenarbeit

Zielgruppe / Gruppengrofie

{\ +49 221 6430362-0

® Welche moglichen Hindernisse bestehen im Miteinander?
® Wie kénnen wir das ,Ja“ zum Teammitglied steigern?

m Welchen Vorteil hat eine positive Mensch-zu-Mensch-
Kommunikation fir den Teamerfolg?

m Konstruktives und motivierendes Feedback unterein-
ander

® Formulierung von Teamzielen

® Gemeinsame Entwicklung eines zukunftsorientierten
Team-ldealbildes

®m Erarbeitung gemeinsam getragener Grundsatze der
Zusammenarbeit und splrbare Umsetzung in der Praxis

Weitere Infos unter:  [m]iriy[m]
WWWw.pro-ag.de :

T
[m]

000 Zielgruppe: Mitarbeiter im Vertrieb mit Umsatzziel, z.B. Sales Manager, Verkaufsinnendienst/
‘g' -auRendienst, Sales Force, Key Account Manager

/ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
@ Teilnehmer - daher kénnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene Vertriebler

teilnehmen.
o5
a}a}_ Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer
Information

Dieses Training bieten wir derzeit als
mafigeschneidertes Inhouse-Training an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne

telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v PRO!Management-Zertifikat

v~ PROManagement-App
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Persdnlichkeits-Trainings > Konfliktmanagement

Interaktives Online-Training
Konfliktmanagement

Losungsorientierte Kommunikation in schwierigen Gesprachssituationen

Im beruflichen Kontext entstehen Konflikte in vielen Situationen und auf vielen Ebenen, fur die es zwar keine Patentlo-
sung, aber kommunikative Mittel und Instrumente gibt, um diese zu managen. Das Training zielt auf eine ,,angemessene
Intervention®, das heift, Sie erarbeiten individuelle Instrumente und Wege, mit denen Sie Konflikte frihzeitig erkennen
und schon im Vorfeld deeskalieren konnen. Die Sensibilisierung flur potentielle Konfliktsituationen und die Anwendung
von Kommunikationsstrategien wird Sie in Ihrer Souveranitat unterstutzen.

2-tagiges modular aufbauendes Training

Modull ———— — Modul 2

1.Tag 2.Tag

Praxis- Zertifikat

interview Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte zwischen
den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice

Finaler Erwartungsaustausch

A U W W

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Ziel ist die Starkung der Souveranitat in allen Konflikt- = In Praxisibungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-

situationen. len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden
kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge fur die

m Gemeinsame Betrachtung des aktuellen Verhaltens tagliche Arbeit.

und Erarbeiten rhetorischer Mittel in Konfliktsituationen

zur Optimierung von Potentialen. m Die Trainer geben den Teilnehmern Ideen und Instru-

mente mit auf den Weg, die sie zwischen den Trainings-

m Starkung der Personlichkeit durch Konflikterkennung  tagen anwenden und mit denen sie eigene Erfahrungen

und Strategien zur Konfliktvermeidung. machen kdnnen. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben
und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

m Erarbeitung einzelner Instrumente gemeinsam mit dem

Trainer und im Best Practice-Austausch mit den anderen  ® Am zweiten Tag arbeiten die Teilnehmer in der Gruppe

Teilnehmern. gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend auf den
personlichen Erfahrungen.
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Inhalte und Themen

m Bewusstsein und Sensibilisierung flr kritische Situatio-
nen in der zwischenmenschlichen Kommunikation

m Frihzeitiges Erkennen und Unterscheiden verschiede-
ner Konfliktarten

m Direktes, offenes und konstruktives Ansprechen er-
kannter Konfliktpotentiale (Intervention)

®m Erwartungsgesprache mit dem Ziel einer konstruktiven
Zusammenarbeit

m Phasen eines Konfliktverlaufs

m Erkennen von Konfliktmotiven und Anwendung indivi-
dueller Losungsstrategien

m Erkennen von Chancen flr eine konstruktive Ausein-
andersetzung mit dem Ziel der positiven Veranderung

Zielgruppe / Gruppengrofde

Q

Sichtweisen profitieren.

[ 3
::;2- Gruppengrofe: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer
Investition
1100,00€

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

2 Online-Trainingstage

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

{\ +49 221 6430362-0

m Souveraner Umgang in Konfliktsituationen

m Konfliktgesprache: Adressieren von Erwartungen, kor-
rektes Formulieren von Kritik und Aufzeigen von Ver-
besserungswegen

m Konfliktmanagement: Flhren schwieriger Situationen
mit einzelnen Mitarbeitern oder im Team zu einer Win-
Win-Situation

m Mittel und Instrumente zur erfolgreichen Konfliktpra-
vention

m Systematische und erfolgreiche Deeskalation und Be-
seitigung von Konflikten

m Wiederherstellung einer konstruktiven und positiven
Vertrauensbasis flur eine zuklnftige Zusammenarbeit

Weitere Infos unter:  [u]
WWWw.pro-ag.de :

T
[m]

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert flr Mitarbeiter, die ihr Konfliktverhalten verbessern
und persoénliche Strategien zur Konfliktvermeidung und -16sung finden moéchten.

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer - so konnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v~ PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v~ PRO!Management-Zertifikat
v~ PRO!Management-App
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Persdnlichkeits-Trainings > Rhetorik-Kérpersprache-Prasentation

Interaktives Online-Training
Rhetorik-Korpersprache-Prasentation im virtuellen Raum
Uberzeugende Wirkung - Erfolgreiche Prasentation - Authentisches Auftreten

Sie sind Mitarbeiter*in in einem Unternehmen, in dem ein professionelles virtuelles Auftreten von Ihnen erwartet wird.
Sie mdchten auch in der virtuellen Kommunikation souveran und authentisch wirken und Prasentationen wirkungsvoll

und sicher vorstellen. Sowohl in der Vorbereitung des virtuellen Auftritts als auch bei der Bewaltigung von technischen
Problemen mochten Sie fur alle Eventualitaten gertstet sein.

2-tagiges modular aufbauendes Training (4 x 0,5 Tagesmodule)

— Modull — — Modul2 —

1/2 Tag 1/2 Tag

Praxis-

— Modul3 — — Modul4 —

1/2 Tag 1/2 Tag

Zertifikat

interview Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Online-Training in Halbtagesmodulen
Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

L8 KL X

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings

m Ziel ist die Optimierung der persénlichen Wirkung und
des Auftretens im virtuellen Raum

m Uberzeugungskraft, Prasenz und Selbstbewusstsein
als erlernbare Aspekte

m Begeisterung der Zuhdrer durch eine professionell
vorbereitete Prasentation

m Gewinnen der Zuhorer fur die Ubermittelte Botschaft
m Erarbeiten einzelner Instrumente gemeinsam mit dem

Trainer und im Best Practice-Austausch mit den anderen
Teilnehmern

PROIMANAGEMENT

m |n Praxistbungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus ihrem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden
kreative Losungen und erlernen neue Werkzeuge fur das
professionelle Auftreten im virtuellen Raum

m Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumente
mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trainings-
modulen anwenden und mit denen sie ihre eigenen Erfah-
rungen machen kénnen. Wichtig ist, dass sie authentisch
bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden

m Die Teilnehmer arbeiten in der Gruppe gemeinsam an

ihren Entwicklungen, basierend auf den persdnlichen
Erfahrungen
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Persdnlichkeits-Trainings > Rhetorik-Korpersprache-Prasentation

Inhalte und Themen

m Analyse des aktuellen Online-Pr sentationsstils, der
Rhetorik und der Wirkung Uber eine Online-Plattform

m Wichtige Grunds tze fir eine optimale Wirkung: Das
pers nliche Auftreten und der Kontakt im virtuellen
Raum, Pflege der Wirkungsdetails (Kleidung, Beleuch-
tung, Kamera-Einstellungen etc. in Online-Meetings)
und bewusstes Wirken auf das Unterbewusstsein

m Dimensionen einer Prasentation - verbal/paraverbal/
nonverbal - und deren stimmige Umsetzung im virtu-
ellen Raum

m Professionelles Wirken durch Stimme

m Moglicher Einsatz der Kérpersprache in Online-Meetings

m Sprechunarten und bewusstes Einsetzen von Sprache:
Vermeidung von Konjunktiven, Pausenflllern, Weich-

machern und Suggestiv-Formulierungen

m Ziele einer Online Prasentation

Zielgruppe / Gruppengrofie

{\ +49 221 6430362-0

® Optimale Rahmenbedingungen fur virtuelle Prasenta-
tionen und entsprechende Vorbereitung (Zuhorer-Ana-
lyse, Organisation, technisches Kick-Off, technisches
Setting, Einsatz von zusatzlichen Online-Tools und Pro-
grammen)

m Vereinbarung von sinnvollen Regeln im Online-Kontakt
B Elemente einer gut strukturierten Prasentation

m Besonderheiten von Power-Point-Folien fir den Online-
Einsatz

®m |ndividuelle Teilnehmer-Prasentationennach berarbei-
tung mit anschliefRendem Feedback

® Umgang mit (technischen) Stérungen und schwierigen
Situationen wahrend einer Prasentation

® Einwandbehandlung: Positive Haltung, richtige Inter-
pretation von Informationen und Signalen, offene Fra-
gen und zielorientierte Antworten

Weitere Infos unter:  [m]wriy[m]
www.pro-ag.de :

T
[=] !

000 /iclgruppe: Dieses Training ist konzipiert flr Mitarbeiter, die bei Online-Sessions professionell agieren
‘g' modchten und Verantwortung flr virtuell zusammenarbeitende Teams haben, z.B. Abteilungs- und
Teamleiter, Sachgebiets-, Gruppen-, Betriebs- und Bereichsleiter

‘O/’ Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der Teilnehmer
- daher kbnnen an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene Mitarbeiter teilnehmen.

o5

3332- GruppengroRe: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer
Investition

1100,00 €

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

2 Online-Trainingstage
(4 x 0,5 Tagesmodule)

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

v Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v PRO!Management-Kompakt
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

v PRO!Management-Zertifikat
v~ PROIManagement-App
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Persdnlichkeits-Trainings > Zeit- und Selbstmanagement

Interaktives Online-Training
/Zeit- und Selbstmanagement

Effektive Zeitplanung und ausgeglichene Work-Life-Balance

Die Planung und Organisation der taglichen und regel- und unregelmafig wiederkehrenden Aufgaben ist ein wichtiger
Erfolgsfaktor. Auch unvorhersehbare und zusatzliche Aufgaben mussen in den Arbeitsalltag integriert werden. Das Ab-
stimmen von Beruf und Privatleben schafft positive Synergien, die sich auf jeden Lebensbereich auswirken. Wie kann
ich zusatzliche Freiraume gewinnen, um meine Ziele zu erreichen?

2-tagiges modular aufbauendes Training

Modull ——— — Modul 2

1.Tag 2.Tag

Praxis-

interview Praxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen/Best Practice
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

L8 <X

Lehrmaterialien

Ziele des Trainings

m Ziele des Trainings sind die Analyse des aktuellen Zeit-
und Selbstmanagements und das Herausarbeiten von
Starken und Verbesserungspotentialen.

m Beleuchtung der ,Work-Life-Balance” und Entwicklung

von Ansatzpunkten zum Gewinn von Freiraumen und Syn-
ergien.

PROIMANAGEMENT

Zertifikat

m Erarbeiten einzelner Instrumente gemeinsam mit dem
Trainer und im Best Practice-Austausch mit den anderen
Teilnehmern in Einzel- und Gruppentbungen.

m Ausgestalten der Trainingsinhalte am zweiten Trai-

ningstag, basierend auf den persdnlichen Erfahrungen in
der Zeit nach dem ersten Trainingstag.

© Pro Management AG Seite 94

Inhalte und Themen

m Umgang mit Zeit: Betrachtung und Analyse (IST)

m Zielformulierung (SOLL) im Hinblick auf die , Work-Life-
Balance® - Ziele und Aufgaben

m Erkennen und Verandern von ineffizienten Faktoren
der personlichen Arbeitsgestaltung

m Unterscheidung von Wichtigem und Dringendem
m Optimierung des Umgangs mit Informationen (E-Mail,

Post, direkte Kommunikation) und effiziente Verarbei-
tungsmoglichkeiten

Zielgruppe / Gruppengrofde

Selbstmanagement optimieren mdchten.

Q

Sichtweisen profitieren.

'.
-
'

S Gruppengrofie: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

b

Investition

1100,00€

pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

2 Online-Trainingstage

Anmeldung

PROIMANAGEMENT

{\ +49 221 6430362-0

® Harmonisierung der beruflichen und privaten Lebens-
bereiche und Schaffung von Synergien

®m Organisation der taglichen sowie regelmafdig und unre-
gelmafig wiederkehrenden Aufgaben

® |ntegration von unvorhersehbaren, zusatzlichen Aufga-
ben

m Strukturierung des Arbeitsalltags: Konkrete Instrumen-
te zur Tages- und Wochenplanung

Weitere Infos unter:  [m]iriy[m]
WWW.pro-ag.de :

T
[m]

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert fur Mitarbeiter, die ihr Zeit- und

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer - so konnen sie ihren Blick noch einmal 6ffnen und von anderen

v~ Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)
v~ Merk- und Arbeitsblatter (DIN A4-Ordner)

v PRO!Management-Zertifikat

v~ PRO!Management-App
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PROIMANAGEMENT

Training - Coaching - Consulting

Deutschland (Firmensitz)

Pro Management AG Fon: +492692 268 990-10
Mayener Strafde 25 Fax: +49 2692268 990-19
D-53539 Kelberg Mail: info@pro-ag.de

Deutschland (Niederlassung Kéln)
Pro Management AG Fon: +492216430362-0

Zollstockgurtel 59 Fax: +492216430362-9

D-50969 Koln Mail: info@pro-ag.de

Polen Tschechien

PRO Management PL PRO Management CR/SL

ul. Ksawerow 22/26 Medinsika 1035

02-656 Warszawa, PL 190 14 Praha 9,CZ

+48 502 814 529 +420 284 891 892
warsaw@pro-management.group prague@pro-management.group
Besuchen Sie unsere Website: Finden Sie uns auch hier:

SO Cin

\I


https://www.facebook.com/promanagementag/
https://www.instagram.com/promanagementag/
https://twitter.com/ProManagementAG
https://www.xing.com/companies/promanagementag
https://de.linkedin.com/company/promanagementag
https://pro-ag.de
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