Coaching

Die ultimative, zielorientierte
TrainingsmaBnahme

Ein Ziel, ein Teilnehmer,
ein Trainer

Planen, praktizieren und
perfektionieren

ENGLISH TRAINING ON THE JOB — FOR THE JOB



lhre Ausgangslage

Verhandlungen fiihren, Sitzungen leiten oder Vortrage halten sind Bestandteile Ihrer
Tatigkeit. Sie beherrschen das sehr gut ... aber auch in Englisch?

Die Sprache darf kein Hindernis fiir den Erfolg lhres internationalen Auftritts sein. Die
Entscheidungen lhrer Partner basieren darauf, welche Botschaften sie von lhnen bekommen.
Wenn diese Botschaften undeutlich, uneinheitlich oder zweideutig sind, erreichen Sie nicht die
angestrebten Ziele.

Sie werden von Target's Coaching-Sitzungen profitieren, wenn ...
.. Sie Uber ausreichende Grundkenntnisse in Englisch verfiigen (mindestens CEFR B1).
.. Sie eine bestimmte Aufgabe in internationalem Kontext durchfiihren miissen.
.. Sie die Sicherheit haben wollen, lhre Sache bestmdglich umzusetzen.
.. Sie der Uberzeugung sind, dass bessere Englischkenntnisse sich positiv auf lhr Auftreten
auswirken.
.. Sie unter Zeitdruck stehen.

Unsere Losung

Target's Coaching ist ein leistungsféhiges Konzept, das den bestméglichen Nutzen Ihrer
vorhandenen Englischkenntnisse ermdglicht. In enger Zusammenarbeit mit lhrem personlichen
Coach, einem Experten in Englisch und Kommunikation, werden Sie

» Ihre Ziele definieren
Welche Ergebnisse streben Sie an?
Was ist der ausschlaggebende Faktor fiir das Erreichen Ihrer Ziele?

> die Realitat akzeptieren

Sie bendtigen kein ,perfektes” Englisch, um eine eindeutige und klare Botschaft zu tbermitteln.
Die effektive Ubermittlung ist ein leistungsstarkes Business-Tool, perfektes Englisch alleine ist
es nicht.

» (iben, Uben, lben

Wissen, was zu tun ist, ist eine Sache. In der Lage sein, dies auch, wenn es darauf ankommt,
anzuwenden, ist eine andere. Angeleitete Ubungen machen aus der Theorie eine alltagstaugliche
Praxis.

» Sprachsicherheit aufbauen
Die Gewissheit, dass Sie Englisch auf der praktischen
Ebene beherrschen, macht Ihren Kopf frei fiir die eigentlichen Aufgaben.

lhr Vortell

Wenn der Zeitpunkt fiir lhren ,Auftritt” gekommen ist, werden Sie in der Lage sein, mit
Sachkenntnis und Selbstsicherheit zu Uiberzeugen. Target's Coaching-Programme stellen sicher,
dass Sie alle Managementaufgaben trittsicher und effektiv in einem internationalen
Geschéaftsumfeld leisten konnen.

Mit Selbstvertrauen und kommunikativer Handlungskompetenz zum perfekten Auftritt.



Wie funktioniert es?

Drei Schritte, um die Leistungsliicke gemeinsam mit dem
personlichen Trainer zu schlieBen:

Die Botschaft an das Publikum anpassen
« Klaren Sie ab, was Sie erreichen wollen

* Benutzen Sie einen Sprachstil, mit dem Sie sich ebenso
wobhlfiihlen wie lhr Gesprachspartner

« Antizipieren Sie mdgliche Bereiche, bei denen es zu
Missverstandnissen kommen kann

« Bereiten Sie sich auf Fragen und Einwande vor

Angeleitete Ubungen sind der Schliissel fiir einen
erfolgreichen Auftritt

« Lernen und benutzen Sie das erforderliche Vokabular,
die richtigen Fachausdriicke und passenden Wendungen

« Akzeptieren Sie das Auftreten von Fehlern, aber stellen
Sie sicher, dass diese nicht zu Missverstandnissen fiihren

« Bauen Sie Sprachsicherheit und fliissige Ausdrucksweise
durch das Proben kritischer Phasen eines Events auf

« Horen und sehen Sie sich selbst agieren - Sie sind
selbst Ihr bester Kritiker

Perfektionieren

Selbstvertrauen macht den Kopf frei fiir die

wesentlichen Aufgaben

« Basierend auf konkretem Feedback geben Sie lhrem
Auftritt den letzten Schliff

« Erreichen Sie eine Sprachsicherheit, die lhren
personlichen Stil erkennen ldsst



Coaching im Einsatz — Drei beispielhafte Herausforderungen

DIE AUFGABE

— 1

Der Manager eines Dienstleisters fiir Energieerzeu-
ger wurde eingeladen, wahrend der internationalen
Handelsmesse POWERGEN einen Vortrag zu halten.
Kunden, Lieferanten und Wettbewerber des Unter-
nehmens wiirden anwesend sein.

Die im Voraus einzureichenden Vortrdge hatten
einem streng kontrollierten Zeitplan zu folgen und
sollten in Englisch verfasst sein.

Wie kann der Manager seine Firma mit ihren
Produktlésungen im bestmdglichen Licht erschei-
nen lassen, ohne die Grenze zu einer Werbeveran-
staltung zu Gberschreiten?

2

Der Geschaftsfiihrer und Hauptaktiondr eines
schnell wachsenden Telekommunikations-
unternehmens stand vor einem sehr wichtigen
Treffen:

Ein amerikanischer Risikokapital-Anleger hatte
Interesse gezeigt, massiv in das Unternehmen zu
investieren. Er musste jedoch noch Uberzeugt
werden, dass dies der richtige Partner fiir ihn ist.

Dem Geschaftsfihrer wurde die Mdglichkeit ein-
geraumt, die Angelegenheit im Rahmen eines
Treffens weiter voranzutreiben.

Wie kann der Geschaftsfiihrer am besten das
Vertrauen und Engagement des Risikokapital-
gebers gewinnen?

3

Nachdem er sich im Produktionsbereich profiliert
hatte, wurde dieser Manager in eine neue Position
mit globaler Verantwortung beférdert.

Die neue Rolle sollte fast ausschlieBlich in eng-
lischer Sprache in einer weitgehend virtuellen
Umgebung ausgefiihrt werden.
Erschwerend kam hinzu, dass diese Entscheidung
sehr kurzfristig gefallen war und es kaum Zeit fiir
Training oder Vorbereitung gab.

Wie konnte sich der Manager am besten darauf
vorbereiten, sofort einzusteigen und einen guten
Start in den ersten 100 Tagen zu erreichen?

DIE TRAININGSLOSUNGEN

P> Entwicklung einer klar strukturierten Prasen-
tation, unterlegt mit wirkungsvollen visuellen
Hilfsmitteln

P Vorbereitung auf diverse Fragen, sowohl
von Kunden als auch von Wettbewerbern

P> Analyse der Interessen des amerikanischen
Investors, um sich auf seine mdglichen Fragen
vorzubereiten

> Aus einer groBen Vielfalt an verfiigbaren Infor-
mationen und Kennziffern miissen die passenden
Daten ausgewahlt werden, welche die beste
Unterstiitzung der zentralen Botschaften gewahr-
|eisten.

P Konzeption einer Er6ffnungsrede, die den
passenden Ton findet und einen angemessenen
Rahmen setzt.

» Uberlegungen in Bezug auf die erforderlichen
Schltisselanforderungen fiir die neue Position

P |dentifizierung von kritischen Phasen, wie
Einflihrung, Erwartungshaltungen, das Kniipfen
eines Beziehungsgeflechtes in einem virtuellen
Umfeld, die Leitung von Telefonkonferenzen mit
bisher unbekannten Teilnehmern etc.

P> Sicherstellung, dass ein zum Publikum passender
Sprachstil benutzt wird

P> Einhaltung des strengen Zeitlimits
P> Unterstreichung der Kernbotschaften

P> Vorbereitung auf aggressive Fragen von Wett-
bewerbemn

P Erhohung der Selbstwahrnehmung
in Bezug auf die verwendete Kérpersprache

» Zusammenarbeit mit einem Coach, der tber
relevante US-amerikanische Geschftserfahrungen
verfligt

P> Festlegung der Kernbotschaft

P Verfassung der Eroffnungsrede unter Bertick-
sichtigung der Kernbotschaft und der Interessen
des Investors

P> Strukturierung der Prasentation und Entwicklung
der Uberschriften

> Vorbereitung auf erwartete Schlisselfragen
und praktisches Uben passender und zweckdien-
licher Antworten

P Reaktivierung von Englischkenntnissen

P Vorbereitung auf zu erwartende Situationen
und Reaktionen von Mitarbeitern oder Geschafts-
partnern

> Ausgewogene Balance zwischen Lehrinhalten,
angeleiteten praktischen Ubungen und
Simulationen

P Aufbau von Sicherheit durch das Nachspielen
von Situationen

Perfektionieren

P> Feedback durch Coach

P> Organisation eines finalen Testlaufs mit
Publikum, inklusive Feedback

P> Generalprobe der Prasentation mit Video-
Feedback

P> Durchspielen verschiedener Szenarien, um
Sicherheit durch griindliche Vorbereitung zu
erzielen.

P Erstellung eines Referenzkataloges mit
englischen Wendungen und Ausdriicken sowie
hilfreichen Hinweisen und Tipps.

P Die audiovisuelle Aufnahme des Auftritts bei
Rollenspielen als spatere Erinnerungsstiitze

DAS ERGEBNIS

Ein Tag Coaching fiihrte zu einer wirkungsvollen
und erfolgreichen, 30-miniitigen Prdsentation.
In der Folge erhohte sich die Anzahl der Nach-
fragen nach den entsprechenden Produkt-
[6sungen des Unternehmens.

Die zwei Tage Coaching haben sich ausgezahlt.
Sie fiihrten zur Sicherung langfristiger Investitionen
und einer florierenden Zukunft fiir ein Wachstums-
unternehmen.

Vier Tage Coaching haben den Ubergang in eine
neue globale Rolle erfolgreich unterstitzt. Vom
ersten Arbeitstag an in der neuen Rolle war der
Fokus stets auf das Erlernen des neuen Verantwor-
tungsbereiches und der Organisationsstruktur
gerichtet.



Hinter den Kulissen — Ein Interview mit Coaching-Trainern

Bei Target werden wir hdufig gefragt, was wir unter Coaching verstehen und worin es
sich von traditionellem Sprachtraining unterscheidet. Wir haben daher drei unserer
Coaching-Trainer interviewt, worin sie die Unterschiede zu konventionellem Sprachtraining
sehen und warum Coaching-Lésungen aus ihrer Sicht so erfolgreich sind.

Wie wiirden Sie lhre Tatigkeit als Coach fir Sprachtraining beschreiben?

[Nathan Wale] Ich unterstiitze Leute, die entschlossen sind, in besonderen Situationen
das Maximum aus ihren Fahigkeiten herauszuholen. Bevor wir anfangen, setze ich mich
zuerst mit dem Kunden zusammen und helfe ihm, konkrete Ziele fiir das Coaching
festzulegen. Gemeinsam entwickeln wir dann einen Fahrplan, wie diese Ziele erreicht
werden sollen.

Fiir mich geht es beim Coaching darum, Leuten zu helfen/sie zu trainieren, ihr Fachwissen
effektiv und sicher mit den gegebenen sprachlichen Fahigkeiten zu kommunizieren.

Wer interessiert sich typischerweise flir eine Coaching-L6sung?

[Tony Norman] In der Regel sind das Flihrungskrafte oder Fachleute, die eine dringende
und wichtige Aufgabe in Englisch zu bewaltigen haben.

[Tracie Marquardt] Das stimmt, es sind zumeist Kunden mit einem ganz konkreten
Ziel, fiir eine ganz spezifische Situation oder ein besonderes Ereignis. Das sind
hochqualifizierte Mitarbeiter, die oft schon Uber ein gutes Sprachniveau in Englisch
verfligen. Sie kommen zu uns, weil sie vermeiden wollen, dass ihr nicht ganz perfektes
Englisch den ,Auftritt” verdirbt.

Als aktuelles Beispiel ist eine Abteilungsleiterin zu nennen, die ihre Finanzergebnisse
einem groBBen, multikulturellem Publikum présentieren sollte. Ein einziger Tag Coaching
hat ausgereicht, um sie dabei zu unterstiitzen, die Botschaft in eigenem Stil und
professionell zu vermitteln.

Und wie funktioniert es?

[NW] Lassen Sie mich das mal allgemein beantworten, bevor ich es an einem konkreten
Beispiel erldutere. Ich treffe mich zundchst mit dem Kunden und finde heraus, was
gemacht wird, wie es gemacht wird und in welchen Bereichen Verbesserungen angestrebt
werden. Nun geht es darum, die formulierten Ziele in ,bissgerechte” Happen zu zerlegen.
Wir schniiren dann gemeinsam aus den Happen einzelne Pakete, wobei wir Feinabstim-
mungen vornehmen und unser fachliches Know-how einflieBen lassen. Im Anschluss
daran setzen wir alles wieder zusammen. Wir nennen diese Technik ,prozessbasiertes
Coaching”.

Das hort sich interessant an. Kdnnen Sie uns ein Beispiel geben?

[NW] Klar. Letzten Monat habe ich einen Einkaufer gecoacht, der beginnen sollte, mit
Best-Cost-Country-Lieferanten zu arbeiten. Er war in der komfortablen Lage, ber ein
6-wdchiges Zeitfenster zu verfiigen. Also entschied er sich fiir eine Reihe von eintdgigen
Coaching-Sitzungen, wobei wir jede Session einem bestimmten Aspekt seines neuen
Aufgabenbereiches widmeten. In jeder Coaching-Sitzung saBen wir zusammen und
formulierten seine Aufgaben in konkrete Ziele um. Er wusste beispielsweise, dass das
Aushandeln der Lieferungs- und Zahlungsbedingungen Teil seiner neuen Aufgaben sein
sollte. Das Ziel, welches er sich fiir diesen Tag setzte, lautete dann ,Entwicklung von
Hilfsmitteln fiir Verhandlungen mit Kabel-Lieferanten, die tiber wesentlich schlechtere
Englischkenntnisse verfiigen als ich”. Wir haben die Problematik dann in einem Rollenspiel
durchgespielt und waren uns schnell einig, dass wir uns darauf konzentrieren sollten,
wie man priift, ob die Gegenseite uns verstanden hat. Er musste auch zeigen, was er
verstanden hat und lernen, einfachere Begriffe und Satzstrukturen zu verwenden. Das
eigene Sprachniveau zu senken, ist nicht einfach! Zum Schluss haben wir das Ganze
dann aufgenommen, damit es ihm fir einen spateren Zeitpunkt hilfreich sein kann. »

Tony Norman

Mitglied im ,,European
Mentoring and Coaching
Council, vierzig Jahre
Erfahrung in internationalem
Management-Training und
Consulting. Tony ist der Kopf
hinter Target's Ansatz fir
Sprach-Coaching.

Tracie Marquardt, CA.
Nachdem sie bereits einige
Jahre als InCorporateTrainer®™
und Programm-Managerin

fur Target aktiv war, fihrt
Tracie Fachseminare durch

und entwickelt Coaching-
Lésungen mit Schwerpunkt
auf Wirtschaftsprifung und
Finanzdienstleistungen.

Nathan Wale

Neben dem Trainings-

und Kundenmanagement

in seiner Rolle als Manager
fur InCorporateTrainer®™-
Programme, macht es Nathan
SpaB, seine Energie in das
Coaching von Flihrungskréaften
fur wichtige Schlisselveran-
staltungen zu stecken.



Warum wird Coaching fiir solche Aufgaben anderen Trainingsformen
(z.B. Seminaren oder umfangreichen Einzeltrainings) vorgezogen?

[NW] Da gibt es eine Reihe von Griinden, aber ich vermute, dass letztendlich
der erforderliche Zeitaufwand ausschlaggebend ist. Coaching nutzt die dem
Kunden zur Verfiigung stehende Zeit am effektivsten. Diese Zeit widmen wir
dem Erreichen eines ganz bestimmten, personlichen Zieles. Die Ergebnisse sind
sofort und vollstandig auf die anstehende Aufgabe Ubertragbar. Ein anderer
Aspekt des Zeitfaktors hat mit der Verfligharkeit zu tun. Normalerweise hat
ein Kunde, der dringenden Coachingbedarf hat, gleichzeitig einen vollen
Terminkalender. Deshalb wollen die Kunden in der Lage sein, selbst zu bestimmen,
wann und wo das Training stattfindet. Nur Coaching bietet das erforderliche
MaB an Flexibilitat und Praxisbezug.

Welche Voraussetzungen sollte der Kunde zum Coaching mitbringen?

[TM] Engagement, Entschlossenheit und eine klare Vorstellung von dem, was
er erreichen will.

[TN] Das stimmt, wir sind am effektivsten, wenn der Kunde einen dringenden
und konkreten Trainingsbedarf hat.

Was macht einen erfolgreichen Coach aus?

[TN] Nun, es gibt eine Menge Dinge, die einen guten Coach ausmachen. Die
Fahigkeit, ein gutes Verhaltnis zu seinem Kunden aufzubauen, ist absolut
notwendig. Wir miissen wirklich an der Tétigkeit des Kunden interessiert sein
und die richtigen Fragen stellen kénnen, damit dem Kunden klar wird, was er
eigentlich mit dem Coaching erreichen will. Ein wirksamer Coach flhrt seinen
Kunden dazu, die grundlegenden Fragen zu durchdenken, wie zum Beispiel
.Welches Gefihl soll beim Publikum nach der Prasentation vorherrschen? Was
ist mein wichtigstes Ziel? Wie lauten die Kernbotschaften? Was sind die
Kundenvorteile, die ich in einer Présentation transportieren will?”

[TM] Ja, die Fahigkeit, dem Kunden bei der Formulierung erreichbarer Ziele zu
helfen, ist eine Schliisselfertigkeit. Auch eine gewisse Hartnackigkeit wiirde ich
dazuzahlen. Als Coach muss ich den Kunden auch antreiben kénnen und darf
keine Angst davor haben, ihm zu sagen ,Das war schon ganz gut, aber wir
sollten es noch einmal wiederholen”. Das ist ein sehr wirkungsvolles Mittel.

Welche anderen Techniken, neben prozessbasiertem Coaching, werden von
lhnen bevorzugt?

[TM] Je nach trainierter Fertigkeit, kann ich auch Video- und Tonaufnahmen
in das Coaching integrieren. Der Kunde kann sich dann selbst in Aktion sehen,
héren und seine Leistung einschétzen, sowie Uberlegungen dariiber anstellen,
welchen Eindruck er auf andere macht. Konkretes Feedback ist der Schltissel.

[TN] Wo es angebracht erscheint, kann auch die Anwendung etablierter und
gepriifter Verfahren, wie z.B. Gallwey's GROW (Goal - Reality - Options — Way
forward) niitzlich sein. GROW ist besonders hilfreich, wenn wir es mit Kunden
zu tun haben, die sich angesichts der vor ihnen stehenden Aufgaben tiberfordert
fiihlen.

Was wiinschen Sie sich von Ihren Kunden, wenn die Coaching-Session beendet ist?

[NW] Ich wiirde mir wiinschen, dass mir die Kunden haufiger mitteilen, wie
der Tag verlaufen ist, flir dessen Vorbereitung wir zusammen das Coaching
gemacht haben.

[TM] Da muss ich dir absolut zustimmen. Ein Gesprach darlber, was gut lief
und was man nachstes Mal anders machen sollte, rundet erst ein Coaching-
Programm ab. Es ist auch hilfreich fiir meine eigene Weiterentwicklung, die
Kunden nicht nur direkt nach dem Coaching zu befragen, sondern nachdem
sie das Coaching in die Praxis umgesetzt haben.

[TN] Nach dem Coaching wiinsche ich mir, dass mein Kunde es seinen Kollegen
erzahlt, wenn er von dem Coaching-Konzept und den Resultaten iiberzeugt ist.

InCorporateTrainer ®"

Ein innovativer Ansatz zum Englischlernen
durch aktive Begleitung an Arbeitsplatz.
Erzielen Sie messbare Erfolge.

« Trainer-Teams eingebettet vor Ort

« Training und Support am Arbeitsplatz

* Minimierter Arbeitszeitverlust

« Transparenz und Messbarkeit

Seminare

Intensives, fokussiertes Training fiir branchen-
und funktionsspezifische Anforderungen,
flankiert mit Blended Learning.

« Verhandlungskompetenzen fiir den Einkauf
- Effektive Prasentationen fiir Ingenieure

« Telefonkonferenzen fiir Software-Entwickler
« Call-Center-Fahigkeiten fir die Logistik

Beyond Language

Erfolg in einem internationalen Arbeitsumfeld
erfordert Beherrschung der Kommunikations-
techniken und ein adressatengerechtes
Kommunikationsverhalten.

« Einfluss nehmen quer durch die Matrix

* In virtuellen Teams auftreten

« Mitarbeiter fiihren und Projekte leiten

« Kundenservice optimieren

FUr mehr
Informationen
kontaktieren Sie uns:

TCRGET

Tel: 00 49 (0)69 84 84 79 0
info@targettraining.eu
www.targettraining.eu
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