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Auszeichnungen der IdM®-Gruppe

Die Qualitat der Iem®-Trainings sind sichtbare Ergebnisse
In Uber 30 Jahren wurde lM® bereits
23 Mal ausgezeichnet.

Die Stufen zu mehr Vertriebserfolg
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2018 German Business Award

,Best Sales Training Consultancy”

INem®-Gruppe erhalt als Intervalltraining versus Blocktraining
,Best Sales Training Consultancy” == .
Seinerzeit waren Blocktrainings an der Tagesordnung

internationale Auszeichnung drei Trainingstage am Stuck. Ine ektive Weiterbildun

zwar auch heute noch, Blocktrainings sind aber riickg
Die tBi®-Gruppe ist im Rahmen des German Busineb$evadth2(S8 zu den ersten Instituten, die in Interve
als Best Sales Training Consultancy ausgezeichnet \watuif, endrzsvasich Helmut Sel3ler, ,die Umsetzung
fur dastéN®-IntervallSystem. Der German Business dumgrdeviglernten Inhalte zwischen den Trainingsme
vom ,EU Business News Magazine" vergeben. Dereingielcistecelbbeit.”
sonders innovative und erfolgreiche Unternehmen im EU-Raum zu
wardigen. Kein Wunder also, dass es 1994 mit dem Deutscher
in Gold (BDVT) die erste Auszeimi fiingiir Kdnzept
gab, dessen Grundlage ein Verkaufstraining war, das
Trainingsintervalle je vier Stunden und in Praxis- und
phasen untergliederte.

30-jahrige Erfolgsgeschichte hangt mit
Intervalltraining zusammen

Ziel jeder Weiterbildungsmalinahme sollte sein, dass
Ublichen 10 Prozent nach einem Seminar in die Ums
gen, sondern deutlich mehr. Die IntervallSystemTrain
stellt sicher, dass die Teilnehmer das neue Know-hc
Seminarraum erlernen und erwerben, auch tatsachlicl
beitsplatz und in ihrem Verantwortungsbereich ein- ur

Durch den Wechsel von Seminar- und Umsetzungsj
die Mitarbeiter und Fihrungskrafte und das Unternel
Internationale Anerkennung wahrend der MaRnahme die Weiterbildungsfriichte.

Das EU Business News Magazine zeichnet Unternehmen und Per-
sonen aus, die sich aufgrund ihrer Innovationskraft, ihrer Metho-
denvielfalt, ihrer Veranderungskraft und ihrer Kundenorientierung
hervorgetan haben. Dazu beobachten und bewerten die
wortlichen des EU Business News Magazine die entspre
Aktivitaten der Unternehmen.

Mit der Intervallmethode wurde das Herzstiick des Weiterh German BUSlneSS+
anbieters aus Mannheim ausgezeichnet. Die Methode s Awards 2018
Grundlage des seit fast drei Jahrzehnten am Weiterbildur]

erfolgreich agierenden Instituts dar. |Nmem Interval!System

,Da wir 2019 unser 30-jahriges Jubilaum feiern, ist diese i Best Sales Training Consultancy
onale Anerkennung noch einmal der richtige Ansporn, un
Qualitatso ensiven in der Weiterbildung fortzusetzen®, fre
Helmut Seller, der das Institut 1989 griindete.




Drei konkrete Beispiele: , Fur die Unternehmen amortisieren sich die

Weiterbildungsinvestitionen rasch.
Die Fuhrungskraft kann die im Fihrungstraining er-
worbene Kompetenz sofort in ihren MitarbeitergeBesonders stolz sind Helmut Sef3ler und sein Team,
sprachen einsetzen, die Performance und die Mdix die internationale Anerkennung fir einen Inhalt er
vation der Mitarbeiter sowie des Teams steigern.30-jahrigée®-Erfolgsgeschichte reprasentiert wie keir

Verkaufer generieren Mehrumsatz und bessere Deckungs-
beitrdge. Dazu erhalten sie vom Trainer zielfihrende Anre-
gungen, Tipps und Feedback auf ihre spezi sche Situation.




2018 Europaischer Trainingspreis Training, Beratung, Coaching in Gol

,Gesundes Unternehmenswachstum durch K

Balance zwischen 6konomischen stiftenden Grundwerten und einer motivierenden Phi

Interessen und Menschlichkeit Beraterin nennt die grof3ten Erfolge des komplexen \
prozesses: ,Ein Umsatzplus von 90 Prozent, ein Ertre

Die tBi®-Partnerin Katrin Frohberg hat zusammen naithiéroXafit, drei neue Geschaftsfelder, eine neue

traggeberin Frau Eva Maria Allaut, Inhaberin und Gesthéishighieukunden und ein kraftiger Motivationsru

der marmed e.K., den Européischen Preis fur TrainingnBémtgumehuomeh.

Coaching des BDVT (Berufsverband Deutscher Trainer, Berater und

Coaches) in Gold gewonnen. Die Begriindung der BievWaatystiBiesfaktoren im Fokus

haben mit unternehmerischem und menschlichem Mut aus einer

Krisensituation einen tiefgreifenden betrieblichen KuwitohwdiedéblRnahme konnten vier Wachstumsfaktore

initiiert, gestaltet und konsequent implementiert.*  setzt werden, die fortwirken:

» Wachstumsfaktor 1 — Firmenphilosophie: Das neu
motiviert, gibt Orientierung und schweil3t Mensche
men. Es sorgt fur eine Identi kation mit dem Untert
wachsende Umsetzungsergebnisse mit steigendel
denzahlen sowie die Erh6hung von Umsatz und G

» Wachstumsfaktor 2 — Unternehmensausrichtung: |
denheit der Zielkunden ist der Taktgeber aller Akti
Katrin Frohberg (Betriebswirtschaftliche Beratungen imi €ésuRdbjektteams erarbeiten fir die Arzte indivi
heitswesen, Mutterstadt, Rheinland-Pfalz) erhielt die Ausasitlersnggungskonzepte. Sie enthalten Service-
fur eine komplexe mehrjahrige Beratungs-, Trainings-diecnde@d&wartungen und Bedurfnissen der Arzte ¢
ching-Mal3nahme in einem Unternehmen des Gesundh8&itsisedenkonsequente Fokus auf die Zielkunden 1
Im Fokus des umfassenden Changeprojektes stand das Ziel, der
Auftraggeberin durch kraftvolle Entwicklung zu einem Watietlimsfaktor 3 — Mitarbeiterausrichtung: Jede
gen Wachstum ihres Unternehmens zu verhelfen. Andestehtsicdegenau dort eingesetzt, wo er seine Kon
besonderen Umfeldes des Gesundheitswesens eine kawlplex@mglich zur Wirkung bringen kann. So entst
gabe. ,Besonders freut mich, dass wir auch den NachWwareestonmgren und er fihlt sich wohl. Das hierarch
gen konnten, dass 6konomische Interessen und Menségdrkgitaimmm wird durch ein aufgabenzentriertes 1
Unternehmen kein Widerspruch sein mudgse®” erlautestarkenadaptiertes Organisationsdesign ersetzt. D

Kooperationspartnerin Katrin Frohberg. sind die Mitarbeiter zum selbstverantwortlichen Eir
motiviert, abteilungsiibergreifend miteinander zuse
Kulturanalyse und neues Leitbild im Fokus menzuarbeiten und e ektive Kundenlésungen zu r

Auftraggeberin war mit der marmed e.K. ein inhabergefdratdistamsfaktor 4 — Personlichkeitsentwicklung:
dizinischer Fachhandel, der Arzte und Medizinische Veirsamguetssden-Mix (Systemisches Fiihrungskraf
zentren mit einem innovativen Gesamtkonzept unterstiuMitarbeitkarCoaching, Systemische Aufstellungsar
Praxis- und Ambulanzausstattung tber die Warenlogisiik Oiganisations- und Familienkontext, Glaubenss
Kosten- und Qualitatsmanagement. arbeit) entstehen Lernschleifen, die zu Umsetzung

pulsen bei der Persdnlichkeitsentwicklung fihren.
Im Fokus der MaRnahme stand die Erstellung einer Kidinmaaglysez: Im gesamten Unternehmen entsteht
Auf dieser Basis entwickelte Katrin Frohberg gemeinsasrfiadhaiete Motivation und ein gesundes Wachs
Mitarbeitern von marmed ein vollig neues Leitbild mit identitats-




2017 Européischer Trainingspreis Training, Beratung, Coaching in Gol

,Ganzheitliches Unternehmer-Coaching”

SJINem® Ist GOLD! hem Volumen zu beauftragen. In dieser prekaren Sit
schnelle Veranderungen gefragt. Und darum stand be

Die Begrindung der BDVT-Jury fur den Preis in GatekelaligeRerddeiichkeitsentwicklung des Unternehmers

Sie es geschat haben, in einer schwierigen Ausgayefstagéndiviittelpunkt.

den Aufbau einer idealen Coaching-Beziehung in kurzer Zeit heraus-

ragende wirtschaftliche Erfolge zu erzielen." AusgeMetivedennir als Erfolgsschlissel

das tdi®-Team zusammen mit ihrer Kooperationspartnerin Karin

Maria Hafen fur das Konzept ,Kompletter Turnarourgedaiem Umiernehmer-Coaching wurden innovative N

nehmer-Coaching*. Mental-Coaching mit der Chinesischen Quantum Me

der CTT (Cultural Transformation Tools), Werte-Tesl

lupStrenghtsFinder miteinander kombiniert. Karin Mal

dabei an drei Stellschrauben angesetzt:

, Mentale Starkung der Unternehmerpersonlichkeit:
Unternehmer ist jetzt in der Lage, in groReren Dim
denken und zu handeln, kann seine Gesprachspal
einschatzen und ist sich seiner Werte und Stérken

, Umsatzsteigerung und Global Player gewinnen: D
Unternehmer féllt es leichter, einen optimierten
Im Fokus der WeiterbildungsmalRnahme stand der Grinderkénifisfr@zess zu implementieren und so zu hoc
und Geschaftsfuhrer des Unternehmens aus Esslingenjatiamigehdiertragsabschliissen zu gelangen.
Entwicklung individueller Systeme im Bereich der Mess- und Prif-
technik fir die Automobil- und Zulieferindustrie spezialisigdrist. und starkenorientiertes Mitarbeitercoaching
den neuen Kunden ein hoheres Qualitatslevel zu k

Mit dem ganzheitlichen Coaching, das sich tUber 13 Mordge @e Motivation und die Eigenverantwortung
streckte (Februar 2016 bis Méarz 2017) und bei dem déitalfieateergeweckt und ein Teamspirit entwickelt.
auch seine Mitarbeiter gecoacht hat, ist es gelungen, dakddnésteth-der Unternehmer, nachdem er durch «
menswachstum im globalen Markt enorm zu steigern. #ra SohtissMalRnahme dazu befahigt wurde. Er 6
der ausgezeichneten MalRnahme hiel3 es fir den Auftraggeldéartieiter individuell und setzt sie entspreche
DIMENSIONICS GmbH: ,globale Wunschkunden géwenkiéerte; Starken und Personlichkeitsstruktur el
Umsatz verdoppelt!”

,Durch die Glaubenssatz- und Uberzeugungsarbeit h
Personlichkeitsentwicklung im Fokus seine Identitat und seine Vision gestarkt. So ist auch

nale Expansion gelungen®, erlautert Business
,Das Projekt beweist: Mit Entschlusskraft, Veranderu@igabkr&igsohafaria Hafen eine wichtige
und dem richtigen Methodenmix sind ungeahnte Roteseipienmnder goldenen Ma
Hochstgeschwindigkeit méglich®, so Karin Maria Hafee. Durch das
Coaching konnte der Umsatz bisher verdoppelt und drei Global
Player gewonnen werden. Weitere Wachstumsspririgamibd bateia® zum
sichtbar. 21. Mal eine Auszeic

erhalten.
In dem hart umkampften Wettbewerbsumfeld galt es zunéachst,
Uberhaupt erst einmal Prasentationschancen bei Global Playern zu
erhalten. Denn deren Einkaufsentscheider vermeiden méglichst das
Risiko, kleinere Unternehmen fir grol3 angelegte Vorhaben mit ho-




2016 Européischer Preis fur Training, Beratung und Coaching in Bronz

,Nachhaltiges Vertriebsentwicklungskonzept "

Mit Uberdurchschnittlichem Anzeigg&gbegame. .Mithilfe unserer Weiterbildungsir

kauf Cash ow und Zeit fir strategisgfjgéﬁ der Auftraggeber in einem extrem schwie

. g n den Branchentrend.”
Neuausrichtung gewinnen

Cash ow durch Kompetenzzuwachse erhéhen

,Mit den Fuhrungs- und Vertriebstrainern und Business-Coaches

Werner Michael Brosch und Reinhard Miller-Hinngbigse atfalgs konnten in einem Uber einjahrigen Sch
INer®-Institut fur ein Medienunternehmen eine Tramingéoneddiops, Trainings, Seminaren und Coaching
nahme konzipiert und durchgefuhrt, um dem Auftradgefesrgérait Muller-Hinneburg, ,dabei waren 69 Ver
nem Uberdurchschnittichen Anzeigenumsatz zu vdrtibtigmgskidte, zwei Geschéaftsfihrer sowie zwei A
wurden die Schlisselkompetenzen des Verkaufsteams umshdsafi#2 Trainingstagen, elf Beratungstagen
rungskrafte geschult. ternen Coachingtagen in die Malinahme integriert.”

Ein entscheidender Grund fur das Umsatzplus: Weil ¢
die Malinahme integriert wurden, verstehen sie sich
antwortliche fur die Umsetzung der Trainingsinhalte.
die FuR3stapfen der Trainer, sichern die langfristige U
Verhaltensanderungen und quali zieren ihre Mitarbeit
weiter — und zwar auch nach der Mal3nahme!

~Werner-Michael Brosch hat sich auf die Flihrungskra
konzentriert, ich habe die Verk&ufer weiterentwickel
Die Begrindung der BDVT-Jury fur die AuszeichnuRginhéed SigllesHinneburg , ,dabei waren die verschi
geschat haben, die strategische Unternehmensentvabkbengstrikt miteinander verzahnt. So konnten die
der personlichen Entwicklung von Fuhrungskraften @idrkenkidinelein und im Sinne des Auftraggebers ein:
zu verzahnen und gemeinsam einen erfolgreichen Flow zu realisie-

ren. Damit haben Sie Wachstum in einem schrumpfensietziggerfolg durch Leidenschaft

erreicht.” und Fach-Know-how

Wachstum gegen den Branchentrend Die Verkaufer haben sich von Produktanbietern zu

kaufern und Auftragsgestaltern weiterentwickelt. Sie
Durch die SchulungsmaRnahme konnte das Verkhudstéandesesun mit emotionalen Uberzeugungsstr
Auftraggebers entgegen dem Markttrend ein Umsatxphesgeonesi@ufer des Auftraggebers kdmpfen mit t
Prozent erreichen. Bei den verkauferischen Schlisseltglainiatienz und modernen Verkaufsinstrumente
nen wurden Zuwéachse im zweistelligen Prozentberdinheigené&sselen. Einstellung und Fachwissen sind sy
(bis zu 29,9 Prozent). Der durchschnittliche Kompeté&itdrunwgskigifierdie neuen Verkaufsfahigkeiten mit ihi
Fuhrungskréfte lag bei 46,6 Prozent. tern regelmanig trainieren.

,Der Uberdurchschnittliche Verkaufserfolg ver¥étimer-ohael Brosch und Reinhard Muller-Hinnebu
Kundenunternehmen den Cash ow und die Zeighar.fediaplante strategische Neuausrichtung kanr
nachsten Jahren den notwendigen digitalen Trafsfgidfa@Basoun mit voller Energie und mit motiviere:
prozess und eine strategische Neuausrichtung 3] geeigfigisiert werden.”

erlautert Brosch das wichtigste Ergebnis der Weiterbildungs-




2015 Européischer Trainingspreis Training, Beratung, Coaching in Silb

,Produkteinfihrung: Gelungene Symbiose z

Wirtschaftlichkeit und Gesundheitsbewusstse

Das Trainingsprogramm Trainieren und coachen
,contraSept — Gesundheit im Auto® . .
Der Trainingserfolg bei dem Auftraggeber konnte dul
Lutz Lochner Vertrieb & Verkauf wurde teis@riimen IomiidNen Einsatz von Trainings- und Coachingmalf3n:
ein Trainingsprogramm pramiert, mit dem sich Umsatzstdeyerdagéndie ganzheitliche Kombination mehrer
im Vertrieb selbst bei schwierigen Marktbedingungeibeinden $aenung der betro enen Fuhrungskrafte unc
komplexen Marktumfeld realisieren und zudem mit des dapekiedendienst leistete einen Beitrag zu dernr
Gesundheitsbewusstsein und Umweltschutz verknipienramsgpie3as.
Trainingsprogramm heif3t ,ContraSept — Gesundheit im Auto*.
Der Hintergrund: Kulturwandel braucht einen ganzh
In der Begriindung der BDVT-Jury hiel3 es, dass dmaRrdiaggeragte sich in der Ansprache aller beteili
geschat haben, ,den gesundheitsférdernden Nutzepeeinks decBeratungs- und Konzeptionsphase umfas
wertigen Produkts zu vermitteln und Techniker zu akgveobbydrbeit bei potenziellen Multiplikatoren, in de
begeisternden Verkaufern fir Endkunden zu entwicketal. Coachingphase die Schulung der betro enen Fi
und Mitarbeiter aus dem Auf3endienst. Diese missen
Gesundheitsforderung, Kulturwandel und MehruBrsikiznden (Autofahrer), der Service-Annehmer, der
ter und der Autohausleitung emotionale und rationa
Der Auftraggeber des Trainingsprogrammes hat flguhgsaubemdeisten.
bilbranche ein Allergiker-gerechtes Klimaanlagen-Desinfektions-
Verfahren entwickelt und patentieren lassen. Bei dBieMafagghtioen der Fuhrungskrafte erfolgte, um den |
ging es um die Einfihrung dieses erklarungsbedurftigahupvaahdeesind die erforderlichen Verhaltensande
Die direkten Kunden des Auftraggebers sind markedeAbsedeiuss der Malinahme fortzufuhren.
Auto-Werkstatten, die im Rahmen von Service-Leistungen und
Inspektionen ihren Endkunden, also dem AutofahreNalbbhegdtigenyerhaltensanderungen im Vertrieb
und Reinigung von Klima-Anlagen anbieten. Das Produkt erhalt die
Gesundheit von Millionen allergischer Autofahrer urioh iBokusnadis Programmes steht die Saleswing®-Me
freundlich. Menschen Uber die Schritte ,Wissen — Initiative — N:
— Gewinn“ unbewusste Fahigkeiten zu verinnerlichter
entwickeln. Mit der Methode lassen sich Umsatzste
einem komplexen Marktumfeld selbst bei schwierigen
gungen realisieren. Die Mitarbeiter bilden tber die Sc
— Initiative — Nachhaltigkeit — Gewinn“ Kompetenzen
sie ihnen in Fleisch und Blut Gbergehen.

Sonderpreis , Trends und Zukunft*

Besonders erfreulich und motié
Das Konzept von Lutz Lochng g
Uberdies den BDVT-Sonder /i
Ziel des Trainingsprogrammes war ein KulturwandelTarddiemditZokuntt.
beiter des Auftraggebers zu Beratungs- und Verkaufsgesprachen zu
einem Produkt quali ziert, das gesund ist, aber auch preisgunstig.
Dieser Kulturwandel ist vollends gelungen.

-




2015 Européischer Trainingspreis fur Training, Beratung und Coaching

,Erfolgreiche Neukundenakquisition “

Vertriebspower durch intrinsisch metivig«é® gewonnen werden? Der Auftraggeber s
Mitarbeiter aktivieren und Marktant@[@urrenz ausgesetzt, die Produkte in dhnlicher A
. gunstigeren Kampfpreisen anbieten konnte. In dieser
gewinnen Entwicklungsprogramm bewiesen: Mitarbeiter, die si
Produkten, ihrem Arbeitgeber und ihrer Verkaufstatig!
Stephan Koberter@ #xhielten den Preis fir ein Trainimggpraaren” identi zieren, entfalten eine mitreil3ends
gramm, mit dem intrinsisch motivierte Mitarbeiter Verasdsengis;esobald sie freiwillig bereit sind, sich mit
vervielfachen und Umsatzpotenziale konsequent nutzed.auch emotionaler Anteilnahme in die Neukunden
sturzen.
Intrinsisch motivierte Mitarbeiter mit hoher Selbstbestimmung und
Eigenmotivation entwickeln innere dynamische Antrieinsteliteygiyeranderung durch MaRnahmenbiind
ihnen eine Uberdurchschnittlich erfolgreiche Neukundenakquisi-
tion und die gezielte und engagierte Ansprache vonrinteresEeméoklungstraining ging es um den Erwertl
ermdglichen. Durch die konsequente Arbeit an der &chstelikqgisiéorischer Instrumente, Methoden und T
Mitarbeiter sowie an der Scha ung neuer Erfahrungdrokiisdetateledie Einstellungsarbeit. Die Verkaufer be
fonischen Terminvereinbarung ist es den Mitarbeitericimgelbgigheime Vertriebspower vom O - in den On-Zt
mit Feuer und Leidenschaft Verkaufschancen zu veuviél@dhearenlann ich AulRergewohnliches leisten u
Zu nutzen. chancen nutzen, die ich ,friher* nicht wahrnehmen ko
o Das Trainingsprogramm zeigt: Die Angst vor der K
und dem deprimierenden Kunden-Nein lasst sich in
triebspower kanalisieren, wenn ein MalRnahmenbinc
reren Trainingsmaf3nahem greift. Ein Mix von Einzel
Livetelefonaten bei der Telefonakquisition, Einzelco
Feldbegleitung auf freiwilliger Basis sowie umsetzunc
TransfermalRnahmen fuhrte zu einer deutlichen Steig
genmotivation der Verkaufer. Bei der Feldbegleitung |
ner die Verkaufer vor Ort zum Kunden begleitet, um r
produktiven Feedback die Vertriebspower weiter zu
Auftraggeber hat aufgrund der positiven Trainingserg
die weiteren Zukunftsziele nach oben revidiert.

Garte Grilr, "9 4 30 /i

Den ,Power-on-Schalter“ umlegen
Einstellungsarbeit fihrt zu Top-Ergebnissen
In der Begriindung der Jury hiel3 es: Den Preistragern ist es gelun-
gen, durch die wahrhaft motivierenden Trainings ,deDaScheiggr Methilfe der Blindelung mehrerer zielgeric
Einstellung zur Telefonakquise positiv umzulegen umaloiaert dissktsich mit Uberschaubarem Aufwand eit
messbare Umsatzerfolge zu erzielen®. an messbarem Erfolg durch Mitarbeiter mit hoher Eig
erreichen — auch und gerade bei der Neukundenakqu
Im Fokus der MaflRnahme stand die Frage: Wie kénnen in einem
heftig umkampften Verdrangungsmarkt Neukunden tberzeugt und

10



2014 Internationaler Deutscher Trainingspreis in Silber

,WIr sparen uns ein Kraftwerk!*

Energiesparen lasst sich trainierenmit geschickter Methodenauswahi
Teilnehmer Gberzeugen
Mit dem Trainingsprogramm ,Energie-Coaching: Wir sparen uns ein
Kraftwerk" motiviertel@-Txainer Wilfried von Berg, AzsnKonzept Uberzeugt vor allem durch seine Me
die Menschen, energiesparend und ressourcenschopfirdvzollagidreteiligen, nicht belehren®, so Wilfried vo
Die Teilnehmer lernen, ihr Verhalten und ihre Verbrawumhsigeleohmir die Menschen aktiv in die Coaching-!
heiten im Umgang mit Energie nachhaltig und daueiain®eiterdrdelmut SelRler erganzt: ,Nachhaltige Ver
dern. anderungen sind immer dann mdoglich, wenn Mensc
liebgewonnenen, aber nachteiligen Gewohnheiten t
Mit dem Konzept hab&r@ldfddperationspartner Wilfniede erfolgsférdernde Gewohnheiten aufbauen. Mi
von Berg aus AaletemmdéN Trainingspreis in Silber gengsprogramm gelingt es, den Okostromkunden ko

nen. lichkeiten, Energie zu sparen, zu er6 nen. Zudem erh

setzungstipps, wie sie ihren Energieverbrauch spurb:
Mit Energie-Coaching energiesparende ressourcenschonend agieren.“ Der Endverbraucher
Verbrauchsgewohnheiten aufbauen Malinahme zum aktiven Mitwirker. Dazu fihrt er zun

Erfolgstagebuch — Energiesparen wird zu einem Ritu
»Ich will mich ja verandern und Strom sparen. Aber piizeaiHmzot kommt: Der Transfer der Mal3nahme in
wie ich das anstellen soll'* Die Konsequenz: Der Maisehmerhdorch Grol3gruppen-Coaching ist einer de
in seinen liebgewonnenen Gewohnheiten und halt atesBeraiaimen
fest. Alles bleibt beim Alten. Der Plan, mit Energiere
nend umzugehen, wird ad acta gelegt. Energiewen
merwiedersehen. Mit dem umsetzungsorientierten
Thema ,Energie-Coaching” beweisen Wilfritsi®pn B
dass es auch anders geht und sich durchaus neue §g
Gewohnheiten aufbauen lassen. Wer will, kann auc __'
setzungswege aufgezeigt bekommit.

Der Endverbraucher als Teilnehmer

Das ungewodhnliche Trainingskonzept kommt in Ze
giewende und der Notwendigkeit, Energie zu spare
Zielgruppe der MaRnahme sind Okostromkunden. Diese lernen, ihr
Verhalten und ihre Verbrauchsgewohnheiten im Umihihgnteérsieitzendem Coaching Motivationsimpuls
Energieverbrauch nachhaltig und dauerhaft zu verandern. Das Trai-
ningsprogramm Uberzeugt die Menschen von der Blemdratigkasetzungshilfen leisten zum Beispiel «
und Notwendigkeit, achtsam und weitsichtig mit deRaRbbsmgobéren zum Thema ,Stromsparen® und
umzugehen. Entsprechend setzen Wilfrigdm@uBergfaodlidthe Information zu den Einsparpotenzialen. \
innovative und inspirierende Methoden, mit denen @erd/&itsthaums: ,Ein unterstitzendes Coaching wahr
motiviert werden, sorgsam mit Energie umzugehen sBaeigepiméisen motiviert die Teilnehmer dazu, ih
nieren Trainer und Institut ihre Kernktenp®tamesm: Nr Energieeinsparung Schritt fir Schritt zu erhéhe
Wilfried von Berg ist Experte fur Trainingsma3nahnsechimidzereichele und lUberlegen sich individuelle L
Energieversorgterg®idsitzt die Expertise fur nachhaltigerdesforderung, Energie zu sparen, geht "in Fleisch 1
haltensveranderungen. Zu den Umsetzungshilfen gehért auch der regelmafic
zwischen Teilnehmer und Trainer. Dieser beantworte
gen und gibt Tipps. ,Weiterhin stehe ich telefonisch u
fur Fragen zur Verfigung®, erlautert Wilfried von Berg
rasch Umsetzungsfragen klaren und Motivationstipps
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2014 Internationaler Deutscher Trainingspreis in Silber

,2Rational und emotional: gehirnfreundlich ver

Kunden auf der emotionalen und des in den entscheidenden Momenten in erster Linie ¢

rationalen Ebene begeistern spielen muss, wurden in jedem Trainingsintervall Se
werkzeuge fir die mentale Starke vermittelt und derer

Der tBi®-Partner Sinisa Trisic hat den InternationaleintBesitstiagmert.

Trainingspries 2014/2015 in Silber erhalten. Das pramierte Trai-

ningsprogramm beschaftigt sich mit der Emotionalisifhsolndeg @ers Methodentraining und Praxiseinsat

kaufsprozesses. Ziel ist der Vertrieb erklarungsbedurftiger Produkte

und Dienstleistungen, wobei es darum geht, den Kimdéittelptilerdes Konzeptes stehen das Methodentr:

emotionalen und der rationalen Ebene zu begeisteriPtmdsaelsaizewobei die einzelnen Trainingsintervalle

zum Abschluss zu fihren. So wird beriicksichtigt, dda®idenscisthgeretischer Wissensvermittlung und zu

nach individueller Emotionspragung zwar emotional Beirietveausnaraktischen Ubungen und aktivem Trainir

weitestgehend unbewusst entscheiden, dass die Ratio jedoch als

emotionaler Erfahrungsspeicher und damit Berater Dasefeaiimggprogramm wendet sich insbesondere a

onszentrums eine sehr wichtige Rolle spielt. und die Angebotskonstruktion, die als harmonisches -
sam jenen goldenen Mittelweg gehen und den Kund
Verkaufen aus der Sicht des Gehirns heitliches Individuum kontaktieren und ansprechen. D

fuhren dazu, dass der Zeitaufwand der Mitarbeiter im
Das Entwicklungsprogramm ,Gehirnfreundlich verkazdss“deetlictasinkt. So lassen sich dariber hinaus jet:
rauf ab, in einem schwierigen Marktumfeld den Kurstienegizen darchsetzen, es be nden sich mehr quali
den Vordergrund zu stellen, Kunden schneller zu Kddentaghaithenen Umsatzchancen in der Pipeline, au
gen zu bewegen und die Kundenbindung zu erhéhemird rasch ein hoher Grad an Verbindlichkeit gescha e

Dabei handelt es sich um die erste und zugleich ei
methode, die es erméglicht, emotionale Kau mpulse
gleichzeitig rationale Kaufhemmnisse zu verhindern
ist, dass dabei anstelle von Typologisierungen durch
stellen mehrerer Mosaiksteine ein individuelles Kun
wird.

Mithilfe des Trainingsprogramms sind die Teilnehm{
Kundentypen zu identi zieren. Dabei nutzen sie Ve
ge, die den goldenen Mittelweg zwischen emotionalg
ler Uberzeugungsenergie erlauben.

Emotionale und rationale Uberzeugungsenergie erzeugen

All dies fuhrt zu einer enormen Verbesserung der Erfc
Der Auftraggeber fur das Trainingsproramm ist ein Kenttigiivarder Malinahme/nach der Malnahme: 100
Bereich Maschinenbau, agiert weltweit und handelt rgeleokdanarden verstarkt in konkrete Projekte mit Ums
bedurftigen Produkten und Dienstleistungen. Deren Bedridkitesstverbessert sich das Betriebsklima zwi
es notwendig, den Kunden auf der emotionalen undutel datigradebotskonstruktion.
Ebene zu begeistern. So gelingt es, ihn zielsicher zum Abschluss zu
fuhren. Mithilfe des Trainingsprogramms sind die Teilnehmer in der
Lage, Emotionspragungen zu erkennen, ohne Menschen in Typen-
schubladen zu stecken, und dann entsprechend mit ihnen zu kom-
munizieren und zu agieren.
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2014 Human Ressource Excellence Award

yorbildliche Leistung im Bereich Fuhrungskr

INer®-Gruppe erhalt Human ResSouit serler und das ausgézeisiiaata trften sich
Excellence Award der Scheelen AG®" allem dartber freuen, dass mit dem HR Excelle
INer®-Modell ausgezeichnet wurde, das — so Claudiz
,<durch eine reibungslose Implementierung in die Uni
strategie au allt und dabei Kompetenzen transparent |

Auszeichnungen als Qualitatskriterium

Helmut Sel3ler erlebt es immer wieder, dass sich Kur
wegen fur die von seinem Institut angebotenen Ver
rungs- und Service-Trainings entscheiden, weil sie da
~Wer so oft von objektiver Seite ausgezeichnet worc
etwas richtig machen!”

Kunden aus dem B2B- und auch dem B2C-Bereich,
che nach einem starken Weiterbildungspartner sind, ¢
Frage, wie sie die Qualitat eines Instituts bewerten sc
Die Scheelen AG zeichnet mit dem Human RessowidaifsteallEniterien sind ein etabliertes Trainingskor
Award HR-Projekte aus, die im Bereich der Fuhrungélaidtdgiduvigkinstitut mit nachgewiesener Qualitat.
lung Vorbildliches geleistet haben. Mit dem HR Excellence Award

pramiert die Scheelen AG herausragende HR-ProjeRiendiéusamenenhang zwischen Fihrung und
Rergewohnlicher Innovation und Kreativitat gepragt simternehmenserfolg gerecht werden

Auszeichnung als Qualitatsmerkmal Den Human Ressource Excellence Award derfBcheels
auch erhalten, weil das Institut in der Lage ist, mit seit
,FUr mein Team und mich sind das immer wieder auctd Eggtgiogiumrgsprogrammen dem Zusammenhang :
gen unseres Weges, auf Qualitatsorientierung, Umsetrparictintednehmenserfolg gerecht zu werden.
eben lebenslanges Lernen zu setzen, um in unseren Trainings und
Coachings nachhaltige Verhaltens- und Einstellungdves&idecunygnafteentwicklung ist fir die meisten Unt
zu erzielen®, futen@iNhstitutsleiter Helmut Seller auwiciitiger Baustein der Gesamtstrategie. Hierbei ist €
Scheelen AG legt Wert darauf, dass die Preistragerdés#elibilchstgsnente einer Mal3hahme unternehmens
maf3nahmen durchfiihren, die passgenau auf die TeduEdeeFezingéimer zugeschnitten eingesetzt werden.
schnitten sind. Und dies geschieht bei uns.” das tdl®-Institut nachgewiesenermalien fahig.

Auszeichnung fur reibungslose Implementierung
in die Unternehmensstrategie

In der Laudatio von Claudia Scheelen von der Scheelen heif3t es:
»2Auch in diesem Jahr haben wir im Fuhrungskreis diskutiert und
entschieden, wer in diesem Jahr mit der wertschatzenden Ehrung
nach Hause fahrt. (...) Personalauswahl gehort zu den wichtigsten
Aufgaben im HR-Bereich. Dabei sind nicht nur die Auswirkungen
dieser Entscheidungen auf das gesamte Unternehmen enorm, son-
dern auch die Auswahl an gangigen Methoden fiir eine praktische
Anwendbarkeit und dem daraus resultierenden Erfolg.”
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2013 Internationaler Deutscher Trainingspreis in Silber

,Emotionalisierung im technischen Vertrieb*

Die Werte und Emotionen des Kunée nenze-Lssung selbstsicher und emotional iiberze
beachten teln kann. Neben den Vertriebsmitarbeitern waren v
Uber die Landesgeschaftsfiihrer auch alle Vertriebsf
Die tBm&ruppe und Lenze SE haben den Internationales P@giramm eingebunden. Das Trainingsprogran
schen Trainingspreis des BDVT in Silber mit einem HienEepbtgevadisierung aller Interaktionen zwischen F
nen, das den Faktor der Emotionalisierung des KuedeMaadbelein und Kunden — und auch das Trainin
erklarungsbedurftigen und komplexen Produkten beablishtiginnte emotionalisieren. Konkretes Beispiel:
meinsamen Drumming wurden die funf Wertschépfun
Der Verkaufer darf nicht bei der Darstellung sachlichtufegietefediber finf Samba-Instrumente emotio
stehen bleiben. So kann er sich kaum vom WettbheWw&hvuslgfs&biite aus 16 Landern haben einen gemein
Aber es geht auch anders. Der Verkauf technischer Puotdlldistishggaangebot ihres Unternehmens kreiert. |
herausfordernde und komplexe Tatigkeit. Die Vertri€isieggibdibeungsprozesse konnten mit Emotionen p
der Unternehmen, die Maschinen, Antriebs- und Autderatisidrdigg&internehmensvision kulturtibergreifend
I6sungen und Engineering-Dienstleistungen verkawgdeblmngenfiacht werden.
Ingenieure und aufgrund ihrer technischen und methodischen Aus-
bildung vor allem top-ausgebildete Fachexperten. Edrdenpatimgale Ausrichtung — ambitionierte Projekt
und erst recht Kaufentscheidungen, so die Erkenntnisse der moder-
nen Hirnforschung, werden jedoch so gut wie immemDied. ¢ibeevBE- als Auftraggeber hat dabei groRen Wer
gend aus emotionalen Griinden getro en. Entscheidstidtzsingeshdllprofessionelle Ausbildung ihrer Vertriel
auch im Business-to-Business (B2B), dass die Mitaged#gt. iDidgdealihrungskréfte unterstiitzen ihre Mitarbel
nischen Vertrieb die Kompetenz erweitern, Werte ulig) Entbaétierdabei, das Erlernte in der Praxis umzus
ihrer Kunden zu erkennen, um ihr Angebot und ihreiDidviati@igeumgnt grof3en Wert darauf gelegt, dass di
darauf abzustimmen. So fallt es technisch hochquadrioégten Ver-
kéaufern und Fiuhrungskraften nicht immer leicht, den Kunden bzw.
die Mitarbeiter emotional anzusprechen. Sie argumeiielem ogramm nahmen in der ersten Phase 74 \
zu sehr auf der Sachebene und prasentieren Zahlenh@&meanthadFakhrungskrafte teil. Projektleiter Oliver \
ten. tert: ,Um den internationalen Vertrieb schnell zu befa
wir gemeinsam mit Lenze eine Projekt-Organisation :
Innovatives Trainingsprogramm auf wissenschafkiocimgzn tber 100 Teilnehmer aus zehn Landern, auf
Basis Gruppen, innerhalb von sechs Monaten das Progran
absolvieren.”
Mit dem Trainingsprogramm mit Fokus auf Emotionalisierung im
technischen Vertrieb isttesx@supNe unter der Projekiicht nur die Auszeichnung durch den BDVT zeigt, de
leitung von Oliver Wegner gemeinsam mit der Lenzai&fegdhuoigétziele erreicht werden konnten. Die Vertt
einen Prozess im Vertrieb anzustofR3en, der unternetemieiessredatid<unden nun das l6sungsorientierte Leis
Art und Weise, wie verkauft wird, verandert. Gryndlaga deszBnomerhalb der funf Wertschdpfungsstufen it
gramms bietet das wissenschaftlicterh@adidy bau noch erfolgreicher an, weil die konsequente El
Sales Program. Lenze SE ist ein weltweit agj deruBpeder-gesamten Wertschopfungskette gelingt.
list fir Motion Centric Automation mit einer Vision.
Um die Verwirklichung der Vision zu unterstj It dagch der Beziehungssaufbau, der gerade im hoc
INem®@imbic® Sales and Leadership Progy flie technischen Vertrieb von Uberragender Bedeutt
Entwicklung zum LOsungsverkaufer, der hort jetzt noch mehr zu den Lenze-Starken.
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2012 Internationaler Deutscher Trainingspreis in Silber

,2Entwicklungsprogramm zum Medienberater*

Kompetenzorientierte Weiterentwicldiufig) unternehmenserfolg. Das Entwicklungsprog
den Mitarbeitern im Aul3endienst und im Telefonverke
INer®-Projektleiter Oliver Wegnertan@d Tdaisditeam von ,Umsatzabholern® zu verantwortungsvollen Mec
haben mit dem ,Entwicklungsprogramm zum Medierteeieridkeim. Auf der Grundlage der Kundenanford
schen und Unternehmen kompetenzorientiert weitelentarkébetiingungen arbeiten die Medienberater fi
den silbernen Weiterbildungs-Oscar gewonnen. Dieldraehjuggndésgitliches Medienkonzept aus. Dieses K
BDVT lobte bei dem Konzept vor allem die enormezirngeBaispigdrdie Gestaltung innovativer Printanzeig
tierung des Vertriebstrainings, das strikt auf die KundenbDedieveszeichnismedien, die Homepagegestaltt
ausgerichtet sei. Medienberater, diem&cndept Wei- Video-Prasentationen und Suchmaschinenoptimierun
tergebildet wurden, reagierten nicht als Auftragsabligdstasdskienaden noch umfassender beraten und enc
agierten als Losungsberater, die zugleich den Absdkhnehmehtgaiminden.
den Augen verléren.
.Besonders stolz sind wir darauf, dass wir ein Erfolgsl@szbatkeitaler Ergebnisse und Umsetzungsorie

Eingebettet ist die MalRnahme in ein unternehmenswe
Neben den Medienberatern sind die Ebene der Ges
alle Fihrungsebenen im Vertrieb, die Akademie und
rat eingebunden. Die Fuhrungskrafte unterstitzen,
fordern ihre Mitarbeiter auch nach Abschluss der M:
der Entwicklungsschritt ist auf Nachhaltigkeit und die
in der Praxis ausgerichtet. Dazu tragen Transferma
wie Coachinggesprache, Begleitung durch personlicl
handbuch, taglicher Umsetzungs- und Motivationsim.
Fuhrungskraft und Umsetzungsaufgaben. Zudem ers
enberater anhand eines Fallbeispiels eine Abschluss:
einer mundlichen Prufung vor einem Auditorium vortr:
nen so schwierigen Markt wie die Printmedien entwickeln konnten®,
betont Helmut SeRler. Auftraggeber bei dieser MaRahbiaduarglader Geschaftsleitung wichtig
Schlutersche Marketing Services Hannover GmbH, eine Vermark-
tungsgesellschaft fur Print- und Online-Produkte.  Entscheidend ist, dass die Messbarkeit der Ergebniss
Amortisation der Investition des Entwicklungsprogram
Investition in Mitarbeiterkompetenzen bringt ErfalgoRer Bedeutung war zudem die Einbindung der Ge
Uber den gesamten Prozess hinweg. Die Vertreter des
Menschen, Unternehmen und den Vertrieb in einemmabemaerigesf3en Teilen der Prasenztermine im Ent
Markt- und Branchenumfeld neu auszurichten, KogmaetenZéndzel Medienberater und Flhrungskrafte teilg
scharfen und damit Umsatze und Deckungsbeitragaunh stebifidlerungskréfte und der Betriebsrat wurder
ren und auszubauen — das sind die Ziele und Nutzesclddtslentwigkand der Projektleitung des Auftragnehr
lungsprogramms. Wer in den Kompetenzausbau seidieteMitadlmEteAblauf der Mal3nahme informiert. So k
bedarfsorientiert investiert und sie zu VerkauferpeFsagkchkeitatwortet und auftretende Bedenken ausg
bildet, erh6ht die Mitarbeiter- und Kundenzufriedenkem.und stei-
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2012 Internationaler Deutscher Trainingspreis in Silber

,M College — Quali zierungstrainings fur

Naturheilkunde in Apotheken®

PHOENIX ter®I gewinnen Apotheker und pharmazeutisches Personal — haben s
Weiterbildungs-Oscar Weg im boomenden Bereich Homdopathie bereits we

Mit der MaRnahme ,M COLLEGE - Quali zierungsttdmmgspatiNe-hautnah erleben
turheilkunde in Apotheken“ haben die PHOENIX Pharmahandel
GmbH & Co. KG uteh@idssiitut den vom BDVT verkgfagsgeheimnisse des Trainings sind der konkrete P
nen Internationalen Deutschen Trainingspreis in Sildes gewebeehder Homdopathie, etwa durch das Fil
Die Jury hob in ihrer Begrindung hervor, dass die BrelsBégerceeken von P anzen, die in der Homdopatr
~-multisensorische Kundenbindungsmalnahme* erarbeitEtnh&mstar, durch Probieren und Rollenspiele einer
die den Zeitgeist tri t. ation. Die umfangreichen Seminarunterlagen voller Fe
Beispiele stellen den Lernerfolg weit Uber die Training
Denn durch die Mainahme wird die Fachkompetenzausrsiheth®ie Merkmale des Trainings: ganzheitlict
kenmitarbeitern im Bereich der Naturheilkunde kréffigrigastgrkeistungen, quali ziert mit bundesweit eil
Dies fuhrt zu einer erhéhten Kundenorientierung unQuaiitdisssatdards sowie Blended Learning mit E-L
steigerung auf einem wachsenden Markt. standiger Lernerfolgskontrolle nach jedem Intervall. D
dem M COLLEGE Homdopathie-Training deutsche A
in Sachen Homoopathie t zu machen. Die Auszeichr
Internationalen Deutschen Trainingspreis in Silber ist
fur, dass dieses Ziel erreicht wird.

Flankierende Marketingaktionen und praktische C

Um die Lernziele zu verwirklichen, wurden wahrend ¢
zeitraums wiederholt aktuelle Marketingaktionen durcl
in einem Kontext mit der Mal3nahme standen und in
den werden konnten.

Praktische Ubungen anhand von Beispiel-Produkten
M COLLEGE Homdoopathie-Training: Wissensliaiemnwendung des neuen Know-how und die Erhoh
schliel3en, Kompetenz steigern tungsqualitat insbesondere im homoopathischen Bere

Zum Erfolg einer Apotheke gehért untrennbar eine hbie Behadtmgsr konnten sich untereinander und gege
kompetenz zu allen Gesundheitsthemen. Doch das klinguemfaeben, indem sie in ,Berichtsrunden” von ih
als es ist. Denn immer mehr Menschen vertrauen atdhsamfienfdt@éhlten. So konnten sie re ektieren, was
nativen® statt auf die Schulmedizin. Doch wer erklaredémelenbrant und Weise erfolgreich umgesetzt wurd
cher, wie ein Mittel wirkt? In dieser Situation ist die Apdithgéeegstauch von den Kollegen genutzt werden |
und wichtigster Ansprechpartner fir homoopathische Mittel.

Die Studieninhalte der Apothekerinnen und Apotheker und die Aus-

bildung des pharmazeutischen Personals konzentrieren sich jedoch

auf die klassische Pharmazie. Diese Wissensliicke schliel3t PHOENIX

mithilfe des M COLLEGE Homdoopathie-Trainings. Heilpraktiker und

Homoopathen vermitteln bunddswedntervéNprinzip,

worauf es ankommt. Uber 1.500 Teilnehmer — Apothekerinnen,
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2011 Internationaler Deutscher Trainingspreis in Bronze

,Commitmenttraining Smart Leadership*

Mitarbeiterfihrung auf den Punkt gediaehént der Mitarbeiter als Ziel

INer®-Trainer, die sich zu dem Trainerteam CCRHi@somgsdenckist also das Commitment der Mitarbeite
Center Rhein-Ruhr) zusammengeschlossen habergekodgkereiearungen einverstanden erklaren. Die
Internationalen Deutschen Trainingspreis in Bronze t(BDWIT )d&m ddgarbeiter glasklare Ziele und Vereinbe
Konzept ,Commitmenttraining Smart Leadership: Mitembaiwefiikttarbeiter sein ,Ja-Wort* und Commitmer
rung auf den Punkt gebracht!* gewinnen. Zu den BE&brnaeghkitdhfiihrt also mit Vereinbarungen — nicht rr
der TrainingsmalRnahme gehort, dass sie an dem QDaitétsdtagdand: Wenn sich zum Beispiel ein Verkauf

ISO 9001 ausgerichtet ist. len des Unternehmens identi zieren kann, ja dessen
seinen macht und eigene Zielsetzungen in den tberg

Konzept der Freiwilligkeit ternehmenszielen widergespiegelt sieht, arbeitet er i
motivierter.

Herzstlck des Fuhrungskonzeptes Smart Leadership ist das Prinzip

der Freiwilligkeit: Wie gelingt es der Fuhrungskraft, 8adbdtheestieimung und Selbstverantwortung im F

ter sich auf freiwilliger Basis, eigenstandig und eigenverantwortlich

Ziele setzen und verwirklichen, Unternehmensziele/\&itelenVitmamssetzungen sind ein positiv-optimistisch

machen und ihre Aufgaben bestmaoglich erfillen?  bild und ein spezi sches Fuhrungsinstrumentarium, ir
telpunkt neben der Commitmenttechnik die Delegati

Im Fokus steht eine klare Uberzeugung: Mitarbeiterdpsegailsiaint aer Teamfiihrung stehen.

e ektivsten und wirksamsten mit Hilfe verbindlicher Zielvereinba-

rungen fuhren, wobei die Mitarbeiter die Ziele selbsSurattgeraeier geben nicht die Richtung vor, sondern

sam mit ihren FUhrungskraften formulieren. Mitarbeigatiédioggngen, durch die der Mitarbeiter den Gra

verabschiedet sich von strikten Vorgaben und Konadingsbatbestimmung und Selbstverantwortung erh

men, die die Mitarbeiter im schlimmsten Fall in die Demotivation

jagen. Garantierte Umsetzung

Entwickelt wurde das Konteafai-Voairidk Michael Letter

Zusammenarbeittenid,INokumentiert und geprift von

Auditor und Qualitatsmanagementexperten Prof. Dr.
gen Abendschein (ASB). Trainiert wurde nach®ler vc
Gruppe entwickelten Intervallmethode, bei der die Te
Fuhrungstrainings nach einem Seminarintervall das n
Wissen direkt in der Fihrungspraxis anwenden und u

Konkret: Nach jedem Intervall setzten die Fuhrungski
spiel die Commitmenttechnik und die Strategien der ¢
sierten Fuhrung an ihren Arbeitsplatzen ein. In Verbin
integrierten Einzelcoaching und einem Intensiv-Work
erreicht werden, dass die beteiligten Fuhrungskréafte ir
eine Zielvereinbarungskultur aufbauen konnten.
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2010 Internationaler Deutscher Trainingspreis in Bronze

Vorne ist iImmer Platz!

Konsequente Qualitatssteigerung im Vertrieb

Die Pole Position gewinnen Anzeigenkunden vom Wert der Dienstleistungen

Uberzeugen
Der tBi®-Trainingspartner Kitzki & Partner aus Oberhausen und
INer® sind gemeinsam mit dem Auftraggeber, der \WaZSdieiieder Teilnehmer wurde das Engagement ge
gruppe in Essen, mit dem Internationalen Deutscherigéhairingspyerskunden eigeninitiativ anzusprechen ur
in Bronze fiir ein Konzept pramiert worden, das den Namséiog/amnedsttarken — sowohl am Telefon als auch
immer Platz! Pole Position — durch konsequente QuaBegssteegeour@rt. Die Mitarbeiter verkaufen nun wen
im Vertrieb® tragt. Im Mittelpunkt standen kompeteizsisiggndern tberzeugen den Kunden vom Wert del
Malinahmen, die den Anzeigenverkauf der WAZ-Meg@amdnaigpe sin-die Preise mit Kundennutzen unterlege
kurbeln konnten und danach dazu beigetragen hab&ie dieitessar@uali kationsziele:
Mediengruppe als Qualitatsfuhrer zu positionieren.

den gesamten Verkaufsprozess sicher beherr-
Fach- und die Beratungskompetenz der schen und Kundenwiinsche gezielt erfiillen
Anzeigenverkaufer im Fokus
mit dem Kunden auf Augenhdhe verhandeln

Kitzki & Partner setzte dabei in seinen umsetzungsorientierten Trai-
nings auf die Kompetenzerweiterung der Menschen - diemagrsQualitat der eigenen Produkte Gberzeugt
liche Komponente macht immer noch den grol3en Unterschied aus
zwischen traditionellem Verlagsgeschaft und dem E;B&limedsd HKionzepte verkaufen kdnnen (etwa Mix at
den Anzeigenverkauf zu optimieren und Umsatze zu stdigerasemwBrintprodukten kombiniert mit Web)
den darum etwa die Fach- und die Beratungskompetenz der Anzei-
genverkaufer verbessert. Mit dem Konzept ist es gelungen, die Verkaufsgesp

spezi sche Situation der WAZ und der gewlnschten .
Zur Geéahrleistung der Umsetzung wahrend und nadtedihbialinah-
me bildete Peter Kitzki Gberdies die Medienteamleiter zu Coaches
aus, die nun ihre Anzeigenverkéaufer eigenstandig weiterentwickeln
kénnen. Das heil3t: Die Fihrungskréafte begleiten und coachen die
Verkaufer regelméaRig anhand vorgegebener Qualitatskriterien in
der praktischen Umsetzung und in ihren Kundenges
wurde ein Key Account Team dazu ausgebildet, um
tige Schlisselkunden zu betreuen.

Internationaler
Deutscher

Unternehmensziele konsequent umsetzen

Wahrend der Malinahme konnten mithilfe des Kon S
ternehmensziele verwirklicht werden, das Image ATralnlngS'
verstandnis des Anzeigenverkaufers zu starken und -
in den Verkaufsprozess starker einzubinden. Die b Prels 2010
konnten als Key Account Team die wichtigsten Kunt
tenzialkunden derart intensiv betreuen, dass der Ui — D
gestoppt und ein Umsatzzuwachs erzielt wurde. Du —

alen Verkauf und quali zierte Kundenberatung gela
den Mitbewerbern deutlich abzuheben.
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2008 Internationaler Deutscher Trainingspreis in Gold

,Elnbindung des Kompetenzmanagements in

Bereiche des Controllings”

Kompetenzorientierte Weiterbildungafidheten die weiterbildungsverantwortlichen die r
ZU messbaren Ergebnissen Kompetenzen der Fuhrungskrafte und Mitarbeiter au

nehmens- und Geschéftszielen ab und messen die t
Fur das Konzept ,Einbindung des Kompetenzmanalanusmsniikdmrepetenzen.Danach erfolgt der Abgleich
vier Bereiche des Bildungscontrolling&@rhiralindie INt-Kompetenzpro | und dem Soll-Kompetenzpro I. D
gruppe gemeinsam mit der DB Vertrieb GmbH den hetigthatmealéticken gibt — auf dieser Basis kann fir |
Deutschen Trainingspreis in Gold. Ausgangspunkt des Kongergsnber Entwicklungsplan aufgestellt werd
kompetenzorientierte Quali zierung von Mitarbeitermlanussatazjeder Beteiligte im Sinne der strategische
beitragen, Geschaftsziele zu verwirklichen, die denvEnndlgerealmensziele und der Entwicklung seiner S

chen. Minderung seiner Schwéachen weiterquali ziert wird.

Breit angelegtes Schulungskonzept Verknupfung von Kompetenzanalyse und Bildung
controlling

Die Quali zierungsmal3nahme richtete sich an die Reisezentren der

DB: Indem bereits im Vorfeld der eigentlichen Weiterbildun

der individuelle Quali zierungsbedarf der Reiseberat
, alle Leiter der Reisezentren und die Teamleiter wurde, liel3 sich die Frage, welche Kompetenzlicket
.Reiseberatung” — und damit knapp 120 FUhrungealedfes missen, konkret beantworten. Die Vorgehen:
tiert, dass durch die Schulungen die Probleme gel6s

die Mitarbeiter im Verkauf der Reisezentren, gelodst werden missen.
um die 500 Reiseberater, und

, vier regionale Quali zierungskoordinatoren, die d
Prozess organisieren und laufend kontrollieren.

Die Integration der Fuhrungskrafte wurde durchgefu
Reiseberatern zu langfristigen Verhaltensveranderu

die Weiterbildungsinitiativen integriert sind und zud
bestimmten Zeitpunkt die Aufgaben der Trainer undj
nehmen, sie sich mithin zu Coaches ihrer Mitarbeitet§]
dem die Reiseberater von ihren Fiuhrungskraften ge
werden der Ruckfall in alte Verhaltensweisen verhm
Nachhaltigkeit der WeiterbildungsmalRnahmen gesichert.

Zudem wurde ein Bildungscontrolling installiert, das
Nachhaltige kompetenzorientierte WeiterbildungBausteinen Bedarfscontrolling, Durchfiihrungscontroll

controlling sowie Nutzen- und Kostencontrolling bes
Im Mittelpunkt stand mithin die Kompetenzerweitersiot) dethi¥eider besseren Beratungsqualitat in den Re
seberater. Kompetenzorientierte Weiterbildung hei3diaderizeifdedenheit steigern. Die Investition in die
Mitarbeitern diejenigen Kompetenzen erweitert wedidgrylithebsiter kommt also direkt beim Kunden an.
brauchen, um zur Erreichung der strategischen und operativen Ziele
des Unternehmens beizutragen.
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2008 Internationaler Deutscher Trainingspreis in Gold

,Strategisches Unternehmens-Coaching”

Wachstum in Zeiten schrumpfendetinbdadhtienen schritt, .im positiven und im negativ
durch Unternehmenstraining die Rolle des Kunden schlipfen und im Feedback au
auf ,der anderen Seite’, also aus Kundensicht, gut ar
Konsequenter und nachhaltiger Unternehmenserfolgastigetiist Teilnehmer ein absolutes Schliisselerlebr
schrumpfenden Markten mdglich, sofern sich das desmetahtérierbenk- und Verhaltensweisen konnten at
nehmen — von der Flihrungsetage bis zum Lageristaimd kedtitgdrwerden.
lich weiterentwickelt und sogar der Kunde integriert wird. Das hat
der WM®-Kooperationspartner Michael Letter (Letterli@mn&ailtiag)msetzungsmal3nahmen zeichneten das
LC) gemeinsam mit der Sonnen Herzog KG und demgkiaausrtendeaiSonnen-Herzog-Hauptzentrale und ir
ningskonzept ,Die Sonnen-Herzog-Strategie: Servictpsaiitgeals&rt C Mystery Shoppings durchgefihrt,
folgsfaktor. Konsequenter Unternehmenserfolg in s&hmuolepidtideashops: Kunden des GroRhandlers sind
Markten“ bewiesen. ter — und mit denen wurde etwa ein Preis-Workshop
Weiteres Beispiel: Einige Teilnehmer der Weiterbildur
Sonnen-Herzog, ein GroRhandelsunternehmen fur FeinokauTd@pettichen Wochenmarkten als Marktschrei
Bodenbelage und Werkzeuge, entwickelt sich seit dregdahienwgalyesten Sinne des Wortes. ,Die Prasentat
den Trend, schreibt schwarze Zahlen, er6 net Filialenunchgellohater Umgebung, vorbeieilende Passanter
Mitarbeiter ein. Erheblich zum Erfolg hat die jetzt paéuspeeicheveind an den Stand locken, das begeisterte
terbildungsmaflinahme beigetragen: Von der ManaBesdektebedas hat zu Aha-E ekten gefuhrt®, so Micha
(Geschaftsfuhrer und Firmeninhaber) Uber die Fuhrungskrafte und
die Innen- und AuRendienstmitarbeiter bis hin zu dd#hetaggr&bainen-Strategie: Dran bleiben!
tern, Fahrern und Hilfskraften wurde das gesamte Unternehmen
geschult. Es waren nicht zuletzt die kreativen Aspekte der
me, die dem Weiterbildner aus Neuss den Preis
,Das Ende des punktuellen Trainings ist eingelautetSchagt Mableaelwirdigt der BDVT doch hauptsachli
Letter von LC, ,wir haben alle Ebenen einbezogen,vdéinendankkitze der preiswirdigen Weiterbildung
ternehmen eine einheitliche Kundensprache sprichEbewlsdiavidhtig: die Nachhaltigkeit. Norbert Sonner
ternehmensphilosophie von allen nach aufR3en gelebtiNvret. WéctBignnen-Herzog: ,\Wir haben gelernt, das
war und ist zudem, dass alle Fihrungskréafte und Mitaterisssankdidrfen und auch in Zukunft unsere

verkaufsorientiert denken und handeln.” und uns selbst coachen und trainieren lassen muss
kontinuierlich!*
Kundenorientierung verinnerlichen, professionelle \/erka als

Beratungsgesprache fuhren, Abschlusssicherheit a
waren die konkreten Teilnehmerziele, deren Erreich
luiert wurde.

Gold-Preistrager
Internationaler

Mystery Shopping, Konkurrenzbesuch,

Marktschreierei — eingefahrene Verhaltensmuste DeutSCher

Trainings-Preis

2008

Einige der Fuhrungskrafte und Mitarbeiter haben
der WeiterbildungsmalRnahme direkte Mitbewerb
und sich bei der Konkurrenz informiert. ,So habe
qgualitdt hautnah erlebt’, berichtet Michael Letter
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2007 Internationaler Deutscher Trainingspreis in Silber

,jTandem-Training und Coaching der Unterne

Probleme bei der Nachfolgeregelungnltigediuns der Coach die Aufgabe gestellt, geme
tenhaus zu bauen®, berichtet Christian Adol . ,Wir hal
INer® hat flr das Konzept ,Tandem-Training und Cosahngpiiasdieescha t, ja erscha en, und das hat unse
Unternehmensnachfolge” den silbernen Trainingsprdigejpamaereenorm gesteigert”, erganzt Hans-Joachirr
Auftraggeber war die Hansetrans Holding GmbH aus Hamburg.
.Der Erfolg des gemeinsamen Handelns ist bei solc
Mit dem Konzept lasst sich das ,Generationen-Probleerkliadem Aafgabe mit den Handen greifbar, und dat
hau g bei der Regelung der UnternehmensnachfolgkretizetkiéenHelmut Sel3ler. Das Prinzip war stets, K
ist: Mehrere Nachfolger sollen die Unternehmenslenkibeg éinegeeireinsames Hobby anzugehen und zu 16s
men, missen aber zunachst einmal zu einem Team zusammenge-
schweif3t werden. Wie das funktionieren kann, hat Hagbsaiagberwartiertes Arbeiten auf allen Ebenen
Hansetrans gezeigt.
Weitere wichtige Ergebnisse der Schulung sind: Nict
Nachfolger zu Fihrungsteam zusammenschweildewien in die eigenen Fahigkeiten fir die neue Positio
handen, sondern auch das Vertrauen, die Geschéftst
Das Logistikunternehmen wollte frihzeitig die Untedgehmemzinsam erfolgreich zu meistern. Hinzu kol
nachfolge klaren, nachdem feststand, dass sich FirmdnggiatidegHigr Organisation wurden die Starken un
ger Max Adol zurtickziehen wirde. Im Mittelpunkt dderRyezkssé&chfolger berticksichtigt, so dass sie sic
der 2003 startete, stand die Uberlegung, das Unterasdineant zu
machen fur die Bewaltigung zukinftiger Aufgaben — und gleich-
zeitig die Familientradition zu wahren: Christian Ad&tegkim&Bige Absprachen sind nun an der Tagesorc
des Griunders, und Hans-Joachim Schmidt, dessen &hneegeidmdmegen, was zu tun ist, werden gemeins
sollten als Geschaftsfuhrer in das Top-Management diengdregetoncen. Losungsorientiertes Arbeiten ndet
neten Holding wechseln. samten Management statt.

Um den Prozess zu initiieren, zu unterstitzen und zu begleiten,
wurde tiN® beauftragt, die beiden Nachfolger zu einem Fuh-
rungsteam zusammenzuschweil3en und ihre Kompetenzen auszu-
bauen.

Gartenhausbau und Baume fallen

Wichtigstes Ergebnis der Schulungsmafinahme: Die Problematik
der Unternehmensnachfolge konnte durch das Tandem-Training
und die Coachingmal3nahmen erfolgreich gelést werden. Die Hol-
ding wird als Konzern in Familienverantwortung weitergefiuhrt.

Training, Coaching, Beratung, Tandem-Training, Aufstellungs-
Arbeit, Mediation und Personlichkeitsanalysen — dies waren die
Methoden, die wahrend des gesamten Entwicklungsprozesses zum
Einsatz gelangten. Dabei initiierte der Trainer auch ungewdhnliche
Aktivitaten: Wenn im Coaching etwa familidre und private Themen
angesprochen werden sollten, geschah dies in der ungezwungenen
Atmosphéare des Wellnessbereiches eines Hotels.
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2006 Internationaler Deutscher Trainingspreis in Silber

GrolShandel macht den Einzelhandel t*

Unterstlitzung durch den Grof3handeh des Einzelhandelsgeschiftes fiir den Kunden zu
werden zu lassen, braucht der Verk&ufer Methoden,
INer® wurde fur ein zerti ziertes Aus- und FortbilduBigatemieapdie ihm helfen, eine Beziehung zum Kunc
ausgezeichnet, bei dem der Gro3handel die angesanossemeié¢ukande hat sich gewandelt: Er ist gut inf
den im Einzelhandel unterstitzt. Dabei flllt der Groasredelvillicist aber derzeit angstlich, sein Geld aus:
nur das Lager des Einzelhandlers, sondern unterstiisa xegiiderieAusgangslage erfordert vom Verkaufe
sen Einzelhandelskunden e ektiv im Abverkauf. neue Kompetenzen. Diese Kompetenzerteranittelt il
Zusammenarbeit mit dem Grol3h&ndler: In einem Bas
Alle Moglichkeiten konsequent ausschopfen  Aufbautraining erlernen die Mitarbeiter im Verkauf d
beratungs- und verkaufsorientierten Beziehungsaufbe
Helmut Seller, Leitderd@rdiergruppe: ,Die Austausch-
barkeit von Produkten und Dienstleistungen fiihrt hdatggragivesnSchulungskonzept: das Intervall-Trair
ruinésen Vernichtungswettbewerb, weil der Handel vor allem tber
den Preis verkauft. In dieser Situation setzen viele Umttspiettiiveersabilungskonzepte, die bei jeder Training
Rabattierung um jeden Preis. Die Folge: Der Kundedjehintemgimeisrische Gesamtentwicklung und die str:
gunstigsten Anbieter und entwickelt keine Kundenbwitkhgngueitees Unternehmens im Blick behalten, fuhi
Unternehmen.” Seller zieht daraus folgenden Schlis$olgral&®Beriinare, die zwar Top-Qualitét bieten moc
handel liegt noch so viel ungenutztes Vertriebspoteraratbraspekisthen Unternehmenszielen ausgerichte
der einzelne Handler hat oft nicht die Mittel und Moglichkeiten, um
seine Mitarbeiter hochwertig weiterzubilden. Doch \ie jit@riaimings nden darum nach dem IntervallSys
Uber den Preis verkauft, sondern Kunden Uber Top-QeatitddipHaserr mit hoher Teilnehmeraktivitat wech
tung und Verkauf begeistert, nutzt die Chancen, didinselziragsphasen: Die Verkaufer setzen nach jede
Krisensituation bietet. Durch den Qualitatsaspekt hebedmeijeweils zwei Wochen an ihrem Arbeitsplatz
ternehmen gegentber dem Wettbewerb ab und versidrkosiakte#in — konkrete Umsetzungsaufgaben bey
einzigartiges Pro L.“ kontinuierlichen Verbesserungsprozess. Die Teilnehr
sich ihr eigenes Beratungs- und Verkaufsgesprach ir
Voraussetzung dafir: hoch quali zierte und top-motpnebierdfitais sofort mit Kollegen und Kolleginnen au:
beiter, die in der Lage sind, Kunden fachgerecht zu bedbackdorarirainer und berichten im darauf folger
der Faszination ihres Produktes oder ihrer Dienstlemsumgdzwiéloie-Umsetzung in der Verkaufssituation, d
zeugen. Und genau hier setzt das pramierte Ausbikdurdgkoiozegioniert hat.
von tRm@n.
Die Nachhaltigkeit des Prasenz- und Umsetzungstrai
Vertriebspotenziale im Einzelhandel steigert durch eine eigens flir das Training entwickelt
Plattform: Die Verkaufsmitarbeiter stiitzen und vertieft
Verkaufer sind oft nicht ausreichend weitergebildetzwrHaugedam PC, tauschen sich im Forum unterein:
Kunden nutzenorientierte Beratungs- und Verkaufsiebpnderaicu per Telefon — Fragen an ihre Prasenz
fuhren, die die Kundenbindung erhéhen und Abverkéatiéormdakiiv betreuen. Lernerfolgskontrollen halten
satzverkaufe ermoglichen. Hau g werden einfach nusdigti®/fiesichied zeigen, wo Verbesserungsbedarf bes
des vorbeilaufenden Kunden erftillt, ohne dass dabei aktiv auf wei-
tere Produkte und oder Dienstleistungen hingewiesdfingesctiweiggelungenes Konzept, sauber umgese
denn verkauft wird. Das mehrstu ge Weiterbildungskoneaepenpriand auch die Jury, als sie den Traini
INem@rainiert Mitarbeiter im Einzelhandel speziell INerdi@semeichte.
Thema. Um Oasen der Kundenorientierung aufzubauen und den Be-
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2006 Internationaler Deutscher Trainingspreis in Platin

Bessere Kommunikation im Gesundheitswe

Der Patient im Mittelpunkt Zufriedenheit des Patienten erhéhen

Das Unfallkrankenhaus Berlin (ukb) hat zusamme®eindtabrigTedbeitet das ukb mit zum Teil ungewdhnl
(Deutsches Institut fur Kommunikation und Traininglem @asuBedispiel ,Mystery Patient”), um die Zufrie
heitswesen) den Trainingspreis 2006 flir die optimierteakienterunikarerbessern. Die Rettungsstelle, konzipi
tion im Krankenhaus, die den Patienten zugutekomniRageatennéehandelt mehr als 40.000 Patienten pro
Prof. Dr. med. Axel Ekkernkamp, Arztlicher Direktor \Westelrdatikraind oftmals Anlass fiir Missmut und U
kenhaus Berlin (ukb), formulierte es auf der PressekDidefaratyiseBdoelegen, dass es weniger um medizini:
lin, am 28.02.2006, so:,Viel zu viel wird Uber KrankemhBisgeostkeund Therapie als vielmehr um die Intra
rung, Qualitatsberichte und die Starkung der Patientékbrdefesgentimlatirlich hatte der Patient mit chronisc
Abstrakten geredet, dringend erforderlich sind aber kohkreteevia/erstandnis dafir, dass die Versorgung ei
nahmen, die den berechtigten Winschen und FrageletdézrPidiretger/orrang hat — es muss ihm aber erklar
gerecht werden. Deshalb beschreiten wir neue Wege."

Ahnliches gilt fur das ,vertrauensvolle &rztliche Gespr
Besonders glicklich ist man im ukb Uber den interngéoreiena®eisvirft nicht selten mehr Fragen als Antw
gerade jetzt, weil die Grindung der privaten MedizinRatent&akuithAngehdrigen auf. ,Es kommt nicht dara
»Touro-College” kurz vor dem Abschluss steht. ,Unsagt Riedinsendrern was beim Patienten ankommt®, ist
New York City beobachten unsere Aktivitaten ganz dekleerikamp tberzeugt.

Kommunikation mit dem Patienten verbessern

Folgerichtig kam es im Jahre 2003 zu einem Vertrag
DIKTIiG und dem ukb. Bisher konnten 120 Klinikdire
arzte, Arzte, P egepersonal und Verwaltungsmitarbe
in Gruppen- und in Einzelcoachings trainiert werden.
deutlich: Der Anteil der zufriedenen Patienten konnte
Prozent gesteigert werden. Die Quote der unzufriede
konnte um 43 Prozent reduziert werden — von 16 auf
Bereich ,Erlauterung der Arzte bei der Erstbehandlunc
Beanstandungen mehr.
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Prof. Dr. med. Walter Scha artzik, Arztlicher Leiter de
geistert: ,Das Kommunikationstraining mit DIKTIiG ha
Wirkung gezeigt: Patienten, die sich fur die menschlic
re bedanken, Arzte, die weniger Stress emp nden unc
Freude an der Arbeit gefunden haben, schnellere ur
sere Zusammenarbeit zwischen allen hier im Haus."
muss man messen, daher erfolgten regelméfiige Eva
letzt die Herausforderung, sich den Kriterien der Jury |
stellen. Diese Herausforderung wurde mit Bravour ger
die Arbeit schlie3lich mit den genannten Preisen belo
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2000 Weiterbildungs-Innovations-Preis vom Bundesinstitut fur Berufsb

J#Ausbildungsgang (FT) zur Dentalberaterin®

Fur eine innovative Weiterbildungsmaaadinarzthelferin zustande kommt. Diese kI

me, die nachhaltig die Ertragskraft tipZgaqge — Verlagerung setzt ein ungeheueres
%Efotenmal in der Zahnarztpraxis frei. Der Wirl

. ) er
arztpraxis und die Kompetenz der ﬂ;@ G5 multipliziert sich mehrfach durch die Mc
ter steigert. Begeisterung der Dentalberaterin sowie die im Tean

Beratungskompetenz. Zudem entspricht die Aufwertu
Erfolg der MalRBhahme: Umsetzungsergebnisse derféeiieelabnanzthelferin den Anforderungen und der
konkreten Zahlen. Auf die Frage: ,Wie viele zusatzlideméristulagesavelt.
habe ich innerhalb der letzten drei Monate durch die in der Ausbil-
dung erlernten Verhaltensweisen und GesprachstedbiekeentsgkanlLernziele sind:
fen kdnnen?*, erhielten wir von den Teilnehmerinnen der Ausbil-
dung den folgenden Schnitt: , Erhéhung der Gesprachskompetenz

Hochster Pro-Kopf-Umsatz bei einer Helferin, die,, Sichere Kommunikation mit dem Patienten
von ihrem Chef stark in der Patientenberatung
eingesetzt wurde (Quartal) ca. DM 60.000,00 » Selbstsicherheit

., Geringster Pro-Kopf-Umsatz bei einer » Wirkungsvolles Fiihren von Beratungsgesprachen
Rezeptionshelferin (Quartal) ca. DM 10.000,00.
, Erhdhung der Patientenbindung an die Praxis
Insgesamt ergab sich ein durchschnittlicher Mehrumsatz
pro ausgebildete Teilnehmer/in von DM 15.000,0Q biteigerung der Patientenzufriedenheit
20.000,00 pro Quartal einen Gesamtmehrumsatz pro
Teilnehmer/in von ca. DM 50.000,00 bis 80.000,00 pZait- und Zielplanung

Inhalt der Mal3hahme: , Sichere Beschwerdebehandlung und Umgang mit
Einwanden

Mit der Ausbildung erwarben nichtarztliche Mitarbeiter in Zahn-

arztpraxen die Quali kation zur professionellen Praserfatigerigidete Analyse von psychologischen

Erlauterung des zahnarztlichen Therapievorschlages. Emtsrhielttengs- und Beweggrinden

wurde in 12 Ausbildungseinheiten von jeweils einem halben Tag im

Abstand von einer Woche, d. h. Lernen und PraxistranSfeholemndger Einverstandniserklarung

Uber ein Vierteljahr miteinander verbunden. Ziel der Ausbildung

ist: hochstmogliche Entlastung des Zahnarztes. Die DeStaligerategines Praxiserfolges

Ubernimmt nach Befund und Therapie des Zahnarztes selbststandig

die quali zierte Patientenberatung und -betreuung (devi&/eliealiBrnziele erreicht werden:

Worin bestand der innovative Charakter der Maliiahtee: Ausbildung zugrunde téisg@nelr/diNsystem-
Methode wurde als ganzheitliche Schulungs-Methode
Bislang gab es in der Zahnarztpraxis keinen Kommenikatikek-Spe-Ausbildungsthemen sind didaktisch un
zialisten, der die Bedurfnisse der Patienten ermittelteenkd ilyifsusgsiass ein steigender Schwierigkeitsgrac
maoglichkeiten bedarfsgerecht anbot. Vielmehr wurdbodiiese idrdeiterem Kontext die Festigung der neuer
von dem teuersten Mitarbeiter, dem Zahnarzt selbstieherachin3aszungsergebnisse aus der taglichen Pre
vom tBim@stitut in Zusammenarbeit mit einem Zahrerztwiduend der Ausbildung qualitativ und quantitati
kreierte Berufsbild der Dentalberaterin nutzt elegantetdantiebel-
e ekt, der durch die Ubergabe der Kommunikation vom Zahnarzt
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1998 Deutscher Trainingspreis in Silber

,2Elnbindung der Fuhrungskrafte als Coach ih

Den Umsetzungserfolg stellen die Biifaraimgsehingausbildung der Fithrungskrafte
krafte sicher. Ergebnisse des Ausbildimngs-/

Tralnlngskonzeptes: FUhrungskréafte dbernahmen im Training Co-Trainere
wahrend der Umsetzung der Trainingsinhalte am
Coachingaufgabentein®drkaufstraining Uber 4 Mon
(11 Intervalle) wurden jeweils 3 bis 4 Mitarbeiter beil
einer Fuhrungskraft (Co-Trainer) angeleitet und geco
wurde jeder Teilnehmer individuell betreut. Flihrungsk
eigenstandig als Co-Trainer die Umsetzungsberichtsr
ning und Ubten so den Steuerungsprozess von Grupp
Trainingsintervall coacheen@eailiér die Co-Trainer in E
zug auf ihre Coachingfahigkeiten. Die Fuhrungskrafte
dass jeder Mitarbeiter wahrend der Umsetzungsphase
ches Verkaufsgesprach mit dem neuen Kundenbespr
durchfuihrte. Dabei coachte er ihn und Gbernahm die \
fur den aktiven Verkauf seines Teams. Coaching wul
chen Erfolgsprozess, weil alle die ,gleiche Sprache
Verkaufscoaches (Fuhrungskréafte) coachen selbststiurdigdbeeTkéitring die Verkaufsphilosophie bereits fe
arbeiter ,,on the job“ zum zielgerichteten, ertrags- uwadukdedenori-

entierten Verkaufen. Somit wurde aktives Verkaufen zur selbstver-

standlichen Tatigkeit aller. Die Entscheidung der Ju§tugeadif@Coadhingausbildung der

des nachfolgend aufgefuhrten 3-stu gen-Ausbildunggkimaemekrafte nach dem Training

Stufe 1: Coachingausbildung der Fuhrungskraftectihrungskrafte/Coaches lernten mit Hilfe von Coacl
vor dem Training fur deren Mitarbeiter ihre Mitarbeiter laufend zu trainieren und Verkaufsg
folgs- und zielgerichtet zu coachen. Die Coaches b
Uber eine Analyse zur rmenspezi schen AusrichtungetiemC@uechipgtag schriftlich tber die umgesetzten
ausbildung wurden die internen, persénlichen undgstbektuiebeaus wurden die Coachingleitfaden zu n:
Voraussetzungen im Unternehmen bericksichtigt. Theneemzelragheitet und in den taglichen Arbeitsabla
Schritte der Gesamtmalinahme wurden gemeinsam Verbé&sseaunmaon Organisation/Struktur und Zeitmal
Fuhrungskraften erarbeitet, mit dem Ziel der Identi katiodetedigiRahmenbedingungen fur die zuséatzliche
rungskrafte mit der MaRnahme. Fihrungskrafte und Jaheregescha-en und fir die Mitarbeiter mehr verkat
barten Trainings-/Umsetzungsziele fur die Mitarbeitgieinoiinanirigie Mitarbeiter werden von den Fuhrungs
mit dem Ziel der Erfolgskontrolle sowie der EvaluiemagidMitadbei-machbaren Umfang gecoacht, mit dem
ter und FlUhrungskrafte entwickelten einen neuen Kuedergsespng der Beratungsqualitat sowie Steigerung
chungsbogen fir ganzheitliches Verkaufen als Bemessbhadsgtuitiawerden regelmalige Verkaufs-Teamb
ge der Evaluierung. Der kundenorientierte Bogen wdulehigeiéitva)lbum Verkaufsziele gemeinsam zu setze
des Verkaufstrainings eingefuhrt. Ziel pro TeilnehmeeicerzusiizlMitarbeiter- und Unternehmensziele in
ches Verkaufsgesprach nach diesem System pro Wacimg elnrebendilbntwicklungspotenziale zu férdern, wul
ren. Der Trainer erarbeitete mit den FiuhrungskrafterMjtarmtggeadwicklungsgesprache eingefuhrt. Die v
Coachingwerkzeuge, wie z. B. rmen- und verhalteGsspémngabégaben wurden individuell auf die unter
INem®&erkaufsleitfaden als Coaching-Grundlage, Feeelbackidtpinz. B. 2 bis 10 Mitarbeiter) und Arbeitsbe
auf Basis von gruppendynamischen Prozessen nachOwiietiaesGnmmaler
zur Anwendung bei Ubungen und Rollenspielen im Training sowie
am Arbeitsplatz.
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1994 Deutscher Trainingspreis in Gold

.|Ner®IntervallSystem Verkaufstraining®

Die Entscheidung der Jury el aufgrunédefivierte Mitarbeiter, die mit neu gewonnen
nachfolgend aufgerhrten 6 Saulen ai@tellung erfolgreich und begeistert verkaufen.
dieses Konzept beinhaltet: Séaule 3: Training zur Verhaltensé&nderung

Séule 1: Messbares Verkaufstraining Bei der Entwicklung wurde speziell auf langfristiges |

unkompliziertes, ganzheitliches Erlernen Wert gele
Zusatzumsatz und zusatzliche Provisionserlose wwosdeclekarg bendtigt Zeit. Deshatbrn@inideiadi
kret in Zahlen gemessen. Ein Kosten-Nutzen-Verh8khr#tearmit:8ielen dazwischen liegenden Umsetzung
d. h. bei einer Trainingsinvestition von ca. € 40.000 Nem@enningdmethode zur Verhaltensanderung umf
€ 330.000,— zusatzliche Provisionserlose durch das Verkduéstrarigngtern, ausprobieren im Training, umset:
erzielt. xis, berichten, lesen und Feedback. Die Teilnehmer b
Ende des Verkaufstrainings ihr selbst erarbeitetes Ve
ohne Konzeptunterlagen.

Saule £iaufstraining mit Praxis- und
Umsetzungsphasen

Die Lernziele wurden nicht schematisch in vorgegebe
ge ,durchgezogen®, sondern waren didaktisch und me

Weitere Trainingsergebnisse: einander verknupft. Die Trainingsschwerpunkte laget
und Einstellung und nicht nur auf reiner Wissensver

. 92 % aller Teilnehmer empfanden den Verkaufstechniken. Pro Intervall erhielt jeder Teilneh
zeitlichen Ablauf als gerade richtig, Aufgaben zur Umsetzung in seine tagliche Praxis u

Uber seine Erfahrungen. Durch das in sich geschloss
» 96 % aller Teilnehmer fUhlten sich im Verkaufs- tervalle abgestimmte Trainingskonzept, wurde bei der
training gerade richtig gefordert, der gewiinschte Trainings- und Umsetzungserfolg erz

. 92 % aller Teilnehmer wiinschten sich Saule 5: Teilnehmerorientiertes Erlebnistraining
weitere Verkaufstrainings.

Ca. 70 % der Trainingszeit wurde mit Gruppen-/Einze
Séule 2: Prozessbegleitendes Verkaufstraining lenspielen, Brainstorming und Teilnehmeraustausch

30 % der Zeit ent elen auf Demos, Erlauterungen, Le
Die 12 Punkte der Unternehmensphilosophie (Cl) Dur€ubkidbsickbdgen und Teilnehmer-Rickmeldunc
cherung in der Kundenorientierung wurden in das Veakainfgtkaining standig Uberarbeitet und den aktuell
zept einbezogen und umgesetrnbBasdiNSystem Verdingungen angepasst. In alle Intervalle waren auf3erde
kaufstraining fungierte als prozessunterstitzende Madiifathnodvwerdigen Motivationsimpulse eingearbeitet
Ort zur Umsetzung der neuen Unternehmensstrategi&pald am Verkaufstraining und der Umsetzung des W

gesteigert werden konnte.
Hauptziele waren:

Saule 6: Ganzheitlich aufgebautes Verkaufstrainit
, messbare Ergebnisse erreichen,

Wichtige Trainingsparts wie Verkaufsgesprach oder

» hachhaltige Verhaltensanderung erzielen, wurden Uber Bilder assoziiert und damit im Langzeitge

ankert. Kein Lehrer-Schuler-Prinzip, sondern hoher Le

, Perspektivenwandel: vom Berater zum kun- partnerschaftliches, aktives Lernen und praxisbezog
denorientierten Verkaufer, kennzeichnete die Lernmethode.
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Ubersicht aller Trainingspreise

Platin

Internationaler Deutscher
Trainingspreis in Platin

Innovation

Weiterbildungs-Innovations-Preis des Y,
Bundesinstituts flr Berufsbildung (B|BB) q '

Human Ressource Award

Sonderpreis des Européischen Preises fur

und Zukunft

German Business Award 2018 als
Best Sales Training Consultancy

In Uber 30 Jahren wurderdi&ippe bereits 23 Mal ausgezeich
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