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Die acht grofdten Fehler in der
Mitarbeiterschulung und im Coaching

... und wie Sie es besser machen

markus euler
einfach.besser.verkaufen



e 5 S e | W] e = "I T B, l
Erfolgreiches (@ e L s . ‘ i ! i - o
Contég'ctcentercv:- : Y ‘Q' , ' ‘ . @ i i T __. o !’_ r L

- N L # ey -, Cuafomi gyl 1117

1. Es fehlt an klaren Zielen!

Gibt es klare und messbare Seminarziele?

Wie sind diese Ziele mit den Zielen der Teilnehmer
verknupft?

Welche Zielkonflikte gibt es?
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Wissen 2. Wissensvermittlung steht im Vordergrund —
anstatt der Verhaltensanderung

WISSEN

ol Zoe M
Dalai Lama
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Wissen 2. Wissensvermittlung steht im Vordergrund —
anstatt der Verhaltensanderung

Wie viel und welches Wissen ist notwendig, um
die Seminarziele zu erreichen?

Muss das Wissen in der Veranstaltung vermittelt
werden?

Wie ist das Verhaltnis von KNOW-how und DO-how?

Ist es eine Trainerveranstaltung oder eine
Teilnehmerveranstaltung?

Welche Erwartungshaltungen gibt es seitens aller
Beteiligten? (FUhrungskrafte, Auftraggeber, Trainer,

Teilnehmer) markus euler
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Inhalte

Copyright by www.die-welt-ist-im-wandel.de

markus euler

einfach.besser.verkaufen




Erfolgreiches ff@a
Contég'ctcentercv :

Inhalte

I enae Ol B A ,%\;_!_ f IZ
- 4 y ar g w T

3. ,,Falsche® Modelle im ,,falschen® Kontext

Die Hummel, die eigentlich nicht fliegen kann

Die 55-28-7-Regel

Aktives Zuhoren

Korpersprache
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4. ., Stiefkinder“: Lerntransfer und
Bildungscontrolling

Praxisbezug

Einfluss auf den
Untemehmenserfolg

Einfluss auf das
Verhalten

Behaviour

Lerntransfer - Inhalt

Zufriedenheit der Lernenden
- Feedback

4-Ebenen-Evaluationsmodell nach
Donald Kirkpatrick
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Lehrer 4. , Stiefkinder“: Lerntransfer und
Bildungscontrolling

Wie weit sind diese Themen in Seminare,
Workshops und Trainings integriert?

Welche Transfer-Tools erhalten die Mitarbeiter
bereits in der Veranstaltung?

Welche Transfer-Tools werden begleitend
eingesetzt?

Besitzen die Trainer entsprechende Kompetenzen?
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5. Nicht mehr zeitgemalde oder lernbehinderne
Methoden und Technikeinsatz

Wie oft wird ,betreutes Lesen® durchgefuhrt?
(Powerpoint)

Orientieren sich die Medien und Techniken an dem
aul3erbetrieblichen Lern- und Informationsverhalten
der Mitarbeiter?

Inwieweit werden alle verfligbaren Medien und Sinne
eingesetzt/gefordert?

Weiterbildung ist kein , Trainerspielplatz”
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Lehrer
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6. Nicht die ,,besten® Lehrer
Warum fuhrt genau diese Person diese
Weiterbildung durch?

Welche Kriterien werden bei der Auswabhl
herangezogen? — warum nicht der/die Beste?

An welchen Ergebnissen wird der/die Trainer(in)
gemessen?

Aus welcher Motivation heraus handeln diese
Personen?

Wie sieht es aus in Bezug auf Wertschatzung,
Respekt, Fordern, Fordern, Disziplin ... ?
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7. Es macht keinen Spal3!

Welche Elemente werde gezielt eingesetzt, um eine Arbeits-
und Lernatmosphéare die Spald macht zu schaffen?

Wie werden Lerngruppen zusammen gesetzt? —
Welche GruppengrdlR3en sind tblich?

Hat jeder Mitarbeiter schon an einem ,LernenlLernen-
Training oder Gedachtnissport teil genommen?

Wie werden im Unternehmen/in der Abteilung
(Lern-)Erfolge gefeiert?

Ist das Seminar der gleiche, langweilige Standard wie das
Mittagsbuffet?
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Sl 8. Coaching — Schwere Kost oder
Ballchenwerf

Copyright by www.colourbox.de

markus euler

einfach.besser.verkaufen




Erfolgreiches ff@a
Conta%tcenter(g :

Coaching

8. Coaching — Schwere Kost oder
Ballchenwerfen?

Gibt es einen Coaching-Prozess (zeitlich, inhaltlich,
emotional)?

Welche Konsequenzen haben Weiterbildung und
Coaching?

Kann die Fuhrungskraft wirklich ein guter Coach
sein? Unter welchen Voraussetzungen und in
welchem Rahmen?

Wie weit ist Coaching ,Betrug” auf Gegenseitigkeit?*
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Kontakt

www.markus-euler.de

www.abenteuer-verkaufen.de

WWW.pimpyoursales.de

www.telesales-benchmark.de

E-Mail: me@markus-euler.de

Tel.: +49 6071- 49 75 38
Mobil: +49 170 909 609 1
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Telesales-Benchmark markus euler
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