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Akquise

Kaltakquise: So Uberwinden Sie lhre Zurickhaltung

Studien der Baylor University zeigen, wie Sie |lhre eigene ZurUckhaltung Uberwinden, lhnen
unbekannte Menschen anzurufen. Der Schlissel liegt darin, die Kaltakquise als eine Aufgabe

zU betrachten, die erledigt werden muss. Und dass Sie lernen, das die Ablehnung, die Sie dabei
erfahren, kein Urteil Uber Sie oder Ihr Angebot ist. Mit dieser Erkenntnis und einem Plan steigern
Sie die Zahl Ihrer Anrufe und lhren Umsatz.

Leads: Wie Sie mehr Umsatz mit der richtigen Nachverfolgung machen

Untersuchungen zeigen, dass viele Mitarbeitende im Verkauf zwei grobe Fehler in ihrem Lead-
Management machen: Sie unterschdtzen, wie viele potenzielle Kdufer sie tatsachlich haben und
sie verwerfen wertvolle Kunden. Erfahren Sie mehr Uber die ,45er-Regel”, die Ihnen zeigt, warum
das so ist.

So gewinnen Sie die Aufmerksamkeit lhrer Interessenten

Eine Studie Uber das Konzept des ,Kaufschemas" enthillt den haufigsten Grund, aus dem
potenzielle Kunden |hre Botschaft ausblenden. Lernen Sie, wann es eine gute Idee ist, die
Erwartung lhrer Kunden nicht zu erfillen, und wie Sie Ihre Kunden dazu bringen, Ihnen
wirklich zuzuhoren.

So kommen Sie an den Chef - von unten nach oben

Manchmal fuhrt der beste Weg zum Entscheider auf der FUhrungsebene von ganz unten
oder seitwarts durch die ganze Firma. Untersuchungen der University of Michigan und
der Northwestern University erkldren, warum das oft besser ist, anstatt gleich ganz
oben anzuklopfen.

Warum Sie mit einer schlanken Pipeline mehr Umsatz machen

Eine umfangreiche Untersuchung der Pipelines von Verkdufern eines Fortune-500-
Unternehmens brachte einige Uberraschende Ergebnisse. Erfahren Sie, warum mehr Leads zu
weniger AbschliUssen fUhren kénnen — und welche Fragen Sie zu Beginn des Verkaufsprozesses
stellen sollten, um lhre wertvolle Zeit optimal zu nutzen.

Bedarfsanalyse & Qualifizierung

Bedarfsermittlung: Wie viele Probleme missen Sie finden?

Eine Studie Uber Discovery-Anrufe, die das Forschungslabor des Softwareunternehmens
Gong.io durchgefiuhrt hat, zeigt, dass das Entdecken von vier statt nur einem Kundenproblem
die Erfolgsquote von 53 auf bis zu 85 Prouent erhoht. Erfahren Sie die Details dieser
Uberraschenden Ergebnisse — und wie Sie sie davon profitieren kénnen.
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Prasentation & Kommunikation

Die Wissenschaft hinter dem Storytelling

Die Ohio State University hat in Experimenten untersucht, wie Geschichten eine Verbindung
zwischen Menschen aufbauen und sogar deren Uberzeugungen verdndern kénnen. Die
Ergebnisse zeigen, dass Geschichten auch im Verkauf helfen kénnen, das Vertrauen der Kunden
ZU gewinnen.

Effektive Verkaufsgesprdche: Was sagt die Forschung?

In einer groBen Studie haben Forscher Millionen von Verkaufsgesprdchen mit Hilfe
automatischer Spracherkennung analysiert. Die Ergebnisse zeigen drei Faktoren, die die
Konversionsraten um bis zu 275 % steigern. Erfahren Sie mehr Uber die Ergebnisse und was Sie
in jedem Verkaufsgesprdch sagen missen.

Eigenschaften und Vorteile: Nutzen Sie die Macht der Drei!

Studien der University of California und der Georgetown University zeigen, wie Sie mit zu vielen
Vorteilen einen Keil zwischen Sie und |hren Interessenten treiben kénnen. Lernen Sie, warum die
Prdasentation von mehr als drei Eigenschaften auf einmal Ihre Verkaufsbotschaft untergrabt
und wie Sie positiv und Uberzeugend kommmunizieren.

FUhren Sie lhre Kunden ans Licht

Wie gehen Sie mit Menschen um, die fest an falsche Vorstellungen glauben? Eine Studie
der Universitdt Dartmouth gibt die Antwort auf diese Frage. Sie zeigt, wie unsere Gehirne
Informationen verarbeiten, und erkldrt eine einfache, aber wirkungsvolle Technik, die Sie im
Verkauf einsetzen kénnen, um die Zustimmung lhrer Kunden zu gewinnen.

Nutzen Sie die Abneigung gegen Verluste fiur lhren Abschluss

Forschungen des University College of London zeigen, dass die Angst vor einem Verlust ein viel
stdrkeres GefuUhl ist als die Aussicht auf einen Gewinn. Lernen Sie, diese Erkenntnis zu nutzen,
um zogerlichen Kunden die Dringlichkeit ihrer Entscheidung zu vermitteln und sie zum Handeln
zU bewegen.

Reaktanz — warum Kunden sich unter Druck gesetzt fUGhlen und sich wehren

Eine Studie enthillt den wahren Grund, warum Kunden so empfindlich reagieren, wenn sie
sich unter Druck gesetzt fuhlen: Sie befirchten, die Kontrolle zu verlieren. Erfahren Sie, wie Sie
vermeiden, diese sogenannte ,Reaktanz” auszuldsen, und wie Sie Ihre Chance erhéhen, das zu
bekommen, was Sie von lhren Kunden brauchen.

So gewinnen Sie auf Anhieb Vertrauen

Zahlreiche wissenschaftliche Studien zeigen, dass wir die Entscheidung, ob wir jemanden
vertrauen, gleich zu Beginn einer Beziehung treffen. Die Ergebnisse deuten darauf hin, dass wir
darUber anhand zweier Faktoren in wenigen Minuten entscheiden. Erfahren Sie, wie Sie mit
dieser Erkenntnis das Vertrauen lhrer Kunden gewinnen und mehr verkaufen.
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So Uberbringen Sie gute - und nicht so gute - Nachrichten

Forscher der Harvard Business School haben untersucht, wie Menschen auf gute und auf
schlechte Nachrichten reagieren. Erfahren Sie in diesem Modul, wie Sie im Verkauf diese
Erkenntnisse in der Kormmunikation mit Ihren Kunden zu lhrem Vorteil nutzen kdnnen.

So verkaufen Sie an den Chef

Eine Analyse von mehr als 500.000 Verkaufsgesprdchen hat ergeben, dass Top-FUhrungskrafte
nur halb so viele Fragen tolerieren wie andere Mitarbeitende von der Kundenseite. Hier erfahren
Sie, was Sie beachten muUssen, um erfolgreich auf der FUhrungsebene zu verkaufen.

Warum Verkd&ufer nie schweigen kénnen

Der Anteil eines Verkdufers an einem typischen Verkaufsgesprdch liegt bei 81 Prozent.

Eine Harvard-Studie zeigt den Grund dafir: Uber sich selbst oder das eigene Angebot zu
sprechen, kann ebenso stchtig machen wie Glucksspiel oder Drogen. Eine weitere Studie
zeigt, dass Menschen sogar bereit sind, auf Geld zu verzichten, wenn Sie dafir Uber sich selbst
sprechen durfen.

Wie Sie lhre Kunden dazu bringen, sich selbst zu Uberzeugen.

Studien zum Verhalten und der Uberzeugung an den Universitdten Indiana, Northwestern und
Ohio zeigen zwei wirkungsvolle Wege, die Motive |hrer Kunden zu nutzen, um sie zur Annahme
lhres Angebots zu bewegen. Lernen Sie, wie Sie mit dieser ,Strategie des Wiederholens und
Verteidigens" Ihre Verkaufsgesprdche noch effektiver machen.

Einwdnde

Die Angst vor dem Kauf - so helfen Sie Kunden, die sich nicht entschlieBen kénnen

Viele Kunden haben Angst vor wichtigen Entscheidungen und diese Angst lahmt den Abschluss.
Forscher nennen dieses Phdnomen ,emotionale Ansteckung” Die kann so weit gehen, das
natirliche Angste — die Ihrer Kunden und lhre eigenen - sich gegenseitig hochschaukeln und ein
Geschdaft zunichte machen. Hier lernen Sie, das zu verhindern.

Die Mér von der Austauschbarkeit

Die Unternehmensberatung Bain & Co. hat Uber drei Jahrzehnte untersucht, aus welchen
Grunden Kunden mit ihren Lieferanten zufrieden sind. Viele Verkaufer sind sich dieser
Grunde nicht bewusst. Dieses Modul erklart, warum so viele Verkaufer der ,Mar von der
Austauschbarkeit” zum Opfer fallen.

lhr hértester Konkurrent: Der Status quo

Eine Studie der Wharton School an der University of Pennsylvania zeigt, warum es so
schwierig ist, Kunden dazu zu bringen, den Status quo zu dndern. Zudem gibt die Studie eine
Uberraschende Einsicht in das, was notig ist, um Verdnderungen durchzusetzen.
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Ricken Sie Schwdéchen ins rechte Licht

Ein Team internationaler Sozialpsychologen hat Experimente durchgefihrt, um herauszufinden,
wie Sie die Unzuldanglichkeiten |hres Angebots am besten zuzugeben — und zwar so, dass Sie
den von lhren Kunden wahrgenommenen Wert sogar noch erhéhen. Wenn Sie diese Ergebnisse
richtig einsetzen, erhdhen Sie die Wahrscheinlichkeit, dass ein Kunde ,Ja" sagt.

Verwandeln Sie Einwdnde in Ziele

In dieser kurzen Ubung lernen Sie, wie Sie mit schwierigen Einwdnden umgehen, ohne dabei
offensiv, aufdringlich oder rechthaberisch zu wirken.

Wie Sie einen etablierten Wettbewerber entthronen

Die klassische Lehre von Marketing & Vertrieb sagt, dass wir immer zeigen sollen, wie sich
unser Angebot von anderen unterscheidet. Eine aktuelle Studie kommt hingegen zu dem
Ergebnis, dass Sie mit diesem Ansatz zu scheitern drohen, wenn Sie gegen einen etablierten
Konkurrenten antreten. In diesem Modul lernen Sie einen besseren Ansatz kennen.

Beziehungen

Aufbau von Beziehungen: Vertrauen und Erwartungen

Eine Studie der Missouri State University hat das Verhdaltnis zwischen Vertrauen und
Erwartungen untersucht: Die meisten Verkdufer achten zwar darauf, die Erwartungen
ihrer Kunden in Bezug auf das eigentliche Geschaft zu erfillen, vernachldssigen aber deren
Erwartungen auf der Beziehungsebene. Erfahren Sie, was Sie tun muUssen, um diesen
entscheidenden Fehler zu vermeiden.

Interne Netzwerke: KnUpfen Sie Beziehungen in lhrer eigenen Firma, um mehr zu verkaufen

Forscher haben herausgefunden, dass Mitarbeitende mit starken beruflichen Netzwerken im
Verkauf fast doppelt so effektiv sind wie solche mit schwachen Netzwerken. Noch interessanter
ist, dass diejenigen mit starken personlichen Netzwerken dreimal so erfolgreich sind. Erfahren
Sie, wie Sie diese Erkenntnisse in der Praxis umsetzen kdnnen.

Gesprdche mit Tiefgang: Wie Sie starke Beziehungen zu Ilhren Kunden herstellen

Die Psychologen, welche die Theorie der ,sozialen Penetration” in der Kommmunikation zwischen
Menschen begrindeten, haben herausgefunden, dass erfolgreiche Gesprdche, von Angesicht

zu Angesicht oder am Telefon, einem bestimmten Muster folgen. Wenn Sie dieses Muster
verstehen, konnen Sie ,tiefgrindige Gesprdche” strukturieren, die Sie fUr Ihre Kunden von bloRen
Verkdaufern zu vertrauensvollen Beratern machen.

Kleine Versprechen: So verdienen Sie sich die ,,Fairness-Prdmie"

Eine Studie der University of Chicago und der UC-San Diego School of Management zeigt, dass
viele kleine Versprechen wertvoller sind als ein grof3es. In diesem Modul lernen Sie ein Konzept
kennen, mit dem Sie sich in Ihren Kundenbeziehungen eine ,,Fairness-Pramie" verdienen.
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Wichtige Erkenntnisse - fordern Sie lhre Kunden heraus, um ihr Vertrauven zu gewinnen

Eine Studie des Sales Executive Council zeigt, dass Verkdufer, die ihre Kunden herausfordern,
14 Prozent mehr AbschlUsse machen als der Durchschnitt. Erfahren Sie, wie diese ,kritischen
Einblicke" wirklich funktionieren und wie Sie mit einem dreistufigen Vorgehen mehr Geschdfte
abschlieBen kdénnen.

Abschluss

Der verdeckte Bedarf — dndern Sie die Anforderung, um den Auftrag zu gewinnen

Forschungen der Stanford University zeigen, wie Sie Ihren Kunden am besten mit ,verdecktem
Bedarf" konfrontieren. Wenn Sie es mit Kunden zu tun haben, die zu wissen glauben, was sie
wollen, kann Ihnen diese Technik helfen, die Entscheidung Ihrer Kunden zu beeinflussen.

Gewinnen Sie komplexe Verkdufe mit der richtigen Unterstitzung

Um einen komplexen Verkauf abzuschlieBen, brauchen Sie oft einen UnterstiUtzer, der sich fur
Sie einsetzt. Eine in der Harvard Business Review veroffentlichte Studie zeigt jedoch, dass wir
Gefahr laufen, uns den falschen Unterstutzer auszusuchen. Lernen Sie die verschiedenen Profile
der an einer Kaufentscheidung beteiligten Personen kennen und erfahren Sie, wie Sie sich die
richtige UnterstiUtzung sichern.

Harte Verhandlungen: Wie Sie sich gegen Preisdricker behaupten

Eine Harvard-Studie zeigt, wie Sie mit einer Verhandlungstaktik namens ,restorative turn” das
Gleichgewicht in Verhandlungen wiederherstellen kénnen. AuBerdem hilft Ihnen diese Taktik,
Preiseinwdnde zu neutralisieren und lhrer Preisliste treu zu bleiben.

Lassen Sie lhren Kaufern die Freiheit

Es gibt eine bestimmte Aussage, mit der Verkdufer inre Chancen auf ein ,Ja" verdoppeln
konnen. Ein Forscher der Western lllinois University hat das psychologische Prinzip dahinter in
einer Meta-Analyse untersucht. Er zeigt, dass dieses Prinzip ebenso einfach ist, wie wenn Sie
Ihren Kunden sagen, dass es ihnen freisteht, ,nein” zu sagen.

MESO - lassen Sie lhren Kaufern die Wahl

Die Kellogg School of Management hat untersucht, mit welcher Strategie Sie in einem
Verkaufsgesprdch mehre Moéglichkeiten anbieten, ohne den Wert Ihres Angebots zu mindern.
Diese Strategie hei3t MESO: Multiple Equivalent Simultaneous Offers. Wir zeigen Ihnen, wie
Ihnen diese Technik hilft, mehr zu verkaufen und deutlich groBere Geschdfte abzuschlie3en.

Nach dem Abschluss - so vermeiden Sie Uberraschungen in letzter Sekunde

Studien der Universitdt von Alabama zeigen, dass Zeugen durch die gezielte Vorbereitung
auf Gerichtsverhandlungen selbstbewusster und widerstandsfdhiger im Kreuzverhor werden.
Erfahren Sie, wie Innen diese Erkenntnisse helfen, mit der sogenannten ,Post-Close"-Technik
mehr zu verkaufen.
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Sollten Sie lhren Preis rechtfertigen?

Wenn Sie lhren Preis nennen, mUssen Sie darauf gefasst sein, dass Ihre Kunden eine Erkldrung
fUr Inren Preis haben wollen. Allerdings zeigt eine Studie, dass es nicht der beste Ansatz ist,
lhren Preis in jedem Fall zu begriunden.

So verkaufen Sie an Kunden, die kein Geld ausgeben wollen

Forschungen zufolge hat einer von drei Menschen Angst, Geld ausgeben. Das kénnte erkldren,
warum manche Verkdufe ins Stocken geraten. Eine gro3e Studie der Universitdaten von Michigan
und Carnegie Mellon Uber das Kaufverhalten hat zwei einfache Strategien herausgefunden, mit
denen Sie lhre Kunden dazu bringen kénnen, ,ja" zu sagen.

Warum ein schleppender Verkaufsprozess lhre Abschlisse gefédhrdet

Warum kommen manche Verkdufe einfach nicht voran? Studien zeigen, dass den Kunden in
acht von zehn Fdllen eine oder mehrere wichtige Informationen fehlen, um eine Entscheidung zu
treffen. Hier erfahren Sie, wie Sie diesen Fehler vermeiden, Ihre Gesprdche beschleunigen und
mehr Geschdafte abschliel3en.

Wie lhre Kunden sich Ilhre Angebote zu eigen machen

Wenn sich potenzielle Kunden die Lésungen, die Sie ihnen empfohlen haben, ,zu eigen machen”,
ist die Wahrscheinlichkeit, dass sie kaufen, sehr grof3. Psychologen nennen dieses Phdnomen den
JAusstattungseffekt” Erfahren Sie, wie Forscher von Princeton und anderen Universitdten dies
damit in Verbindung bringen, Ihren Kunden ein GefUhl von Macht und Kontrolle zu geben.

Wie Sie die Vorstellungskraft lhrer Kunden fir lhre Verkdufe nutzen

Eine Studie der Penn State University hat untersucht, wie das Schaffen von ,Konsumvisionen”
Kunden beeinflusst. Erfahren Sie, wie diese Technik wirkt und wie Sie sie am besten in lhren
Verkaufsgesprdchen anwenden.

Wie Sie lhre Kunden dazu bringen, zu tun, was sie lhnen gesagt haben

Wie erhohen Sie die Wahrscheinlichkeit, dass Ihre Kunden ihre Zusagen einhalten? Laut
Forschung liegt der SchlUssel darin, sie um ein Versprechen zu bitten. Erfahren Sie, warum es so
effektiv ist und wie Sie dieses Konzept nutzen kdnnen, um lhre Ziele zu erreichen.

Wie Sie Kunden helfen, die sich nicht entscheiden kénnen

Eine von der Harvard Business Review veroffentlichte Studie zeigt, auf welcher Grundlage sich
Ihre Kunden entscheiden, wenn sich Ihr Angebot und das eines Mitbewerbers sehr dhnlich sind.
Erfahren Sie, wie das Konzept des ,vorweggenommenen Bedauerns" die Entscheidung lhrer
Kunden beeinflusst.

Zeit fur den Abschluss: Wann sollten Sie um den Auftrag bitten?

Wissenschaftler der Columbia University und der israelischen Ben-Gurion-Universitdt haben
herausgefunden, dass Menschen abends weniger geneigt sind, Entscheidungen zu treffen.
Finden Sie heraus, wie das BerUcksichtigen dieses ,Selbsterschopfung” genannten Phdnomens
hilft, mehr Geschdfte abzuschlie3en.
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Zugestdndnisse - wie sie lhre Glaubwirdigkeit zerstéren oder stérken

Mehrere Studien der Stanford University und anderer Institute haben etwas entdeckt,
das sie ,reaktive Entwertung” nennen. Diese Erkenntnis zeigt uns, warum Sie in einer
Verkaufsverhandlung mit Zugestdndnissen lhre Glaubwirdigkeit gefdhrden.

Empfehlungen

Empfehlungen: Rar, aber wirkungsvoll

Egal, wie oft Sie um eine Weiterempfehlung bitten, Ihre Kunden nennen Ihnen nur selten einen
Namen. Lohnt sich der Aufwand Uberhaupt, nach einer Empfehlung zu fragen? Einer Studie
zufolge schon: Erfahren Sie den wahren Wert von Weiterempfehlungen, warum BemUhungen
oft scheitern und welche Kunden Ihnen am ehesten eine Empfehlung geben.

Wie Kunden davon profitieren, Ihnen eine Empfehlung zu geben

Studien zeigen, dass die Wahrscheinlichkeit auf einen Geschaftsabschluss mit einer Empfehlung
180-mal héher ist als bei der Kaltakquise. Trotzdem bitten nur elf Prozent der Verkdaufer um

eine Empfehlung. Vor allem, weil sie den Aufwand dafiur scheuen. Eine Studie zeigt, warum das
falsch ist und warum Ihre Kunden viel eher bereit sind, Ihnnen eine Empfehlung zu geben, als

Sie vermuten.

Bestandskunden

Bestandskunden: Kleine Hinweise auf grof3e Probleme

Warum Ubersehen Mitarbeitende im Vertrieb so oft Anzeichen fiUr Probleme mit ihren Kunden?
Forscher der McGill University fanden heraus, dass dies mit der Bandbreite unseres Gehirns
und der naturlichen Tendenz zusammenhdngt, uns in Gesprdchen auf unsere eigene Rolle zu
konzentrieren. Lernen Sie einen bewdhrten Ansatz kennen, um dieser Falle zu entgehen.

Bestandskunden ausbauen: Zeigen Sie ihnen etwas Neues!

Laut einer Studie der Gartner Group glauben 88 Prozent der Mitarbeitenden im Vertrieb, dass
ein toller Kundendienst der SchlUssel zum Wachstum ist. Das ist ein Irrtum. Finden Sie heraus,
was Sie wirklich erfolgreich macht.

Die Reue nach dem Kauf: Die Griinde dafiir und wie Sie damit umgehen

Eine Studie zeigt, warum viele Menschen nach einem Kauf enttduscht sind. Das ist nichts, for
das Sie im Verkauf verantwortlich sind oder das Sie verhindern kdnnen. Wir zeigen |hnen einen
einfachen Ansatz, um dieses GefUhl der Enttduschung zu bewdltigen und die Begeisterung lhrer
Kunden zu erhalten.

Kundenbindung: So gewinnen Sie loyale Kunden

Das ist erstaunlich: Einer Studie zufolge sind 50% der ,zufriedenen” Kunden bereit, ihren
Anbieter zu wechseln. Um lhre Kunden zu binden, mUssen Sie mehr tun, als sie nur zufrieden
zu stellen. Sie mUssen sie ,fesseln” — also andere Wege finden, sie an Sie zu binden, damit der
Aufwand fur einen Wechsel zu grol3 wird.
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So verkaufen Sie eine Preiserh6hung

Empfinden Kunden jede Preiserhdhung als unfair? Nicht jede, laut einer Studie der University
of California, Graduate School of Management, wenn die Preiserhohung auf eine bestimmte
Art und Weise begrindet wird. Finden Sie heraus, was Sie Uber diese wichtige Verkaufstechnik
wissen mussen.

Verdrgerte Kunden: Drei ,V"s fir den Umgang mit Feindseligkeit

Forscher der Babson University haben herausgefunden, was in den Képfen von verdrgerten
Kunden vor sich geht. Die Ergebnisse zeigen, was diese Kunden wirklich wollen — und was nicht.
Erfahren Sie, wie Sie diese Ergebnisse nutzen kénnen.

Verkaufsleitung

Coaching: Auf die richtige Einstellung kommt es an

Forschungen der Stanford University zeigen, dass mutige FUhrungskrafte, die sich von starren
Denkmustern |6sen und sich eine Wachstumsmentalitdt zu eigen machen, eher in der Lage sind,
das Verhalten anderer zu dndern und ihre Mitarbeitenden weiterzuentwickeln..

Coaching: Dirfen Sie Menschen scheitern lassen?

Es gibt zahlreiche Studien, die zeigen, welche Vorteile das ,produktive Scheitern” haben kann:
Menschen lernen schneller und intensiver, wenn sie etwas selbst probieren — auch wenn sie dabei
scheitern. Erfahren Sie, warum FUhrungskrafte ihren Mitarbeitenden ab und an die Moglichkeit
geben sollten, zu versagen.

Coaching: So gestalten Sie korrektives Feedback positiv

Eine Studie der University of Michigan hat eine Methode entdeckt, wie Sie korrigierendes
Feedback so formulieren, dass es unproduktive Handlungen direkt anspricht — auf eine positive
und angenehme Art, die sehr wirkungsvoll ist.

Coaching: Wie Sie ein schwaches Team verbessern

Eine Studie mit mehr als 2000 FUhrungskraften identifizierte zwei Methoden, mit denen Sie ein
schwaches Team tatsdchlich verbessern kdnnen. Davon ist die eine Methode sogar doppelt so
effektiv wie die andere. Erfahren Sie, wie Sie als FUhrungskraft diese Erkenntnisse nutzen, um
Ihr Team auf den richtigen Weg zu bringen.

Coaching: Wie Sie lhren Leuten wieder auf die FiiBe helfen

Aufmunternde Worte nach einem Misserfolg schaden zwar nicht, sind aber auch nicht
sonderlich hilfreich. Untersuchungen der University of California, Berkeley, zeigen, warum so
eine externe Bestdtigung nicht funktioniert und was Sie als FUhrungskraft tun sollten, um lhren
Leuten wieder auf die FUBe zu helfen.
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Sechs Fiuhrungsstile, die Sie brauchen, um Ilhr Team effektiv zu fihren

Forschungen zeigen, dass FUhrung stark situationsabhdngig ist. Es gibt keinen FUhrungsstil, der
immer funktioniert. In diesem Modul lernen Sie ein Repertoire von sechs FUhrungsstilen kennen,
das es Ihnen ermodglicht, in unterschiedlichen Situationen angemessen zu reagieren.

So fuhren Sie erstklassige Teams

Jede erfolgreiche FUhrungskraft muss irgendwann feststellen, dass der SchlUssel zu ihrem
Erfolg in ihrem Team liegt. Dieses Modul stellt Innen ein Vier-Punkte-Modell vor, mit dem Sie ein
erstklassiges Team aufbauen, das auf Dauer hervorragende Ergebnisse liefert.

Wie wichtig es ist, dass Sie berechenbar sind

Eine Studie zeigt, wie bedeutend ein Merkmal Ihres Verhaltens dafir ist, Stress abzubauen,
die Moral in lhrem Team zu verbessern, die Produktivitdt zu steigern und die Fluktuation

zu verringern: Sie mUssen berechenbar sein! In einem unsicheren Umfeld sollen Sie lhren
Mitarbeitenden ein Ziel vorgeben, auf das Sie gemeinsam ruhig und konzentriert hinarbeiten.

Ziele: Warum wir oft davon abweichen - und wie Sie auf Kurs bleiben

Forscher haben die Grinde untersucht, aus denen FUhrungskrafte es zulassen, das ihre
Ziele nach unten abweichen. In diesem Modul erfahren Sie, warum das ein ernstes Problem
ist und was Sie unternehmen kénnen, um zu verhindern, dass sich |hre Ziele in die falsche
Richtung bewegen.
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