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CALL TO ACTION - Der Ruf des Abenteuers

SALES TRAINING
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Mit unserem Weiterbildungsangehoten und
Trainings bhefihigen wir unsere Teilnehmer,
messhar wirksamere Ergebnisse im Joh

zu erzielen. 30% mehr Umsatz und eine
signifikant gesenkte Fluktuation sind unter
anderem Resultate, an denen sich unsere
Kunden* erfreuen. Teilnehmer verlassen
unsere Trainings inspiriert, erleben mehr
Passion fiir ihren Beruf und iihernehmen
Verantwortung fiir sich und ihre Ergebnisse.
Von Trainingsmiidigkeit keine Spur.

Das klingt wie der Text eines Werbers, dem der Kuli durchgegan- * LUDOKI wirkt in folgenden Branchen: Vertriebsorganisationen,
gen ist? Auf der anderen Seite wire es ja klasse, wenn das mf)glich Versicherungen, Direktvertrieb, Mittelstindische Unternehmen,
wire. Ist es! Lesen Sie hier, wie solche Ergebnisse spielend leicht Unternehmensberatungen, Consultants, Unternehmer, Trainer & Coaches

moglich werden.
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Spielend leicht oder besser spielend erfolgreich ist das Stichwort.
Seminare diirfen heutzutage nicht mehr reine Frontalbeschallung
sein, die Infotainmentverhalten férdert und nur wenig Raum fiir
echte Inspiration und Potenzialentfaltung lasst. Das ist keine Neu-
igkeit und Thnen ganz sicher bekannt. Pl6tzlich sind alle Seminare
agil, es werden ganze Workshopreihen aufgesetzt, um die nichste
Generation besser zu verstehen — hervorragend. Neue Produkte
und Ideen entstehen in Design Thinking Workshops — grofar-
tig! Was ist mit Verhaltenstrainings — also wenn es um Fiihren,
Verkaufen, Kommunizieren, erfolgreich Projekte managen und

vieles mehr geht?

Hier ist schnell das Ende der Fahnenstange erreicht. Es wird the-
oretisches Wissen vermittelt. Sinnfreie Gruppenarbeiten oder
Theoretiker, die ihr Wissen im besten Fall aus einem guten Buch
haben, dreschen Phrasen und vermitteln krude Theorien, wie man
beispielsweise im Vertrieb Weiterempfehlungen generiert. Nam-
lich indem man dem Kunden mehrere Visitenkarte tiberreicht ...
echtjetzt?!

Auf der anderen Seite werden unglaubliche Budgets fiir Digitali-
sierung ausgegeben und wir schaffen es noch nicht einmal in das
Smartphone unserer Kunden, wo es dann so leicht wire, unseren
Kontakt an Freunde weiterzuleiten. Nein, die Empfehlung zur
Empfehlungsnahme ist nach wie vor 1970. Solche Wissensinhal-
te und diese unglaubwiirdige Art der Wissensvermittlung erzeugt
wenig Lust und Inspiration, neue Dinge auszuprobieren und in
den eigenen Alltag zu integrieren. Insbesondere dann nicht, wenn

es um wirklich etwas geht.

Menschen brauchen
Konner ihres Fachs

Die Teilnehmenden wiinschen sich als Trainer echte glaubhafte
Vorbilder - Konner ihres Fachs, die sie inspirieren, tiber sich selbst
hinaus zu wachsen. Warum sollte denn jemand von einem Trainer
etwas lernen wollen, der weder fiir sein Thema brennt noch glaub-
haft vermitteln kann, dass er in den trainierten Inhalten ein echter
Meister seines Fachs ist? Schon Augustinus wusste: ,Was du in

anderen entfachen mochtest, muss in dir selbst brennen.”

Der ein oder andere Kritiker wird jetzt anmerken, dass ein Trainer
— befleifligt man sich des Sports als Beispiel — nicht besser spielt
als »seine Stars«. Richtig, sonst wiirde er ja auf dem Platz stehen.
Wenn Ronaldo einen Vortrag iiber Fuf3ball oder wie man sich selbst
an seine Grenzen bringt und dariiber hinauswichst, halten wiirde,
dann sind wir uns ziemlich sicher, dass er Stadien fiillen wiirde.

Jetzt weifl natiirlich nicht jeder »Ronaldo«, wie man sein Kon-

HERO MAGAZINE 1|19

nen vermittelt oder hat auch vielleicht gar nicht die Passion, sein
Wissen und Kénnen weiterzugeben. Dafiir gibt es Trainer, die dies
meisterlich beherrschen. Die Mindestanforderung bleibt, dass der

Trainer fiir sein Thema lebt und brennt.

Unsere Teilnehmer jagen
ihr besseres Selbst

In unseren Seminaren wird im wahrsten Sinne des Wortes gespielt.
Die Seminarraume sind bunt, einen Beamer sucht man vergebens.
Teilnehmer sitzen in kleinen Gruppen zusammen und jagen ihr
besseres Selbst — ganz natiirlich, wie es auch Kinder im Spiel tun.
Kinder lernen fast alles, was sie lernen, im Spiel. Spiel lasst Raum
fiir kreative Ansdtze. Hier ist Scheitern erlaubt, ja sogar erwiinscht.
Die Frustrationstoleranz wird trainiert. Die Kids proben fiir den
Ernstfall. Stundenlang wird der Ballimmer wieder gegen die Wand
getreten und eines Tages tritt der junge Mann den Ball in einem

Endspiel ins Netz.

Sir Ken Robinson* schiittet mit seinen Forschungsergebnissen
Wasser auf unsere Miihlen: 98% aller dreijahrigen Kinder gelten
alskreativ hochbegabt. Mit zehn Jahren sind es noch 30%, nach der
Schule noch zehn und mit iiber 25 sind nur noch durchschnittlich
zwei Prozent der Kreativitit verfiigbar, die in jedem von uns als
Potenzial steckt. In jedem von uns. Mit nur zwei Prozent der poten-
ziellen Kreativitit versuchen wir, die kleinen und grofien Probleme
der Welt und des Alltags zu 16sen. Das ist so effektiv, wie mit einem
Loffel eine Badewanne zu leeren. Also lassen Sie uns den Prozess

umdrehen und wieder mehr spielen.

Im Spiel gehen wir in den Wettbewerb. Wir gehen sogar das Risiko
ein zu scheitern und lernen, dafiir die Verantwortung zu iber-

nehmen.

Geiibt wird im Training - nicht
am Kunden

In einem geschiitzten Raum probieren sich bei uns die Teilnehmer
aus. Bereiten sich darauf vor, dann Spitzenleistung zu bringen, wenn
es darauf ankommt. So wie dies ein Sportler eben auch tut. Kein
Sportler der Welt wiirde auf die Idee kommen, erst im Wettkampf
mit dem Training anzufangen. Diese Art von Timing kostet ganz
sicher eines: den Sieg! Somit diirfte alles klar sein, wenn es um das
Training im Business-Alltag geht. Weit gefehlt. Hier wird munter
am Kunden, Mitarbeiter oder im Projekt trainiert. Es wird mehr
Zeit dafiir aufgewendet, eine ausgefeilte PowerPoint fiir den nichs-
ten Pitch beim Kunden auszuarbeiten, als eben diesen in einem
geschiitzten Raum zu testen. Das wire so, als wenn ein Profisportler
mehr Zeit auf die Erstellung seines Trainingsplans verwendet als
fir das eigentliche Training.

*sirkenrobinson.com/about/

Wir Businessathleten verwechseln oftmals Erfahrung sammeln mit
dem eigentlichen Training. Im Wettkampf sammelt man Erfahrung,
da wird nicht trainiert! Oder reagieren Sie bei einem Mitarbeiter-
gesprich, das ein wenig in eine merkwiirdige Richtung liuft, da-
hingehend, dass Sie aufstehen und sagen: ,Gehen Sie noch einmal
raus und kommen Sie wieder rein und wir starten noch einmal. Ich
habe den Einstieg versaut.” Zugegeben, in der Rubrik »paradoxe
Intervention« sicher mal ein Highlight. Fiir den Alltag als Stan-

dardrepertoire eher ungeeignet.

Viele Herausforderungen
in unserem Businessalltag
wiederholen sich

Feedbackgespriche mit Mitarbeitern, Projektbriefings oder auch
Einwinde von Kunden: In den meisten Branchen kann man 80%
der Einwinde auf sechs Einwinde subsummieren. Keine grofle
Aufgabe, mag man meinen. In den letzten 4500 Jahren seit die
Menschheit Handel betreibt, haben sich die Einwinde nicht so
wirklich weiterentwickelt — ist ja auch nicht n6tig, da die Interven-
tionen meist aus wenig eloquenten Spriichen und unglaublicher
Uberraschung dariiber bestehen, dass jemand doch tatsichlich
schon eine Quelle fiir sein Druckerpapier hat. Es wire ein Leichtes,
mit ein wenig Training auf die sechs haufigsten Einwinde min-
destens drei Interventionen so zu trainieren, dass diese sicher und
iiberzeugend dabei helfen, den Kunden doch noch fiir die eigene

Dienstleistung oder das angebotene Produkt zu begeistern.

‘Warum drei Interventionen, wenn man doch eine gute hat? Weil
wir keine Fans von Mythen und Mirchen sind. Oft wiinschen sich
Teilnehmende Zauberspriiche, mit denen der Kunde sofort kautft,
der Mitarbeiter liebend gerne die Extrameile geht, ein Change-Pro-
zess mit Freude und ohne Angste und Vorbehalte abliuft, Projekte
einfach so durchlaufen und das Budget noch weit untertroftfen wird.
Wir hoffen, es enttauscht Sie nicht allzu sehr, wenn Sie das erfah-
ren: Es gibt keine Zauberspriiche. Es geht darum, die wirksame
Handlungsflexibilitit zu erhohen. Das gelingt nur durch Training.
Gangz sicher nicht mal eben mit einem Training. Regelmafig un-
ter Wettkampfbedingungen. Gerade ein »spielerischer« Ansatz
mit anderen Teilnehmern bietet dazu die ideale Umgebung. Der
Ehrgeiz, der sich im Spiel entwickelt, ist unbestritten. Selbst eine
Runde Monopoly an Weihnachten im Kreise der Familie kann

sehr sportlich werden.
Spielen - der ideale Lernzustand

Spielen bringt uns in einen sehr giinstigen Lernzustand. In vielen
Trainings — und gerade, wenn es darum geht, ein giinstigeres re-
spektive wirksameres Verhalten zu trainieren — bedeutet das im-

mer ein Verlassen der eigenen Komfortzone. Das ist nicht immer
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vergniigungssteuerpflichtig — wir kennen das vom Sport. Schwi-
chen ausmerzen macht nicht so viel Spafi, wie weiter an den grofien
Stirken trainieren. Wir scheitern nun mal eher an unseren kleinen
Stirken als an unseren groflen Stirken. Aus diesem Grund ergibt es

durchaus Sinn, den Schritt aus der Komfortzone zu wagen.

Und bitte: wirklich nur Schrittlinge! Bewegt sich jemand nidmlich
zu sehr aus der Komfortzone heraus, ist das Stresslevel zu hoch,
dann meldet sich schnell die Amygdala und macht dem gesamten,
wenn auch gut gemeinten, Lernvorhaben einen Strich durch die
Rechnung. Fiir manch’ einen reicht es schon aus, den Grenzzaun
seiner Komfortzone am Horizont zu sehen, um in den Widerstand
zu gehen. So ist eine Haltung mit dem Fokus auf Probleme und

Schwierigkeiten vorprogrammiert.

Schon werden in einem Training die ersten Nebelbomben geziindet
und das grofle Jammern beginnt. Die Komfortzone wird mit allen
zur Verfiigung stehenden subtilen und weniger subtilen Mitteln
verteidigt. Das ist menschlich und oftmals ein bewihrtes Verhal-
ten, um unliebsame Veridnderungen doch noch abzuwenden und
abzuwarten bis die »nichste Sau« durchs Dorf getrieben wird.
Teilnehmer verfallen in ein Infotainmentverhalten und werden
zu passiven Konsumenten. Die Haltung bleibt dann eben auch
genauso passiv. Nach dem Motto: ,Mal sehen, was es zum Mittag-
essen gibt.“ Unter dem Vorwand, es miisse ja auch zu einem selbst
passen und authentisch sein, werden allzu hiufig Techniken — be-
vor diese iiberhaupt einmal nur getestet wurden — bereits wieder
verworfen. Welch irrwitziger Gedanke, dass etwas, das man ggf.
das allererste Mal macht, gleich authentisch sein muss. Auf diese
Idee kommt niemand, der zum ersten Mal ein Musikinstrument
in der Hand hilt. Oder erinnern Sie sich an Ihre erste Fahrstunde,
was sich sicher auch alles andere als authentisch angefiihlt hat. Ein

Fahrstil entwickelt sich eben erst nach einer gewissen Zeit und

wenn wir schon bei diesem schonen Bild sind ... authentisch heif3t

im Hinblick auf den Fahrstil nicht, dass dies ein guter oder sicherer
Fahrstil ist. Wer daran zweifelt — ab auf die Strafle. In diesem Fall

ist eine Selbsterfahrung ganz sicher heilend.

Der personliche Touch
kommt von ganz allein

Das Paradoxe an diesem vielfach geduf3erten Wunsch ist, dass Teil-
nehmer sich dariiber am allerwenigsten Sorgen machen miissen.
Der authentische Stil entwickelt sich ndmlich mit der Zeit ganz
von selbst. Das Schone an unserer Spezies ist: Wir kénnen uns in
unserer Personlichkeit weiterentwickeln. Was mit 20 noch sehr
stimmig und authentisch wirkte, erscheint mit 35 méglicherwei-
se merkwiirdig. Mit 50 hat sich der ein oder andere dann wieder
ein Stiickchen weiterentwickelt und etwas, das sich vor 10 Jahren
noch merkwiirdig und »hakelig« angefiihlt hat, geht jetzt ganz
selbstverstindlich — und hat eine individuelle personliche Note
erhalten. Weil die Zeiten eher schnelllebig geworden sind und wir
uns schnell auf neue Umstinde einstellen und adaptieren miissen,
braucht es Methoden, die schnell und gleich auf mehreren Ebenen

wirken.

Eine sehr wirkungsvolle Methode ist, die Teilnehmer in einen
spielerischen Zustand zu versetzen, dann ist dieser nahezu immer
l6sungsorientiert. Oder haben Sie schon einmal Kinder gesehen,
die problemorientiert spielen? Das schaffen selbst wir Erwachsenen

nur schwer.

Leistung durch
Einstellung & Haltung

In einer 16sungsorientierten Haltung wird das kreative Potenzi-
al Threr Mitarbeitenden angezapft und in wirkungsvollen Hand-

lungsalternativen verwertet. Spielerisches Lernen setzt also an der

Haltung an und das ist auch richtig und wichtig. Stimmt die
Haltung der Lernenden nicht, liuft jede Malnahme ins Leere.
Geschulte Methoden wirken seelenlos und entfalten nicht die ge-
wiinschte Wirkung. Sie kennen das von der Tankstelle: Sie spiiren
sehr deutlich, ob die Frage, ob es denn noch ein Kaffee und oder
etwas zum Essen sein darf, wirklich aus einer proaktiven Haltung
gegeniiber Thnen als Kunde kommt oder ob es einfach nur eine
Floskel ist, die gesagt werden muss und der Blick schon sagt: ,Der
Nichste bitte. Aus diesem Grund muss ein Training, das Wirkung
entfalten soll, unbedingt auf der Ebene der Einstellung und Hal-
tung ansetzen. LUDOKI setzt genau auf dieser Ebene an. So wird
aus Miissen Wollen. Aus dem Wollen wird Machen. Aus Machen

wird Leistung.

‘Warum?
Nur Erlebnis bringt Ergebnis

Stellen sich die ersten Erfolge ein — und das reicht schon in dem
geschiitzten Lernumfeld — zahlen diese giinstig auf unser Set aus
Glaubenssitzen ein. Unser Gehirn macht nimlich wenig bis keinen
Unterschied, ob wir die Erfahrung wirklich oder in einer Simulation
gemacht haben. Aus diesem Grund wird auch in der Ausbildung
von Piloten auf gute Simulatoren gesetzt. Hier kommt dem Trainer,
der den Rahmen fiir eine solche Simulation setzt, eine bedeutende

Rolle zu.

Zu oft beobachten wir absolut praxisferne Rollenspiele. Es werden
haufig alle schwierigen Mitarbeitergespriche, die je erlebt wurden,
in eine Person aggregiert und diese tritt mir dann im Rollenspiel
als Level 12 Endgegner entgegen. Ein solches Vorgehen in Rollen-
spielen erzeugt nur Frustration und wirkt sich ungiinstig auf die
Glaubensitze aus und damit auch auf die Einstellung und Hal-
tung des Teilnehmenden. Was bleibt, ist das Gefiihl, egal wie sehr
ich mich anstrenge: ,Es bringt ja sowieso nicht den gewiinschten
Erfolg® Im Sport findet ein solcher Unfug nicht statt. Niemand
kommt auf die Idee, in seinem ersten Training alle Gewichte auf
die Hantelstange zu laden, die er finden kann. Jedem ist klar, wie
das enden muss: mit verletzter Eitelkeit und im schlimmsten Fall
mit einem Muskelfaserriss. Von einem Trainingseftekt kann man

hier sicher nicht sprechen.

Stattdessen steigert man sich besser langsam, wird mutiger. Das
Zutrauen steigt mit den immer besser werdenden Fahigkeiten und
bald kann man es kaum noch erwarten, die neuen Fahigkeiten in
seinem Businessalltag anzuwenden. Die Wahrscheinlichkeit von
einem positiven Ergebnis ist hoch — und die Freude auf das nichste
Training, das mich zu mehr Wirkung und Erfolg bringt, eben auch.
So macht die Jagd nach seinem besseren Selbst Spafl und erzeugt

eine echte Sogwirkung.

Das Spiel ist der Weg!
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LUDOKI

Spielend erfolgreich

LUDOKI steht fiir Weiterentwick-
lung auf einem vollig neuen Level. Als
Mentoren und Berater zeigen sie Un-
ternehmen, wie sie das volle Potenzial
ihrer Mitarbeiter abholen, entfalten und
nutzen konnen. Messbar wirksamere
Ergebnisse, 30 Prozent mehr Umsatz
und weniger Fluktuation sind nur ein
paar der Resultate, die LUDOKI spie-
lend leicht Realitit werden lasst. Unter
den Geschiftsfiithrenden Gesellschaf-
tern Wolfgang Marschall und Tarek
Abouelela bietet LUDOKI Beratung,
Aus- und Weiterbildung sowie fertige
Tools an. Thr Credo: Spielend erfolg-

reich.

www.ludoki.com




