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Ein Vorwort zur ANXO Akademie

Sehr geehrte Damen und Herren,

der schnellere politische und technologische Wandel, die zunehmende Digitalisierung, dis-
ruptive Prozesse und auch Krisen sind einige Faktoren, die die Wettbewerbsintensitat fiir
Unternehmen immens erhéht haben. Beschleunigte Anpassungen an Kundenbeddrfnisse
und erhohter Wettbewerbsdruck verlangen von jeder Unternehmung den neuen Anforderun-
gen in kurzer Zeit gerecht zu werden, um weiterhin wachsen zu kénnen. Merger & Acquisiti-
ons, Reorganisationen, Lean Management und standige Prozessanpassungen sind einige
Folgen dieser Veranderungen, die von den Mitarbeitern Erhebliches verlangen.

Gut ausgebildete Mitarbeiter bzw. nur Mitarbeiter mit top aktuellem Know-how befahigen das
Unternehmen, der Konkurrenz auch weiterhin einen Schritt voraus zu sein und Entwicklun-
gen frihzeitig zu erkennen.

Die ANXO Akademie hilft Innen dabei, sich in vielen aktuellen Themenstellungen weiterzu-
entwickeln. Abgestimmte Inhouse-Weiterbildungsmaoglichkeiten werden auf Ihr Unternehmen
zugeschnitten. Seminare in unterschiedlichen Bereichen bieten die Mdglichkeit, fokussiert
und effizient das vorhandene Wissen zu erweitern und aktuelle Problemstellungen erfolg-
reich zu bewaltigen. Alle Seminare kénnen auch als Webinare durchgefihrt werden.

Unsere Trainer sind praxiserfahren und verfiigen in ihren Themengebieten Uber eine lang-
jahrige Berufs- und Beratungserfahrung. Die Seminare sollen die Teilnehmer zum interakti-
ven Ausprobieren, Uben, Diskutieren und Erfahrungsaustausch anregen. Dabei verfolgen wir
den Ansatz, dass wir auf das jeweilige Unternehmen zugeschnittene Seminare auf Basis un-
serer Standards entwickeln.

ANXO seit Uber 20 Jahren erfolgreich am Markt

Die ANXO Management Consulting GmbH ist seit Gber 20 Jahren erfolgreich tatig und unter-
stutzt Unternehmen dabei effizient und effektiv bestehen zu kénnen. Die WirtschaftsWoche
und Brand Eins haben in letzten Jahren ANXO in den flr Firmen wichtigen Wachstumsberei-
chen (Strategieentwicklung, Digitalisierung, E-Commerce, Marketing, Vertrieb, After Sales,
CRM und Organisation) immer wieder unter die Besten gewahlt, gemeinsam mit grof3en Be-
ratungsunternehmen wie Booz, Capgemini, Deloitte oder McKinsey.

Die ANXO Management Consulting ist ein fihrendes Beratungsunternehmen, durch unsere
Tatigkeit verfiigen wir Uber ein hohes branchenspezifisches Know-how und jahrelange Er-
fahrungen. Die Expertise unseres Netzwerkes an Trainerinnen und Trainern befahigt uns,
Seminare wirklich individuell zu entwickeln. Wir wissen, dass innerbetriebliche Aus- und Wei-
terbildung sowie Entwicklungsprogramme in der Regel aus einer Vielzahl von Einzelmalf3-
nahmen bestehen. Individuelle Weiterbildungsprogramme, einzelne, losgeléste und unter-
nehmensunabhéngige Workshops und Seminare haben ggf. nicht zu dem gewtinschten Er-
folg gefuhrt.

Die ANXO Akademie bietet sich als Partner fur Ihren unternehmensspezifischen Bildungs-
wunsch an, um die Konzeption und Durchfiihrung maR3geschneiderter, innerbetrieblicher Se-
minare zu Ubernehmen. Wir priifen, wie die gesetzten Ziele und der angestrebte Nutzen am
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besten erreicht werden kdnnen. Wir erarbeiten mit Ihnen gemeinsam die geeigneten Schritte
zur dauerhaften Losung lhrer Aufgabenstellungen.

Unser Ansporn und Anspruch ist ein Héchstmaf an Qualitat und Kundennutzen. Wir verfol-
gen in unserem Bildungsprogramm den ganzheitlichen Ansatz, d.h. wir betrachten in jeder
Aufgabenstellung Ihre Gesamtsituation und versuchen, lhnen Zusammenhéange und Ursa-
chen aufzuzeigen. Dies geschieht bei kiirzeren Veranstaltungen einer kleineren Unterneh-
mung oder auch bei einer umfassenden Weiterbildungsoffensive eines Mittelstands- oder
Grol3unternehmens.

Unser gesammeltes Wissen und die Ergebnisse unserer Managementaktivitdten und Weiter-
entwicklungen in Wachstums- und auch in Krisenzeiten flie3en dabei kontinuierlich mit ein.
Dadurch bewirken wir dauerhafte und sichtbare Veranderungen und Verbesserungen, die
Unternehmen erfolgreich machen.

Unser Seminarangebot ist so konzipiert, dass entweder einzelne Mitarbeiterinnen oder Mitar-
beiter bzw. ganze Teams an den unternehmensspezifischen Seminaren teilnehmen kénnen.
Unsere Seminare entsprechen generell dem aktuellen wissenschaftlichen Standard. Es be-
steht die Moglichkeit, ein bereits konzipiertes Seminar zu buchen. Sollten Sie den Wunsch
nach absoluter Individualitat haben, so setzen wir uns gerne mit Ihnen in Verbindung, um
lhre Erwartungen und Winsche kennenzulernen und darauf aufbauend das entsprechende
Seminarangebot zu entwickeln.

Die Flexibilitat der ANXO Akademie und der hohe Qualitatsstandard der Trainerinnen und
Trainer werden Sie begeistern.

Wir freuen uns auf eine gute Zusammenarbeit!

Ihre Ansprechpartner:

Dagmar Strehlau Dr. Christian Kuhl
Mitglied der Geschéftsfuhrung Partner
+49 6192 402 69 11 +49 6192 402 69 0
dagmar.strehlau@anxo-consulting.com christian.kuehl@anxo-consulting.com

2025 ANXO — Wir verandern lhre Welt 6
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Was macht unsere Seminare besonders?

Unsere Inhouse-Schulungen sind integrierte Losungen, die wir als Seminare und auch Webi-
nare auf lhre Bedurfnisse zuschneiden und nach Ihren Wiinschen ausrichten.

Die Trainerinnen und Trainer der ANXO Akademie antworten auf firmenspezifische Anforde-
rungen mit mafgeschneiderten Angeboten.

Unsere Trainerinnen und Trainer haben eine fundierte akademische Ausbildung und verfi-
gen Uber eine langjéahrige Linienerfahrung. Ihr wissenschaftliches Know-how verbinden sie
mit der Fahigkeit und den Instrumenten, dieses praxistauglich umzusetzen.

Die Begeisterung flr ihr Themengebiet geht einher mit einem klaren Blick fr interdiszipli-
nare Zusammenhange und mit einer grol3en Freude am Dialog mit Teilnehmerinnen und
Teilnehmern.

In unseren Seminaren wird das vermittelte Wissen in verschiedenen Formen, wie z. B.

= Fallbeispielen

= Einzel- und Gruppenarbeiten

= Rollenspielen

= Erfahrungsaustausch und Diskussion
=  Workshops

realitatsnah gestaltet. Diese Instrumente stellen damit das ,360°-Schulungskonzept” der
ANXO Akademie dar.

Das maRgeschneiderte Angebot der Inhouse-Schulungen wird durch weitere Faktoren abge-
rundet:

= Sie bestimmen das Thema und die Bildungsschwerpunkte und gemeinsam definieren
wir die genauen Inhalte und die Seminartiefe

= Sie erhalten einen einheitlichen Wissensstand und qualifizieren damit eine groRe Anzahl
ausgewabhlter Teilnehmerinnen und Teilnehmer

Sie bestimmen den Termin, Ort und die Dauer der Schulung

Inhouse-Schulungen stellen DIE kostenglnstige Mdglichkeit dar, unternehmensspezifische
Bildungswiinsche und -vorstellungen effizient und zielorientiert zu verwirklichen. Reise- und
Ubernachtungskosten Ihrer Mitarbeiter entfallen, wenn die Seminare vor Ort durchgefiihrt
werden.

Offene Seminare

Die ANXO Akademie bietet zudem ausgewahlte Seminare zu bestimmten Terminen an.

2025 ANXO — Wir verandern lhre Welt 7
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Die Trainer der ANXO Akademie

Unsere Trainer kommen direkt aus der Praxis:

Jost H. Buthmann
Diplom Okonom

Uber 25 Jahre Management- und Beratungserfahrung

Ergebnisverantwortung und Fuhrung bei fiilhrenden Unterneh-
men wie Procter&Gamble, Barilla, Vandemoortele, Strategieent-
wicklung in Beschaffung, SC, Innendienst, Veranderungspro-
jekte.

Schwerpunkte: Einkauf, Procurement, Verhandlungen, Fih-
rung, Personal, Soft Skills, Change Management

Christian Buttgereit
Diplom Kaufmann

10 Jahre Beratungs- und Projekterfahrung

Beratungsmandate bei grof3en Mittelstandsunternehmen sowie
bei international agierenden Dienstleistungs-, Handels- und In-
dustrieunternehmen

Schwerpunkte: Strategie, Digitale Transformation, B2C / B2B-
Marketing und -Vertrieb, Mobile- / Online-Services, Online-Be-
trugspravention

Manuel Czwalina
Master of Science Entrepreneurship & SME Management

Vielfaltige Beratungserfahrung in Unternehmen aus unterschied-
lichen Branchen

Praxiserfahrung (Auszug): Berlitz, UTA, Euromaster

Schwerpunkte: Digitalisierung und E-Commerce mit dem Fokus
auf digitale Steuerungssysteme, Marketing und Vertriebsoptimie-
rung, Unternehmensnachfolge / M&A

2025
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Dr. Ottmar Franzen
Diplom Kaufmann

Uber 30 Jahre Erfahrung in der Markenbewertung und Marktfor-
schung

Langjahrige Lehrerfahrung an verschiedenen Hochschulen.
Federfuhrende Mitarbeit an Bewertungsstandards, u.a. der DIN-
ISO-Norm 10668.

Schwerpunkte: Monetare Bewertung von Marken, Datenquali-
tat, Markenfiihrung, Marktstudien, Potenzialstudien, Treiberana-
Ivsen

Gunter Hemmer
Diplom Ingenieur und Diplom Wirtschaftsingenieur

Uber 20 Jahre praktische Managementerfahrung

Langjahrige P&L Verantwortung fiir verschiedene Unterneh-
menseinheiten, Strategieentwicklung in Vertrieb und Service,
Vertriebseffizienz- und wachstumsprogramme

Schwerpunkte: Vertrieb, Servicemanagement, Preismanage-
ment, Management Coaching

Dr. Christian Kuhl
Dr. rer. pol. und Diplom Kaufmann

Langjahrige Fiuihrungs- und Beratungserfahrung in unterschiedli-
chen Unternehmen (Konzernen und Mittelstand). Dozenten- und
Trainertatigkeit in Firmen, Hochschulen und Sonderbereichen
(z. B. Militar)

Schwerpunkte: Vertrieb, Verhandlungsmanagement, Fiihrung,
Management Coaching, Strategie, Compliance

2025 ANXO — Wir verandern lhre Welt



— ANXOQ____

MANAGEMENT CONSULTING

Dagmar Strehlau
Diplom Psychologin

Langjahrige Berufs- und Beratungserfahrung bei Konzernen und
mittelsténdischen Unternehmen

Tatigkeits-Beispiele: Potenzialdiagnostik und Coaching von Fih-
rungskraften, Managementaudits und Teamdiagnosen, Konflikt-
moderationen

Schwerpunkte: Personal- und Fihrungskrafteentwicklung, Po-
tenzialdiagnostik, Coaching

Ralf Strehlau
Diplom Kaufmann

25 Jahre Management- und Beratungserfahrung

| Fuhrungs- und Beratungsaufgaben bei fihrenden Unternehmen
wie A.T.U, Ericsson, KPMG, Cofely (GDF SUEZ) aber auch mit-
telstandische Unternehmen

Schwerpunkte: Strategien, Marketing, Vertrieb, Digitalbusiness
und Fihrung sowie Verdnderungsmanagement

Lisa Westendorp
M. A. Sustainable Marketing & Leadership

Vielfaltige Beratungserfahrung bei Mittelstandsunternehmen in
verschiedenen Branchen

Schwerpunkte: HR, Potenzialdiagnostik, Marketing, Marktstu-
dien

2025 ANXO — Wir verandern lhre Welt 10
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Strategie und Management

Flhrung

Leadership und Soft Skills

Digitalisierung

Marketing

Vertrieb und Einkauf

Preismanagement

Projekt- und Prozessmanagement

Compliance

2025
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1 Strategie und Management

Ein Unternehmen lebt von seiner Strategie und diese muss vom Management
getragen werden.

Dieser ,lebendige” Strategieprozess impliziert eine permanente Weiter- und
Fortentwicklung. Andern sich auRere oder innere Bedingungen und gibt es
Veranderungen im Markt, so muss dies frihzeitig erkannt werden, und das
unternehmerische Denken und Handeln daran ausgerichtet sein. Stillstand ist
gefahrlich. Gesundes Wachstum erfordert eine stetige Auseinandersetzung.
Um diese hohen Anforderungen zu bewaéltigen, muss das Management ent-
sprechend geschult sein.

Neben der Aufarbeitung von systematischem Wissen Uber die Weiterentwick-
lung von Unternehmensstrategien, muss auch die Personlichkeit und das Auf-
treten die Umsetzung der strategischen Uberlegungen gewahrleisten. Mit Trai-
nings speziell auf diesen Prozess bezogen helfen wir Ihnen gerne weiter, lhr
Unternehmen ,lebendig” zu halten.

Seminaribersicht

1.1 Management Development Programm
1.2 Grundlagen des Change Management
1.3 Setup Digital Unit
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1.1 Management Development Programm

Ziel des Seminars

Das Management Development Programm besteht aus einer Folge von Seminaren, die Uber
einen langeren Zeitraum mit der Unternehmung vereinbart werden. Die Seminare werden als
jeweils zweitagige Bausteine auf die Bedurfnisse der Unternehmung zusammengestellt.

Das Programm soll die Kompetenzen der einzelnen Fihrungskrafte steigern und innerhalb
der Fihrungsmannschaft eine gemeinsame Ausrichtung auf die Unternehmensziele errei-
chen.

Das Programm eignet sich sowohl fur die Fuhrungskrafteentwicklung in etablierten Unter-
nehmen als auch fiir schnell wachsende Startups, um insbesondere auch den unterschiedli-
chen Herausforderungen der Digitalisierung gerecht zu werden.

Ilhr Nutzen

Entwicklung von Fihrungskompetenzen und unternehmensweite Ausrichtung des Fih-
rungsverstandnisses aller Fuhrungskrafte.

Die Inhalte im Uberblick

= Rolle als FUihrungskraft einnehmen

" Effiziente und effektive Kommunikation

= Mitarbeitergesprache erfolgreich flihren

= Krisensituationen einschatzen und bewaltigen

" Strategien entwickeln und kommunizieren

" CEO Kaminabend Gespréache als Bindungsmalnahme

] Coaching im Fuhrungsalltag

Zielgruppe

Geschaéftsfiuhrer, Flihrungskrafte

Trainer
Dagmar Strehlau, Ralf Strehlau, Dr. Christian Kihl

Dieses Programm und die einzelnen Seminare werden von jeweils zwei Trainern in Abstim-
mung mit der Zielgruppe durchgefihrt.

2025 ANXO — Wir verandern lhre Welt 13
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1.2 Grundlagen des Change Management

Ziel des Seminars

War Change Management vor gut einem Jahrzehnt noch ein Exoten-Thema flr Spezialisten,
so ist es heute quer durch die Fihrungsetagen business-as-usual. Schlie3lich sind Verande-
rungen noch nie so schnell und radikal auf Unternehmen eingesturzt wie in Zeiten der Inter-
nationalisierung, der zunehmenden Vernetzung sowie andauernden Notwendigkeit zur orga-
nisationalen Weiterentwicklung. Bewusst gestaltete Veranderungsprozesse im Unternehmen
geben den Mitarbeitern die notwendige Sicherheit und motivieren sie, den Wandel aktiv mit-
zugestalten.

lhr Nutzen

Nutzen Sie die Chance, den Veranderungsdruck von auf3en und / oder innen in Energie
fur Ihr Vorhaben umzuwandeln und so das Selbstverstandnis Ihrer Organisation aufzufri-
schen.

Die Inhalte im Uberblick

= Basics, Ansatze und Ziele des Change Managements

= Rollen und Aufgaben in Veranderungsprozessen

= Instrumente des Change Managements

= Entscheidungsprozesse im Change Management

= Erfolgreiche Mitarbeiterfihrung im Change Management

= Umgang mit Konflikten in Veranderungsprozessen

= Zukunftssicherung als neue Herausforderung fir Change Manager

=  Empathie: die emotionale Seite der Veranderung

Zielgruppe

Fuhrungskréfte, Abteilungsleiter, Projektmanager, Teamleiter

Trainer

Ralf Strehlau

2025 ANXO — Wir verandern lhre Welt 14
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1.3 Setup Digital Unit

Ziel des Seminars

Vorgehensweise zur Analyse der Unternehmensorganisation vor dem Hintergrund der opti-
malen Ausrichtung bzw. Berticksichtigung von digitalen Marketing-, Vertriebs- und Service-
Strukturen. Institutionalisierung des Bereichs ,Digital“ als Treiber und Innovator fiir die Unter-
nehmensentwicklung.

lhr Nutzen

Die Teilnehmer lernen die etablierten Unternehmensstrukturen und Organisationseinhei-
ten zu hinterfragen und hinsichtlich digitaler Marketing-, Vertriebs- und Service-Struktu-
ren zu optimieren.

Die Inhalte im Uberblick

=  Aufnahme der aktuellen Unternehmensorganisation (Aufbau- und Ablauforganisation)
= Bewertung bzgl. der Neuausrichtung von Organisationseinheiten
= Implementierungsstrategien flr den Aufbau von Digital Units

Zielgruppe

Strategieverantwortliche, Unternehmensfuhrung

Trainer

Christian Buttgereit

2025 ANXO — Wir verandern lhre Welt 15



2 Fuhrung

Fuihrung ist ein wichtiges Thema, mit dem man sich nicht nur bei der Uber-
nahme einer Fihrungsaufgabe beschaftigen sollte. Die Auseinandersetzung
mit der eigenen Person, mit all ihren Spezifika in der Zusammenarbeit mit an-
deren, ist ein immerwahrender Lernprozess. An den Aufgaben wachst man
und mit ihnen entwickelt man sicher weiter.

Zu den Aufgaben der Fuhrungskraft gehort es auch Konflikte zu schlichten
und mit ihnen umzugehen. Konflikte entstehen in der Regel dadurch, dass
gegensatzliche Interessen oder auch falschlicherweise angenommene Ge-
gensatze aufeinandertreffen. Bei Konflikten verlieren die beteiligten Parteien
meist mehr als sie gewinnen kdnnen. So spielt die Vermeidung von Konflik-
ten im Arbeitsalltag eine wichtige Rolle.

Seminaribersicht

2.1 Grundlagen der Mitarbeiterfiihrung

2.2 Fuhren von Mitarbeitergespréchen

2.3 Erfolgsfaktoren der Verhandlungsfiihrung

2.4 Kindigungsgesprache kompetent konzipieren und fuhren
2.5 Resonante Fuihrung im Homeoffice

2.6 Fuhren in der Krise
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2.1 Grundlagen der Mitarbeiterfihrung

Ziel des Seminars

Wir vermitteln Ihnen die theoretischen Grundlagen der Fiihrung. Diese werden im Seminar in
Rollenspielen vertieft und anschlieRend diskutiert. Sie erhalten ein Handwerkszeug das sie
beféahigt, Fihrungsaufgaben wahrzunehmen und den eigenen Fihrungsstil zu Gberdenken.

lhr Nutzen

Als Fuhrungskraft muss man sich selbst einschatzen kénnen, muss wissen, wie man
fuhrt und was man anders oder besser machen kann. Einblicke Uber das eigene Fuh-
rungsverhalten zu erhalten, unterschiedlichen Fihrungsstile und Mitarbeitertypen ken-
nenzulernen und auch praktische Fiihrungssituationen zu testen und zu erleben ist hier
der Schwerpunkt.

Die Inhalte im Uberblick

=  Zentrale Fihrungsaufgaben

= FiUhrungsstile

=  Mitarbeitertypen

= FUhrungskraft zwischen den Erwartungen des Unternehmens und denen der Mitarbeiter
= Vom Kollegen zur Fuhrungskraft

=  Delegieren und Motivieren

=  Sjtuatives Fihren

Zielgruppe

Teamleiter, Projektmanager

Trainer

Dagmar Strehlau, Ralf Strehlau, Dr. Christian Kiihl, Jost H. Buthmann

2025 ANXO — Wir verandern lhre Welt 17
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2.2 Fihren von Mitarbeitergesprachen

Ziel des Seminars

Mitarbeitergespréche sind ein wichtiger Faktor in der Fiihrungsarbeit. Sie dienen der Kom-
munikation und Abstimmung im Fuhrungsalltag und fiihren zu einem besseren Verstéandnis
zwischen Fuhrungskraft und Mitarbeiter. Mit der professionellen Verwendung der Ge-
sprachsfuhrung wird der offene Umgang miteinander verstarkt und der Entstehung von Miss-
verstandnissen vorgebeugt.

lhr Nutzen

Das Seminar bietet Ihnen Anregungen und praktische Tipps zur konstruktiven Ge-
sprachsfiihrung mit Mitarbeitern. Sie lernen Gesprache vorzubereiten, sie zu fuhren und
nachzubearbeiten. Damit werden Sie in die Lage versetzt, sich in lhrer Flihrungsarbeit
professionell und zielgerichtet mit lhren Mitarbeitern zu verstéandigen.

Die Inhalte im Uberblick

=  Kommunikationsmodelle

= Vorbereitung eines Mitarbeitergespréaches
=  Einstimmung auf den Gespréachspartner

= Regeln in der Gesprachsfiihrung

= Formen der Mitarbeitergesprache

=  Fragetechniken

= Feedback geben und annehmen

= Nachbereiten von Mitarbeitergesprachen

Zielgruppe

Fuhrungskréfte

Trainer

Dagmar Strehlau, Ralf Strehlau, Dr. Christian Kiihl, Jost H. Buthmann
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2.3 Erfolgsfaktoren der Verhandlungsfihrung

Ziel des Seminars

Fuhrungskréfte erkennen Verhandeln als zentralen Erfolgsfaktor im Geschéftsleben. Anhand
von Praxisbeispielen der Teilnehmer wird in die Vielschichtigkeit und die psychologischen
Grundlagen von Verhandlungsprozessen eingefuhrt sowie das praktische Handwerkszeug
fur eine erfolgreiche Verhandlungsfuhrung trainiert.

lhr Nutzen

Das Wissen um die Erfolgsfaktoren und die praktische Arbeit mit eigenen Beispielen er-
hoht lhre Zielorientierung, Steuerungskompetenz und Sicherheit in Verhandlungen. lhre
Erfolgsquote nimmt zu, die Verlasslichkeit Ihrer Ergebnisse steigt ebenso wie Ihr Anse-
hen als verbindlicher Geschéftspartner.

Die Inhalte im Uberblick

= Verhandlungsfuhrung als Basiskompetenz von Fihrungskréaften
= Strategische und operative Verhandlungspsychologie
o  Emotionen und ihre Bedeutung in Verhandlungen
o Das Psychogramm: Erhéhen Sie Ihre Erfolgschancen, indem Sie typgerecht kom-
munizieren
o  Wie optimiere ich mein Unterbewusstsein? Verinnerlichte Verhaltensweisen ma-
chen den Kopf frei fur den erfolgreichen Umgang mit wirklich anspruchsvollen Situ-
ationen

= Vertrauenstheorie: arbeiten Sie gezielt an der wichtigsten Ressource belastbarer und
ertragreicher Beziehungen

= Die Phasen einer Verhandlung: eine klare Struktur mit Zwischenzielen bietet Ihnen Si-
cherheit und Zielorientierung im Verhandlungsprozess

=  Erfolgsfaktor Vorbereitung: Klassische, praxiserprobte und innovative Methoden

= Das Harvard Konzept und seine Grenzen — mit Fragetechniken Ulbernehmen und behal-
ten Sie die Steuerung des Verhandlungsverlaufs

= Korpersprache im Uberblick — Lesen Sie ,zwischen den Zeilen* und verhalten Sie sich
bewusst und zielfuhrend

Zielgruppe

Fahrungskrafte, Projektmanager

Trainer

Dagmar Strehlau, Ralf Strehlau, Dr. Christian Kiihl, Jost H. Buthmann
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2.4 Kundigungsgesprache kompetent konzipieren und fihren

Ziel des Seminars

Krisensituationen, Veranderungsprozesse oder auch Restrukturierungen kénnen dazu fih-
ren, dass Personal im Unternehmen abgebaut werden muss. Dafir haben HR und die Fih-
rungskréafte gemeinsam die Verantwortung, einen gut strukturierten Prozess und Ablauf fir
die Trennung von Mitarbeitern zu etablieren. HR ler und Fiihrungskréfte sollten den Eindruck
haben, auch fur schwierige Situationen gewappnet zu sein. Verbunden damit ist das Ziel,
eine Kindigungskultur zu entwickeln, die zu keiner Schadigung der Arbeitgebermarke fihrt.

lhr Nutzen

Das Seminar bietet Ihnen Hilfestellung auch die schwierige Situation der Trennungsge-
sprache souveran zu meistern und weiterhin als vertrauensvoller Partner im HR Bereich
oder als Fuhrungskraft im Unternehmen anerkannt und akzeptiert zu sein.

Die Inhalte im Uberblick

= Vorbereitung eines Trennungsgesprachs
o Ablaufplanung
o Vorbereitungen auf besondere Krisensituationen (Emotionen, Blockaden)
o Einbindung Betriebsrat
o Definition der Rollen und des Zusammenwirkens von Fihrungskréaften / HR
=  Durchfihrung der Trennungsgesprache
o Gesprachsbogen
o Angebot von Hilfestellungen (Outplacement Beratung, Referenzen, ...)
o Umgang mit emotionalen Ausbriichen, Blockaden
o Sonderfalle
o Dos and Don'ts
= Nachbereitung des Gesprachs/ Organisatorische Abwicklung
o Information der Abteilung/ des Unternehmens

o Survivor Syndrom / Innere Kindigung / Personal-Austritte

Zielgruppe

Mitarbeiter der Personalabteilung, Fiihrungskrafte

Trainer

Dagmar Strehlau, Ralf Strehlau, Dr. Christian Kihl
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2.5 Resonante Fuhrung im Homeoffice

Ziel des Seminars

Homeoffice wird wahrscheinlich langfristig der neue Normalfall sein. Dieses ist fir viele Fih-
rungskréfte oft eine Herausforderung, um weiterhin eine wirksame und effiziente Fiihrung si-
cherzustellen. Es werden die Vorteile eines resonanten Fihrungsstils hervorgehoben, um
die naturlichen Einschrédnkungen des Homeoffice auf das Fuhrungsverhalten auszugleichen.
Mitarbeitergesprache im Homeoffice sind in anderer Form zu fihren und es wird in diesem
Zusammenhang die besondere Bedeutung der emotionalen Fiihrungskompetenz hervorge-
hoben. Zusatzlichen wird intensiv auf die Regeln der Webiquette als neue Etiquette einge-
gangen.

lhr Nutzen

Die Teilnehmer setzen sich intensiv mit den unternehmerischen Herausforderungen be-
dingt durch Homeoffice auseinander. Es werden die Auswirkungen auf das Fuhrungs-
verhalten und neue Anforderungen an wirksame Fihrung beleuchtet. Resonante Fih-
rung zeichnet sich durch den Einsatz von faktischer und emotionaler Intelligenz aus.
Dieses hat Einfluss auf jegliche Form der Mitarbeitergesprache. Zusatzlich wird auf die
Bedeutung von Videokonferenzen und die Vorteile eine Webiquette mit ,Dos and Don’ts"
als neue Mdoglichkeiten fur die Corporate ID hingewiesen.

Die Inhalte im Uberblick

= Resonante Fuhrung — Fakten und Emotionalitét

= Hochperfomante Teamkultur durch emotionale Intelligenz

= Notwendige Kommunikationsfahigkeiten fur Fihrungskrafte
= Einschrankung der Beziehungsebene durch Videokonferenzen
= Abgrenzung Telearbeit versus Homeoffice

= Rechtliche Aspekte im Homeoffice

=  Gesprachsleitfaden fir Videokonferenzen

= Profiling von Gesprachspartnern

= Bedeutung der Mitarbeitergesprach

= KPIs/ Smartes Perfomance Management fur Homeoffice

=  Corporate ID MaBhahmen im Homeoffice

= Do’s & dont’s: Regeln der Webetiquette vs Etiquette
Zielgruppe

Mitarbeiter der Personalabteilung, Fiihrungskrafte
Trainer

Dr. Christian Kihl
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2.6 Fuhren in der Krise

Ziel des Seminars

Fuhrungskréfte sollen lernen, Krisen frithzeitig zu erkennen, einzuordnen und proaktiv darauf
ZU reagieren.

Die FUhrungskréfte sollen in der Lage sein, klare, empathische und zielgerichtete Kommuni-
kation zu fiihren — sowohl intern als auch extern (Stakeholder).

Sie lernen, wie sie in schwierigen Zeiten Motivation und Zusammenarbeit in ihrem Team for-
dern und Unsicherheiten abbauen.

lhr Nutzen

Das Seminar starkt die Fihrungsfahigkeit in Krisensituationen, indem es den Teilnehme-
rinnen und Teilnehmern praxisnahe Methoden zur souverénen Entscheidungsfindung-
dung, Kommunikation und Teamstarkung vermittelt. Es fordert nicht nur die kurzfristige
Bewaltigung von Herausforderungen, sondern auch die langfristige Resilienz der Fih-
rungskraft und ihrer Organisation.

Die Inhalte im Uberblick

= Grundlagen der Krisenfiihrung

= Friherkennung und Analyse von Krisen

=  Kommunikation in der Krise

= Resilienz und Motivation im Team stérken

= Agilitat und Anpassungsfahigkeit fordern

= Selbstfihrung und Resilienz der Fiihrungskraft

= Krisen erfolgreich abschlieBen und Lehren ziehen

Zielgruppe

Mitarbeiter der Personalabteilung, Fihrungskréafte

Trainer

Dagmar Strehlau, Dr. Christian Kihl
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3 Leadership und Soft Skills

Das Fuhren von Unternehmen und Menschen ist eine komplexe Aufgabe. Sie fordert von
Managern und Fithrungskréaften in Zusammenhangen zu denken, den Uberblick zu bewah-
ren und Uber ihre eigenen Funktionsgrenzen hinaus zu agieren.

In unseren Seminaren finden Sie das fir lhre Aufgaben relevante Management- und Lea-
dership-Know-how. Begegnen Sie Ihren komplexen Managementaufgaben selbstbewusst
mit Fachwissen und Persdnlichkeit.

Seminarubersicht

3.1 Effiziente und zielgerichtete Kommunikation

3.2 Zeit- und Selbstmanagement

3.3 Moderation von Workshops und Meetings

3.4 Personlichkeitsseminar: Create your own personal brand

3.5 Corporate Culture — Unternehmenskultur verstehen und verandern
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3.1 Effiziente und zielgerichtete Kommunikation

Ziel des Seminars

Wir vermitteln Ihnen die theoretischen Grundlagen der Kommunikation. Diese werden im Se-
minar in Rollenspielen vertieft und anschlie3end diskutiert. Sie erhalten ein Handwerkszeug
das Sie befahigt, im beruflichen Alltag effizient und zielgerichtet zu kommunizieren.

lhr Nutzen

Eine reibungslose und zielgerichtete Kommunikation sorgt fur eine konstruktive Zusam-
menarbeit im Unternehmen. Projekte, Aufgaben und Fihrungsfunktionen kénnen effi-
zient durchgefuhrt werden. Konfliktkosten werden minimiert.

Die Inhalte im Uberblick

= Grundregeln der Kommunikation

=  Wahrnehmungsfehler

=  Kommunikationsmodell von Schulz von Thun
= Selbst- und Fremdwahrnehmung

= Aktives Zuhdren

=  Grundlegende Kommunikationsregeln

=  Fragetechniken

= Was man vermeiden sollte

Zielgruppe

Fuhrungskréfte, Projektmanager

Trainer

Dagmar Strehlau, Ralf Strehlau, Dr. Christian Kihl
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3.2 Zeit- und Selbstmanagement

Ziel des Seminars

Den eigenen Arbeitsstil iberdenken, neue Méglichkeiten der Selbstorganisation kennenler-
nen und ausprobieren

lhr Nutzen

Durch wirksame Selbstorganisation die eigene Arbeitszeit besser nutzen, durch zeitspa-
rende Arbeitstechniken flir Entlastung sorgen und so Freiraum fur neue Aufgaben schaf-
fen.

Die Inhalte im Uberblick

= Stress und Work-Life-Balance

= Ziele und Aktivitaten priorisieren

= Individuelle Storfaktoren beseitigen
= Analyse von Arbeitsgewohnheiten
= Zielfihrende Meetings organisieren
= Die E-Mail-Flut beherrschen

= SMARTE Ziele setzen

= Erfolgreiche Tagesplanung

= Nein sagen und Delegieren

Zielgruppe

Fuhrungskréfte

Trainer

Dagmar Strehlau, Ralf Strehlau, Dr. Christian Kiihl, Jost H. Buthmann
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3.3 Moderation von Workshops und Meetings

Ziel des Seminars

Die Teilnehmer sollen eine Moderation professionell vorbereiten und erfolgreiche
Moderationen in unterschiedlichen Situationen durchfiihren. Dafir erlernen sie Methoden,
die — zielgenau angewandt - zur Teilnahme und Diskussion animieren und auch in
schwierigen Situationen die Gruppe auf zielgerichtetem Kurs halten, so dass am Ende
konkrete Resultate und Aktionen vorliegen.

lhr Nutzen

Zunehmend komplexe Arbeitsprozesse erfordern immer mehr Abstimmung zwischen
den Beteiligten. Der Aufwand fiir Meetings und Workshops wachst enorm, und jeder Zu-
gewinn an Effektivitat bringt deutliche Kosteneinsparpotenziale mit sich.

Die Inhalte im Uberblick

=  Moderationsmaterial, -techniken und -strategien

= Rolle und Verantwortung eines Moderators / einer Moderatorin

= Balance zwischen Moderation und Leitung einer Gruppe

= Korperhaltung und Souveranitat des Moderators

= Gezielte Anregung und Aktivierung von Diskussionen und Beitrdgen

= |deen und Argumente geschickt und kreativ weiterentwickeln

= Tipps und Tricks fir schwierige Moderationssituationen

= Umgang mit provokativer oder negativer Einstellung und Verhaltensweisen
= Interventionstechniken bei Vielrednern und zu vielen Fragen

= Gekonnt mit Aktionsplan abschlieRen und Commitment aufbauen

Zielgruppe

Fuhrungskréfte, Projektmanager

Trainer

Dagmar Strehlau, Ralf Strehlau, Dr. Christian Kiihl, Jost H. Buthmann
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3.4 Personlichkeitsseminar: Create your own personal brand

Ziel des Seminars

Kennenlernen und Verstehen des eigenen Verhaltens und der eigenen Persoénlichkeit in
verschiedenen Geschéftssituationen. Abgleich und Optimierung der Anforderungen an
Mitarbeiter mit der eigenen Persdnlichkeit und den eigenen Kompetenzen.

lhr Nutzen

Sie lernen lhr Verhalten in verschiedenen Situationen kennen. Durch das Profiling Ihrer
Gesprachspartner erkennen Sie die deren Starken und Schwachen und kénnen lhr Ver-
halten der Situation anpassen. Sie lernen lhr eigenes ,Inneres Beraterteam® kennen, wie
es lhr Verhalten in bestimmten Situationen bewusst und unbewusst beeinflusst. Sie er-
arbeiten, in welchen Situationen lhre Kompetenzen optimal eingesetzt werden kénnen.
Sie kreieren lhren eigenen personlichen Brand fur den Berufsalltag. Sie lernen Metho-
den kennen, die lhre Gesprache mit Kunden und Kollegen nachhaltig optimieren.

Die Inhalte im Uberblick

=  Gemeinsamkeit als Schlissel zum Erfolg

=  Anforderungen an Kompetenzen und Personlichkeit

=  Profiling von Gesprachspartnern

= Das Innere Beraterteam kennenlernen

= |hre Fahigkeitsbereiche: Kompetenz, Exzellenz und Genialitéat

= Create your own personal brand

= Die STAR Methode zur Steigerung von Effizienz und Effektivitat

= |hre Chance zur Optimierung lhrer Personlichkeitsdarstellung

Zielgruppe

Mitarbeiter in allen Bereichen

Trainer

Dr. Christian Kihl
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3.5 Corporate Culture — Unternehmenskultur verstehen und veréndern

Ziel des Seminars

Eine gesunde Unternehmenskultur spielt in der heutigen Zeit eine zunehmend wichtige Rolle.
Die Kultur im Unternehmen und das Handeln von Fihrungskréften nach einem kulturellen
Fahrungsleitbild ist ein entscheidender Faktor, Mitarbeiter fiir ein Unternehmen zu gewinnen
und die Mitarbeiterzufriedenheit substanziell zu steigern. Das Verstehen der vorliegenden Un-
ternehmenskultur und darunter liegende Wertevorstellungen von Fuhrungskréaften, Teams und
Mitarbeitern, sowie die Ableitung von bewussten Verénderungen der Unternehmenskultur ste-
hen im Fokus dieses Seminars.

Das Seminar ist auch auf kleiner Organisationseinheiten anwendbar (Geschéftsbereich,
Team, etc.)

lhr Nutzen

Verstehen Sie die in Threm Unternehmen vorliegende Unternehmenskultur und erhalten
Sie das Ristzeug, um diese in eine von lhnen definierte Zielkultur zu entwickeln.

Die Inhalte im Uberblick

Grundlagen zur Unternehmenskultur

Werte — Motivation — Verhalten - Unternehmenskultur

Auswirkung der Unternehmenskultur auf Mitarbeiterzufriedenheit und den wirtschatftli-
chen Erfolg der Unternehmung

Wertekreis nach Schalom Schwartz — Einordnung der Seminarteilnehmer sowie Bespre-
chung der Ergebnisse (Mit Klarnamen oder Anonym)

Wie erheben wir die Unternehmenskultur?

Wie definieren wie eine ,Zielkultur® und entwickeln die Organisation dort hin

Zielgruppe

Fuhrungskréfte, Abteilungsleiter, Teamleiter

Trainer

Dagmar Strehlau, Ralf Strehlau
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4 Digitalisierung

Das Thema Digitalisierung ist das Kernthema der Unternehmensentwicklung auf allen Ebe-
nen.

In unseren Seminaren finden Sie das fiir lhre Aufgaben relevante Digitalisierungs-Know-
how. Lernen Sie die verschiedenen Facetten und Einsatzgebiete der Digitalisierung und die
mdglichen Auswirkungen auf Geschaftsmodelle kennen. Disruptive Themen werden mit der
Digitalisierung verbunden und lassen sich fur die dynamische Unternehmensentwicklung
nutzen. Es gibt jedoch auch neue Risiken, die bedacht werden missen.

Seminarubersicht

4.1 Einfuhrung in die Digitalisierung

4.2 Umgang mit Online-Betrug

4.3 Grundlagen und Geschéaftsmodelle des E-Business
4.4 Customer Touchpoint-Management

4.5 Chatbot Implementierung
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4.1 EinfiUhrung in die Digitalisierung

Ziel des Seminars

Verstandnis gewinnen Uber die Digitalisierung und deren Potenziale. Welchen Mehrwert

bringt sie mit und auf welche Prozesse muss sich ein Unternehmen bei der Einfihrung vor-

bereiten. Welche Veradnderungen stehen an — sowohl in der Technik als auch in der Kultur.

Erkenntnisse gewinnen Utber den ,need for change®.

Ilhr Nutzen

Sie lernen die Moéglichkeiten der Digitalisierung kennen und kénnen so einschatzen, wel-
che Maoglichkeiten das ,Digital Age” fur die Zukunft Ihres eigenen Unternehmens bietet.
Das Training hilft Ihnen die Umstellung auf digitale Prozesse besser einordnen und be-
werten zu kdnnen. So wird das Thema ,Digitalisierung” greifbar und wir zeigen Ihnen an-
hand von Beispielen Handlungspotenziale auf.

Die Inhalte im Uberblick

= Allgemeine Entwicklungen und Trends der Digitalisierung

= Veréndertes Kundenverhalten und Antworten darauf

=  Der Weg zum digitalen Unternehmen

=  Welche IT ist notwendig und sinnvoll?

=  Wie begleite ich die Mitarbeiter auf dem Weg zur Digitalisierung
=  Welcher Kulturwandel ist notwendig?

= Kosten und Nutzen der digitalen Prozesse

= Vier Erfolgsfaktoren im digitalen Veranderungsprozess

= Best Practices aus dem Mittelstand

Zielgruppe

Geschéftsfuhrer und Entscheidungstrager

Trainer

Ralf Strehlau
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4.2 Umgang mit Online-Betrug

Ziel des Seminars

Digitalisierung boomt, mit ihr aber auch ein sehr lukrativer — krimineller — Geschaftszweig:
Online-Betrug. Welchen Betrugsszenarien sehen sich die Unternehmen heute gegeniiberge-
stellt? Welche Vertriebs- und Kommunikationskanéle sind besonders anféllig fur Betrug im
Endkundengeschéaft? Wo liegen Zusammenhé&nge zwischen Produkt- und Serviceangebot
sowie Zahlungsmethoden und Kundenansprache? Welche Mdéglichkeiten bieten sich den
Unternehmen, Betruiger rechtzeitig (vor dem Kauf und dem Verlust der Ware) zu identifizie-
ren?

lhr Nutzen

Nutzen Sie die Chance, den Veranderungsdruck von auf3en und/oder innen in Energie
fur Ihr Vorhaben umzuwandeln und so das Selbstverstandnis lhrer Organisation aufzufri-
schen.

Die Inhalte im Uberblick

=  Online-Betrug aus Sicht der Unternehmen und Endverbraucher

=  Welche Produkt- und Service-Portfolios sind besonders betrugsanfallig?

=  Wirtschaftliche Abwagung zwischen Betrugsvermeidung und Inkaufnahme

= An welchen Stellen der Bestellabwicklung gibt es Betrugsrisiken?

=  Wie kann man innerhalb des Kaufprozesses den Online-Betrug einddmmen?

=  Erganzende Tools gegen Online-Betrug

= Organisatorische Integration von Anti-Betrugs-Abteilungen in das Unternehmen

= Unternehmensinterne Kommunikation bei Betrugsszenarien

Zielgruppe

Geschéftsfuhrer und Entscheidungstrager

Trainer

Christian Buttgereit
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4.3 Grundlagen und Geschaftsmodelle des E-Business

Ziel des Seminars

Unternehmen befinden sich heute in einem stetigen digitalen Wandel. Bestehende Produkt-
und Dienstleistungsangebote werden zunehmend Uber digitale Vermarktungskanéle angebo-
ten oder sogar komplett neue Geschaftsmodelle (Electronic Business) entwickelt. Hier spielt
aber nicht nur der eigene Online-Shop oder die Vermarktung der Produkte und Dienstleis-
tungen Uber Online-Marktpléatze eine Rolle, sondern auch die Vernetzung und Virtualisierung
der Unternehmen Uber die gesamte Wertschopfungskette. Angefangen von der Beschaffung
(E-Procurement) bis hin zur Kommunikation und Interaktion mit den Kunden uber digitale
Touchpoints (E-Community). In diesem Seminar lernen Sie die Aspekte und Moglichkeiten
des Electronic Business kennen und nehmen direkt Impulse und ,,Quick Wins* fir lhr Unter-
nehmen mit, die sich kurzfristig erfolgswirksam umsetzen lassen.

lhr Nutzen

Mit Hilfe des Seminars erhalten Sie ein tiefes Verstandnis Uber die Einsatzméglichkei-
ten, Facetten, Chancen und Herausforderungen bei der Optimierung bestehender oder
Entwicklung neuer elektronischer Geschaftsmodelle (E-Business).

Die Inhalte im Uberblick

= Grundlagen des E-Business
= E-Procurement

= E-Shop

= E-Marketplace

= E-Community

= E-Company

Zielgruppe

Young Consultants, Nachwuchskrafte sowie interessierte Fach- und Fihrungskréfte

Trainer

Christian Buttgereit, Ralf Strehlau, Manuel Czwalina
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4.4 Customer Touchpoint-Management

Ziel des Seminars

Erfolgreicher Einsatz des Customer Touchpoint Managements fiir ein ganzheitliches Mar-
kenerlebnis entlang der offline und online Customer Journey. Kartographierungs- und Be-
wertungsmoglichkeiten der unterschiedlichen online und offline Kundenkontaktpunkte mit
dem eigenen Unternehmen. Entwicklung von OptimierungsmafRnahmen und Monitoring Stra-
tegien.

lhr Nutzen

Die Teilnehmer lernen im Rahmen des Seminars wie unterschiedliche Kundenkontakt-
punkte entlang der Customer Journey erfasst und bewertet werden. Weiterhin lernen Sie
MaRnahmen flr ein erfolgreiches Touchpoint-Management zu entwerfen und die Umset-
zung zu messen.

Die Inhalte im Uberblick

= Kundenperspektive einnehmen und verstehen

= Die Ausgangslage ermitteln und Ziele setzen

= Online und offline Touchpoints methodisch erfassen und bewerten
= Schlisselkontaktpunkte identifizieren (,Moments of Truth®)

= MaRnahmen fur ein ganzheitliches Markenerlebnis entwerfen

= Das Kundenerlebnis laufend monitoren

Zielgruppe

Marketing, Marken-Management, Service-Verantwortliche, Digitalisierungs- und Prozessver-
antwortliche

Trainer

Christian Buttgereit
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4.5 Chatbot Implementierung

Ziel des Seminars

Methodik und Tools zur Analyse der aktuellen digitalen Kundenkontaktpunkte inklusive Kate-
gorisierung der Kundenanliegen und Kundensegmente vor dem Hintergrund des automati-
schen Routing- oder Auto-Respond-Systems Chatbot. Anwendungsszenarien, Wirtschaft-
lichkeitsbetrachtung und Implementierungsschritte.

lhr Nutzen

Die Teilnehmer erlangen ein Verstandnis Gber die Auspragungsstufen von Chatbots so-
wie die Anwendungsszenarien in den Bereichen Sales und Service.

Die Inhalte im Uberblick

= Arten von Chatbots

= Anwendungsszenarien fur Chatbots

= Implementierungsschritte bei Chatbot-Projekten
= Aspekte bei der Wirtschaftlichkeitsbetrachtung
= Konzeption eines Touchpoint-Modells

Zielgruppe

Fuhrungskréfte und Entscheider aus dem Bereich Service, Operations, IT-Support, Vertrieb
sowie Controlling

Trainer

Christian Buttgereit
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5 Marketing

Marketing hat sich durch Social Media und Web Portale wesentlich verandert.

In unseren Seminaren finden Sie das fiir lnre Aufgaben relevante Marketing-Know-how. Ler-
nen Sie die verschiedenen Einsatzgebiete und die Nutzung der sozialen Medien und Web
Tools fir das Marketing und auch die Leadgenerierung von potentiellen Kunden kennen.

Seminaribersicht

5.1 Social Media Management B2B

5.2 Digitales Marketing Monitoring B2B

5.3 In 5 Schritten zur Content-Marketing Strategie
5.4 Marken-Performance richtig messen

5.5 Die Qualitat von Markendaten richtig einschatzen
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5.1 Social Media Management B2B

Ziel des Seminars

In diesem Seminar werden zentrale Kenntnisse und praktische Fahigkeiten fir die
Entwicklung und Umsetzung von Social Media Projekten fur Ihr B2B Unternehmen.

Ihr Nutzen

Sie lernen die wichtigsten Ziele und Zielgruppen von Social-Media-Aktivitdten kennen.
Sie verstehen, welche Plattform fur Ihr unternehmensindividuelles Ziel geeignet ist und
kénnen somit den Aufwand kosten- und zeiteffizienter gestalten und ihre Zielgruppe
adaquat ansprechen. Sie lernen, was der richtige Auftritt und der richtige Content fur die
ausgewabhlte Plattform ist und was nicht. Somit konnen Sie Ihr Unternehmen erfolgrei-
cher in den sozialen Medien positionieren. Durch den Verstéandnisaufbau relevanter
KPls, kdnnen Sie erkennen, wann und wie Sie ihre Social Media Umsetzung optimieren
muissen.

Die Inhalte im Uberblick

= Uberblick und Kategorisierung von Social Media Plattformen

= Ziele und Nutzen von Social Media

= Rolle und Wichtigkeit der Customer Journey

= Identifikation relevanter Plattformen fir lhre Unternehmensziele
= Planung der Social-Media-Aktivitaten

=  Content-Strategie und -Management

= Datenschutz, Compliance und Social Media Policy

=  Erfolgsmessung: Relevante KPIs im Uberblick

Zielgruppe

Marketing- und Vertriebsverantwortliche in B2B Unternehmen (insb. Professional Service
Firms)

Trainer

Ralf Strehlau, Manuel Czwalina
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5.2 Digitales Marketing Monitoring B2B

Ziel des Seminars

Als Teilnehmer lernen Sie zentrale und ausgewahlte Online Analyse Tools im Kontext der
eigenen Unternehmens-Webseite kennen. Zusétzlich erfahren Sie, wie man die Tools
nutzen kann und wie entsprechende Ergebnisse sinnvoll zu interpretieren sind. Dadurch wird
eine aktive Weiterentwicklung der eigenen Webseite als Schlisselinstrument fur die
Neukundengewinnung ermdglicht.

lhr Nutzen

Durch die Kenntnisse wichtiger Online Analyse Tools erlernen Sie, welches Tool fir wel-
chen Anlass genutzt werden kann. Weiterhin erfahren Sie welche Daten Sie legal tra-
cken durfen. Sie erkennen, welche Sichtbarkeit Ihre Webseite im Vergleich zu den Wett-
bewerbern besitzt. Durch die richtige Interpretation der Analyse-Daten werden Sie in die
Lage versetzt, sinnvollen Optimierungsbedarf zu identifizieren. Sie erfahren, welche
Tools Sie im Rahmen der Optimierung der Webseite und fur Ihren eigenen Marketing-
und Vertriebsprozess nutzen kdnnen.

Die Inhalte im Uberblick

= Uberblick und Kategorisierung von Online Analyse Tools

= Rechtliche Hinweise zum Webtracking (Dos und Don‘ts)

= Personas und Customer Journeys als Instrument zur Identifikation wichtiger Tools

= KPIs im Bereich Webtracking und deren Bedeutung

= |dentifikation von Optimierungsmoglichkeiten auf der Webseite auf Grundlage der Er-
gebnisse von Online Analyse Tools

=  Gewinnung von Leads aus dem Webtracking

Zielgruppe

Marketing- und Vertriebsverantwortliche in Unternehmensberatungen, die im Bereich der
Online Analyse Tools noch nicht aktiv sind oder die ihre Kenntnisse ausbauen mdchten

Trainer

Ralf Strehlau, Manuel Czwalina
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5.3 In 5 Schritten zur Content-Marketing Strategie

Ziel des Seminars

Erstellung einer Content-Marketing Strategie als Grundlage der Vermarktung mit digitalen
Inhalten. Fragestellungen: Wie kénnen vertriebsrelevante Inhalte zielgruppenspezifisch auf-
bereitet werden und Uber digitale Kanéale kommuniziert werden? Welche Kanéle bieten sich
fur die Kundensegmente an? Wie kdnnen Ziele definiert und Erfolge gemessen werden?

lhr Nutzen

Die Teilnehmer lernen den grundsatzlichen konzeptionellen Aufbau einer Content-Mar-
keting Strategie inkl. Zielsetzung und Erfolgsmessung.

Die Inhalte im Uberblick

=  Ermittlung der Ausgangslage

= Ziele und Erfolgsmessung bestimmen

= Zielgruppen beschreiben

=  Methoden zur Identifizierung von relevanten Content-Inhalten und Mehrwerten

= Kanéle, Methoden und Tools fur die Umsetzung

Zielgruppe

Marketing-Entscheider, Strategieverantwortliche, Digital-Vertriebsmitarbeiter

Trainer

Christian Buttgereit
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5.4 Marken-Performance richtig messen

Ziel des Seminars

Neue, digitale Kommunikations- und Vertriebskanale haben die Anzahl von Marken-Touch-
points geradezu explodieren lassen. Wie wird man dieser zunehmenden Komplexitét in der
Markenfiihrung gerecht und wie misst man den Erfolg von Marken richtig? In dem Seminar
zeigen wir, mit welchen KPIs Marken in der analogen und in der digitalen Welt zielfihrend
gefihrt werden.

lhr Nutzen

Sie lernen die wichtigsten Steuerungsgréf3en und Kennzahlen fir die Markenfiihrung
kennen. Sie verstehen, welchen Einfluss verschiedene Markenformen und Geschafts-
modelle auf die Auswahl der ,richtigen“ KPIs haben und wie man die Marken-KPIs mit
effizienten Verfahren ermitteln kann.

Sie bekommen einen Uberblick tiber die wichtigsten Anbieter von Marken KPIs und ler-
nen, wie man die Kennzahlen richtig interpretiert. Hierfur werden zahlreiche Beispiele
aus der Beratungspraxis und aus realen Marktstudien eingesetzt.

Es wird differenziert auf Produkt- und Handelsmarken sowie auf Konsumguter, Industrie-
produkte und Dienstleistungen eingegangen.

Die Inhalte im Uberblick

= Uberblick und Kategorisierung von Online Analyse Tools
= Markenarten und Markenformen richtig einordnen

= Ziele und Aufgaben von Markencontrolling

= Typische Marken KPIs in der analogen Welt

= Typische Marken KPIs in der digitalen Welt

= Markenkauftrichter

= Messung von Markenstéarke

=  Markenwert

= Marken-KPIs und Interaktion mit Finanz-KPIs

Zielgruppe

Verantwortliche und Mitarbeiter in den Bereichen Marketing, Produkt Management, Vertrieb
und Private Equity

Trainer

Dr. Ottmar Franzen, Lisa Westendorp
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5.5 Die Qualitat von Marktdaten richtig einschatzen

Ziel des Seminars

Die Datenflut explodiert. Nahezu jede gewlinschte Information scheint kostenlos und sofort
im Internet verfiigbar. Aber sind diese Daten auch belastbar? Darf ich ihnen Glauben schen-
ken und sie fur weitergehende Analysen, Prognosen und die Entwicklung von Geschéftsmo-
dellen nutzen? In diesem Seminar lernen Sie, Daten aus dem Internet richtig einzuschéatzen,
ihre Qualitat und Seriositat zu prifen und zu beurteilen, welche Art von Entscheidungen zu-
lassig sind.

lhr Nutzen

Sie lernen die wichtigsten Kriterien zur Bewertung von Daten aus dem Internet oder
sonstigen offentlich zuganglichen Quellen kennen: Alter der Daten, Originalquelle,
Messmethoden.

Sie lernen einzuschéatzen, mit welchen Unsicherheiten bei Daten man arbeiten darf und
kann.

Sie bekommen vermittelt, wie man mit einfachen statistischen Verfahren die Giite von
Daten prifen kann: Signifikanzen, Kreuz-Validierung und Stichproben

Die Inhalte im Uberblick

= Typische Quellen im Internet: Suchmaschinen, Statista

= Offentliche Quellen, statistische Amter

=  Frei publizierte, private Studien: Best for Planning, VuMa (Verbrauchs- und Medienana-
lyse)

= Checkliste zur Daten- und Quellenprifung

= Statistische Belastbarkeit von Daten: Signifikanzen, Stichproben, Schwankungsbreiten

= Scheinkorrelationen: Wenn die Anzahl der Geburten von den Stérchen abhéngt.

= Wer schreibt voneinander ab? Vorsicht bei der Nutzung von Verdéffentlichungen!

=  Wege zum Auffinden der Originalquellen

Zielgruppe

Verantwortliche und Mitarbeiter in den Bereichen Marketing, Produkt Management, Vertrieb
und Private Equity

Trainer

Dr. Ottmar Franzen, Lisa Westendorp
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6 Vertrieb und Einkauf

Jeder Einzelne kann einen konkreten Beitrag zum Unternehmenserfolg leisten: Mit personli-
chem Einsatz und Weiterbildung.

Wer seine Starken und Potenziale kennt und weiterentwickelt, kann diese auch gezielt nut-
zen. Gerade im Vertrieb muss man sich immer mit den aktuellen Trends auseinandersetzen,
um Produkte und Dienstleistungen entsprechend verkaufen zu kénnen. Netzwerke auf-
bauen, neue Produkte auf den Weg bringen und Kunden tberzeugen — dazu braucht es eine
Reihe von individuellen Schliusselqualifikationen.

Entsprechendes gilt fir den Einkauf. Die Professionalitat des Einkaufs hat eine strategische
Bedeutung fur die Unternehmung. Verhandlungsgeschick und Menschenkenntnis sind zwei
der wichtigen Schlusselqualifikationen, die den erfolgreichen Einkaufer auszeichnen

Mit einem vielfaltigen Trainingsangebot unterstitzen wir Sie bei der Weiterentwicklung Ihrer
personlichen und sozialen Kompetenzen.

Seminaribersicht

6.1 Erfolgsfaktoren eines effizienten Vertriebs

6.2 Virtual Selling - Akquisition und Kontaktaufnahme

6.3 Vertrieb: Faktoren fur eine erfolgreiche Verhandlung

6.4 Einkauf: Faktoren fir eine erfolgreiche Verhandlung

6.5 Kompetenzseminar: Erfolgreiches Prasentieren

6.6 Einkauf: Phasen einer strukturierten Ausschreibung / Geschaftsvergabe
6.7 Vertrieb: Phasen einer strukturierten Ausschreibung / Geschaftsvergabe
6.8 Einkauf: Pros und Cons von intern vs. extern erstellter Spezifikationen

6.9 Vertrieb: Pros und Cons von intern vs. extern erstellter Spezifikationen




_ ANXQ

MANAGEMENT CONSULTING

6.1 Erfolgsfaktoren eines effizienten Vertriebs

Ziel des Seminars

Gute Produkte, eine klare Strategie und Organisation sind noch lange kein Garant fur eine
erfolgreiche und effiziente Vertriebsorganisation. Haufig fragen sich Unternehmen, was den
vertrieblichen Erfolg behindert und warum sich der vertriebliche Erfolg einfach nicht einstel-
len will.

Das Seminar soll den verantwortlichen Fach- und Fuhrungskréaften im Unternehmen aufzei-
gen, wo die gré3ten Hindernisse fir den operativen vertrieblichen Erfolg liegen. Im Rahmen
des praktischen Teils werden die fur Ihr Unternehmen spezifischen Kernthemen besprochen
und mdogliche Herangehensweisen erarbeitet.

lhr Nutzen

Die Teilnehmer lernen die grundlegenden Effizienzbehinderer im operativen Vertrieb
kennen und entwickeln eigene konkrete Ansétze fiir ihr Unternehmen, um die Effizienz
des Vertriebes deutlich zu steigern.

Die Inhalte im Uberblick

=  Strategie, Organisation und operative Effizienz
=  Typische Effizienzbehinderer
=  Situation im eigenen Unternehmen

= Ausarbeitung von eigenen Effizienzansatzen

Zielgruppe

Geschaftsfuhrer, Vertriebsleiter

Trainer

Gunter Hemmer, Ralf Strehlau, Christian Buttgereit, Dr. Christian Kihl
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6.2 Virtual Selling - Akquisition und Kontaktaufnahme

Ziel des Seminars

Die Auftragsakquisition ist in personlicher oder virtueller Form eine der wichtigsten Funktio-
nen in jedem Unternehmen. Dabei spielt die Personlichkeit im Vertrieb eine entscheidende
Rolle.

Die Professionalitat in der Vorbereitung eines personlichen oder virtuellen Kundenmeetings
entscheidet oft tber den Erfolg des Vertriebs.

Die Teilnehmer lernen, dass jedes Vertriebsgesprach Elemente einer Vertriebsstrategie und
vertriebspsychologische Methoden bendtigt, um die Wirksamkeit des Akquisitionsvorhaben
zu gewabhrleisten.

lhr Nutzen

Die Teilnehmer erkennen die Bedeutung einer intensiven Vor- und Nachbereitung von
personlichen und virtuellen Kundenkontakten, des positiven Auftretens im personlichen
und virtuellen Kontakt und des vertrieblichen Rollenspiels mit einer durchdachten Kom-
munikationsstrategie.

Die Inhalte im Uberblick

= Vertriebsstrategie und Zielkundenbestimmung
= Personliche und virtuelle Kundenmeetings

= Kaltakquisition vs. Reference Selling

= Profiling der Gesprachsteilnehmer

= Aktives Zuhdren und Fragetechniken

= Gesprachsfuhrung durch Fragen

= Kundenorientierte Sprache und Feedback

= Dos & Don’ts: Webiquette und Etiquette

Zielgruppe

Geschaftsfuhrer, Vertriebsleiter und Vertriebsmitarbeiter

Trainer

Dr. Christian Kuhl, Ralf Strehlau, Gunter Hemmer, Christian Buttgereit
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6.3 Vertrieb: Faktoren fur eine erfolgreiche Verhandlung

Ziel des Seminars

Sie erhalten einen Uberblick iiber Vertriebsmethoden und die dahinterliegende Psychologie.
Mit eigenen Beispielen kénnen Sie Vertriebssituationen sowie Verhandlungssituationen
trainieren, um lhr Verhalten bzw. Verhandeln zu optimieren.

lhr Nutzen

Profiling ist heute eine wichtige Methode, um die Gegenuber besser kennenzulernen.
Der Vertrieb und Einkauf haben sich auf etwas Gemeinsames zu einigen. Sie erlernen
die Schlisselfaktoren um einen fur beide Seiten erfolgreichen Abschluss zu erreichen
und eine nachhaltige geschéatzte Win-Win Partnerschaft mit Ihren Kunden zu entwickeln.

Die Inhalte im Uberblick

= Vertrieb im Wandel der Zeit — was Sie Uber moderne Vertriebspraxis wissen sollten

= Definition der Zielkundensegmente und Bedarfsanalysen

= Profiling der Gesprachspartner mit effektiven Methoden und digitalen Medien

=  Entscheidungsprozesse und Entscheidungskriterien: Sie erlernen die Bedeutung einer
guten Vorbereitung und die Einflussmoglichkeiten

= Die Gesprachsfuhrung ist ein Schlissel zum Erfolg. Erlernen Sie die wichtigsten psy-
chologischen Hilfsmittel zur Einschétzung Ihres Gesprachspartners wahrend der Ver-
handlung

= Korpersprache, Mimik und Gestik gehoren zur Verhandlung wie das Salz in die Suppe

= Rollenspiele und Feedback verankern das Wissen und Verhalten

Zielgruppe

Verkaufsleiter, Vertriebsmitarbeiter, Projektmanager mit Verkaufsrollen

Trainer

Dr. Christian Kihl, Ralf Strehlau, Gunter Hemmer, Christian Buttgereit, Jost H. Buthmann
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6.4 Einkauf: Faktoren fur eine erfolgreiche Verhandlung

Ziel des Seminars

Sie erhalten einen Uberblick iiber Einkaufsmethoden und die dahinterliegende Psychologie.
Mit eigenen Beispielen kénnen Sie Einkaufssituationen sowie Verhandlungssituationen
trainieren, um lhr Verhalten bzw. Verhandeln zu optimieren.

lhr Nutzen

Profiling ist heute eine wichtige Methode, um die Gegentber besser kennenzulernen.
Der Einkauf und Vertrieb haben sich auf etwas Gemeinsames zu einigen. Sie erlernen
die Schlisselfaktoren um einen fur beide Seiten erfolgreichen Abschluss zu erreichen
und eine nachhaltige geschéatzte Win-Win Partnerschaft mit Ihren Lieferanten zu entwi-
ckeln.

Die Inhalte im Uberblick

= Der Einkauf im Wandel der Zeit — was Sie Uber moderne Einkaufspraxis wissen sollten

= Definition der Zielsegmente und Bedarfsanalysen

= Profiling der Gesprachspartner mit effektiven Methoden und digitalen Medien

= Entscheidungsprozesse und Entscheidungskriterien: Sie erlernen die Bedeutung einer
guten Vorbereitung und die Einflussméglichkeiten

= Die Gespréachsfiihrung ist ein Schlissel zum Erfolg. Erlernen Sie die wichtigsten psy-
chologischen Hilfsmittel zur Einschétzung Ihres Gesprachspartners wahrend der Ver-
handlung

= Korpersprache, Mimik und Gestik gehdren zur Verhandlung wie das Salz in die Suppe

= Rollenspiele und Feedback verankern das Wissen und Verhalten

Zielgruppe

Verkaufer, Verkaufsleiter, Projektmanager mit Verkaufsrollen, Einkdufer, Einkaufsleiter

Trainer

Dr. Christian Kihl, Ralf Strehlau, Gunter Hemmer, Christian Buttgereit, Jost H. Buthmann
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6.5 Kompetenzseminar: Erfolgreiches Prasentieren

Ziel des Seminars

Kennenlernen und Verstehen der Vorbereitung, der Durchfiihrung und der Nachbereitung
von Présentationen. Planung und Training des Einsatzes verschiedener
Prasentationstechniken. Bedeutung der unterschiedlichen Rollen als Informator, Prasentator,
Moderator und Gesprachsileiter.

lhr Nutzen

Sie lernen Ihr Verhalten in verschiedenen Présentationsituationen kennen. Durch die
Analyse |hrer Zuhorer erkennen Sie deren Bedurfnisse und Erwartungen an die Présen-
tationen und kénnen lhr eigenes Verhalten und die Inhalte an die Situation anpassen.
Sie lernen lhre eigenen Prasentationskompetenzen kennen und wie Sie diese in be-
stimmten Situationen verbessern und optimal einsetzen kdnnen. Sie erkennen die be-
sondere Bedeutung einer guten Vorbereitung und welche grundlegenden Regeln zum
Einsatz der Prasentationstechnik eingehalten werden sollten.

Die Inhalte im Uberblick

= Bedarfsanalyse der Zielgruppe

= 3 Phasen der Préasentation

= Einsatz der Préasentationstechnik

= Rollenverstandnis des Vortragenden
= Der ,Elevator Pitch®

= Auftreten und freies Sprechen

= Mimik, Gestik und Kérperhaltung

= Fragetechniken, Einwandbehandlung

=  Abschluss der Prasentation, nachste Schritte

Zielgruppe

Fuhrungskréfte, Projektleiter und Mitarbeiter

Trainer

Dr. Christian Kihl, Jost H. Buthmann
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6.6 Einkauf: Phasen einer strukturierten Ausschreibung / Geschafts-
vergabe

Ziel des Seminars

Sie erhalten einen Uberblick iiber die strategischen und taktischen Einsatzméglichkeiten der
strukturieren und professionellen Geschéftsvergabe, im Grof3en wie im Kleinen heute ein
absolutes Muss. An eigenen und exemplarischen Beispielen kénnen Sie die einzelnen
Phasen trainieren, ausarbeiten und lhr Verhalten bzw. Ergebnis optimieren.

lhr Nutzen

Ausschreibungen sind noch immer eine wichtige Methode, um sowohl in geséattigten als
auch neuen Méarkten den Wettbewerb unter den Anbietern zu férdern. Sie sind in Ihrer
Beschaffungssituation jederzeit Herr*In dieses Prozesses. Darliber hinaus ist die Kom-
petenz mit diesem Instrument aus Governance- und Transparenzgrinden nach innen
und auRen und z. B. im gesamten offentlichen Vergabebereich unerlésslich. Ein weiterer
Schritt zu einem nachhaltigen Lieferantenmanagement.

Die Inhalte im Uberblick

=  Der Einkauf im Wandel der Zeit - kungeln war gestern, was Sie Uber moderne Aus-
schreibungen wissen sollten

=  Wesentliche Erfolgskriterien lhrer Ausschreibungen

= Die einzelnen Phasen - strategisch und taktisch nutzen

= Entscheidungsprozesse und Entscheidungskriterien — offen und transparent, aber muss
wirklich jeder alles wissen?

= Die Psychologie des Verkaufers: Kennen Sie seine Zwéange, seine Macht, um sich si-
cher und zielorientiert verhalten und entscheiden zu kénnen?

= Beispiele der Teilnehmer mit Analyse: Bringen Sie Ihr neues Wissen gleich zur Anwen-

dung, experimentieren Sie in der Trainingsblase — mit professioneller Begleitung

Zielgruppe

Einkaufer, Fihrungskrafte mit Einkaufsaufgaben, Projektmanager mit Einkaufs- / Vertriebs-
rollen

Trainer

Jost H. Buthmann
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6.7 Vertrieb: Phasen einer strukturierten Ausschreibung / Geschafts-
vergabe

Ziel des Seminars

Sie erhalten einen Uberblick iiber die strategischen und taktischen Einsatzméglichkeiten der
strukturieren und professionellen Geschéftsvergabe, im Grof3en wie im Kleinen heute ein
absolutes Muss. An eigenen und exemplarischen Beispielen kénnen Sie die einzelnen
Phasen trainieren, ausarbeiten und lhr Verhalten bzw. Ergebnis optimieren.

lhr Nutzen

Ausschreibungen sind noch immer eine wichtige Methode, um sowohl in gesattigten als
auch neuen Méarkten den Wettbewerb unter den Anbietern zu fordern. Sie sind in Ihrer
Vertriebssituation jederzeit Herr*In dieses Prozesses. Dariiber hinaus ist die Kompetenz
mit diesem Instrument aus Governance- und Transparenzgriinden nach innen und au-
Ben und z. B. im gesamten offentlichen Vergabebereich unerlasslich. Ein weiterer Schritt
zu einem nachhaltigen Kundenmanagement.

Die Inhalte im Uberblick

=  Der Vertrieb im Wandel der Zeit - kungeln war gestern, was Sie tiber moderne Aus-
schreibungen wissen sollten

=  Wesentliche Erfolgskriterien lhrer Ausschreibungen

= Die einzelnen Phasen - strategisch und taktisch nutzen

= Entscheidungsprozesse und Entscheidungskriterien — offen und transparent, aber muss
wirklich jeder alles wissen?

= Die Psychologie des Einkaufers: Kennen Sie seine Zwéange, seine Macht, um sich si-
cher und zielorientiert verhalten und entscheiden zu kénnen?

= Beispiele der Teilnehmer mit Analyse: Bringen Sie Ihr neues Wissen gleich zur Anwen-

dung, experimentieren Sie in der Trainingsblase — mit professioneller Begleitung

Zielgruppe

Einkaufer, Fihrungskrafte mit Einkaufsaufgaben, Projektmanager mit Einkaufs- / Vertriebs-
rollen

Trainer

Jost H. Buthmann
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6.8 Einkauf: Pros und Cons von intern vs. extern erstellter Spezifikatio-
nen

Ziel des Seminars

Sie erhalten einen Uberblick iiber die Einsatzméglichkeiten, Wirkweisen und
Ergebnisaussichten beider Arten von Spezifikationen. Der strukturierte und professionelle
Einsatz dieses Instrumentes wird an eigenen und exemplarischen Beispielen diskutiert und
trainiert, um Ihr Verhalten und Repertoire bzw. Ergebnis weiter zu optimieren.

lhr Nutzen

Spezifikationen sind immer noch / mehr ein entscheidender Aspekt um mit lhren Liefe-
ranten die jeweiligen Leistungsparameter und -merkmale, sowie die schriftlichen Ver-
tragsdetails zu vereinbaren. Sie werden in Ihrer jeweiligen Beschaffungssituation jeder-
zeit in der Lage sein dieses Instrument taktisch und strategisch einzusetzen. Darliber
hinaus gibt der rechtzeitige Einsatz dieser Wahimdglichkeit Ihnen eine perfekte Vorlage
zur internen Diskussion mit Ihrer F&E Abteilung und dem Vertrieb.

Die Inhalte im Uberblick

=  Der Einkauf im Wandel der Zeit — technische Kompetenz auch in der Beschaffungsab-
teilung

=  Wesentliche Entscheidungskriterien flr den Einsatz der einen oder anderen Spezi

= Die einzelnen Aspekte - strategisch und taktisch nutzen

= Reibungs- und Entscheidungsprozesse um die Spezi effizient und effektiv nutzen — mit
F&E Abteilungen, intern und extern

= Spezifikationen: Kennen Sie deren Zwéange und Grenzen, um sich sicher und zielorien-
tiert verhalten und entscheiden zu kénnen?

= Beispiele der Teilnehmer und Trainer werden diskutiert und geben konkrete Handlungs-

orientierung

Zielgruppe

Einkaufer, Fachkrafte in F&E mit Einkaufsbelangen, Projektmanager mit Einkaufs- / Ver-
triebsrollen

Trainer

Jost H. Buthmann
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6.9 Vertrieb: Pros und Cons von intern vs. extern erstellter Spezifikatio-
nen

Ziel des Seminars

Sie erhalten einen Uberblick iiber die Einsatzméglichkeiten, Wirkweisen und
Ergebnisaussichten beider Arten von Spezifikationen. Der strukturierte und professionelle
Einsatz dieses Instrumentes wird an eigenen und exemplarischen Beispielen diskutiert und
trainiert, um Ihr Verhalten und Repertoire bzw. Ergebnis weiter zu optimieren.

lhr Nutzen

Spezifikationen sind immer noch / mehr ein entscheidender Aspekt um mit lhren Kunden
die jeweiligen Leistungsparameter und -merkmale, sowie die schriftlichen Vertragsde-
tails zu vereinbaren. Sie werden in lhrer jeweiligen Vertriebssituation jederzeit in der
Lage sein dieses Instrument taktisch und strategisch einzusetzen. Dartiber hinaus gibt
der rechtzeitige Einsatz dieser Wahlmdglichkeit Ihnen eine perfekte Vorlage zur internen
Diskussion mit Ihrer F&E Abteilung und dem Einkauf.

Die Inhalte im Uberblick

=  Der Vertrieb im Wandel der Zeit — technische Kompetenz auch in der Vertriebsabteilung

=  Wesentliche Entscheidungskriterien fiir den Einsatz der einen oder anderen Spezi

= Die einzelnen Aspekte - strategisch und taktisch nutzen

= Reibungs- und Entscheidungsprozesse um die Spezi effizient und effektiv nutzen — mit
F&E Abteilungen, intern und extern

=  Spezifikationen: Kennen Sie deren Zwange und Grenzen, um sich sicher und zielorien-
tiert verhalten und entscheiden zu kénnen?

= Beispiele der Teilnehmer und Trainer werden diskutiert und geben konkrete Handlungs-

orientierung

Zielgruppe

Vertriebler, Fachkrafte in F&E mit Vertriebsbelangen, Projektmanager mit Einkaufs- / Ver-
triebsrollen

Trainer

Jost H. Buthmann
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7 Preismanagement

Der Preis ist der am meisten unterschéatzte Faktor fur den Unternehmenserfolg. Preise wir-
ken sich zu 100% auf das unternehmerische Ergebnis aus. Dabei gilt es zum einen die
Preisbereitschaft der Kunden zu erkennen und im Preismanagement zu nutzen, zum ande-
ren die festgelegten Preise auch am Markt durchzusetzen. Uberhohte Preise fiihren unwei-
gerlich zu Kundenunzufriedenheit, werden die Preispotentiale nicht genutzt, entgehen wich-
tige Chancen fir Profitabilitat und Umsatz.

Lernen Sie, wie Preise und Konditionen am Markt orientiert ausgestaltet und auch durchge-

setzt werden kénnen und tragen Sie damit zum Ausbau lhres unternehmerischen Erfolgs
bei.

Seminarubersicht

7.1 Preismanagement in der Praxis

7.2 Ersatzteil-Pricing in der Praxis




_ ANXQ

MANAGEMENT CONSULTING

7.1 Preismanagement in der Praxis

Ziel des Seminars

Einer der wesentlichsten Einflussgrofen gegeniiber den klassischen Wachstums- und Kos-
tensenkungsansatzen wird in der Praxis viel zu wenig Beachtung geschenkt — der Steige-
rung der Verkaufspreise. Dabei wirkt sich der Preis bzw. die Durchsetzung hdherer Preise
direkt und zu 100 Prozent auf das unternehmerische Ergebnis aus.

Ziel dieses sehr praxisbezogenen Seminars ist es, den verantwortlichen Fach- und Fih-
rungskréaften das grundlegende Verstandnis fiir die Zusammenhange und den Einfluss von
Verkaufspreisen zu vermitteln. Neben den Mechanismen einer geeigneten Preisfestsetzung
nimmt der Bereich Preisdurchsetzung am Markt einen wesentlichen Teil ein.

Ilhr Nutzen

Die Teilnehmer lernen die grundséatzlichen Zusammenhéange des Preismanagement
kennen und entwickeln ein Verstandnis fur die Herangehensweise bei der Preisfestset-
zung sowie der Durchsetzung im vertrieblichen Alltag.

Die Inhalte im Uberblick

=  Grundlagen des Pricings

= Auswirkungen von Preisen auf Ergebnis und Umsatz
=  Preisbereitschaften erkennen und nutzen

= Mechanismen der Preisfestsetzung

=, Stolpersteine” bei der Preisdurchsetzung

=  Praktische Ubungen bei der Preisargumentation

Zielgruppe

Geschéftsfuhrer, Vertriebsleiter, Marketingleiter, Pricing Verantwortliche

Trainer

Gunter Hemmer, Ralf Strehlau, Dr. Christian Kihl
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7.2 Ersatzteil-Pricing in der Praxis

Ziel des Seminars

Im deutschen Maschinen- und Anlagenbau werden ca. 10 Prozent der gesamten Umsatze
und fast ein Drittel des Gewinns mit Ersatzteilen erzielt. Damit liegen die erzielten Margen
des Ersatzteilgeschéftes noch tUber denen des ebenso hochprofitablen Servicegeschéftes.
Fir viele Unternehmen ist ein positives Unternehmensergebnis ohne den Bereich Ersatzteile
kaum darstellbar.

Aber wie werden Ersatzteile richtig bepreist. Die Komplexitat des Ersatzteilgeschéftes stellt
viele Unternehmen vor die schier unlésbare Aufgabe fir tausende von Teilen marktgerechte
Preise festzulegen.

Aufgrund der Komplexitat wird sich hier in der betrieblichen Praxis sehr haufig auf pauschale
Methoden sowie die Betrachtung der umsatzstarksten Teile konzentriert.

lhr Nutzen

Die Teilnehmer werden in die Lage versetzt Ansétze zu entwickeln, wie ein systemati-
sches Pricing von Ersatzteilen erfolgen kann, welche Chancen und Risiken hierbei be-
stehen und wie mdégliche Vorgehensweisen aussehen kénnen. Bezogen auf die individu-
elle Themenstellung im Unternehmen werden moégliche Herangehensweisen fiir die
Klassifizierung von Ersatzteilen sowie Anséatze zur Abbildung der Preisbereitschaften
entwickelt.

Die Inhalte im Uberblick

= Grundlagen des Pricings

= Besonderheiten des Ersatzteil-Pricings

= Klassifizierung von Ersatzteilen

= Mdgliche Anséatze zur Abbildung der Preisbereitschaften
= Chancen und Risiken bei der Preisfestsetzung

Zielgruppe

Geschéftsfuhrer, Vertriebsleiter, Marketingleiter, Pricing Verantwortliche

Trainer

Gunter Hemmer
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8 Projekt- und Prozessmanagement

Um erfolgreich zu sein, muss sich eine Organisation standigen Veranderungen stellen. Zu
den heutigen Schlisselkompetenzen fir Manager gehdren neben Know-how in Projektma-
nagement auch Fachwissen in Prozessmanagement und Change Management. Denn eine
konsequente Ausrichtung am Markt erfordert nicht nur Qualitét, sondern auch nachhaltige
Change Management Prozesse.

Wir unterstiitzen Sie dabei, lhre Aufgabe als Manager von Projekten, Prozessen und Veran-
derungen erfolgreich auszufillen.

Seminaribersicht

8.1 Projektmanagement

8.2 Konflikte in Projekten nachhaltig I6sen

8.3 Einfuihrung eines Projektportfolio-Managements im Unternehmen
8.4 Sanierung geféhrdeter Projekte

8.5 Erfolgreiches Projekt-Setup
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8.1 Projektmanagement

Ziel des Seminars

Projektmanagement ist und bleibt die wichtigste Organisationsform, um komplexe Aufgaben-
stellungen im Unternehmen zu lésen. Eine systematische Qualifizierung aller an Projekten
beteiligten Mitarbeiter ist unabdingbar, um die Wirkung von Projektmanagement zu steigern.
In diesem Seminar werden nicht nur bewéhrte Methoden und Standards vermittelt, sondern
es wird gleichzeitig die praktische Anwendung der theoretischen Werkzeuge gelehrt.

lhr Nutzen

Mit Hilfe praxiserprobter Projektmanagement-Techniken interne und externe Projekte er-
folgreich flihren. Teamprozesse in externen und internen Projektteams steuern und zu
einem gemeinsamen Projekt werden lassen.

Die Inhalte im Uberblick

= Grundlagen und Anforderungen an das Projektmanagement
= |dealtypische Phasen und Managementebenen

= Rollen und Aufgaben im Projekt

=  Projekt-Kick-offs und Aufgabenstrukturierung

= Bausteine der Detailprojektplanung

= Umsetzungsplanung, Roll-out und Abschluss

= Zielfuhrende Projektkommunikation

=  Erfolgsfaktoren und "Stolpersteine”

=  Praxiserprobte Tools und Instrumente fir das Projektmanagement

Zielgruppe

Projektmanager, Fuhrungskrafte

Trainer

Referent in Abstimmung mit der Zielgruppe
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8.2 Konflikte in Projekten nachhaltig I6sen

Ziel des Seminars

Projekte sind mit einer Vielzahl an Herausforderungen gekoppelt, die tiber die Projektarbeit
hinausgehen. Diese Faktoren sind oft maf3geblich fir den Erfolg bzw. Misserfolg eines
Projektes verantwortlich. Ziel dieses Seminars ist es, den Projekt- oder Teilprojektleitern ein
Instrumentarium an die Hand zu geben, das sie schnell in die Lage versetzt Konflikte zu
vermeiden, zu erkennen und dann zu lésen.

lhr Nutzen

Das Seminar bietet Ihnen Anregungen und praktische Tipps zum konstruktiven und sou-
verdnen Umgang mit Stérungen und Konflikten im Projekt. Sie lernen, Problemfelder
frihzeitig zu erkennen, zu analysieren und zu beseitigen. Damit werden Sie in die Lage
versetzt, sich im Projekt auf die tatsachlichen Inhalte zu konzentrieren und Faktoren, die
maf3geblich fir run-away Projekte verantwortlich sind, zu eliminieren.

Die Inhalte im Uberblick

=  Zusammensetzung des Projektteams

= Schlusselfaktoren fur den Projekterfolg

= Interessen der Projektmitglieder

=  Projektkommunikation

= Konflikt- und Problembewaltigungstechniken
= Verhaltensmuster in Konfliktsituationen

= Moderations- und Kreativitatstechniken

= Zusammenarbeit im Team

= Fuhren in Projekten

Zielgruppe

Projektmanager, Fuhrungskrafte

Trainer

Referent in Abstimmung mit der Zielgruppe

2025 ANXO — Wir verandern lhre Welt 56



_ ANXQ

MANAGEMENT CONSULTING

8.3 Einfihrung eines Projektportfolio-Managements im Unternehmen

Ziel des Seminars

Konzeption eines strategischen Steuerungsinstruments fiir Projekte inklusive Reporting- und
Monitoring-Strukturen. Investitionsentscheidungen richtig und sichtbar steuern auf Basis der
aktuellen und geplanten Projektlandschaft. Schnell und flexibel Uber Investitionen entschei-

den. Deutlich definierte Projektabléufe etablieren und den Change-Prozess effektiv steuern.

lhr Nutzen

Die Teilnehmer lernen die grundsatzlichen Elemente eines Projektportfolio-Manage-
ments kennen. Dartber hinaus werden Orientierungspunkte im Rahmen der Konzepti-
ons- und Umsetzungsphase fir ein Projektportfolio-Management in Unternehmen mitge-
geben.

Die Inhalte im Uberblick

= Begriffe und Einordnung

=  Portfolio-Management im Spannungsfeld von Strategie und Umsetzung
=  Funktionsweise, Methoden, Prozesse und Organisationsstrukturen

= Management von Erwartungen und Akzeptanz

=  Aufsetzen von Reporting- und Monitoring-Strukturen

=  Stufenweise Implementierung

= Einschatzung des eigenen Stands

Zielgruppe

Projekt-, Programm- und Portfoliomanager, Fuhrungskrafte der 1. und 2. Fihrungsebene

Trainer

Christian Buttgereit, Ralf Strehlau, Manuel Czwalina
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8.4 Sanierung gefahrdeter Projekte

Ziel des Seminars

Gezielte Analyse der Starken und Schwachen eines einzelnen Projektes oder des gesamten
Projektmanagements anhand eines standardisierten Reifegradmodells. Transparenz schaf-
fen durch eine neutrale Sicht auf Projektvorhaben. Risiko des Scheiterns minimieren. Ent-
wicklung eines strukturierten Plans mit Optimierungsmafinahmen, um Projektzielsetzungen
(wieder) zu erreichen.

lhr Nutzen

Die Teilnehmer lernen eine standardisierte Reifegradbewertung kennen um ein geféahr-
detes Projekt und dessen Probleme strukturiert und objektiv anzugehen. Die Uberprii-
fung eines Projektes vor, wahrend und nach der Umsetzung vor dem Hintergrund der
Risiken, Erfolgsfaktoren und méglichen Optimierungsmafinahmen.

Die Inhalte im Uberblick

= Frihindikatoren fur gefahrdete Projekte und Praventivmal3nahmen
= Einflhrung in das Reifegradmodell: Kategorien und Kriterien

= Planung und Durchfilhrung einer Bewertung

= Transparenz- und Dokumentationsregeln

=  Erstellung eines Sanierungsplans

=  Turnaround und Stabilisierung des Projektes

Zielgruppe

Projekt- und Programmmanager, Fuhrungskréafte der 1. und 2. Filhrungsebene

Trainer

Christian Buttgereit, Ralf Strehlau, Manuel Czwalina
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8.5 Erfolgreiches Projekt-Setup

Ziel des Seminars

Zusammenstellung effektiver Projektteams, ggf. unter Einbeziehung cross-funktionaler Be-

reiche und externe Dienstleistungsunternehmen. Einsatz von aktuellen Methoden und Tools

zur inhaltlichen und personellen Initiierung von Projekten und Programmen.

lhr Nutzen

Die Teilnehmer erlangen ein tiefes Verstandnis tber die zeitgemafle Zusammenstellung
von Teams und Projekten sowie den Einsatz von Methoden und Tools fir ein effektives
Setup. Sie lernen mogliche Stolperfallen zu antizipieren und zu vermeiden.

Die Inhalte im Uberblick

=  Stakeholder-Management

= Vorgehensweisen bei der Projektzieldefinition und Ermittlung des Projektumfangs
= Konzeptioneller Aufbau der Projektorganisation

=  Wichtige Planungsmethoden

= Umgang mit Komplexitat und Veranderungen

= Verfassen eines Risikokatalogs

= Einsatzmdglichkeiten von Methoden und Tools fiir ein effektives Projekt-Setup

Zielgruppe

Projekt- und Programmmanager, Projektinitiatoren, Innovations- und Entwicklungsverant-
wortliche

Trainer

Christian Buttgereit, Manuel Czwalina
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9 Compliance

Die gesetzlichen Vorschriften fir GmbHs und Aktiengesellschaften sind sehr eindeutig und

verlangen vom Vorstand oder Geschéftsfuihrer die Einrichtung eines effizienten Compliance
Management Systems. Dieses System sollte die Pravention, Detektion und die Nachbesse-
rung im Ereignisfall gewahrleisten.

Schulungen und Audits dienen der Kommunikation und Kontrolle. Die Einrichtung einer
Whistleblower Hotline sollte friihzeitig Ereignisse aufdecken.

Doch die Einfiihrung von Regeln und Gesetzen allein reicht nicht aus. Entscheidend ist die
Wirksamkeit der MaRnahmen. Deshalb spielt zusatzlich das personliche Verhalten, dieses
haben vergangene Falle immer wieder gezeigt, in der Compliance Situation tber alle Vor-
schriften hinaus eine bedeutende Rolle.

Seminaribersicht

9.1 Compliance Management: Grundlagen und Verhalten
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9.1 Compliance Management: Grundlagen und Verhalten

Ziel des Seminars

Wir vermitteln Ihnen die Mindestanforderungen, die ein Compliance Management System
erfullen sollte. Sie erfahren welche Governance Struktur und Organisation notwendig ist,
welche Schulungen sinnvoll sind und wie man ein Whistleblower System einsetzen kdnnte.
Zusétzlich zeigen wir Ihnen in Ubungen, wie man durch Profiling das Verhalten in
bestimmten Compliance Situationen erkennen und beeinflussen kann.

lhr Nutzen

Sie erkennen den Umfang und die Vorteile eines den Mindestanforderungen geniigenden
Compliance Management Systems. Es wird aufgezeigt, welche Bedeutung gerade die
Verhaltensschulung in Compliance Situationen neben der Einhaltung von Regeln und Ge-
setzen hat.

Die Inhalte im Uberblick

= Compliance Situationen und Beispiele

= Anforderungen an ein Compliance Management System
= Governance Strukturen und Regelwerke

= Compliance Management Organisation

=  Methoden zur Beeinflussung von Compliance Situationen
=  Profiling von Gesprachspartnern

= Compliance Management Verhaltenskompass

= Verhalten in Sondersituationen, Whistleblowing

Zielgruppe

Geschaéftsfuhrer, Fihrungskréfte, Compliance Management Verantwortliche, Mitarbeiter

Trainer

Dr. Christian Kihl
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Die ANXO Management Consulting GmbH

Die ANXO Management Consulting GmbH wurde 2002 durch den Eigentimer und Ge-
schaftsfihrer Ralf Strehlau als Management Beratung mit Sitz in Frankfurt am Main ins Le-
ben gerufen.

Die ANXO hat ihre Wurzeln im Bereich der marktorientierten Unternehmensfiihrung. Veréan-
derungsprozesse im Bereich Strategie, Marketing und Vertrieb zu gestalten und zu begleiten
gehort seit vielen Jahren zu unseren Kernkompetenzen. Dartliber hinaus verfugen wir tber
sehr spezialisiertes Know-how in den Bereichen Preismanagement sowie Servicemanage-
ment und Digital Business.

Steuerung von Verdnderungsprozessen

= Reorganisation / = Kostensenkungs- = Programm- & = Interims-Management = Projektmanagement und
Restrukturierung programme Transformations- Implementierungskontrolle
management
Strategie Marketing Vertrieb Finanzen/Controlling
= (Digitale) Strategieentwicklung = (Digitale) Marketing-Strategie = Optimierung des Vertriebes = Weiterentwicklung Controlling,
= Geschaftsmodellentwicklung = E-Commerce und Social Media = Distribution and Channel KPI-Reporting, Kalkulation,
= Markt- und Wettbewerbsanalyse = Go-to-Market Strategie Strategie Rechnungswesen,
= Begleitung und Koordination = Lead Management = Sales Network Effectiveness Investitionsrechnung
von M & A-Prozessen = Preismanagement = Analyse und Optimierung der = Strategische und operative
= Customer Relationship Prozesse Planung
Management = Sales Excellence = Berichtwesen f. Banken und
= Customer Portfolio Management = Service / After Sales Gesellschafter

= Risk Management

Personalmanagement

= HR-Strategie und = Coaching und Mit- = Qualifikations- und = Personalauswahl und = Fiihrungskréftetrainings und
-Prozesse arbeiterentwicklung Potenzialanalysen Recruiting Mitarbeiterfortbildungen

Informationstechnologie

= IT-Strategie = Koordination = IT-Review / -Audit = Sanierung von IT- = Optimierung der IT vor dem
Einflihrung ERP- Projekten / Hintergrund der Digitalisierung
Systeme Programmen

Die ANXO versteht sich als Beratungsmanufaktur, die ihren Schwerpunkt immer in Richtung
umsetzbarer und nachhaltig wirkender Optimierungsansatze legt. Unser Ziel ist es, die erar-
beiteten Ansatze gemeinsam mit unserem Kunden auch in der betrieblichen Praxis nachhal-
tig und wirksam umzusetzen.

Um diesen Anspruch, d.h. einer nachhaltigen Veranderung in Unternehmen — vom Konzept
bis zur messbaren Umsetzung und sogar Uber das Projektende hinaus — gerecht zu werden,
haben wir mit der Steuerung von Veranderungsprozessen und dem Personalmanagement
zwei weitere, zentrale Beratungsschwerpunkte in unserem Portfolio, so dass wir auch in Pro-
jekten unterschiedliche, auf die Bedurfnisse des Mandanten zugeschnittene Rollen, vom Be-
rater bis zum Coach oder Interimsmanager, tibernehmen kénnen.

Zum Team der ANXO zahlen Berater und Trainer, die in unterschiedlichen Branchenfeldern
zu Hause sind. Aus vorherigen Téatigkeiten in der Industrie und bei Beratungsunternehmen
haben sie ein hohes Mal} an Kompetenz und Erfahrungen erworben. Die unterschiedlichen
Backgrounds ergeben fur unsere Kunden die richtige Mischung, um praktikable und sinn-
volle Losungen umzusetzen. Professionalitat, Know-how sowie eine hohe Kommunikations-
fahigkeit zeichnen jedes unserer Teammitglieder aus und garantieren so eine hohe Bera-
tungsqualitat.

2025 ANXO — Wir verandern lhre Welt 62



_ ANXQ

MANAGEMENT CONSULTING

Welche weltweit bewahrte Lernmethode ist Grundlage der Schulungen und
Trainings?

Die gesamten Schulungs- und Trainingskonzepte sind praxisorientiert und auf hohe Effizienz
und Effektivitat ausgerichtet. Dieses erreichen wir durch die Nutzung der bewéahrten Feyn-
man? Lernmethode, die sich fiir alle aber insbesondere fur schwierige und komplexe Sach-
und Verhaltensthemen im Berufsalltag eignet.

Was zeichnet diese Methode aus:

Reduktion von Themen auch bei hoher Komplexitat auf einfache fir jeden Teilnehmer
nachvollziehbare Teilschritte

Frithzeitige Ubungen anhand von Realsituationen der Teilnehmer und / oder gestellten
Trainingssituationen

Erarbeitung der Wissens- und Verhaltensliicken im Teilnehmerkreis

Schulung der methodischen Hilfsmittel zur Bewaltigung der Liicken erst nach den
Ubungserfahrungen

Weitere Ubungen zur Festigung des erlernten Wissens mit den methodischen Grundla-
gen

Intensives Feedback innerhalb der Teilnehmergruppe, Feedback als Geschenk sehen
Maflinahmenplan je Teilnehmer zur weiteren Entwicklung

Einsatz des Wissens im Alltag durch Teilnehmer

Uberpriifung der Nachhaltigkeit des Erlernten in einem Folgetraining oder durch Inter-
view/ Coaching

1) Richard Feynman, amerikanischer Physiker und Nobelpreistrager, Erfinder der Feynman Lernme-

thode zur Vereinfachung von komplexen und komplizierten Themen
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ANXO bietet alle Trainings und Seminare sowohl als Prasenzveranstaltungen als auch als
Webinare an.

Die Webinare umfassen als wichtige Komponenten die Webinar-Einheiten, die Aufgaben, das
Feedback und optional natirlich auch das Coaching. Jedes Webinar kann auf die Bedurfnisse
Ilhrer Firma zugeschnitten werden. Die Teilnehmerzahlen je Webinar sind abhéngig von Ihren
Zielen. Wenn Sie eine intensive und interaktive Gruppendynamik auch bei den Aufgabenl6-
sungen winschen, dann haben sich 10 - 12 Teilnehmer bewéhrt. Sollten Sie eine groR3e Ziel-
gruppe mit informativen Themen, tiberschaubaren Prozessen und einfachen Aufgabenstellun-
gen trainieren wollen, dann sind auch 25 -30 Teilnehmer mdglich.

Die Anzahl der Webinar-Einheiten variiert nach Seminartyp und -lange und das Webinar kann
als eine Einheit oder auch eine Vielzahl von Einheiten in zeitlich abgesetzter Folge stattfinden.

Dieses richten wir nach Ihren Wiinschen aus.

Beispiel: Webinar Training

Webinar-Einheiten Webinar- .| Webinar- .| Webinar- .| Webinar- .| Webinar- .| Webinar-
60 - 90 Minuten Einheit I "| Einheit "| Einheit I “| Einheit I "| Einheit "| Einheit
Aufgaben flir Teilnehmer

zwischen den Aufgabe Aufgabe Aufgabe Aufgabe Aufgabe
Webinar-Einheiten

Feedback durch Trainer Feed- Feed- Feed- Feed- Feed-

zu den Aufgaben back back back back back

Optionale, individuelle . y
Trainingsverstarkung Individuelles Coaching

Abb.: Webinar Grundstruktur der ANXO Akademie

Jede Sitzung kann zudem mit interaktiven Elementen wie Umfragen, Live-Diskussionen, Vi-
deo-Breakout-Raumen fiir zusétzliche Ubungen und digitalen Whiteboards tiber sehr benut-

zerfreundliche Video-Plattformen ausgestaltet werden.

Der Raum zwischen den Webinar-Einheiten ist der perfekte Zeitpunkt, um das Lernen am
Arbeitsplatz anzuwenden und eine weitere Vertiefung des Wissens zu erreichen. Dies ist ein
zentraler Vorteil der Webinare im Vergleich zu den Présenztrainings. Auerdem kann der Trai-
ner wahrend der Webinar-Einheiten anhand der Aufgabenlésungen genau priifen, ob die Lern-

inhalte von den Teilnehmern tatsachlich angewendet werden kénnen. Bei Bedarf kann
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dementsprechend schon bei der néchsten Webinar-Einheit nachgesteuert werden. Je nach

Bedarf kdnnen einzelne Teilnehmer auch durch ein individuelles Coaching unterstitzt werden.

Was

ist das Besondere an dieser ANXO Vorgehensweise und welchen Nutzen haben Sie?

Die Teilnehmer erhalten in jeder Webinar-Einheit neben den Lerninhalten eine kurze In-
formation als Instruktion, Lektion oder Konzept

Nach der Webinar-Einheit bekommen dann alle Teilnehmer eine auf ihr Berufsfeld bezo-
gene Aufgabe und kdnnen so die vermittelte Instruktion, Lektion oder ein Konzept sofort
im Berufsalltag anwenden.

Die Erarbeitung kann als Einzelperson oder in der Gruppe erfolgen.

Die schnelle Umsetzung in den Berufsalltag fuhrt zu einer unmittelbaren Erfahrung und
damit verbundenen Selbstreflektion, die dann jeder Teilnehmer in einer schriftlichen Auf-
gabenldsung festhalt.

Es werden auch Fragen und Verbesserungsvorschlage der Teilnehmer in die Losung
aufgenommen, die dann innerhalb der Gruppe in der folgenden Webinar-Einheit prasen-
tiert, diskutiert und mit Feedback versehen werden.

Die neue Erfahrung der Teilnehmer wird so direkt mit der Arbeitswelt verknuipft und kann
in ihrer Wirksamkeit unmittelbar erlebt werden. Die Teilnehmer kénnen so spiren, ob das
Erlernte fur sie eine Relevanz im Berufsalltag hat.

Eine zusatzliche Verankerung wird oft dadurch erreicht, dass sich die Teilnehmer inner-
halb der Gruppenarbeiten das Lernkonzept nochmals aus verschiedenen Perspektiven
erklaren. So kdnnen auch komplexe Aufgabenstellungen in einfachen und nachvollzieh-
baren Schritten beschrieben und umgesetzt werden.

Das zusatzliche Prifen aller Aufgaben und die Einschatzung des Trainers fuhren dartiber
hinaus zu einer Erfassung der Umsetzungstiefe bei jedem Teilnehmer im Vergleich zur
ganzen Gruppe und flieBen so in das individuelle Feedback ein.

Die Kombinationen der Webinar-Einheiten, der Aufgabenstellungen und der Feedbacks
ermoglichen so (ber die Zeitachse eine mehrstufige Mess- und Uberpriifbarkeit des Lern-
erfolges. Der Lernerfolg der Teilnehmer ist so schon wéahrend des Trainings erkennbar

und es kann bei Bedarf nachgesteuert werden.
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Wie finden Sie die richtigen Seminare fur Ihre Mitarbeiter und Fuhrungs-
krafte?

Vor dem Hintergrund eines zunehmenden Engpasses an qualifizierten Mitarbeitern und Fih-
rungskréfte ist die Aus- und Weiterbildung eine wichtige Saule zur Starkung des Unterneh-
menserfolges. Die zentrale Frage ist jedoch oft, welche Schulung ist sinnvoll und welche
Kompetenzen sollen entwickelt werden?

Aus diesem Grunde ist es wichtig, sich aus den Unternehmenszielen und -werten die Eck-
punkte und Leitlinien fur ein Ausbildungsprogramm zu erarbeiten, welches dann als Grund-
lage fur Schulungen eingesetzt werden kann.

Beispiele fiir diese Werte finden Sie in der tabellarischen Ubersicht mit eher nach AuRen und
eher nach Innen gerichteten Beispielen.

Nach Aul3en gerichtet Nach Innen gerichtet
= Kundenorientierung = Offenheit
= Nutzen = Ehrlichkeit
= Qualitat = Vertrauen
= Zuverlassigkeit = Verantwortung
= Seriositat = Motivation
= Kreativitat = Gegenseitige Achtung
= |nnovation = Ergebnisse
= Erfolg
= Spald / Freude
= Team
= | oyalitat

Aus diesen und weiteren Werten lassen sich dann die Auspragungen der Kompetenzen fur
Mitarbeiter und Fihrungskréfte ableiten, die eine Firma benétigt.

Die Kompetenzen von jedem Mitarbeiter in Bezug auf die gewtinschten bzw. erforderlichen
Werte lassen sich an den folgenden 9 Kernkompetenzen beschreiben:

= Kundenorientierung

" Verantwortliches Handeln

. Ergebnisorientierung

" Problemlésungskompetenz

. Kommunikation

" Gestalten effektiver Arbeitsbeziehungen
" Organisieren

" Fordern von Innovationen und Veranderungen
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Fur Fihrungskréfte gelten zusétzlich noch drei weitere Kernkompetenzen:

. Fihren mit Zielen & Integritat
. Fordern & Managen von Leistungen
" Strategisches Denken & Handeln

Durch gezielte Schulungsmafnahmen lassen sich jetzt sowohl einzelne, aber auch eine gro-
Rere Anzahl von Kompetenzen gezielt stéarken und entwickeln. ANXO unterstutzt Sie gerne
bei der Entwicklung eines Ausbildungsprogramms abgeleitet aus Ihren Firmenwerten.

In der beiliegenden Ubersicht finden Sie eine Zuordnung der Seminarinhalte auf die ver-
schiedenen Kompetenzen, die mit dem Seminar gestarkt werden sollen.

2025 ANXO — Wir verandern lhre Welt 67



— ANXOQ____

MANAGEMENT CONSULTING

Zuordnung der Schulungsinhalte zu Kompetenzbereichen

Kompetenzen Mitarbeiter Fuhrungskréfte

Schulungsprogramm

| Strategie und Management
1 Management Development Programm

2 Grundlagen des Change Management

3 Setup Digital Unit

Il Fiihrung
1 Grundlagen der Mitarbeiterfiihrung

2 Fuihren von Mitarbeitergespréachen

3 Erfolgsfaktoren der Verhandlungsfiihrung

4 Kundigungsgesprache kompetent konzipieren und filhren ||

5 Resonante Filhrung im Homeoffice 1| | ‘ [ | ‘ [ | | H ‘ [ I

6 Fiihren in der Krise

Ill Leadership und Soft Skills
1 Effiziente und zielgerichtete Kommunikation

2 Zeit- und Selbstmanagement

3 Moderation von Workshops und Meetings

4 Create your own personal brand

5 Corporate Culture

IV Digitalisierung
1 Einfiihrung in die Digitalisierung

2 Umgang mit Online-Betrug

4 Customer Touchpoint Management || | ‘ ‘

|
|
3 Grundlagen und Geschéaftsmodelle des E-Business || | ‘ ‘ |
|
|

5 Chatbot Implementierung || | ‘ [

V Marketing
1 Social Media Management B2B - - ‘ - | ‘ ‘ I
2 Digitales Marketing Monitoring B2B |- -:- |:|:|:|

3 In 5 Schritten zur Content-Marketing Strategie ”

[ |
4 Marken-Performance richtig messen || | ‘
[

5 Die Qualitat von Marktdaten richtig einschatzen ”

VI Vertrieb und Einkauf |

1 Erfolgsfaktoren eines effizienten Vertriebs |-:-I- D:-
2 Akquisition und Kontaktaufnahme |— I:l:-
3 Vertrieb: Faktoren fiir eine erfolgreiche Verhandlung |-I_:- D:D
4 Einkauf: Faktoren fiir eine erfolgreiche Verhandlung |-:-:_:- I:I:I:l
5 Erfolgreiches Prasentieren |_:. |:|:|:I
6 Einkauf: Phasen einer strukturierten Auschreibung |-:-:_:|:] I:-
7 Vertrieb: Phasen einer strukturierten Ausschreibung |-:-:_:|:| |:-
8 Einkauf: Spezifikationen - Fremde vs Eigene I-:_I- I:-
9 Vertrieb: Spezifikationen - Fremde vs Eigene |-:_:-:- |:-

Abbildung: Zuordnung der Schulungsinhalte zu Kompetenzenentwicklungsbereichen
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Kompetenzen Mitarbeiter

Fuhrungskréfte

Schulungsprogramm

VIl Preismanagement

1 Preismanagement in der Praxis

2 Ersatzteil-Pricing in der Praxis

VIII Projekt- und Prozessmanagement
1 Projektmanagement

2 Konflikte in Projekten nachhaltig |6sen

3 Einfilhrung eines Projektportfolio-Managements

4 Sanierung geféhrdeter Projekte

5 Erfolgreiches Projekt-Setup

Abbildung: Zuordnung der Schulungsinhalte zu Kompetenzenentwicklungsbereichen
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