O
b4
=
O
Z
ol
o
r

»Personalisierter Service”

Im Auftrag der Niedersachsischen
Spielbanken GmbH hat die mn con-
sulting das Konzept ,Personalisierter
Service” auf den Weg gebracht mit
dem Ziel, Erstbesucher, Hotel- und
Tagungsgdste fir die Spielbanken als
neve Gdste zu gewinnen und an die

Héuser zu binden.

Die Vorgehensweise fir Konzept und

Umsetzung sieht wie folgt aus:

Analyse von Erwartungen und
Verhalten von Erstbesuchern in der

Spielbank

Erarbeitung von Dienst- und Ser-
viceleistungen fir Erstbesucher,
Hotel- und Tagungsgdste mit den
Mitarbeitern der Spielbanken
Bilden einer Servicekette zur

verbesserten Géasteansprache und
Gastebindung speziell von Erstbe-

suchern mit den Mitarbeitern der
Spielbanken

Trainings zur Verbesserung der
Gaste-orientierten Kommunikation
mit den Mitarbeitern der Spiel-
banken

Test der neuen Serviceleistun-
gen und des Géste-orientierten
Verhaltens in Live-Situationen mit
Erstbesuchern

Installation von Mitarbeiter-
Teams zur Selbststeuerung und
zum Controlling der MaBnahme
,Personalisierter Service” in den

Spielbanken.

Das neue Service-Konzept wird zu-
nachst als Pilotprojekt in einzelnen
Spielbanken umgesetzt und von der

mn consulting begleitet.

mn consulting

Telefon: 08142 - 531 57
Telefax: 08142 - 50 48 93
Mobil: 0172 - 841 4554

info@mnc-nolting.de
www.mnc-nolting.de

PERSONAL I}
BERATUNG I}

TRAINING |

mn consulting

fIr).caris bl n!:)‘
NEWS

Erfolgreich verhandeln nach der Harvard-Methode

Die Fishrungskréfte und Projekt-
und Entwicklungsingenieure der
EADS, Europas fiihrendem Luft-
und Raumfahrtkonzern, miissen
sich in Folge der Integration der
franzésischen Aerospatiale, der
spanischen Casa und der deut-
schen DASA in einen Konzern
stirker mit ihren jeweiligen in-
ternationalen Geschdftspartnern
interkulturell und geschdftsbe-
zogen auseinandersetzen und
vernetzen.

Was bietet sich hier besser an,
als fur die deutsche Seite der
EADS zundchst ein Verhand-
lungstraining fir Fihrungskréfte
und Projekt- und Entwicklungs-
ingenieure zu initiieren?

Trainiert werden sollen v.a. die
Fahigkeiten, ,von Positionen zu
Interessen zu gelangen” sowie
»in Alternativen denken und
handeln”. Die mn consulting
wdhlte hierfiir das Verhandeln

nach der Harvard-Methode,
weil hier der partnerschaftlich-
kommunikative Ansatz des
Verhandelns am ehesten die
EADS-Personalentwicklungsziele
bericksichtigt.

Die MaBBnahme umfasst ein
3-tagiges Intensiv-Training
mit Fallstudien, Rollenspielen,
Video-Analysen und einem
Verhandlungs-Coaching in der
Live-Situation.

Im Mittelpunkt des Intensiv-Trai-
nings stehen folgende Inhalte:
Verhandlungen werden von
Personen gepréagt
Die besten Verhandlungen
werden durch gute Vorbe-
reitungen gefihrt
Getting to yes — sachge-
recht verhandeln
Getting together — funkti-
onierende Beziehungen
entwickeln
Verhalten in schwierigen

Werteorientierte Fihrung bei der Sagasser GmbH

Seit Jahren begleitet die mn
consulting die Fihrungskréfte
der Sagasser-Vertriebs GmbH,
den Marktfiihrer im Bereich
Getrédnkefachhandel in Nord-
bayern, beim Managen eines
stark expansiven mittelsténdi-
schen Unternehmens. Fir den
Einstieg in das Geschdftsjahr
2003 stand ein 3-tagiger Fih-
rungskréifte-Workshop zum The-
ma , Werte-orientierte Fihrung”
auf dem Programm.

Der Rahmen fiir dieses Schwer-
punkithema war entsprechend
gewdhlt: Tagungsort war das
Kloster Andechs. Der Workshop
. Werte-orientierte Fihrung”, mo-
deriert durch die mn consulting,
hatte folgenden Aufbau:

1. Begegnung in der Praxis:
Kloster Andechs — Fihrungs-
kréfte Sagasser

2. Impulsreferate: ,Fishren
nach der Regel des hei-
ligen Benedikt” (Mathias
Nolting, mn consulting);
,FUhrungspraxis nach Be-
nedikt” (Pater Johannes,
Kloster Andechs)

3. Statements Filhrungskréafte
Sagasser zu Fihrung +
Verantwortung + Zusam-
menarbeit

4. Projektarbeit: Werte-orien-
tierte Fihrung bei Sagasser

5. Erarbeitung eines Um-
setzungskonzeptes incl.
Vereinbarung der ersten
konkreten Schritte

Ausgabe 2003

EADS+

Gesprdchs- und Verhand-
lungssituationen
Verhandlungen auf interna-
tionaler Ebene

Zukinftige Verhandlungen
werden durch effiziente
Nachbereitungen gestaltet.

Die Trainings- und Coaching-
mafBBnahme hat zum jetzigen
Zeitpunkt bereits sichtbare
Fortschritte im Umgang der
EADS-Partner untereinander
gebracht. Zusatzlich ist ein
ebenfalls beabsichtigter Ne-
beneffekt eingetreten: Auch
das Verhandeln und die Um-
gangsweise untereinander auf
deutscher Seite bei der EADS hat
sich merklich verbessert, sichtbar
an der Effizienzsteigerung in der
Projektarbeit und bei internen
Meetings.

Das Thema ,Werte” ist fir So-
gasser als Familienunternehmen
in der 2. Generation eminent
wichtig. Gilt es doch, den Mit-
arbeitern durch Fihrung die ent-
sprechende Orientierung gerade
in Zeiten des Wettbewerbsdrucks
zu geben. Die mn consulting
wird den Umsetzungsprozess
bei der Sagasser-Vertriebs
GmbH weiterhin begleiten.




