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Time
10.00
10.30

11.30

12.30
13.30

15.30

From
15.30

18.00

18.15

Content (including breaks)
Check-In & setting the stage (individual concerns)

Input and group work: Basic needs of (business)
communication partners and how to address them:
Development of 4 Personas according to DISC model

Roleplays and tools: Dealing with different DISC-types in
ad hoc situations (with coach as counterpart a 15 Min)

Lunchbreak

Continued scenic exercises: How to deal with different
personality types in your day-to-day business
communication? Incl. Question lab: Successfully managing
different situations by asking smart questions

Coffeebreak

lonl Coaching: Parallel 16.00 — 18.00:
15.30 to 15.55: Bolliger, Challenging Situations”
Marc Case selection and
16.00 to 16.25: Brinink, theoretical reflection on
Dana conflict resolution strategies
16.30 to 16.55: Ccahuana and the DISG model in
Tito, Jessica small groups

17.00 to 17.25: Hafner,

Marlene

17.30 to 17.55:Hentschel,

Elisaveta

Wrap-Up

End of Day 1

Content (including breaks)

Recap + collection of challenging situations in 3 -4 Groups
(Kollegiale Fallberatung 1)

The art of applied improvisation: Dealing productively with
the unforeseen ( tools and exercises

Input and tools: How to handle objections or active/ passive
resistance

Roleplays and tools (with coach as counterpart):

* How to deal with challenging conflict situations
* How to give and get feedback

*  How to handle pushback / objections

Lunchbreak

lonl Coaching: Parallel 13.30 — 15.30:
12.30to 12.55: Meyer,

Jakob

13:00 to 13:55: Olgun, Anil How to handle challenges in
14.00 to 14.25: Schneider, virtual meeting situations
Helene

14.30 to 14.55

Schwiddessen, Julian

15.00 to 15.25: Tiefenthaler,

Madeleine

15:30-15:55: Wild, Pia

Presentation of Results &
Discussion on Virtual Do's &
Don'ts

Q+A
Feedback

End of Trainings Session
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Mein Publikum Beziehungsebene
entscheidet uber beeinflusst
meine Wirkung. | Sachebene.

Ich kann nicht
nicht wirken.
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StATUS
v
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CERTAINTY
v

>

AUTONOMY
e
| RELATEDNESS

! FAIRNESS

Direkte, personliche Ansprache in die Augen/in die

Kamera: relevante Inhalte

Rollenklarheit, Klare Struktur, Pré@@hanz und Konsistenz
Im (non-)verbalen Ausdruck glare Ubergdnge

Dialog/Interaktion st
Beitrdge der TN, kurz
bedienen

olog, Neugier auf
erksamkeitsspanne

Emotionale Ndhe herstellen d. Beziehungsangebote,
mimisches Feedback

Auf Einhaltung von Spielregeln achten, zuverlassiges
Leitmanagement, Fragen als Geschenke



Konflikte entstehen, wenn
soziale Grundbedurfnisse nicht
erfullt werden.

Wir fUhlen uns nicht gehort
und gesehen und schlagen
Alarm.

Die Bedurfnisse sind je hach
Typ und von Mensch zu
Mensch verschieden.
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Jeder Mensch ist eine kleine
Gesellschaft! (F.Schulz v.Thun)

Wir sehen Verhaltensweisen, nicht
Eigenschaften!

Verhalten kann sich situativ und in
unterschiedlichen Rollen verdndern!

ZLentrale Frage: Welches zentrale
Grundbedurfnis versucht sich der
Verhaltens-Typ in der Situation zu
erfullene Was braucht er/sie, um mir
freiwillig zu meinem Ziel zu folgen?




Aufgaben-orientiert

Mensch-orientiert

extrovertier

Dominant

« Agiert selbstbewusst, Entscheidungs- und Ergebnis-orientiert.

Liebt Freiheit und Autonomie in der Entscheidung.

+ Typische Macher*innen: wo ich bin ist vorne.
+ Ubernimmt gern Verantwortung - fir sich und andere.

* Ausgepragtes BedUrfnis nach + Zeigtsich kdmpferisch und

Status und Anerkennung Wettbewerbsorientiert

* Geht bewusst in die Distanz + Willgewinnen, egal um

welchen Preis

introvertiert

Gewissenhaft




Aufgaben-orientiert
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Mensch

extrovertier

Dominant

Agiert selbstbewusst, Entscheidungs- und Ergebnis-orientiert.
Liebt Freiheit und Autonomie in der Entscheidung.

Typische Macher*innen: wo ich binist vorne.

Ubernimmt gern Verantwortung - fUr sich und andere.

Ausgepragtes Bedurfnis nach Zeigt sich kampferisch und

Status und Anerkennung Wettbewerbsorientiert

Geht bewusst in die Distanz Will gewinnen, egal um
welchen Preis

Mag es im Team zu arbeiten und Ideen mit anderen zu teilen.
Liebt das Scheinwerferlicht. Redet gern und viel.

Starken in der Kreativitat.

Kann gut improvisieren und mit Unsicherheiten umgehen.

Aktive, konstruktive und Spielt Probleme gerne
neugierige Teilnehmende herunter

Kann andere begeistern Agiert I6sungsorientiert
und motivieren Zeigt Emotionen

introvertiert

Gewissenhaft




Aufgaben-orientiert
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Mensch

extrovertier

Dominant

Agiert selbstbewusst, Entscheidungs- und Ergebnis-orientiert.
Liebt Freiheit und Autonomie in der Entscheidung.

Typische Macher*innen: wo ich binist vorne.

Ubernimmt gern Verantwortung — fir sich und andere.

Ausgepragtes Bedurfnis nach
Status und Anerkennung
Geht bewusst in die Distanz

Zeigt sich kampferisch und
Wettbewerbsorientiert

Will gewinnen, egal um
welchen Preis

Mag es im Team zu arbeiten und Ideen mit anderen zu teilen.
Liebt das Scheinwerferlicht. Redet gern und viel.
Starken in der Kreativitat.

Kann gut improvisieren und mit Unsicherheiten umgehen.

Aktive, konstruktive und Spielt Probleme gerne
neugierige Teilnehmende herunter

Kann andere begeistern Agiert I6sungsorientiert
und motivieren Zeigt Emotionen

introvertiert

Gewissenhaft

Verhdlt sich zugewandt, freundlich, hilfsbereit.
Achfsam im Umgang.

Uberlasst gerne anderen die FUhrung.

Ausgepragtes BedUrfnis nach Sicherheit und Fairness.

Geduldige Zuhdrer*innen. * Reagiert mit Flucht oder

Ad-hoc Beitr&dge oder innerem RUckzug.

schnelle Entscheidungen Uberraschende

verursachen Stress. emotionale Ausbriche
sind maglich.
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Mensch

extrovertier

1.
Dominant

introvertiert

Gewissenhaft

Agiert selbstbewusst, Entscheidungs- und Ergebnis-orientiert.
Liebt Freiheit und Autonomie in der Entscheidung.

Typische Macher*innen: wo ich binist vorne.

Ubernimmt gern Verantwortung — fir sich und andere.

Hoher Anspruch an Qualitat und Genauigkeit.
Liebt den Umgang mit Zahlen, Daten und Fakfen.
Arbeitet gerne mit genau definierten Vorgaben und

Prozessen.

Geht den Dingen gerne auf den Grund.

Ausgepragtes Bedurfnis nach
Status und Anerkennung
Geht bewusst in die Distanz

Zeigt sich kampferisch und
Wettbewerbsorientiert

Will gewinnen, egal um
welchen Preis

Messerscharfe Analysen
Hohes Bedurfnis nach
Struktur und Zielsetzungen.
GroBes Detail-Interesse

Agieren mit RUckzugs- und
Verteidigungsstrategien.
Scheinen emotional
unbeteiligt und ndchtern.

Mag es im Team zu arbeiten und Ideen mit anderen zu teilen.
Liebt das Scheinwerferlicht. Redet gern und viel.

Starken in der Kreativitat.

Kann gut improvisieren und mit Unsicherheiten umgehen.

Aktive, konstruktive und
neugierige Teilnehmende
Kann andere begeistern
und motivieren

Spielt Probleme gerne
herunter

Agiert I6sungsorientiert
Zeigt Emotionen

Verhdlt sich zugewandt, freundlich, hilfsbereit.

Achfsam im Umgang.

Uberlasst gerne anderen die FUhrung.
Ausgepragtes BedUrfnis nach Sicherheit und Fairness.

Geduldige Zuhorer*innen.
Ad-hoc Beitr&dge oder
schnelle Entscheidungen
verursachen Stress.

Reagiert mit Flucht oder
innerem RUckzug.
Uberraschende
emotionale Ausbriche
sind maglich.
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Entscheidungs-Optionen Wl
Ablenker (l): Sicherheit und AbLenkar
Verstandnis, Zeit, offene (Nach)-

Fragen, positive Bewertungen

Analytiker (G): Zahlen, Daten,
Fakten, Nachfragen ins Detaill,
objektive Entscheidungskriterien
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Vermeider (S): Struktur und Fokus,
Anerkennung, Geduld und
Ausdauer, prazise (Nach-)Fragen




1. Gruppenbildung:
Bildet drei Teilgruppen.
2. Situationen vorstellen:
Jede Person nennt kurz eine relevante Situation mit klarem Anliegen.
3. Fallauswahl:
Entscheidet euch in der Gruppe fur einen konkreten Fall.
4. Persona erstellen:
Entwickelt eine kurze Persona (Rolle, Ziele, Motivation).
5. Erste Gesprdchsskizze:
Erstellt eine grobe Ablaufidee fUr das geplante Gesprdch.

RUckkehr in die Gesamtgruppe:

Prc'js'enr;rirer’r, for welchen Fall ihr euch entschieden habt, welche Persona ihr entworfen habt und wie eure Gesprdchsskizze
aussieht.

=  Arbeitszeit: ca. 30 Minuten.



Liebe Teilnehmer*innen,

wir moéchten im Workshop konfliktbeladene und schwierige Gesprdchssituationen szenisch erarbeiten.
Bitte bereitet in euren Gruppen folgende Punkte vor:

= Jede Gruppe wahlt einen Falltitel und erstellt:

Kurzskizze (Situation, Beteiligte, Anlass)

AusfUhrlichen Gesprachsverlauf (inkl. Konflikimomente)

Einordnung nach DISG (D, |, S, G)

Persona (Profil einer Hauptfigur)

Bitte alles visuell auf Flipcharts darstellen.

Die theoretische Bearbeitung (mit den Fragen: ,Welche Strategien haben sich bewdhrte",

+Welche Vorgehensweisen I0sen Konflikteg", ,,Wie hilft das DISG-Modellim Alltag<e*) erfolgt bereits in den Teilgruppen.

= AbschlieBend besprechen wir die Ergebnisse gemeinsam im Plenum.
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= Dominat: Losungsorientierte
Fragen “Wie kommen wir hier
jetzt weitere";
Entscheidungsfragen ,,Sind Sie
dabei¢”; Alternativiragen
~Model 1 oder 22“;
Bestatigungsfragen ,,Habe ich
Sie richtig verstandene*

= |nitiativ: Einstiegsfragen ,,\Wie
geht es lhneng";
Motivationsfragen ,,Wie war |lhre
Erfahrung damite”;
Hypothetische Fragen ,,Nur mal
angenommen ...was denken
Sie darUbere”; offenen Fragen
“Was, Wer, Wie ...was meinen
Siee"




= Stetig: Gefuhlfragen ,,Wie geht
es Ihnen¢"; Gegenfragen ,Was
verstehen Sie denn unter...2";
Verstandnisfragen ,,Wie wurden
Sie das definiereng”

= Gewissenhaft:
Sondierungsfragen
“Mit welcher Software arbeiten
Sie¢" ; Informations-/
Faktenfragen ,,Seit wann
besteht das Problem?*,;
RUckkoppelungsfragen
,Konnen Sie mir die Sachlage
nochmal genauer erklarene*




= Eine Frage! Nicht drei hintereinander! ©
= Stille aushalten!
= Neugierig sein auf die Antwort!
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Was soll mein Publikum...

« ... kognitiv / rational verstenen2 (Bl
= .. emotional verstehen / fuhlen? _
... tun@ eecaoAdten




Offene
Atmosphdare,
Blickkontakt,

Pace; Den
Standpunkt des
andern(for-)
wahrnehmen

Aussagen wertfrei
spiegeln; ,, Sie
sprechen da

einen wichtigen

Punkt an...”;
lch kann Ihre
Frage sehr gut

nachvollziehen..*

Eigenen
Standpunkt
ansprechen,
wnJa, und L
staft ,,Ja, aber ..."
nutzen, Fokus auf
Losungsfindung




= Wahrnehmung: Beschreibe, was
du konkret beobachtest (ohne
Wertung).

= Wirkung: Erkidre, wie sich das
Gezeigte auf dich oder andere
auswirkt (z. B. GefUhle, Gedanken)

= Wunsch: Formuliere, was du dir fOr
den Verlauf des weiteren
Gesprdaches wunschst oder
erwartest.

v Klarheit: Vermeidet
Missverstandnisse durch sachliche
Beobachtung statt Interpretation.

v Verstandnis: Zeigt die
Auswirkungen eines Verhaltens
ohne Vorwurf, starkt Empathie.

v Losungsorientierung: Der Wunsch
gibt eine konstruktive Richtung vor,
statt nur zu krifisieren.
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Viel Erfolg und Freude bei der Umsetzung der Tools! ©

inszenio GmbH

Managing Director: Dr. Claudia Borowy
Trainerin: Anna Boger

Email: anna.boeger@inszenio.de

Internet: www.inszenio.de
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