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Investieren Sie in die

Leistungsfahigkeit Ihrer Mitarbeiter

Mit dieser Broschiire wollen wir lhnen einen Uber-
blick Uber die Weiterbildungs-Themen von unserem
Coachinginstitut geben. Gerade heute ist es wichtig,
fur sich zu Uberlegen, wie Sie lhre Wettbewerbsfahig-
keit nicht nur halten, sondern auch weiter steigern
kénnen. Dies kann nur durch eine Konzentration der
Kréfte (weniger Ressourcen effektiver und gezielter
einsetzen) geschehen. Fur Sie bedeutet dies, dass Sie
mit weniger zur Verfigung stehenden Mitteln oder
Kollegen effizienter arbeiten missen. Dabei stellt sich
nun die Frage, wie Sie die Qualifikation und auch die
Motivation der Mitarbeiter soweit steigern kdnnen,

um diese Effizienz zu erreichen.

Die Erfahrung zeigt, dass gerade aus einer konsequen-
ten und durchdachten Mitarbeiter-Weiterentwicklung
ein solcher Wettbewerbs-vorteil erwachsen kann. Da-
bei kann es nicht nur um die fachlichen, sondern muss
es auch um die menschlichen Kompetenzen gehen.
Das psychologische Geschick ist neben der fachlichen
Kompetenz der wichtigste Faktor im erfolgreichen
Umgang mit Mitarbeitern und Kunden. Wer bei seinem
Gegenlber nicht den »richtigen« Ton trifft, wirkt eben-
so wenig Uberzeugend wie jemand, dem fachliches
Wissen fehlt.

Wirvon S.W.B. Coaching & Training kénnen lhren Mit-
arbeitern dabei helfen, sich auf fast allen Gebieten
weiterzuentwickeln. Wir orientieren uns dabei stark
an lhrer Praxis. Deshalb bieten wir keine Standard-
programme an, weil es weder das Standardunter-
nehmen noch den Standard-Mitarbeiter gibt. Unsere
Angebote werden auf die Bedirfnisse lhres Unter-
nehmens und lhrer Mitarbeiter zugeschnitten und
weiterentwickelt. Die folgenden, ausgewaéhlten
Themen sollen Ihnen ersten Uberblick iiber unsere

Tatigkeiten in diesem Bereich geben.

Jede MaBnahme, die wir in lhrem Auftrag durch-
fUhren, stimmen wir mit lhnen ab. Wir mdchten dabei

so individuell sein wie die Menschen, um die es geht.
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FGhrung und Motivation

Kommunikation ist Wirkung

Wir verstarken die Bewusstheit im Umgang mit Mit-
arbeitern und trainieren motivationswirksame Sprach-
muster. Wir trainieren hierbei, die Wahrnehmungs-
Mitarbeitern

»genau« zu erkennen und bewusst in Sprachmustern

kanale und Bedurfnisstrukturen bei

motivationswirksam umzusetzen. Hierdurch verstar-
ken wir die »Wellenlange« zum Gegeniber. Die so
geflhrten Mitarbeiter sind wesentlich motivierter und

einsatzbereiter.

Die Basis fur dieses Training bildet das S.W.B.-
Konzept. Es wurde durch Susanne Wagner-Breukel
aufgrund ihrer langjéhrigen Fihrungserfahrung ent-
wickelt und beinhaltet den GroBteil der wichtigsten
Vorgdnge bei der Fihrung von Mitarbeitern. Die
Basis hierfur bildet eine fundierte Menschenkenntnis
und prézise Selbst- und Fremdwahrnehmung. Wir
Uberlassen nichts dem Zufall, sondern agieren dabei
gezielt und hochgradig »bewusst«.

Durch die Sensibilisierung der Teilnehmer auf ihre
personlichen Verhaltensweisen und deren Wirkung
wird die eigene Autoritdt gesteigert. Dabei wird auch
der Einfluss von Stress auf das eigene Verhalten be-
handelt. Eine Uberzeugende Fihrungsarbeit kann
nicht durch eine unreflektierte Adaption dieses Sys-
tems gewéhrleistet werden, sondern muss auf die
individuelle Personlichkeit abgestimmt sein. Deshalb
verbinden die Teilnehmer hier ihre eigene Persdnlich-
keit mit verschiedenen neuen Verhaltensrepertoires
und steigern ihre Wirkung.

Seminar-Inhalte

Bewusstseinsmodell, positive
und negative Ausstrahlung

Selbst- und Fremdwahrnehmung

Repréasentationssysteme/
Augenmusterbewegung

Das 5-Phasen-Modell zur optimalen
Gesprachsfiihrung

Analyse von Mitarbeitern und Entwickeln
von motivierenden Gespréchsbausteinen/
Landkartentoleranz

Fiihrung von Mitarbeitergesprachen

Feedbacktechniken




NLP flr FGhrungskrafte

Zielorientiert zum Erfolg

Das FUhrungsverhalten entscheidet maf3geblich Gber
den Erfolg eines Unternehmens. Mitarbeiterfihrung
ist nur zum Teil eine Frage der fachlichen Kompetenz.
Zunehmend wichtiger werden kommunikative Fahig-
keiten und die Wirkung des persénlichen Charismas.
Mit Hilfe von NLP kénnen diese Faktoren der Fiihrungs-
kompetenz systematisch verbessert werden. Das NLP
bietet einen psychologischen Werkzeugkoffer, der
sowohl fiir Mitarbeitergespréche, als fir die Optimie-
rung der eigenen Personlichkeit eingesetzt werden
kann. Der Vorgesetzte fihrt im Sinne einer aktiven
Personalentwicklung und wird zum Coach seiner Mit-
arbeiter.

Die Seminarteilnehmer erlernen eine zielorientierte
Vorgehensweise im Kontakt mit ihren Mitarbeitern auf
der Basis und Umsetzung des Management-Regel-
kreises. Sie lernen, Gesprache durch gezielte Fragen
aktiv zu steuern und dabei ihre Mitarbeiter zu moti-
vieren. Die Seminarinhalte werden in Rollenspielen
eingelibt. Reale Fihrungssituationen, wie zum Bei-
spiel Delegations- oder Feedbackgesprache bilden
die Grundlage der Ubungen. Der anschlieBende
Transfer des Gelernten ermdglicht eine konsequente
Umsetzung im Arbeitsalltag.

Seminar-Inhalte

Der Management-Regelkreis
Sprache bewusst als Werkzeug einsetzen

Pacing und Leading: Die Kunst der
Menschenfiihrung

Wie motiviere ich mich selbst
und meine Mitarbeiter?

Diagnose der Wahrnehmungskanile

Gespréchsfiihrungstechniken:
Wer fragt, fiihrt!

Gewinner-Gewinner-Modelle:
Konflikte erfolgreich bewiltigen

Feedbackmethoden und Motivation

Gruppenprozesse steuern:
Moderation von Besprechungen

Fiihrung 2010: Der Vorgesetzte als Coach




Teamentwicklung

Konfliktmanagement

Konflikte sind an der Tagesordnung. Der souverdne
und faire Umgang mit Konflikten erfordert Durchset-
zungsvermodgen und Sensibilitat. Ein flexibles Know-
how von Techniken und Strategien zur Konfliktlésung
ist dabei ebenso hilfreich, wie die Fahigkeit, Respekt
auszudriicken. Konflikte kénnen als Lernchancen ver-
standen werden. Eine elegante und kreative Lésung
findet das Interesse aller Beteiligten.

Ungeldste Konflikte verbrauchen Energie und beein-
tréchtigen das Arbeitsklima. Falls es gelingt, Konflikte
in Gewinner-Gewinner-Modelle zu verwandeln, ent-
steht eine fruchtbare Basis fir die zukinftige Zusam-
menarbeit. Ziel dieses Trainings ist die Stérkung von
Teamgeist, Zusammenhalt und gemeinsamem Ver-
trauen und Erfolg.

Die Seminarteilnehmer lernen, Konflikte zu erkennen,
zu analysieren und kreativ zu |8sen. Sie stéarken ihr
persdnliches Charisma als Konflikt-Manager und er-
lernen den Umgang mit Werkzeugen zur zielorientier-
ten Kommunikation. Dabei bilden die Werkzeuge des
NLP, Riemann-Thomann, und das Kommunikations-
quadrat von Prof. Schulz von Thun wichtige Instru-
mentarien, die in diesem Seminar trainiert werden.

Seminar-Inhalte

Darstellung der aktuellen Teamsituation/
Stimmung

Konfliktanalyse durch systemische Sichtweise
Visualisieren der wesentlichen Stérfelder

Die Meta-Ebene als Feldherren-Hiigel

Pacing und Leading: Die Beziehungsebene
bewusst gestalten

Fragetechniken zur Informationsgewinnung
Die Frage nach der positiven Absicht

Werte und Entwicklung verankern

Die Schule des Wiinschens:
Einwdnde in Wiinsche verwandeln

Konflikte als kreative Chance:
Was kann hier gelernt werden?

® Riemann-Thomann Eigenanalyse
und Teamrollen

® Landkartentoleranz und Wellenlédnge
trainieren

® Verabschiedung von neuen Teamregeln




Stress-Management
Kihl im Kopf und »heil3 im Herzen«

Von Flhrungskréften wird erwartet, dass sie souveran
entscheiden und handeln. Dies setzt die Fahigkeit
voraus, in schwierigen Situationen einen »kihlen Kopf«
zu bewahren. Beruf, Familie und Alltag fordermn den
ganzen Menschen. Stress entsteht, wenn zu viele Situa-
tionen den Einzelnen veranlassen, wertvolle Energie-
reserven freizusetzen. Der intelligente und &kologische
Umgang mit der eigenen Lebenssituation sichert lang-
fristig die Leistungsféhigkeit. Souverénes Zeitmanage-
ment, positives Denken und eine gesunde Lebensfih-
rung fihren zu mehr Lebensqualitdt und helfen, den
Berufsalltag optimal zu gestalten. Die Basis fur dieses
Seminar bilden das Albert Ellis A-B-C-D-Modell, das
Kommunikationsquadrat von Prof. Schulz von Thun
und wirkungsvolle Entspannungstechniken, wie z.B.

Elemente des Autogenen Trainings und Yogatbungen.

Verschiedene Methoden zur Stressbewéltigung wer-
den vorgestellt. Der Zusammenhang von psychischen
Prozessen und korperlichen Reaktionen wird verdeut-
licht und nutzbar gemacht. Die Seminarteilnehmer
lernen, auch in schwierigen Situationen ruhig und
gelassen zu bleiben. In Expertengruppen werden
individuelle Strategien einer gesunden Lebensfih-
rung entwickelt und integriert.

Seminar-Inhalte

® Situationsanalyse -
Wie gehe ich mit Stress um?

@® Stress und seine psychologischen
Auswirkungen

@ Stress als Folge von Gedanken
und Bewertungen

® Reframing - Belastungen neu einordnen

® Sinnliche Intelligenz -
Die Sprache des Kérpers

® Entspannung und Meditation
® Zeitmanagement und Lebensplanung

® Seperatoren setzen und organische
Pausen einlegen

® Von der Kunst, griin zu sehen,
wenn andere rot sehen!

® Stressmanagement im Berufsalltag

® Landkartentoleranz und Humor verankern




Lite-Work-Balance-Coaching

Unter der Leitung von Dr. med. Manfred Wobig,
Orthopade, Sportmediziner, Schmerztherapeut und
Golfmedicus helfen wir unseren Coachees dabei die
eigene Lebensqualitdt, Beweglichkeit, Sportfahigkeit
und Trainierbarkeit zu verbessern. Dies fihrt zu einem
neuen Kérpergeflhl, das dazu beitragt, dem Alltag
noch besser gewachsen zu sein und méglichen Krank-
heiten vorzubeugen. Es ist »nie zu spat«, basierend
auf dieser Aussage helfen wir unseren Gasten durch
unser Quadro-Coaching, dem Leben eine in jeder
Hinsicht positive und vor allem »gesunde Wende« zu
geben.

In einem ersten Schritt wird eine Gesundheitsanalyse
durch Herrn Dr. med. Manfred Wobig durchgefiihrt. In
einem zweiten Schritt werden die Ergebnisse prasen-
tiert und minden in einem gezielten Balancepro-
gramm. Der dritte Schritt basiert auf der Begleitung
durch einen Sporttherapeuten und Kommunikations-
coach, der dem Teilnehmer hilft, seine individuellen
Winsche »in die Tat« umzusetzen. Der vierte Schritt
mindet in einer mdglichen Golf- oder Sportrunde, die
unter arztlicher Begleitung stattfindet. Ziel ist es hier,
Bewegungsablaufe zu verbessern und Fehlhaltungen
zu vermeiden. Selbstversténdlich bieten wir in diesem
Zusammenhang auch Coachinggsprache zur Lsung
individueller Probleme an.

Die Gesprache und Beratungen férdern das positive
Denken und die Gesundheit. Die durch uns gecoach-
ten Personen berichten im Anschluss Uber ein deut-

lich verbessertes Lebensgefihl.

Der Quadro-Plan

Gesundheitsanalyse
Auswertung und Gesundheitsplan
Erndhrung, Sportmedizinische Begleitung

Coachinggespréach
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Erfolgreich sein
NLP im Verkauf

NLP ist eine wirkungsvolle Methode zur Fiihrung von
Verkaufsgesprachen. Die Seminarteilnehmer erwer-
ben einen verbalen Werkzeugkoffer, um den Kontakt
mit dem Kunden erfolgreicher zu gestalten und die
Wellenlédnge gezielt zu verbessern. Sie lernen, Gespra-
che aktiv zu steuern und zielorientierter zu kommu-
nizieren. Auf3erdem lernen sie, die Beziehungsebene
zum Kunden bewusst wahrzunehmen und die Akzep-
tanz als Gesprachspartner zu gewinnen. Zielgruppen,
mit denen sie friher »nicht so gern« kommuniziert
haben, werden »neu verankert«, die Teilnehmer er-
lernen eine Landkartentoleranz und den Einsatz von
Empathie und Humor und erhdhen damit ihren
Wirkungskreis und souverdanen Umgang mit »allen

Kundentypen!«

Die Seminar-Methode basiert auf dem Neuro-Linguis-
tischen Programmieren. Die Anwendung der verbalen
Werkzeuge wird in Verkaufsgesprachen in Kleingrup-
pen eingelibt. Dadurch erwerben die Seminarteil-
nehmer praktische Erfahrung in der Anwendung der
Gespréachsfihrungstechniken. Der Transfer des Gelern-
ten in reale Situationen ermdglicht eine konsequente
Umsetzung im zuklnftigen Berufsalltag. Die bereits
vorhandenen Fahigkeiten der Seminarteilnehmer wer-
den erganzt, gestérkt und fur die Zukunft gefestigt.

Seminar-Inhalte

Prasentation der eigenen Person,
des Unternehmens und der Produkte

Gewinnendes Auftreten
Outfit und Kommunikation
Die Stimme als klingelnde Visitenkarte

Kdrpersprache wahrnehmen und
gezielt einsetzen

Die Realitdt des Kunden wertschatzen
und aktiv zuhdren

Zielbild entwickeln:

Was kann ein idealer Verkaufer?

Potenzialanalyse: Wo stehe ich?
Wo will ich hin?

Das »5 Phasengesprach« beim Kunden
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Telefon
Training fur den Verkauf

Der Telefonkontakt stellt eine wichtige Basis fir das
verkduferische Handeln dar. Nur wer in der Lage ist,
moglichst viele und auch entsprechend qualifizierte
Termine am Telefon zu erhalten, kann seinen Ver-
kaufserfolg kontinuierlich steigern. Herkdmmliche
Seminare vermitteln hauptséchlich Techniken, die
Einwadnde behandeln. Diese Vorgehensweise kommt
beim Gesprachspartner in vielen Féllen eher zu hart
und zu direkt an. Wir vermitteln durch unser Seminar
die Fahigkeit, Uber das eigene Ohr den anderen
durchs Telefon zu »sehen!«

Unter Beriicksichtigung dieser Erfahrungen sind wir
zu einem Vorgehen (das auch auf NLP basiert) gekom-
men, das von vielen Verk&dufern nachweislich erfolg-
reich eingesetzt wird. Zusatzlich werden Beein-
flussungsstrategien vermittelt, wie sich der Verkaufer
immer wieder neu motivieren kann, um zum Telefon

zu greifen.

Seminar-Inhalte

Das Telefon als Medium

Die eigene Stimmung und die eigene Stimme

Die Stimme als klingelnde Visitenkarte

Beeinflussung durch die Stimme

Wie kann ich die eigene Stimme verbessern

Der Einfluss positiver oder negativer
Gedanken

Richtiges Verhalten beim aktiven Telefonieren

Aktives Zuhdren erlernen und verankern
Telefonieren mit Bestandskunden
Telefonieren mit Neukunden

Die richtige »Gesprachspsychologie«
Wie »nbehandle« ich wen?

Erkennen von Reprisentationssystemen
am Telefon

Die Fahigkeit, zu héren und den anderen
dabei zu sehen

Der optimale Telefonleitfaden
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Supervision
Das Coachinggesprach

Supervision und Einzel-Coaching sind effiziente Alter-
nativen zum Seminarbesuch. In einem Seminar be-
findet sich der Teilnehmer in einer Gruppensituation.
Der dortige Lernprozess wird vom Seminarleiter ge-
steuert, indem er seine Aufmerksamkeit auf alle Teil-
nehmer verteilt. Im Coaching bekommt der Teilneh-
mer die volle Aufmerksamkeit des Coaches. Dadurch
kann die gemeinsame Arbeit prazise auf die tatsdch-
lichen Anforderungen ausgerichtet werden.

AuBerdem erlaubt die private Coaching-Situation unter
vier Augen eine direkte und intensive Vorgehensweise.
Dabei werden zunéchst die aktuellen Ziele des Klienten
genau formuliert. AnschlieBend werden die ndtigen
Schritte eingeleitet. Im Coaching werden diverse Tech-
niken eingesetzt, um die erzielten Ergebnisse zu veran-
kern und den Transfer in die Berufspraxis zu sichern.
Dariber hinaus kénnen alle denkbaren Inhalte vertrau-

lich angesprochen und konkret bearbeitet werden.

Mogliche Coaching-Inhalte

Bewiltigung von aktuellen
Aufgabenstellungen

Supervision von schwierigen Situationen
Klarungshilfe bei wichtigen Entscheidungen

Rollenflexibilitdt und Souveranitat fur
Fiihrungskrafte

Optimierung von Fiihrungskompetenz
Optimierung des Zeitmanagements
Stressbewadltigung, Gesundheit und Fitness
Starkung der Konfliktfahigkeit

Einiiben von Gespréachsfiihrungstechniken
Selbstsicherheits-Training

Vermittlung von Werkzeugen fiir
den Arbeitsalltag

Train the Coach: Fiihrungskrafte
als Coach im Alltag

Entwickeln von Zukunftsperspektiven
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Ausbildung zum Promote®-Business-Coach

Professionelle Motivation von Mitarbeitern

Hier bietet S.W.B. Training & Coaching eine integrative
Ausbildung in mehreren Modulen an. Ziel ist es, Fih-
rungskrafte mit Personalverantwortung zu Business
Coaches auszubilden, um sie in die Lage zu versetzen,
die Potenziale ihrer Mitarbeiter noch gezielter zu f6r-
dern. Die Teilnehmer erhalten am Ende der Ausbil-
dung ein Zertifikat.

Im Fokus von Promote® steht die Erreichung von
Erfolgsmessfeldern, die es gemeinsam mit dem
Auftraggeber zu definieren gilt. Die Umsetzung des
Managementregelkreises in Verbindung mit meh-
reren psychologischen Verhaltensmodellen bilden
die Basis der Promote®-Ausbildung.

Die Promote®-Teilnehmer erhalten einen mehr
moduligen Werkzeugkoffer, der sie in die Lage ver-
setzt, Menschen zuklnftig besser und effizienter zu
fordern und zu motivieren. Wir stellen diverse Inter-
ventionsmodelle zur Verfligung, die die Teilnehmer in
ihrer Berufspraxis pragmatisch und effizient »sofort
und pragmatisch anwenden kénnen. Sie lernen die
eigenen Sprachmuster bewusst und wertschatzend
im Berufsalltag einzusetzen, um sich selbst positiv
und imagewirksam zu positionieren. Ziel ist es ferner,
die Wellenldnge zum Gegenlber und dabei die Leis-
tungen von Mitarbeitern verbindlich und konsequent
zu verbessern. Promote® steigert den eigenen und
Unternehmenserfolg. Die Produktivitat steigt um-
gehend, Promote® ist ein valides Verkaufs- und
Flhrungsférderungsprogramm, das bereits nach 2
Monaten messbar und von dauerhaftem Erfolg ge-
kront ist.

Die Fuhrungskrafte werden in GroBgruppen aber
auch im Einzelcoaching in diesem Konzept begleitet.
Ziel ist es, das neue Verhalten dauerhaft im Unter-
nehmen zu verankern. RegelméafBige Evaluationen
verdeutlichen den Erfolg von Promote. Die Ausbil-
dung dauert ein Jahr und belduft sich auf 8 bis 10
Module inklusive der Zertifizierung.
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Auszug aus der Kundenliste: lhre Ansprechpartnerin
Mecklenburgische Versicherungsgruppe b e I S W B . ‘CO acC h | N g

Basler Versicherung
Deutscher Ring

Signal Iduna Gruppe

In Vivo Science

Newlab Bioquality

Arcelor Distribution GmbH
ThyssenKrupp Schulte

GbP Gesellschaft fiir betriebliche
Pensionsplanung

Hamburger Sparkasse

Ravené Schéfer Berlin

Hamburg Mannheimer Stammorganisation
Volksfiirsorge

GC Germany

Flussfisch Dental u.v.a.

Susanne Wagner-Breukel

Studium Padagogik, Psychologie,
Sport und Deutsch

Businesscoaching

Kommunikation und Motivation
Produktivitatssteigerungsprogramm
Supervision

Gruppentraining

Life-Work-Balance

Lebensmotto:
Erweitere Deinen Horizont
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Gesellschaft fur Training & Coaching

Klingholzstraf3e 22
(ehemals Bahnhofsplatz 1)
65189 Wiesbaden

+49 (0) 611-1743584 Fon
+49 (0) 611-1743585 Fax

+49 (0)178-6150668 Mobil

E-Mail: swb@swb-coaching.com

www.swhb-coaching.com
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