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Zielgruppe sind Füh-
rungskräfte aller Ebenen 
sowie High-Potentials, 
die in absehbarer Zeit 
Führungsverantwortung 
übernehmen wollen.

Erfolg braucht Mut
Moderne Führungskräfte sind heutzutage Manager, 
Leader und Coach zugleich. Hierarchien werden fla-
cher, Entscheidungsstrukturen zunehmend dezentraler. 
Daher sind Unternehmen mehr denn je auf kompe-
tente und eigenverantwortlich handelnde Mitarbeiter 
angewiesen. Kurzum: Erfolgreich Führen bedeutet 
auch, andere zum Erfolg zu führen!

Was impliziert das für die moderne Führungskraft? 
Es geht darum, Mitarbeiter nicht nur anzuweisen, 
sondern sie gezielt in ihrer beruflichen und persönli-
chen Entwicklung zu fo[e]rdern. Das erfordert Mut! 
Daher möchten wir auch Sie in diesem bewährten 
Führungskräftetraining fo[e]rdern, um Sie für die  
Zukunft noch mutiger und erfolgreicher zu machen.

Mut braucht Ziele
Vor-Gesetzter zu sein ist eine Frage von Organi-
grammen, Vor-Bild zu sein hingegen eine Frage 
unserer inneren Einstellung. Diese Grundhaltung 
bildet wiederum das Fundament für den erfolgrei-
chen Umgang mit unseren Mitarbeitern: Spüren 
Mitarbeiter eine solche Haltung, so werden sie für 
ihren Chef buchstäblich durchs Feuer gehen.

Folgende Ziele wollen wir daher mit Ihnen gemeinsam 
im Training erreichen:

  Verdeutlichung und Beeinflussung der Grundein-  
 stellung zu sich selbst, seiner Umwelt und seiner   
 Tätigkeit als Führungskraft
  Eigene Führungspotenziale erkennen und nutzen

  Steigerung der persönlichen Wirkung in Gesprächen  
 und Präsentationen 
  Vermittlung von Techniken zum zielorientierten   
 Führen und Coachen.
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Ziele brauchen Inhalte
Die Rolle einer zeitgemäßen und erfolgreichen 
Führungskraft als Leader und Coach, ihre Aufga-
ben sowie ihre ganz spezifischen Funktionen zu 
beleuchten, sind Schwerpunkte in diesem Training. 
Ebenfalls verinnerlichen Sie als Teilnehmer, souverän 
mit Mitarbeitern zu kommunizieren und deren Leis-
tungsbereitschaft signifikant zu steigern.  
Denn bei Ihnen darf jeder machen, was Sie wollen!

Die folgenden Inhalte stehen hierbei 
im Vordergrund:

  Gestaltungselemente eines motivierenden und  
  situativen Führungsstils zur optimalen Nutzung   
 von Mitarbeiterpotenzialen
  Erfolgsfaktoren zur persönlichen Wirkungssteigerung
  Zielorientierte Mitarbeiter-Gesprächsformen
  Gruppendynamische Prozesse und 
 Kreativitätstechniken
  Effektive Meeting-Leitung 
  Effiziente Arbeitszeitgestaltung
  Eigenmotivation und energiebewusstes 
 Selbstmanagement.

Inhalte brauchen Methodik
Die härteste aller Arbeiten ist bekanntlich die Arbeit 
an sich selbst! Um die Komfortzone lieb gewonnener, 
doch mitunter hinderlicher Gewohnheiten zu ver-
lassen, braucht es Erkenntnis und Mut. Sowie dann 
den eigenen Entschluss, durch bewusstes Trainieren 
sein Verhalten zu optimieren. Trainieren wiederum 
benötigt Zeit, Disziplin – und Wiederholung. 

Deshalb sind unsere Trainings grundsätzlich nach 
dem Intervallprinzip konzipiert: Diese Art des Trai-
nierens und das persönliche Coaching des Trainers 
garantieren einen maximalen Praxistransfer und die 
optimale Kontrolle des Lernprozesses. 
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Beein ussen

Menschen sind zu beein ussen, weil

sie aufgrund von Emotionen handeln

Die Wirkung auf das Unbewusste dominiert!

„Wer die Menschen behandelt wie sie sind, 

macht sie schlechter. Wer sie aber behandelt 

wie sie sein könnten, macht sie besser.“

Johann Wolfgang von Goethe

(Deutscher Schriftste
ller, Dichter und Denker)

Unterbewusstsein

Bewusstsein

Wirkung
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Abschluss

Den Abschluss gedanklich als Realität voraussetzen

Verkaufen heißt, andere zu Taten zu veranlassen!

Konsequent sein – im Verkauf zählen nur die Resultate

Mut zum Abschluss!

„Wer viele Worte macht, hat meist wenig zu sagen.“

Konfuzius

(Chinesischer Lehrmeister und Philosoph)

verbindlich
unverbindlich

AWE

JA
JA

JA
JA

JA!

Zeit
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Aktive Weiterempfehlung
„Es reicht nicht, wenn unsere Manager großartige Wirtschaftsfachleute oder auch tolle Techniker sind, wenn sie den Menschen, 

also ihren Kunden, längst aus dem Auge verloren haben.“
Daniel Goeudevert (Deutscher Top-Manager, Unternehmensberater und Literat)

Menschlicher Mehrwert ist mehr wert
Fragt man Verkäufer, warum denn der Kunde ausgerechnet mit ihnen ins Geschäft kommen soll, so antwor-

ten viele sinngemäß: „Weil wir das beste Produkt haben. Weil wir immer etwas preisgünstiger sind. Weil wir 

einen kompetenten Service bieten. Weil wir schneller sind als alle anderen.“ Fragt man sie, was die Konkur-

renz wohl ihren Kunden erzählt, lautet die ernüchternde Antwort oft: „Dasselbe!“ 
Es ist immer wieder verblüffend zu sehen, wie rasch ein vermeintliches Alleinstellungsmerkmal vom Mitbe-

werber aufgespürt und imitiert wird. Kann man die „einzigartigen“ Produktvorteile nicht rechtlich schützen, 

passiert das noch schneller. Das Umfeld bietet immer mehr vergleichbare Produkte, es wird folglich zuneh-

mend schwieriger, Kunden über reine Produktmerkmale zu gewinnen. Moderne Medien erlauben es den 

Kunden, sich selbständig über Produkte und Dienstleistungen zu informieren und zu vergleichen. Und das 

wird auch intensiv genutzt.

Warum sollte der Kunde also ausgerechnet mit uns ins Geschäft kommen? Wegen uns Verkäufern! Es liegt 

an uns – dass wir hier arbeiten und nicht beim Wettbewerber! Oder mit anderen Worten: Weil wir dem 

Kunden näher sind als alle anderen. Was bedeutet das? Wissen wir nicht längst, dass wir weit mehr bieten 

müssen als die pure Lösung praktischer Fragen und Probleme, als die Befriedigung seiner Bedürfnisse? Was 

aber ist dieses „Mehr“, das weit über die konkrete Leistung hinaus geht? Bildlich gesprochen: Unser Kunde 

erwartet nicht nur, dass wir zwischen ihm und uns einen „persönlichen Draht“ aufbauen, sondern auch, 

dass wir immer wieder eine bestimmte Botschaft durch diesen „persönlichen Draht“ schicken. Und diese 

Botschaft lautet: „Ich sehe in Ihnen denjenigen, der Sie gerne wären!“
Das Idol des Kunden ansprechen

Welchem „Idol“ will unser Kunde bewusst oder unbewusst näherkommen? Wie können wir seine gehei-

men Wünsche erkennen? Die gute Nachricht vorab: Diese Wünsche brennen den meisten Kunden auf der 

Zunge. Es sind „Eitelkeiten“, die sie gerne – mit etwas kokettierter Bescheidenheit getarnt – ihrem aufmerk-

samen Gesprächspartner verraten. Sätze, die solche „Eitelkeiten“ verraten, beginnen oftmals wie folgt:

    „Wir waren die ersten, die ...“    „Seit ich in diesem Unternehmen arbeite, konnten wir ...“
    „Wir sind bis heute die Einzigen, die ...“

Dem Kunden zeigen, wie sehr wir ihn schätzen, bevor es 

andere tun:

Warum sollte sich der Kunde in einem Umfeld von vergleich-

baren Produkten zu ähnlichen Konditionen ausgerechnet für 

uns entscheiden?

Die drei Wege zur Aktiven Weiterempfehlung

Erster Weg: Dem Kunden nützlicher sein als alle anderen!

  Hilfe anbieten / zuverlässig und umsichtig arbeiten

  Tatkräftiges Unterstützen auch über das Geschäftliche hinaus

Zweiter Weg: Dem Kunden mehr Auftrieb geben als alle anderen!

  Wertschätzung und Bewunderung entgegenbringen

  Recht geben können / Dankbarkeit für seine Gefälligkeiten 

 zeigen

Dritter Weg: Dem Kunden mehr Sicherheit geben als alle anderen!

  Fakten statt Meinungen / Fragen und Aussagen über-

 zeugend begründen

  Angst, Zweifel und Misstrauen nehmen, indem wir Mut, 

 Vertrauen und Sicherheit geben und auf unsere emotio-

 nalen Signale achten

Das Idol des Kunden ansprechen!  

 Zu guter Letzt 

 Fakten führen zu Schlussfolgerungen – Emotionen 

 zu Taten ...

 © procomin® | PCI-02-022204-XVI

16_PROC_001 MK_Aktive-Weiterempfehlung_A5_V5_160422.indd   2

16_PROC_001 MK_Aktive-Weiterempfehlung_A5_V5_160422.indd   2

22.04.16   11:04
22.04.16   11:04

Aktive WeiterempfehlungDer menschliche Mehrwert ist mehr wert –dem Kunden näher sein als alle anderenZiel des Verkäufers ist die Aktive Weiterempfehlung!Der Kunde, der von sich aus auf die Idee kommt, mich, 
meine Produkte und meine Firma weiterzuempfehlen

„Ein Geschäft, das nur Geld einbringt, ist ein schlechtes Geschäft.“

Henry Ford(Gründer der Ford Motor Company)
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Zeit-Nahme

Nicht die Zeit vergeht, nur unsere Zeit – wer Zeit nutzt, 

hat Zeit gewonnen

Was habe ich heute zum letzten Mal selbst getan?

Unser persönlicher Zeitplan hat 24 Stunden oder 

1.440 Minuten – wie gehen wir damit um?

„Es ist wichtiger, das Richtige zu tun, als etwas richtig zu tun.“

Peter F. Drucker

(Amerikanischer Ökonom)

Zeit
20

80

Sicherheit
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Apropos: Ändern Sie sich, wenn man Ihnen sagt, Sie 
sollen sich ändern? Und ändern sich Ihre Mitarbeiter, 
wenn Sie ihnen sagen, sie sollen sich ändern? Zweifel 
sind erlaubt ...

Doch wodurch ändern wir uns dann? 
Erkenntnisse werden Sie im Training durch bewuss-
tes Erleben und intensives Üben anhand praktischer 
Situationen erarbeiten. Den Praxistransfer stellen wir 
dabei mit den folgenden vier Lernschritten sicher:
    

Die 4 Lernschritte
zum Praxistransfer

Beobachten

Einsehen

Üben, üben …

Es tun

Weitere Elemente unserer Methodik sind:

  Gemeinsame Standortbestimmungen zum Abgleich  
 unterschiedlicher Wahrnehmungen
  Interaktives Training mit Praxisübungen, Gruppen-
 arbeiten und Moderation durch den Trainer 
  „Best-Practice“ durch kontinuierlichen Erfahrungs- 
 austausch untereinander
  Pro-aktives Lernen mit didaktisch wertvollem 
 Trainingsmaterial
  Verankerung des Erfahrenen im Rahmen des 
 Epigenetischen Prinzips. 

Wann dürfen wir Sie in Ihrem Training begrüßen?

procomin® . Training | Coaching | Developing . www.procomin.de
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Methodik braucht Daten
Das procomin Intervalltraining Führung umfasst 5 Tage, die im Intervall von 
ca. 3 - 4 Wochen stattfinden.
Auf unserer Website finden Sie unter https://procomin.de/fuehrungstrainings/ 
die jeweils aktuellen Trainingsdaten inklusive Anmeldemöglichkeiten.


