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Ardeschyr Hagmaier
Taten statt quaken!



,ES ist sinnlos zu saden:
Wir tun unser Bestes.
ES muss dir gelingen,

das zu tun,
was erforderlich ist.”

Guten FHug!

Sir Winston Churchil

Ente oder Adler - Sie entscheiden selbst in welchem Zustand Sie durch den Alltag fliegen und wie Sie auf Ihre
Mitmenschen und Kolleden treffen. Fir 99 % der Bevolkerung ist es erstrebenswert, lieber als Adler durchs
Leben zu dleiten und dabei Inr Handeln und Tun selbst zu bestimmen.

Auf dem Weg zu Ihrem Adlerzustand und zu mehr Eigenmotivation méchte ich Sie und Ihr Team mit meinen
Vortraden, Seminaren und Coachings unterstdtzen und begleiten.

Gemeinsam steidern wir Inre Flughohel - lch freue mich auf Sie.
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Ardeschyr Hagmaier

,»Ardeschyr Hagmaier ist der Manadertrainer
und weiB worauf es ankommt.” Gapital

Ardeschyr Hagmaier hat sich dem Erfold verschrieben-dem Veranderungserfold von Leistungstragern. Seit 1998 ist er als Trainer, Coach, Trainer-Ausbilder, Vortrags-
redner und Sachbuchautor tétig. Hagmaier berét, coacht und motiviert die Fiihrungselite und Top Verkéufer deutscher und internationaler Unternehmen. Seine
einschlddige Praxiserfahrung holte er sich in mehr als 20 Jahren Vertriebstétigkeit in verschieden Konzernen und einem groBen Trainingsinstitut. In seinen
Vortrdden und Seminaren begeistert er seine Zuhdrer, well er komplexe Sachverhalte dynamisch, praxisnah, bildhaft und umsetzbar présentiert. Dabei muss es
nicht immer todernst zugehen: Mit Business-Gomedy hat Ardeschyr Hagmaier eine ebenso humoristische wie wirkungsvolle Verbindung zwischen Unterhaltung
und Coaching geschaffen. Fr die mitreiBende Art der Présentation wurde er mehrfach mit dem Internationalen Deutschen Trainindspreis des BDVT ausgezeichnet.

ZENTEN STEHEN AUF DER SPEISEKARTE,
ADLER UNTER NATURSCHUTZ*

Ardeschyr Hagmaier ist leidenschaftlicher Goach und wurde 2002 als einer der ersten deutschen Trainer von der ,Offiziellen Qualitdtsgemeinschaft internationaler
Wirtschaftstrainer und Berater eV*. zum ,Human Resources Professional” zertifiziert. Genauso erfolgreich wie als Trainer und Vortragsredner ist Hagmaier als Autor
und Co-Autor verschiedener Fachbicher, darunter ,Heute akquieren - sofort profitieren” oder ,30 Minuten fur die erfoldreiche Problemlsung”. Sein Bestseller
,Ente oder Adler - Vom Problemsucher zum Losungsfinder®, das auch als Horbuch erhdltlich ist, erscheint bereits in der 10. Auflage. AnknUpfend an den groBen
Erfold des ersten Buches ist der Nachfoldetitel ,Ente oder Adler2 - Quakst du noch oder fliegst du schon?* erschienen.
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JWer dlaubt, sich bei diesem Vortrag in Ruhe zuriicklehnen zu kdnnen, der war noch
nicht bei Ardeschyr Hagmaier. Keinen einzigen Zuhdrer hat es auf dem Stuhl dehalten,
wenn es darum ging, eine Erfahrung zum Thema zu machen.”

- - Frankfurter Aligemeine Zeitung




Vortragsthemen

,»Der \ortrag war der kronende Abschluss unserers Jahresmeetings mit allen Mitarbeitern.
Eine besseres Ende hatten wir uns nicht winschen kdnnen.

Alle. wirklich alle Mitarbeiter sind mit leuchtenden Augden nach Hause degangen.”
- Ottmar Pfanz-Sponagel, Leiter Gesunderheitsféderung, AOK Bayern -

tnte oder Adler 1-
Vom Problemsucher zum Losungsfinder!

Ente oder Adler 2 -
Nimm die Menschen wie Sie sind, es gibt keine anderen!

Leadership -
Hart zur Sache - soft zum Menschen!

Neukundenakquise -
Kein Geschaft haben Sie schon!
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Er'i't'e 'ﬁﬂer
Adler

= P -nte oder Adler

\om Problemsucher zum Losungsfinder!

|ch war verblufft, welch starke Wirkung das Bild von der Ente und dem Adler bei uns im Team hat.
Seit diesem Vortrag gibt es bei uns niemanden mehr, der in Besprechungen lange ber Probleme
spricht. Gemeinsam machen wir uns seither auf die Suche nach einer neuen Losung.”

Heike Hoffmann, Leiterin Reisezentrum Deutsche Bahn AG, Leipzig

Was Sie tunwenn es im Verhandlungdsprozess mit

: £ . .
Im Mittelpunkt steht das griffige und sofort einleuchtende Bild von der Ente, einem Gespréchispartner niont vorangeht.

die nur ber Probleme quakt, und dem kraftvollen

Adler. der sich aufschwingt und schnell cie Losung finde. Wie Losungsfinder Probleme angdehen und zu Uberraschenden

Das bringt den darantierten Klick im Kopf der Zuhorer: (deen und LGsungen kommen.

,Wie will ich mich verhalten - wie eine Ente oder wie ein Adler?”

Blockaden l6sen sich auf, Probleme erscheinen dberwindbar, Losungen sind da. Wie der Alltag in lhrem Unternenmen aussiehtwenn alle

bedinnen dber Losungen nachzudenken, anstatt sich lange

Die Adler-Enten-Formel, mit der Ihre Mitarbeiter Hirden Uberwinden mit den Grinden flr Probleme aufzuhalten.

und Blockaden auflosen kdnnen - im Verhandlungsgespréch,
im Umgang mit Kollegen, im Alltagsgeschaft.

Tipps zu wirksamen Meetings: Die einfache Technik mit der Besprechungen
schnell zu dreifbaren Erdebnissen fuhren, die alle mittragen und umsetzen.
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Ente oder Adler ¥

Nimm die Menschen wie Sie sind, es gibt keine anderen!

Teambildung
Alle wollen dleich behandelt werden, und zwar - Individuell!
Alle Teilnehmerinnen und Teilnehmer waren nicht nur
Personlichkeitsentwicklung ausgesprochen motiviert, sondern konnten konkreten Nutzen
Jeder wird dort abdeholt, wo er sich selbst hindestellt hat! aus Ihren Beispielen und Inhalten sofort verwerten.
Dietmar Gleue, Bereichsleiter Marketing und Vertrieb,
Servicewunderland Deutschland B+S Card Service GmbH, Frankfurt

Kundenfreundlichkeit bedeutet nicht: ,Der Kunde muss freundlich sein‘l

Kommunikations- Diamant-Regel
Erst verstehen, dann verstanden werden!

Endlich: Die Fortsetzung des Bestsellers ,Ente oder Adler” -
Mit diesem Konzept werden Innen Adlerflidel wachsen.

Mit der Adlerformel steidern sie Ihre Kreativitatskultur im
Unternehmen und fordern so die Eidenmotivation bei jedem Mitarbeiter.

Lernen sie den Umgang mit den unterschiedlichsten ,Enten und Enfa odet
Adler Typen" kennen und passen sie inren Kommunikationsstil Adler 2
darauf an, ohne sich zu verstellen. sl ot

Erfahren sie warum Enten immer die dleichen Fehler machen und
warum es wichtig ist, wie ein Adler, neue Fehler zuzulassen.
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Leadership

Hart zur Sache - soft zum Menschen!

Besonders begdeistert bin ich von den Fihrungstechniken, die Herr Hagmaier in diesem Vortrag

vermittelt. Friher hatte ich oft das Gefihl, dass meine Mitarbeiter mich nicht immer verstehen
und meine Vorgaben nicht immer 100%tig ausgefthrt haben. Das habe ich jetzt im Griff.
Helmut Herkert, Prokurist, Leiter Privatbank, Volksbank Bezirk Schwetzingen
Lieber 10 Fihrunds-Kompetenzen kdnnen - statt 100 Fihrungdstechniken kennen!
Kompetenz 1: Kompetenz ©:
Menschenkenntnis flr den individuellen Gespréachserfold Konzentration auf die richtigen Dinde - statt sie nur richtig zu tun
Kompetenz 2: Kompetenz T | | )
Authentischer Fhrungsstil sordt fur Uberzeugte Mitarbeiter Talent Scout bei der Deledation und Teamftihrung
Kompetenz 3: Kompetenz 8:
Aktivitatenorientierte Planung garantiert die Zielerreichung Motivierende und Erdebnissorientiernt Mitarbeitergespréche fuhren
Kompetenz 4: Kompetgnz 9: | |
Eigen- und Fremd- Motivation bringen den SpaB am Verkauf Konfliktldsung durch gewaltfreine Kommunikation
Kompetenz 5: Kompetenz 10:
Emotionen wecken fir Verkauf und Unternehmens- Philosophie Menschenentwicklung maximiert nachhaltigen Unternehmenswachstum
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Neukundenakquise

Kein Geschaft haben Sie schonl

Die  entscheidenden Techniken der Neukundenakquisition,

die ein Verkdufer beherrschen muss . SR
,Der Vortrag von Herrn Hagmaier zum neuen Kunden kommt genau im richtigen Moment. Denn

unsere Mitarbeiter im Veerkauf klagen seit Monaten, Uber Kunden, die immer dreister immer mehr

Mehr Speed im Verkauf: Einfache Techniken, mit denen Sie Ihre fordern und dabei immer wenider zahlen wollen. Herr Hagmaier hat unseren Mitarbeitern dezeigt,

Schlagzanl erhGhen und mehr Kontakte in wenider Zeit schaffen wie sie geschickt mit diesem neuen Kundentyp umgehen. Das hat nicht nur fiir bessere Stimmung
gesorgt, es hat auch messbare Wirkung auf unseren Umsatz.
Der Beziehungsnetzwerkplan: So planen Sie den Aufbau von Wolfgang Dziony, National Account Manager, Zooom Deutschland

Kundenbeziehungen, die Ihnen tber Jahre Verkaufserfolde sichern

Machen Sie sich interessant: Mit dieser einfachen Methode werden Sie
vom Verkaufer zum gdern gesehenen Gast Ihrer Kunden

Haben Sie schon eine Fahrstuhlprésentation? Ohne gent es heute
nicht mehr

Die hohe Kunst des Small-Talks: Legen Sie mit den ersten Worten den
Grundstein flr Ihren Verkaufserfold

Was Kunden an Verkaufern stort: Wie Sie die b haufigsten Fehler beim
Kundenkontakt abstellen

Akquisitionserfolg auf der Messe: Wie Sie an einem einzigen Tag so Basiswissen
viele neue Kontakte gewinnen wie sonst in einem Jahr Akquise
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Seminarthemen

,Die natUrliche Art u. Weise, Spielerich mit Beispielen umzugehen.
Den Trainindsinhalt empfand ich als sehr angenehm vermittelt -
Das Training war einfach rund”

Partner einer groBen Wirtschaftsprifungsgesellschaft

Verkauf und Vertrieb
Kommunikationstraining
Telefontraining

/eitmanagdement
FUhrungskraftetraining
Akquisitionstraining mit Life-Goaching
Prasentationstraining
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\ertrieb und Verkauf

Finfach einfacher verkaufen

Verkauf und Kundenbindung, worauf es wirklich ankommt Vor Ort gut ins Gesprach kommen: den Bedarf systematisch analysieren und
verschiedene Angebote vorstellen
Der erfoldreiche und souverdne Erstkontakt am Telefon
Konzentration auf das Wesentliche: Gesprachsthemen aktiv und im Sinne der
Die telefonische Bedarfsanalyse fUr die erfoldreiche Verkaufsziele lenken.
Akquise und Terminvereinbarung am Telefon
Angebots-, Vertrads- und Preisverhandlungen aktiv steuern
Der strukturierte Aufbau und Ablauf eines erfoldreichen
Beratungs- und Verkaufsgespréches vor Ort Professioneller Umgang mit Einwénden und Fragen im Verkaufsgespréch

Uberzeugende Verkaufsrhetorik und Gesprachsfilhrung passend Verkaufspsychologie: wahrnehmen, Uberzeugen und fur den Kauf motivieren
zur eigenen Personlichkeit fUr unterschiedliche Kundentypen

Abschlusstechniken: Verkaufsabschluss sicher stellen und die eigenen Konditio-
Den Erstbedarf des Kunden fir eine gelungene Produkt- nen verteididen
présentation beim Verkaufsgdespréach vor Ort nutzen
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Kommunikationstraining

Erst verstehen - dann verstanden werden

Der professionelle erste Eindruck und selbstbewusstes Auftreten

Wahrnehmen, vermuten und bewerten: die eigene Wirkung auf andere durch Selbstbild-Fremabild-Analyse verstehen
Nonverbale Kommunikation: Kdrpersprache, Gestik, Mimik und Blickkontakt begdreifen und einsetzen

Die eidene Stimme: Aussprache, Betonung, Tempo und Sprachpausen kontrollieren

Empfangerderechte Wortwah! durch Aktivierung des eigenen Wortschatzes

Grundladen der Kommunikationspsychologie und des Miteinander Redens

Gesprachsfuhrung auf Augenhohe: das faire Miteinander im Dialog

Schwieride Inhalte auf den Punkt brinden; sich richtig verstandlich machen

Lange Reden strukturieren und den roten Faden fir das Gespréch finden

Feedback deben: seinem Gedendber differenziert und annehmbar Riickmeldung geben
Feedback bekommen: Rickmeldungden aufnehmen, verstehen und annehmen

Lampenfieber und Auffihrungsangst: sicher sein, dass Mann/Frau die Worte findet
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lelefontraining

Interessieren statt informieren

Der erste Eindruck zahlt: Professionelle telefonische Visitenkarte; Schwieride Inhalte telefonisch verstéandlich machen

richtiges Melden am Telefon
Umgang mit schwieriden Situationen und Kunden am Telefon

Sicherheit bei der Kundenbetreuung: kundenorientiertes Telefonieren
Sicherer Umgdang mit Beschwerden in der Kundenbetreuung

Gute Rhetorik und Kommunikation im Telefondespréch
Selbstorganisation am Telefon: Mitschriften und Telefonnotizen

Verbotene Formulierungen und Weichsptler am Telefon
Kollegiale Rufweiterleitung und telefonische Rickruf-Vereinbarung

Aktives Zuhdren und Fragetechniken

Aktive und reaktive telefonische Gesprachsfihrung
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/eitmanagement

\on innen sient ein Hamster-Rad auch
wie eine Karriereleiter aus

Grundsétze des Zeitmanagements

Aufdabenplanung und Terminlisten

Zeit planen und erfoldreich einteilen

Umgang mit Zeitplan, Tagesplan und Wochenplan

Mit Aufgabenliste und Wiedervorlage den Uberblick behalten
ABG-Analyse, Prioritaten und MaBnahmen im Griff
Eisenhower-Methode und Pareto-Prinzip nutzen

Zeit im Team und mit Kunden redeln

Gelundene Blroordanisation - hilfreiche Arbeitsmittel und Checklisten
Meine Stressfaktoren und Zeitdiebe - Was tun?

Hilfsmittel Dialog?! - Miteinander reden, effektiv arbeiten
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-Unrungskraftetraining

Arbeite am Unternehmen statt im Unternehmen

Die 4 Saulen Inrer neuen Fihrungsstrategie, die Ihnen in allen Wie Sie diese Strategdie sicher auf Ihr Unternehmen, Ihre Mitarbeiter
Situationen und Entscheidungen die richtide Richtund zeigt. und Ihre Person sicher anpassen.

Menschenfihrung: Die einfachen Regeln des neuen Beziehungsmanagements,  Hart zur Sache - soft zum Menschen: Warum Sie als Fihrungskraft die

mit denen Sie Ihre Mitarbeiter zu Uberzeugten Verbindeten machen. schwierige Balance zwischen harter Erfoldsorientierung und menschlichem
FOhrungsstil finden.

Erdebnisfuhrung: Erdebnisse sicher erreichen, ohne die Mitarbeiter ans

Gandelband zu nehmen - mit dieser Stratedie fUr Zielplanung und Von der Fihrungskraft zum Unternehmer:Wie Sie unternehmerisches Denken
Erreichung funktioniert es. in die Kopfe Ihrer Mitarbeiter brinden.
Ruckmeldung: Die Feedback-Techniken, mit denen Sie Mitarbeiter Vom unternehmerischen Denken zum unternehmerischen Handeln: So brinden
dezielt, wirksam und individuell zu mehr Leistung anleiten. Sie Ihre Mitarbeiter dazu, ire Arbeit dynamisch und losungsorientiert

zu destalten.

Controlling: Wie sich Fihrungdskréfte durch richtige Delegation von
zeitraubenden Alltagsarbeiten befreien und den Schreibtisch zum
Steuerstand ausbauen.
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Akquisetrainin

Heute akquirieren - sofort pr

Heute akquirieren - sofort profitieren: Kein gesprach ohne Entscheidung, denn kein Geschaft haben wir schon!
Die 6 entscheidenden Techniken der Neugeschaftsakquisition, die ein Verkéaufer heute beherrschen muss
Bauen sie durch Business Speed Dating sofort einen vertrauensvollen Kontakt auf

In 30 Sekunden Uberzeugen - der Elevator Pitch entscheidet beim ersten Kontakt

Was Entscheider an Verkdufern stort: wie Sie die b haufigsten Fehler beim Kundenkontakt abstellen

KAP - durch ,Kontinuierliche Akquisition Power” haben sie eine Verkaufserfolgsgarantie

Mehr Speed im Verkauf: einfache Techniken, mit denen Sie Ihre Schlagzahl erhdhen und mehr qualitative Kontakte in
wenigder Zeit schaffen

Die High Speed Termin Akquisition, garantiert eine Top Terminvereinbarungsquote

Die Power Akquisition: wie Sie an einem einziden Tag so viele Kontakte gewinnen wie sonst in einem Jahr

www.ardeschyr-nagmaier.de Seite 18
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Prasentationstraining

Uberzeuden statt erklaren!

—

Die richtige Vorbereitung auf die Zunorer: empfanderorientiert prasentieren Sicherer Auftritt ohne Lampenfieber: Tipps & Tricks fUr die praktische Présentation

Der sichere Auftritt: eidene Sprache, Stimme und Verhalten bewusst einsetzen  Das eidene Thema kurz présentieren, Riickmeldung zu Wirkung
und zum Auftritt erhalten
Stimmide Gestik, Mimik und Kérpersprache, passend zur eigenen Person
Selbstbild- und Fremdbild-Feedback wahrend Présentation und Vortrag
Aktive Rhetorik und geschickte Wortwah! bei Prasentation und Vortrag
Kurztipps: empfangerorientierter Medieneinsatz
Prinzipien der nonverbalen Kommunikation und Techniken
Kurztipps: das eigene Thema auf den Punkt debracht
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crfoldsfaktor Frau

Und warum Sie die Hosen anhaben!

Wer immer noch glaubt, dass alle Frauen hinter den Herd gehoren,
der dlaubt auch das alle Manner die Hosen anhaben!

Kompetenz 1. Ziel-und Erdebnis- Fokussierte Handlungsenerdie freisetzten
Kompetenz 2: Gewaltfreie Kommunikation erhoht die Gesprachsbereitschaft
Kompetenz 3: Ordanisation und Planung sorgt fUr eine erfoldreiche Nachhaltigkeit

Kompetenz 4: Stressfreie Konflikt Losung mit der richtigen Einstellung

Kompetenz b: Kompetenzerweiterung bei der Teamorientierung

Kompetenz 6: Erfoldreichere Gesprachsfuhrung durch Steigerung Sozialkompetenz

dzoEs

Kompetenz 1: Stratedische Gesprachsfihrung steidert die Verdnderungsbereitschaft

Kompetenz  8: Problemorientiertes Denken durch Vision und Gestaltungskraft 16sen

Kompetenz  9: Verbesserung der Lebensqualitat darantiert eine hohere Motivation ‘.0 V% €.%°"
5 "
Kompetenz 10: Starkung der Personlichkeit verbessert die Schiagfertigkeit A e Y A
= L L] =

-1 a
8 Ed PN WY B
d E
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lch fand den ganzen Vortrag einfach Spitze. Locker, flockig und super gut gelaunt. Die
Geschichtenaus dem ,wirklichen” Leben waren besonders gelungen. Genau so stelle ich
mir einen duten Service vor. Umsetzen: sofort...... [acheln am Telefon und die Mitabrber-
ter wie unsere Kunden behandeln. Immer einen netten Gesprachssabschluss finden.

Sylvia Zingler, Teamleitung TAUNUS - BKK




Sales und Leadership

Kontinuierliches, monatliches Coaching

In Kombination mit Power Seminaren

Sofortide und erfoldreiche Umsetzung in die Praxis
Transparenz und Kontrolle der Zielerreichung durch EPA"s
Individuelle, einfache und kurzfristige Terminvereinbarung
Kurzfristige Zielanpassung bei Prioritatenanderund
Steigerung der Nachhaltigkeit aufgrund von Einzelmeetings
Erfoldssicherund durch Feedbackdesprache

Keine zusétzlichen Kosten (Reise, Ubernachtung, Spesen)

Coaching on the Job

JLieber Herr Hagmaier, man kann zwar den Wind nicht &ndern, jeder kann aber seine Segel anders
setzen. lhr Buch und auch Ihr Goaching sind die Taue, Winden und der Kompass hierfur. Sie
schaffen es ein tiefdehendes Thema durch Deine Metapher mit der Leichtigkeit eines gleitenden
Adlers zu veranschaulichen. Nach dem Lesen des Buches, spatestens aber beim Goaching, wird
wohl jeder seine Sedel neu ausrichten. Es ist ein Erlebnis und macht einfach SpaB sich von lhnen
inspirieren zu lassen. Dirk Oellerich - Partner, Wohlert, Aldag & Partner mbB
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KONZENTRATION

Madlichkeiten des Einzelcoachinds und in Kombination
mit Power Seminaren flr Sales oder Leadership

® EinzeL CoAcHING JE 60 MIN viA TELEFON/SKYPE

e KOMPETENZ - ANALYSE
e EPA’s
e ZIELDEFINITION

: REFRESH

. : NEUE
: REFRESH ! ZIELE

. : Z1EL 6
: REFRESH .
: REFRESH ZiEL 5

: : Z1EL 4

: REFRESH : . Praxis

: : EPA’s

REFRESH ! ZieL 3 PRAXIS
: . EPA s
PrAx1s
EPA’s
PrAXIS
Ziec 1 EPA s
-
((:".:l
= ! “7 P s
RAXI
Start EPA < e NACHHALTIGKEIT UND
GEWOHNHEIT SICHERN
R o ERFOLGSGARANTIE
EPA ‘s

LAUFzZEIT MoNATE MoNATE

MoNATE

Power SEMINAR JE 1 TAG VOR ORT
3 x BEI 12 MONATEN
8 x BEI 24 MONATEN

® EinzeL CoAcHING JE 60 MIN VIA TELEFON/SKYPE
e KOMPETENZ - ANALYSE

e EPA’s 8
e  ZIELDEFINITION

7
)
5 : t
4 PowEer
SEMINAR
3 3 E
2
- EinzEL
i WoRKOUT
éowsk

SEMINAR PrAx1S
| 4 EPA"s

(InpUT

ZieLe Praxis
() EPA’s
| PrAXIS
START§ EPA o
§INPUT§

INPUT:

PrAX1S
EPA s

. NACHHALTIGKEIT UND
GEWOHNHEIT SICHERN
. ERFOLGSGARANTIE

® ® @ L L & L L
LAurzerT MoNATE

° ° ° ®

MoNATE
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/ielkompetenzen

nach persénlichen Starken definieren

Sales-Coaching Leadership-Coaching
mit der richtiden Stratedie neue Kunden akquirieren Erfoldreiche Gestaltung der Fihrungsrolle
den Erstkontakt zum Kunden souverdn und erfoldreich destalten Zielorientiertes Fuhren
Inre Kunden mit Uberzeugungskraft und echter Begeisterung zum Personlicher Auftritt und Présentation
Kauf motivieren

Uberzeugen wenn's drauf ankommt
eine vertrauensvolle Beziehung zum Kunden aufbauen und lhre o P . A
Stammkundschaft pflegen Mitarbeitergespréche filhren, sich klar positionieren
dank verbesserter kommunikativer Fahigkeiten Ihre Verkaufsziele Mit den eigenen Ressourcen schonend umgenen

verwirklichen Strategisches Stressmanagement

sich im Gespréch auf lhren Kunden einstellen, um die Kundenbe- Durchsetzungsstérke
ziehung zu festiden und den Kundennutzen zu betonen Umgang mit heiklen Situationen

Ihre Argumentation an den Bedrfnissen des Kunden ausrichten,
um ihn neugdierig zu machen und zu Gberzeugen

Einwande des Kunden entkréften und sodar zu Inrem Vorteil nutzen
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JArdeschyr Hagmaier verkorpert Motivation in Person. Seine Blcher, seine Vortré-
de, seine Metaphern - all das ist interdisziplinér auf alle Lebensbereiche anwend-
1 bar, edal ob privat, beruﬂqh Odez einfach. fur als unterhaltsame Lekture vor dem

pps unhe|m||ch gut,sich sg S
Migpn o1 dor Adlerspr zaEg»




Presseartikel

Unternehmer Wissen

Home Trend

Wissen und Karriere

Network - Karriere

Akquisa - Der direkte Weg zum Kunden
Vertrieb - Beratundsbrief

.
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Zielvereinbarungen

58

Schaffen Sie endlich das Zielvereinbarungsgesprach ab!

Think in CHANGE

Effektive Gesprache statt Zeitverschwendung

Die meisten Zielvereinbarungsgespriche (ZVG) sind das
Papier nicht wert, auf dem sie protokolliert werden. Die
Griinde sind vielfaltig: Der Mitarbeiter will die Zahlen
méoglichst niedrig hingen, damit es ihm garantiert gelingt,
iiber die Hiirde zu springen. Naturgemaf will er sich nicht
durch zu visiondre Zahlen unter Druck setzen lassen.

Die Fiihrungskraft hingegen befiirchtet, die Latte zu nied-
rig zu legen und Umsatzpotenziale zu verschenken, weil der
Mitarbeiter in seinen Bemithungen nachlisst - er hat das
Ziel ja bereits erreicht! Und warum sollte er freiwillig dafiir
sorgen, dass die Zielvereinbarung im nichsten Gesprich
noch hoher ausfillt? Wobei es sich letztendlich bei den so-
genannten ,Vereinbarungen” doch nur um Vorgaben handelt,
die von der Fithrungskraft in liebe sozialvertrigliche Worte
gekleidet werden. Also:

= Aufforderung 1
Denken Sie iiber die Revolutionierung des klassisch-traditi-

onellen ZVGs nach. Nutzen Sie Ihre Veranderungskompetenz,
um die ZVGs endlich effektiver zu gestalten.

unternehmer WISSEN

Think BIG

Strategische Steuerung statt taktischer Zielsetzungen

Hingen Sie das Ziel der ZVGs héher. Es geniigt nicht, le-
diglich ein paar Umsatz- und Gewinnzahlen festzulegen.
Nehmen wir das Beispiel der Vertriebsabteilung: Der Ver-
triebsleiter sollte die Gespriche mit den Mitarbeitern nut-
zen, um die Abteilung zu steuern und die Aktivititen der
Mitarbeiter dahingehend auszurichten, dass sie helfen, die
Strategie des Unternehmens umzusetzen.

Konkret: Das Unternehmen strebt unter der langfristigen
strategischen Perspektive an, die Serviceorientierung kon-
sequent zu erhGhen - die Umsatz- und Gewinnsteigerung
ist die logische Folge. Darum gilt: Think BIG!

Jede Vereinbarung mit den Mitarbeitern muss — in unse-
rem Beispiel - vom ,Geist der Serviceorientierung” gepragt
sein. Ein Performance- und Kompetenz-Check zeigt, wo
die Engpé liegen und welche
Kompetenzen die Fithrungskrifte und Mitarbeiter mithilfe
von Entwickl ft miissen, um das
strategische Unternehmensziel zu erreichen. Eine Einigung
zu dieser strategischen Entscheidung zu erzielen, ist die
vordringliche Intention, die Sie mit dem ZVG verfolgen.

in der Vertriet

= Aufforderung 2

Befreien Sie die ZVGs vom kleinbiirgerlichen Mief der bloRen
Zielvorgaben. Denken Sie groBer — denken Sie strategisch.

Think in ACTIVITIES

Vereinbarungen statt Vorgaben

3 b 1

& werden als emp-
funden. Der Identifikationsgrad ist gleich null. Wie erreichen
Sie es, dass sich der Mitarbeiter mit den Unternehmenszielen
einverstanden erklirt und seine Leistungen engagiert in den
Dienst der Erreichung der Unternehmensziele stellt?

Wie gesagt: Vor allem sollten Sie die Vereinbarungen kei-
nesfalls allein an Umsatz- und Er hlen fe h

DIE ZEIT MANAGEN (BEVOR SIE DICH MANAGED)

berechenb A
Daten und Fakten.

und mit belegt Zahlen,

= Aufforderung 4
Betrachten Sie jedes ZVG als Unikat. Bereiten Sie jedes Gesprach

individuell vor und beriicksichtigen Sie immer die jeweilige
Personlichkeitsstruktur des einzelnen Mitarbeitertypus.

Think in SOLUTIONS

statt in P C

Traditionelle ZVGs sind héufig riickwirtsgerichtet und hal-
ten sich allzu lange mit der Analyse der Vergangenheit auf.
Um nicht missverstanden zu werden: Analyse muss sein,
aber bleiben Sie dabei nicht stehen. Arbeiten Sie im ZVG
darum mit proaktiven Losungen.

Motivierender ist es, wenn Sie sie auf konkrete Aktivititen
herunter brechen, die messbar, nachpriifbar und individua-
lisierbar sowie zeitlich und qualitativ klar beschrieben sind.
Schauen wir wieder in die Vertriebsabteilung: Wihrend die
ergebnisorientierte Vorgabe ,,15 Prozent mehr Umsatz" das
Ziel darstellt, beschreibt die Aktivititenliste den Weg zur
Zielerreichung: Der Vertriebsleiter vereinbart mit jedem
Verkiufer genaue Mainahmen und verkniipft sie mit Kenn-
zahlen, die der individuellen Situation des Mitarbeiters an-

Das heifdt: Legen Sie gemeinsam mit Thren Mitarbeitern
Mafinahmen fiir den Fall fest, dass etwas nicht wie ge-
wiinscht lduft. Fragen Sie sich: Welche Hindernisse kénnen
auf dem Weg zum Ziel auftreten? Wie lassen sie sich vermei-
den? Bereits im Vorfeld, bevor ein Hindernis auftritt, be-
sprechen und
‘Wenn es dann mit der Zielerreichung nicht funktioniert,
konnen der Mitarbeiter und Sie anhand der vereinbarten

int Sie mogliche Lo ionen.

gepasst sind: ,,Besuchen Sie pro Woche fiinf kund:
um die Beziehung zu festigen. Rufen Sie jede Woche 20 po-
kund Vereinb S

Aktivititen anal woran es gelegen hat, und priifen,
was verbessert werden muss: ,Herr Mitarbeiter, wenn Sie

tenzielle N an. i Sie mind drei
Termine.“ Wahrscheinlich wird es Thren Mitarbeitern jetzt
leicht fallen, diese konkreten, iiberschaubaren und auch fiir
ihn b Aktivititen ei hi und sich mit ih-
nen einverstanden zu erkldren.

= Aufforderung 3
Hinterlegen Sie die Zielvereinbarungen mit punktgenauen
Umsetzungsaktivitaten. Und zwar moglichst mit EPAs - mit
#Erfolg Produzierenden Aktivititen*, die zur Weiterentwick-
lung der Abteilung und des Unternehmens beitragen.

Think INDIVIDUAL

Typgerecht statt eindimensional kommunizieren

Eine Binsenweisheit: Jeder Mensch ist ein Individuum, jeder
Mitarbeiter ist einzigartig. Warum aber scheren die meis-
ten Fiithrungskrifte ihre Mitarbeiter iiber einen Kamm?
Und das auch im ZVG. Warum gehen die Fiithrungskrifte
bei den Zielvereinbarungen so selten auf die spezifischen
Stirken und Schwichen der einzelnen Individuen ein? Ist es
nicht besser, die unterschiedlichen Charaktere und Person-
lichkeiten zu beriicksichtigen und den individuellen Moti-
vationsknopf des Mitarbeiters zu finden und zu driicken?

‘Wiederum konkret: Den dynamischen und zielorientierten
Mitarbeiter motivieren Sie, indem Sie ihm zeigen, dass und
wie ihm die Erreichung der Zielvereinbarungen die Chance
bietet, seinen Verantwor bereich zu 6Bern und
einen Karriereschritt zu tun. Und dem sicherheitsorien-
tierten Kollegen weisen Sie nach, wie sein Engagement zur
wirtschaftlichen Stabilisierung beitragt. Beim disziplinier-
ten Controllertyp schliefSlich arbeiten Sie vor allem mit

die vereinbarte Anzahl der Kund spriiche nicht realisie-
ren kénnen, werden wir tiber Thr Zeitmanagement reden!*

= Aufforderung 5
{iberlegen Sie, welche Stolpersteine auf dem Weg zur Zielerrei-
chung auftauchen kénnten. Legen Sie fest, wie sie sich aus dem

Weg raumen lassen. So zeigen Sie dem Mitarbeiter, dass und
wie Sie ihn unterstiitzen wollen. Und der Mitarbeiter hat eine
Ausrede - das soll ja vorkommen! - weniger, denn die Losung
liegt bereits auf dem Tisch.

Fazit: Engagierte Mitarbeiter mit einem Ziel

Das ,neue” ZVG bietet viele Vorteile: So steht es im Dienst
der strategischen Steuerung und der Weiterentwicklung Threr
Abteilung. Aufgrund der Aktivititenorientierung steigt die
‘Wahrscheinlichkeit der Zielerreict Und die Mitarbei

gehen engagierter zu Werke, weil sie den Zielen zugestimmt
haben und Sie ihnen proaktive Problemlésungen bieten.

Autor: Ardeschyr

ist umsetzungsorientiert
Keynote-Speaker fiir Fj
Experte fiir ,Typorien;
rientiertes Change!
Der Berater und Coach ist zudem

Kontakt: Topymanagement, Tel,
E-Mail: kontakt@ardeschyr-h
Internet: www.ardeschyr-hag
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@ HOMETREND

VIO ALION

Ente oder Adler? Vom Problemsucher
Zum LasungSﬁnder von Ardeschyr Hagmaier

Adler oder Ente - das sind zwei Aspekte menschlichen
Verhaltens. Der groBte Unterschied zwischen einer Ente und
einem Adler liegt darin, dass ein und dasselbe Ereignis
unterschiedlich bewertet wird. Die Ente sieht in jeder
Chance das unlésbare Problem, die Schwierigkeit, der Adler
ist auf die Losung fokussiert, er freut sich auf die Aufgabe,
er kdampft und handelt. Wir Menschen tragen beides in uns.
Die Ente und den Adler. Aber wir sind uns nicht immer
bewusst, wann wir uns im Entenzustand befinden und
damit automatisch ins Hintertreffen geraten.

Enten glauben, dass das Erzdhlte reicht. Adler wissen, dass
nur das Erreichte zdhlt

Wenn Sie den Adler-Zustand erreichen wollen, miissen Sie
etwas dafiir tun. Sie miissen aktiv werden und handeln.
Vielleicht sind Sie ,,durch die Ente in lhnen* bisher daran
gehindert worden, Erfolg zu haben, Ziele zu erreichen und
Pldne umzusetzen. Vielleicht haben Sie ein konkretes
Problem, dessen Lésung sie schon lange vor sich herschie-
ben. Hier kommt Ihr ultimatives Wochenprogramm fiir den
Adler in lhnen. Das Einzige, was Sie brauchen, ist ein klei-
nes Heft, in dem Sie Ihre Gedanken und Erfolge notieren.

1. lhre Zielorientierung: Adler kénnen nicht nur mehr errei-
chen, sie wollen auch mehr erreichen.

Schreiben Sie in lhr Adlerheft, welche Ziele Sie erreichen
wollen. Welche Vision leitet Sie dabei? Wo sehen Sie sich in
5 Jahren? Formulieren Sie lhre Ziele in Entscheidungssatzen.
Beispiel: Diese Woche schliele ich das Projekt xy ab!
»Projekt steht fiir ein wichtiges Vorhaben.

2. lhre Veranderungsbereitschaft: Adler setzen die
Verdnderung aktiv in Gang.

Notieren Sie im Adlerheft, welche Veranderungen notwendig
sind, um lhre Ziele zu erreichen. Wie werden Sie diese
Veranderungen herbeifithren? Was hindert Sie daran, sich zu
verdndern? Wie konnen Sie diese Blockaden auflosen?
Beispiel: Was hat mich bisher gehindert, das Projekt anzu-
gehen oder zu beenden?

3. lhre Planung: Adler iiberlas-
sen nichts dem Zufall, sondern
haben den Master-Plan in der
Tasche.

Notieren Sie in einer Tabelle fiir
, jedes Ziel, bis wann Sie es mit
wessen Hilfe und mit welchen
konkreten Umsetzungsschritten
erreichen wollen.

Beispiel: Das Projekt setze ich bis zum ... um, indem ich
gemeinsam mit ... folgendermafien vorgehe: ...

4. Ihre Selbstverpflichtung: Adler brechen keine
Versprechen, die sie sich selbst gegeben haben.

Schlielen Sie einen Vertrag mit sich selbst, in dem Sie sich
dazu verpflichten, lhre Ziele zu erreichen und lhre
Planungsschritte zu verwirklichen. Legen Sie fest, was
geschieht, wenn Sie den Vertrag einhalten — und was, wenn
Sie dies nicht tun.

Beispiel: Nach Beendigung des Projekts gehe ich mit meiner
Familie grof} aus.

5. lhre Ressourcen: Adler entwickeln sich immer weiter.
Uberlegen Sie sich, welche physischen und psychischen
Ressourcen lhnen zur Verfiigung stehen, um die Ziele zu
erreichen. Welche brachliegenden Ressourcen aktivieren Sie,
welche neuen Kompetenzen bauen Sie auf? Notieren Sie
lhre Ergebnisse in Ihrem Adlerheft.

Beispiel: Meine personlichen Eigenschaften wie ... (zum
Beispiel Begeisterungsfahigkeit, exzellente Fragetechnik
etc.) helfen mir, den Projekterfolg zu erreichen. Ich verbes-
sere mich in ...

6. Ihre Aktivitat: Adler wissen, dass Gewinnen mit Beginnen
anfangt.

Beginnen Sie mit der Umsetzung binnen 72 Stunden. Die
72-Stunden-Regel besagt: Was nicht in dieser Frist zumin-
dest in die Umsetzungsphase eintritt, bleibt fiir immer lie-
gen.

Beispiel: Innerhalb der néchsten drei Tagen arbeite ich an
der Umsetzung des Projekts, indem ich ...

7. lhre Erfolgsfeier: Adler iiberpriifen die Zielerreichung
stindig und wissen Erfolge zu feiern.

Wenn Sie ein (Teil)Ziel erreicht haben, schreiben Sie in
lhrem Adlerheft eine Lobrede auf sich selbst. Stellen Sie
ausfiihrlich und in allen Einzelheiten dar, wie Sie ,es“
geschafft haben.

Beispiel: Jetzt gehe ich mit meiner Familie aus!

Buchtipp:

ARDESCHYR HAGMAIER

Quakst du noch oder fliegst du schon?
216 Seiten, gebunden

ISBN: 978-3-89749-909-6

24,90 EUR / 43,70 CHF

Autoreninfo:

Ardeschyr Hagmaier ist seit mehr
als zehn Jahren als Trainer, Coach,
Vortragsredner und Sachbuchau-
tor tatig. Hagmaier berdt und
motiviert die Fiihrungselite deut-
scher und internationaler Unter-
nehmen. Sein Bestseller Ente
oder Adler — Vom Problemsucher
zum Losungsfinder, das mittler-
weile auch als Horbuch erhiltlich
ist, liegt bereits in der 6. Auflage
vor. Ankniipfend an den grofien
Erfolg des ersten Buches ist im
Mérz 2009 der Nachfolgetitel
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—_INTERVIEW

Zwei Seelen in einer Brust:
Von Enten und Adlern

Im Interview mit Ardeschyr Hagmaier

Ente oder Adler, das ist die Frage. Losungsfinder
oder Problemsucher? Nach dem groBen Erfolg
des ersten Bandes aus der ,Ente oder Adler“-
Reihe von Ardeschyr Hagmaier ist jetzt frisch
der Nachfolgetitel ,,Quakst du noch oder fliegst
du schon? 33 Adler-Prinzipien“ erschienen.
Gerade in Krisenzeiten sind die Adler unter uns
mehr gefragt denn je. Bleibt nur noch die Frage
zu Kldren: Wie entdecke und wecke ich den
Adler in mir?

Wissen+Karriere: Herr Hagmaier, sind Sie Ente
oder Adler?

Ardeschyr Hagmaier: Eigentlich miisste die Ant-
wort ganz klar lauten: ein Adler, natiirlich. Aber so
einfach ist es nicht. Schon bei Goethes ,Faust*
wohnten zwei See-

len in einer
Brust. Und

so ist es bei jedem von uns. Mal ist man Ente,
also der klamme Zweifler und Zogerer, und mal
ist man Adler, also der toughe Macher und
Losungsfinder. Heute suhlen wir uns wie Enten im
Problem und schimpfen norgelnd und quakend
{iber die ach so schlimmen Umstande — morgen
erheben wir uns in die Liifte und losen es! Die
Frage ist nicht, wer wir sind, sondern wie wir uns
verhalten. Das ist ein Wechsel der Perspektive.
Wir springen aus der Opfer- in die Gestalterrolle.
Nicht wo wir herkommen bestimmt, wer wir sind,
sondern wo wir hingehen oder hingehen kénnen.
Wenn ich die Frage umformuliere: Wie wollen Sie
sich lieber verhalten — wie eine Ente oder wie ein
Adler? Dann ist die Antwort einfach: Wie ein Adler,
denn der hat es besser!

W-+K: Wie verhalt sicﬁder Adler?

Der Adler ist ein Lo der ein
Problem selbstbewusst und beherzt als Heraus-
forderung annimmt, Zukunft aktiv gestalten will

Wissen-Karriere

und das Unmagliche versuchen mochte, um das
Mogliche zu erreichen. Was wir an den Adlern
bewundern, sind zunachst einmal nur die Ergeb-
nisse ihres Handelns. Ihre Erfolge. Darin sind sie
den Enten (iberlegen. Denn wahrend die Ente das
Problem beweint, fokussiert der Adler sich auf die
Losung. Die Fokussierung auf eigenverantwortli-
che Entscheidungen ist nur eine der typischen
Verhaltensweisen des Adlers. Weitere sind: Adler
verandern nicht die Welt, aber sie veréndern sich.
Adler bleiben ihrem Ziel treu, auch wenn sie die
Strategie wechseln. Adler denken komplex und
vereinfachen die Dinge. Adler machen sich ihre
Gedanken bewusst, um unbewusst das Richtige
zu tun. Und Adler miissen nie wieder arbeiten!
Warum? Sie haben SpaB bei ihrer Arbeit — und
kann etwas, das SpaB macht, denn Arbeit sein?

W-+K: Der neue amerika-
nische Président,

Barack Obama, hat

in semem Wahlempi vorgemscht, we sim
Adler hemdalt. Brauchen wir in Doutschisnd
mehr von der , Yoo, we can®-Mentaltat?

Gegner heute zum arstan Mal besisgen zu kinnan.

W+ Varraten $ia ans, wie man den Adlsr in
sich amirecid?

Hagmaier: Dafir muss jedar selbst etwas fun.
Johann Wolfgang von Goethe meinte: Bn jeder
Mensch will etwas sain, doch keiner will stwas
werden_ " Dann zum Werden gehirt mehr als dar
bioBe Wunsch, Wille oder Vorsatz. Werdan Sie
abdiv, hinterfragen Sia Ihre Gewobnheiten und Ein-
atellungen, honzentriaran Sia sich auf erfolgsfor-
dernde Wertvorstellungen, verlassen See dis
bequeme und sichers Distnzrons, sede Sis

ENTE ODER ADLER?

sich den Problemen i3 setzen Sie -
sich Zisle, dia Sia jebig und Autor zahibscher Bocher, danmiar der Basteafar
verfolgen. Denn entscheidend ist nicht das Wis- _Enio odar.Adlar”. Soine Erishmunger ssmmaliy ar
sen, Probleme |Gsungsonientiert angehean zu mis-  in.saier 20jhnigay Tatighat im Vertriat,

560 — das wissen die meisten, chre allerdings e

D Ents, dia
immar nur daz Problem sucht, spisgalt auf fast
schon Weise dis
unseres Landes. Das st nicht @bartriaben, denn
visle unserer Probleme haben gpewsss damit zu
tum, dass wir bei aliom Garede sinfech nicht ins.
Handeln kommen. Jaden Tag zeigen Beispiels aus
Polits, Wirtschaft und Spori, dass das Esben-
Verhalten und die ums3gliche Jamamer-Philoso-
jphis bbei una dominisran. Wir Destsche kiagen ja
immer gama und baredt — daz baginnt bareits m
Klemen. Und daz endet m Groflan, wenn die
Pofitik Probleme vor sich harschisbt und in Tak-
shaws diskartiert, statt die Armel bochzukrem-
peln. Ja. wir brsuchen mehr von iner Adler-
Mentalitat in Dautschisnd

Wk Was machi den Dnlarschied zwi-
achen Enten und Adlam gensu sus?
ier: Der 3 ik

darsus @ Zishan. Ebenso wenigy
omtochaidend ist das Kannem — welche Fih-
ken und Methodan zur kreativen Problemidsung?
Entscheidend ist vislmahr das Wollen. Vor dem
Kinnen komemi das Wollan — Erfiolg ist vor allam
eine Frage des Wollens. Manschen m Adierm-
stand wissen, dass es einan Grund fir Erolg
peban muss. Sie wissen genau, was und wanm
sig ebwss ameichen woben. Und dann handein si

[ w2002 s siner der ersien dartschan Tar
ner vor der _(ffidelan Ouvafidsgameinahaf
intemafignslar Wirts chaftotminer mnd Samter & ¥
zwm Humeany Resooroes Pofassional” zarfiast.
Sof 2008 igt Ardeschyr Hagmaier Profassionsi
Mambar der Gamman Speskers Assciition (G54
nd mngiort witar don Top 100-Mrragsmdnen

Ouakan Siz noch odar flisgen Sie schon, suhlen
Sig sich game in Prodilemen und schimpfen nor-
peind dber sls Schrecklichkeiten dieser Walk
odar exhaben Sia sich auf Adlerschwingan in die
Liifte, um die Dinge beim Schopt zu fssan? Hore
Sind Sie Ente oder Adler? Natiirdich wollen wir alle
Adler sein, welche Frags! Bleibt mur zu kigren,
was den Adlar zum Adler macht Welcha Varhal-
isen zeichnen in aes, welche entlarven

iner Entn und ainem Adier et haupt-
uniterschisdich bewertet werden. Die Ente
@eht die Schwierigheit, simen newsn
Absatzmearkt zu emobemn, der Adler die
Chanca, Umsatz und Gewinn zu steigam. Die
Ents sieht dan ungeschiaganen Waltranglis-
isnersien auf der anderen Seits dea Tennis-
platzes, der Ader die Herausforderung, dan

ite doch mur aks schnsitsmdsn Machtegern?
Wach welchen Princzipin Adiar handsin, hat Arde-
schyr Hagmaier in diesem Buch sinpragssm und
witzig auf den Pust gebracht. Bei aller Ausrich-
e v

Kiare Glisderung wie der d Ents
odar Adler”
Tu jodem der 33 Adier-Prinzipien gt es praiische

Tipps — sowohl fir Adler- wie fir Enten-Typen. W

e arvie
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ZWISCHEN SCHNATTERNDEM
PROBLEMSUCHER UND
MAJESTATISCHEM LOSUNGSFINDER

Keine Motivationsidee ist so gut,
dass sie nicht vor Verfalschung und
Missbrauch gefeit ware. Das missen
derzeit die Adler-Enten-Geschich-
ten erfahren, die davon erzahlen,
dass in jedem Problemsucher ein
Losungsfinder steckt.

Kennen Sie Jordan Belfort? Fur
die einen betreibt er .Volksver-
dummung” im groBen Stil - so titelte
.Die Welt", als Belfort seinen letzten
Auftritt in Deutschland im Februar
2015 im Estrel Hotel in Berlin hatte.
Fur andere ist er ein Motivationstrai-
ner erster Gute, der aus seinen Feh-
lern gelernt hat und authentisch be-
richtet. wie er nach tiefem Sturz - der
flr ihn wegen Finanzbetrugs im Ge-
fangnis endete - neue Erfolge feierte.

Volksverdummung auf der
Butterfahrt

Jetzt gibt erin Zwei-Tages-Workshops
fur 3.000 Euro in einer Mischung aus
.Gottesdienst und Butterfahrt” Anla-
getipps zum Besten. die reich und

Ardeschyr Hagmaier

Ardeschyr Hagmaier ist umsetzungsori-

gltcklich machen. Jordan Belfort er-
mutigt mit seiner Lebensgeschichte
dazu, sich von Riickschlagen nicht
demotivieren zu lassen. Daran ist
nichts auszusetzen. Pessimistisches
Trlbsalblasen flihrt selten zur Zieler-
reichung. Bedenklich stimmt, wenn
ervon einem dualistischen Menschen-
bild ausgeht. das uns in zwei Kate-
gorien unterteilt: dort die Enten, hier
die Adler.

Belforts Weltbild ist einfach gestrickt:
Dort die, die alles mit sich machen
lassen. Hier digjenigen. die die Initiati-
ve ergreifen und handeln. Dort die
Enten, die sich jammernd im triben
Teich tummeln. Hier die Adler, die sich
als Macher ins Abenteuer sturzen
und - ein Schelm, der Béses dabei
denkt - sich trauen, Belforts Anlage-
tipps zu beherzigen.

Zwei Aspekte menschlichen
Verhaltens

Das Problem: Das Bild .Ente und Ad-
ler" meint nicht die Beschreibung
zweier grundlegender menschlicher

entierter Business-Mentor und Keynote-Speaker

fUr Fuhrungskrafte und gilt als Experte fur .Typorientierte Flihrung
sowie Typorientiertes Changemanagement und Verkaufen". Der Be-
rater und Coach ist zudem Autor zahlreicher Bucher (zwei Enten-Ad-

ler-Buicher bei GABAL). .
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Charaktertypen. Es handelt sich viel-
mehr um die Beschreibung zweier
prozessualer Zustande: Ahnlich wie
in der physikalischen Optik. in der
sich aus den Grundfarben Rot. Grin
und Blau alle anderen Farben erge-
ben, lassen sich die menschlichen
Verhaltensweisen als Mischungen
aus dem Enten-Programm und dem
Adler-Programm beschreiben. Bei-
des ist in jedem von uns angelegt.
Das heiBt: Adler- und Enten-Verhal-
ten sind zwei Aspekte des mensch-
lichen Verhaltens. Der groBte Unter-
schied zwischen einer Ente und ei-
nem Adler liegt darin. dass ein und
dasselbe Ereignis unterschiedlich be-
wertet wird: Die Ente sieht die Schwie-
rigkeit, eine neue Blro-Software zu
beherrschen, der Adler die Chance.
effizienter zu arbeiten

Belfort macht uns zwar Mut. nach
Niederschlagen wieder aufzustehen.
Erzeigt aber nicht, dass jeder Mensch
zwischen schnatterndem Problem-
sucher und majestatischem Losungs-
finder changiert. Allerdings - wir ver-
andern uns taglich: Die Ente kann
sich vom angstlichen Bewahrer des
Status quo zum energischen Sach-
walter der Veranderung aufschwin-
gen. Der Adler wiederum muss durch-
aus mit Ruckschlagen rechnen -
sein .Enten-Anteil’ bleibt vorhanden
Selbst wenn er mutig an eine Prob-
lemlésung herangeht. kann es sein,
dass er bei der nachsten Aufgabe
verzagt. Wir mussen uns also den
Adler-Zustand jederzeit aufs Neue
erarbeiten

Manager von Zustanden

Kennen Sie das? Sie stehen morgens
auf und glauben, all die Probleme,
die auf Sie warten. nicht bewaltigen
zu kénnen. Dann schauen Sie auf
Ihre Tagesagenda: Es sollte doch
moglich sein, das Mitarbeitergesprach
erfolgreich zu bestreiten, wenn Sie

© Alle Rechte auf Inhalt, Konzept und

der GKM:

jeglicher Art (print & online) nur mit
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sich ordentlich vorbereiten, tiber den
Mitarbeiter informieren. Ihre Ge-
sprachsziele formulieren und einen
konstruktiven Gesprachsleitfaden ent-
wickeln. Und dann ab ins Gesprach
Erst Ente. kurz danach Adler - ist
das nicht die Realitat?

SchlieBlich sitzen Sie im Mitarbeiter-
gesprach. Und haben es mit einem
verzweifelten Mitarbeiter zu tun. der
Schwierigkeiten hat, die Messevor-
bereitung punktlich abzuschlieBen
Sie diskutieren mit ihm Moglichkei-
ten, damit sich Ihr Unternehmen auf
der Messe angemessen prasentieren
wird. Der Mitarbeiter zieht mit, er ent-
wickelt konstruktive Problemlosun-
genund splrt, dass .es" gelingen kann.
Er verlasst den Teich und hebt ab.
Zum zweiten Malan lhrem Tag ist es
gelungen, vom Enten- in den Adler-
Zustand zu wechseln. Denn Ihr Mit-
arbeiter ist keine Ente, die sich jam-
mernd in ihr Schicksal ergibt. Er ist
ein Mensch. der zurzeit Motivations-
probleme hat und sich nicht zutraut.
eine Aufgabe zu erledigen. Und Sie
verflgen Uber die Fahigkeit, ihm aus
dem Jammertal herauszuhelfen, so-
dass er die Verhaltensweisen eines
Adlers aktualisieren und motiviert
nach produktiven Lésungen suchen
kann.

Taten statt quaken

Wenn Sie den Adler-Zustand errei-
chen wollen, mussen Sie aktiv wer-
den. Es genugt nicht zu hoffen, er
moge sich doch bitte schén von selbst
einstellen. Goethe hat gesagt: .Ein
Jjeder Mensch will etwas sein. doch
keiner will etwas werden." Denn zum
.Werden" gehort mehr als der bloBe
Wunsch oder der Wille. Zum .\Wer-
den” gehdren der Mut und die Be-
reitschaft, sich zu verandern. die bis-
herigen Uberzeugungen und das
bisherige Verhalten zu hinterfragen.
sie Uber Bord zu werfen und sich auf

das Neue einzulassen. Vielleicht hel-

fen Ihnen dabei die folgenden Um-

setzungstipps:

1 Taten statt quaken: Fuhren Sie ein
Adler-Tagebuch. Schreiben Sie je-
den Tag drei bis flnf Dinge auf. die
Ihnen gelungen sind. Halten Sie am
Arbeitsplatz .Erfolgskonferenzen” zu
dem ab, was gut funktioniert.

IStellen Sie Ihr Adler-Team zusam-
men: Haben Sie einen Freund, der
Sie .befligelt” und Sie in den Adler-
Zustand bringt? Bei Motivationspro-
blemen rufen Sie Ihren .Fluglehrer"
an

1Suchen Sie sich eine motivierende
Wortkombination, etwa .Just do it"
Sie bleibt Momenten vorbehalten,
in denen Sie einen AnstoB brauchen,
um ins Handeln zu kommen. Ver-
ankern Sie die Wortkombination
mit angenehmen Aktivitaten - ein
Glas Wein trinken, mit der Familie
einen Ausflug machen, am Arbeits-
platz Ihrer Lieblingsbeschaftigung
nachgehen. Das erleichtert die Um-
setzung.

1 Packen Sie neue Gewohnheiten zwi-
schen zwei alte angenehme Ritua-
le: Wenn Ihr morgendliches Ritual
aus Annehmlichkeiten wie dem ge-
miitlichen Kaffeetrinken und der
Zeitungslektire besteht, legen Sie
Ihre neue Gewohnheit dazwischen
Kaffee trinken, Aktivitaten fur den
Tag planen, Zeitung lesen.

Und nochmals sei Goethe zitiert:

.Zwei Seelen wohnen, ach! In meiner

Brust” Beides ist in uns angelegt:

Problemorientierung und Lésungs-

orientierung. Adler-Verhalten und

Enten-Verhalten. Heute suhlen wir

uns wie Enten im Problem und

schimpfen quakend Uber die ach so
schlimmen Umstande. Und morgen

erheben wir uns in die Lfte und 16-

sen es

NETWORK-KARRIERE
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Typorientierte Fithrung und typorientiertes Changemanagement:

Wie Sie Ihre Mitarbeiterfithrung verbessern

Viele Manager und Fiihrungskréfte scheren alle Mitarbeiter liber einen Kamm. Sie haben mit unterschiedlichen
Menschen, Charakteren und Persénlichkeiten zu tun, fiihren und motivieren jedoch in jeder Fiihrungssituation
mit demselben Filihrungsinstrumentarium. Fatale Folge: gescheiterte Verdnderungsprozesse.

Von Ardeschyr Hagmaier

Grau in Grau fiihrt zu Langeweile

Montagmorgen, Meeting, alles grauingrau: Alleregensich Giber
die dustere Wetterlage in der Branche auf. Die Verbesserungs-
vorschlage des Teams gehen allesamt in dieselbe Richtung. Sie
betreffen stets ,die anderen”, die etwas &ndern miissen. Man
selbst mache ja alles richtig. Der kreative Funke fehlt. Lang-
weilige Mehltau-Stimmung wabbelt durch den Meetingraum.

Erkennen Sie sich in dieser Fhrungssituation wieder? Liegt
es daran, dass in lhrem Team nur Bewahrertypen sitzen,
die sich nicht verdndern wollen? Oder Zahlen-Daten-Fak-
ten-Menschen, denen das Kreativitdtsgen fehlt? Oder nur
quakende Ente, die lediglich Probleme benennen, aber keine
konstruktiven Losungen finden wollen?

Tipp 1: Bunte Vielfalt im Team fiihrt zu kreativen
Losungen

Mein Lésungsvorschlag: Sorgen Sie fir bunte Vielfalt im
Team: Umsetzungsmacher und Besitzstandswahrer, Kreativ-
visiondre und Controllingfetischisten, Innovationsenthusias-
ten und Status-quo-Erhalter, Enten und Adler, also quakende
Jammertanten und handlungsorientierte Losungsfinder. Der
Sinn dieser Losung: Viele verschiedene Typen — das heiBt
vielfaltiger Output und zahlreiche Problemlésungen.

Als besonderes Bonbon integrieren Sie den kreativen Quer-
denker in Ihr Team, der gerne alles in Frage stellt, standig wi-
derspricht, oft auch romnérgelt — aber stets mit unerwarteten
Losungsideen aufwartet.

Damit dies funktioniert, sollten Sie Vielfalt, Individualitat,
ja Exzentrizitat nicht als Risiko, sondern als Chance wahr-
nehmen. Sorgen Sie dafir, dass in Ihrem Team nicht nur
Menschen mit verschiedenen Fahigkeiten versammelt sind,
sondern auch verschiedene Personlichkeitstypen.

Tipp 2: Verinderungsprozesse aus eigener
Einsicht starten

Naturlich erfordert das von lhnen die seltene Kompetenz,
die vielfarbigen Persénlichkeitstypen zu erkennen und einzu-
schétzen. Ziel ist ein schlagkréftiges Team, in denen sich die
Charaktere und Fahigkeiten harmonisch erganzen. lhr Nutzen:
Wenn Sie die Fahigkeit zur typorientierten Fihrung aufbauen,
hat dies nicht nur Vorteile fur die Teamfiihrung, sondern auch
fur Ihr Veranderungsmanagement.

Warum ist das so? Changeprozesse verlaufen erfolgsorien-
tiert, wenn es Ihnen gelingt, beijedem Mitarbeiter den jeweiligen
Veranderungsknopf zu driicken. Allerdings: Fur Sie als Fuh-
rungskraft ist es unmaoglich, andere Menschen zu verandern.

Auf den Punkt gebracht: Ebenso wie Sie die einzige Person
aufderWelt sind, der Sie verandern kann, ist Ihr Mitarbeiter der
einzige Mensch auf der Welt, der ihn zum Change motivieren
kann. Immerhin jedoch kénnen Sie ihn dabei unterstitzen
und typorientierte Veranderungsimpulse zu zinden. Geben

Sie ihm Anlass, sich aus eigener Einsicht zu verandern und
den Change zu wagen.

Tipp 3: Individuelle Verdnderungsimpulse ziinden

Typorientiertes Changemanagement meint, den Mitarbeiter
bei seiner individuellen Verédnderungsmotivation zu packen.
Sie wollen Beispiele? Dem sicherheitsorientierten Mitarbeiter
zeigen Sie auf, dass die Veranderung seinen bisherigen Ar-
beitsrhythmus nicht vollkommen auf den Kopf stellt und ihn
dabei unterstiitzt, zu bleiben, wer er ist: ,Andere Dich taglich
—und Du kannst bleiben, wie Du bist.“ Weisen Sie ihm nach,
wie der Change seinen Arbeitsplatz sichert.

Der dynamisch-dominante Mitarbeiter erfordert eine andere
Vorgehensweise: Verdeutlichen Sie, dass ihm der Change
die einmalige Chance bietet, seinen Verantwortungsbereich
zu vergréBern und auf der Karriereleiter eine weitere Stufe
nach oben zu klettern. Der zahlenorientierte Controllertyp
hingegen will von Ihnen wissen, welchen messbaren Nutzen
die Veranderung hat.

Sie sehen: Wiederum ist entscheidend, dass Sie die Mentalitét,
den Charakter und die Personlichkeitsausrichtung lhrer Mitarbei-
ter einschétzen und ihnen typbezogen Anlass geben, (iber die
Sinnhaftigkeit und Notwendigkeit des Changeprozesses nach-
zudenken. Dabei kénnen Sie sich auf lhre Menschenkenntnis
und Ihr Bauchgefiihl verlassen — und auf Typologien.

Tipp 4: Typorientiertes Fiihren mit
Menschenkenntnis

Die meisten Ihrer Mitarbeiter werden Sie seit so langer Zeit
kennen, dass Sie lhre Personlichkeit und Mentalitat mithilfe
Ilhrer Menschenkenntnis gut einordnen kénnen. Vorausset-
zung ist lhre Einstellung, die Wesensverschiedenheit der
Mitarbeiter zu akzeptieren und zur Grundlage lhrer Fiihrungs-
arbeit zu erheben. Das bedeutet die Verabschiedung jeglicher
eindimensionaler Flhrungsarbeit, die alle Mitarbeiter gleich
behandelt.

Menschenkenntnis entwickelt derjenige, der Mut zur
menschlichen Kompetenz aufbringt und bereit ist, sich
unbefangen auf den anderen Menschen einzulassen, ihm
zuzuhoren, das Gesprach mit ihm zu suchen und moglichst
viel von ihm zu erfahren, kurz: der neugierig auf seinen Mit-
arbeiter ist.

Arbeiten Sie Uberdies konsequent an der Erweiterung lhres
Flhrungsrepertoires. Wir alle sind darauf angewiesen, uns
selbst auf unserem Expertengebiet taglich weiterzubilden
und dazu zu lernen. Indem Sie sich immer mehr verschiedene
Fuihrungs- und Kommunikationsmethoden aneignen, sind Sie
immer besser in der Lage, sich flexibel auf unterschiedliche
Flhrungssituationen einzustellen und jeden Mitarbeiter typ-
gerecht so zu fiihren, wie er es als einzigartiges Individuum

verdient. Fortsetzung auf Seite 8
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Tipp 5: Typologie als Hilfsinstrument heranziehen
Vielleicht prifen Sie jetzt, inwiefern Ihnen eine Typologie bei

der Mitarbeiterfihrung hilft. Seit Menschengedenken versu-

chen wir, Menschen in Typen zu untergliedern, um uns den

Umgang mit ihnen zu erleichtern. Das ist auch in Ordnung so,

solange wir darliber nicht den Blick auf die Individualitat des

Menschen auBer Acht lassen, mit dem wir kommunizieren.

Jede Typologie birgt die Gefahr der unzuldssigen Vereinfa-

chung. Dessen missen wir uns bewusst sein und die mit einer

Typologie gewonnenen Einsichten im persénlichen Gesprach

verifizieren.

Zu den &ltesten Typologien gehort die Temperamentlehre
des Hippokrates (ca. 460-370 v. Chr.). Auf ihn gehen viele
der ,modernen“ Typologien zurtick. Sie Iasst sich durch das
,Gleichnis mit dem Stein“ wunderbar veranschaulichen, in
dem ein Felsen Ihrem - so nehmen wir an — Mitarbeiter den
Weg zum Ziel versperrt. Wie reagiert er?

@ Der kreativ-impulsive Sanguiniker klettert in seiner heite-
ren Art Uber den Stein hinweg und findet eine spannende
Méglichkeit, mit dem Hindernis umzugehen.

@ Der ruhig-sachliche Phlegmatiker geht Konflikten aus dem
Weg - und auch dem Hindernis — und setzt auf das Be-
wahrte und Sicherheit.
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@ Der Melancholiker stellt sich die Frage, ob er auf dem
richtigen Weg ist, und setzt sich traurig auf den Stein, um
nachzudenken und sein Vorhaben zu reflektieren.

@ Der dominante Choleriker gerét angesichts des unerwar-
teten Hindernisses in Rage, ergreift die Initiative und raumt
es mit einem Kraftakt aus dem Weg.

Erkennen Sie lhre Mitarbeiter in der Beschreibung wieder?
Dann prufen Sie jetzt im Gespréch, ob lhre Einschatzung
stimmig ist. Und dann nutzen Sie Ihre Erkenntnisse und die
funf Tipps, um lhre Mitarbeiterflihrung zu optimieren.

Zum Autor: Ardeschyr Hagmaier

ist umsetzungsorientierter Business-Mentor und
Keynote-Speaker flr Fiihrungskrafte und gilt als
Experte fur , Typorientierte Fihrung®, , Typorien-
tiertes Changemanagement® und , Typorientier-
tes Verkaufen®. Der Berater und Coach ist zudem
Autor zahlreicher Buicher (zum Beispiel ,Ente oder Adler“-Biicher
und ,EASY!“-Buchreihe).

Kontakt: Management Ardeschyr Hagmaier: Hendrik Schwabe,
Top4management, Weiherstr. 29/1, 88048 Friedrichshafen. Tel.:
+49 /7541 /95 59 185, E-Mail: kontakt@ardeschyr-hagmaier.de,
Internet: www.ardeschyr-hagmaier.de
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menzufassen und ein Restimee s siehen.
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Das Buch Ente oder Adler ist ein Muss fur Fihrungskréfte und
Angdestellte, um Denkblockaden zu tberwinden und Herausforde-
runden im Alltag mit Leichtigkeit zu I6sen. Mit diesem Buch und
den dazugenh0riden Vortragen und Seminaren hat mein Kollege
Ardeschyr Hagmaier ein sensationelles Weiterbildungsprogramm
deschaffen!

Martin Limbeck - International Speaker und

Bestseller Autor
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Auszeichnungen
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2007 BDVT Trainindspreis in Silber ,Unternehmensnachfolgesicherung™
2008 BDVT Trainindspreis in Gold ,Kompetenzmanagement™
2008 Mitdlied der German Speakers Association e.V.

2010 Top 100 Member bei Speakers Excellence

2012 Mentor bei der German Speakers Association e.V.

2014 Auszeichnung zum Adler-Speaker, Falknerei Pierrre Schmidt
2010 Bestseller ,Ente oder Adler” in der 10. Auflage
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Ausbildungden

Traineraushildung

beim INtem-Institut, Mannheim BDVT gepriifter Trainer und Berater

Insights Accreditation Diploma

beim Scheelen Institut fiir Managementberatung und Bildungsmarketing

NLP Business im Verkauf

Master-Training beim INtem-Institut, Mannheim

NLP-Practitioner-/ertifikat

(DVNLP)beim Deutscher Verband fiir NLP e.V.

Djpom

»Geprufter Verkaufsleiter DVS

Trainer fUr Power of Mind®

BusinessLife - Coaching Trainer fiir Business Q1 Gong® Bei Bernd Scherer Training®, Oostende / Belgien

Brain Gym 1 und 2 Diplom

bei Bernd Gormer, IAK Freiburg Hagmaier
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am 108Verkaufsialter-Aushildungs-Lefrgang

der Deutschan Verkausiater-Schule elgenommisn,
Der Lshrgaang umiafite nesgesamt 19 Seminartage und sinen Prifungs!
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Gruppendynamik nach Michael Grinder

US National Director of NLP - by Helmut Sef3ler

Managementtraining fur Fihrungskréfte

beim INtem-Institut, Mannheim

JCertified Human Resources Professional

vom Q-Pool 100

'Geprufter Verkaufsleiter DVS'

der DVS GmbH

Business und Management Coach

beim INtem-Institut, Mannheim

Star Sales Assessment

bei United States Online University
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Ausbildungden

Visualisierundswerkstatt: Bild-Sprache Modul 1

bei Markus Wortmann

Moderation und Présentation

bei Friedhelm Weicker

Falkner Ausbildun%

bei Falknerei Pierre Schmidt,

CERTIICATE

UMITED STATES OMLIME UNIVERSITY
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Auszug Blcher

Ardeschyy Hagmases

Ente oder

Adler

Basiswissen
Akquise

Arteschyr Magmaier

Ente oder
E Adler 2

Quiaket du nech
ader Wegst du schoa?
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MOTIVATION

[ |
- 4

ACTIO!
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Referenzen

Allianz - Amway - AOK - Barmer - BayWa - Bauking Baumarkt - BestWestern
Hotel - BKKTaunus - B+SCardServiceGmbH - Bonduelle - BolsiusDeutschlandGmbH
BUMW-Gommerzbank GleanPark - DeutscheBahnAG - DeutscheVermdgdensberatund AG
D/BankAG - EDEKA-Stroetmann - ENBW-Thermogas - Ernst&Young AG - FG FinanzService
FreudenbergMektec - Gabal Verband - Gabler Verlag - Hamburd Mannheimer Vers.:
Hansetrans HoldingGmbH - Heidelberger Druckmaschinen AG - Heim und Haus Holdingd
GmbH - HelfRecht - HypoVereinsbank - ImmosolarGmbH - JungPumpen - KlaiberGmbH
Lexus - NordLB - MAN - MAPA - MatecoAG - MarketingGlubs(Div.) - Mineralbrunnen
MLP FinanzdienstleistungenAG - Mobilcom - OpelBank - NPlansecur ManagdementGmbH
PorscheAG - PSDBank Karlsruhe-Neustadt eG - PfitzenmeierfFitnesspark - RadioRegen-
boden - RWEUmwelt - Ruthmann GmbH - Shire - SwatchDeutschland - SAPAG - Steffel
Unternehmensgruppe - Sparkassen(Div.) - SWR3Radio - StoAG - SonyDeutschland GmbH
Techniker Krankenkasse - Unioninvestment AG - VereinteVersicherung - Vibracoustic
Volksbanken(Div.) - WeberHaus - WekaFachverlag - Wohlert, Aldag & Partner mbB -

www.ardeschyr-nagmaier.de Seite 39






