» auf-gespur
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Liebe Leserinnen und Leser,

Haben Sie auch schon erlebt, dass Ihr
Gegenlber sauer auf Sie ist ohne zu sa-
gen, was er oder sie von Ihnen mdéchte?
Oder fallt es Thnen manchmal schwer,
andere Menschen um etwas zu bitten?
In dieser Ausgabe richten wir unser
Augenmerk auf den vierten und letz-

Erfahren Sie, auf was es bei handlungsorientierten Bitten
ankommt und wie Sie mit einem 4er-Ass in Verhandlungen
flexibel bleiben. Kommen Sie den Fallstricken bei Forderun-
gen auf die Schliche und lernen Sie, wie Sie - fernab von Dro-
hungen und Strafe - Kooperationsbereitschaft ermdglichen.
Neugierig? Ich wiinsche Ihnen gewinnbringende Erkenntnisse

ten Schritt Marshall Rosenbergs Modell ~ beim Lesen.
der Gewaltfreien Kommunikation, der
handlungsorientierten Bitte. Vera Heim
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>> Zum Handeln bewegen
Klartext sprechen und erfolgsversprechende Bitten formulieren

Was ist der haufigste Grund, wes-
halb wir nicht bekommen, was wir
gerne hatten? Wir formulieren oft
nicht prazise, was wir wollen und
hoffen dennoch, dass der andere

«Gib anderen eine Chance,
sag was Du willst.»
Marshall B. Rosenberg

Im ersten Schritt wird ein klarer Be-

In diesem TCCO-MAGAZIN

finden Sie die Themen

- Zum Handeln bewegen/ 1
dann schon weiss, was wir uns zug zur angesprochenen Situation Klartext sprechen ...
wiinschen. Nur fiihrt das selten hergestellt (Beobachtung), im zweiten )
zum gewiinschten Ergebnis. Klare, und dritten Schritt zeigen wir uns als - Mehr als nur ein Ass im Armel 2
handlungsorientierte Bitten schaf-  Menschen mit unseren Gefiihlen und - Der aktuelle Coaching-Fall
fen Transparenz und erhohen die Bedlirfnissen, und im vierten Schritt . Praxistransfer in Unternehmen 3
Chance, dass unser Gegeniiber auf  formulieren wir eine klare, erfiillbare . Emotional
unsere Bitten eingeht. Bitte. Mit dem letzten Schritt wer- . Wussten Sie schon, ...?

I . frith Tatiakeit als P den sozusagen die «Schafchen ins
n meiner friiheren Tatigkeit als Perso- .
lentwicklerin bei d g i it Trockene gebracht» und Transparenz Zum Handeln bewegen/
nalentwicklerin bei der Swisscom leite-
) . . geschaffen, welches Verhalten wir von SRR SpEE IR “
te ich einen Coaching-Pool. Vorgesetzte . . (Fortsetzung)
) ) ; ) : unserem Gegeniliber gerne hatten.
riefen mich an, um ihre Mitarbeitenden . o - Bitte oder Forderung -
. . L . Auf was Sie bei einer klaren, erfolgs- ) ] )
und Flhrungskréfte fir ein Coaching . Das ist hier die Frage
. versprechenden Bitte achten sollten,
anzumelden. Auf die Frage, was denn fah S ¢ der Seite 4 )
das Ziel des Coachings sei, hérte ich oft erfahren Sie auf der Seite 4. ' Bltte_ ode_r F0|.'derung - 2
Antworten wie: «Mein Mitarbeiter muss Dl 2 il elizy A
flexibler werden», «Die Flhrungskraft (Fosfsseg)
. . - auf-gelesen
soll sich besser abgrenzen kdnnen»
oder «Die Mitarbeiterin soll nicht mehr . nach Feierabend 6
so emotional reagieren». Wenn ich ) o o
dann gefragt habe, an welchem kon- -Semlnfarenln Kusnacht.u. Zirich 7
kreten Verhalten sie erkennen wiurden, GFK-Einflihrungsseminare
dass der Mitarbeitende die gewlnsch- - GFK-Vertiefungs-Lehrgang 8
ten Entwicklungsschritte gemacht hat, )
wurde es erst einmal still. Wie aber -PraX|s-TransfeTr-.Angebote 9
sollten die Mitarbeitenden wissen, wel- - Advanced Trainings
ches Verhalten gewlinscht ist, wenn es - Angebote fiir Unternehmen 10
den Vorgesetzten selber nicht klar ist? . Das TrainerInnen-Team
Nach Marshall B. Rosenbergs Modell der | - Kursorganisation 11
Wertschatzenden oder auch Gewaltfrei-
- Termine und Anmeldung 12

en Kommunikation wird in vier Schrit-
ten ein aufrichtiges Feedback gegeben.
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Was wollen Sie genau?



Mehr als nur ein Ass im Armel

Kennen Sie das? Sie gehen in eine
Verhandlung mit einem konkreten
Ziel vor Augen. Ihr Gegeniiber zeigt
jedoch keinerlei Bereitschaft, auf
Ihre Bitte einzugehen. Jetzt wird es
eng und statt einer konstruktiven
Verhandlung entwickelt sich leicht
ein Machtkampf.

Wenn wir fir die Losung einer Aufgabe
nur einen einzigen Weg sehen, welcher
unsere Bedirfnisse erfullt, haben wir
in einer Verhandlung schlechte Karten.
Und wenn wir glauben, dass das Ge-
genuber der einzige Mensch ist, mit
dem sich die Aufgabe I6sen lasst, heisst
es schnell einmal «Game over».

Das muss nicht sein. Eine gute Ge-
sprachsvorbereitung ist entscheidend

fur erfolgreiche Verhandlungen. Mit
dem sogenannten vierer «Alternativ-
Strategien-Speicher» (4er-Ass) gehen
Sie mit mehreren L&sungsoptionen in
die Verhandlung. Ihr personliches 4er-
Ass halt Sie flexibel und offen fiir neue
Lésungsoptionen. Beispiel:

Werden Sie sich als erstes bewusst, flr
welches Bedirfnis oder welchen Wert
Sie sich einsetzen moéchten (zum Bei-
spiel Kooperation oder Verlasslichkeit?).

Nun legen Sie sich Ihre persénlichen
Asse zurecht:

1. Was ist Ihre bevorzugte Losung um
Ihrem Bedurfnis Rechnung zu tragen?
Um was mochten Sie Ihr Gegeniiber
bitten?

2. Wie konnten Sie Ihrem Bedlrfnis
sonst noch Rechnung tragen?

3. Welche dritte Handlungsoption fallt
Ihnen ein? Kénnten Sie selber etwas
tun oder eine Drittperson um etwas
bitten?

4. Das vierte Ass ist das Herz-Ass.
Dieses kdénnen Sie nicht vorbereiten.
Es steht fir eine Losung, die dann ent-
wickelt wird, wenn Sie die Bedlirfnisse
Ihres Gegentlbers kennen.

Mit diesen vier Assen im Armel kénnen
Sie beruhigt in die Verhandlung ein-
steigen. Im Gegensatz zum Pokern
schaffen Sie so Boden fir ein echtes
Win-Win-Spiel.

Der aktuelle Coaching-Fall

Manchmal beeinflussen uns Angs-
te, obwohl wir wissen, dass wir
uns nicht zu fiirchten brauchten.
Solche irrationalen Angste haben
oft mit Energieblockaden zu tun
und lassen sich mit dem Verstand
nicht auflésen. Mit der Coaching-
Methode der Logosynthese kann
die blockierte Energie wieder ins
Fliessen gebracht werden, wie fol-
gender Fall zeigt.

Helen arbeitet im Aussendienst und ist
viel mit dem Fahrzeug unterwegs. Im
letzten Winter hatte sie einen Schleu-
derunfall, bei dem sie die Kontrolle Giber
das Fahrzeug verlor. Sie sagt von sich,
dass sie vor dem Unfall eine sichere
Autofahrerin war und jetzt voller Angst
und verunsichert hinter dem Steuer
sitze. Sie winscht sich ihre alte Fahrsi-
cherheit zurick.

Im Coaching-Gesprach wird zuerst un-
tersucht, welche korperlichen Sympto-
me sich zu den emotionalen Reaktionen
von Angst und Unsicherheit gesellen.
Die Coachin bittet Helen, diese wahr-
zunehmen und zu schildern, welche
Reaktionen am heftigsten sind, wenn
sie an den Unfall denkt. Helen schliesst
die Augen. Nach einem Weilchen spurt
sie eine Enge in der Brustgegend, und

ihr bleibt fast die Luft weg. Damit

verbunden zeigen sich Unsicherheit
und grosse Angst.

Manchmal bleibt der Schreck
im emotionalen Teil des Gehirns
«stecken»

Die Coachin fragt: «Was |6st diese
Angst aus?» Helen: «Ich habe Angst,
das Auto wirde erneut meiner Kontrolle
entgleiten und etwas tun, was ich nicht
will.» Coachin: «Hast du die Phantasie,
dass du im Auto sitzt und das Auto nicht
auf deine Steuerbewegungen reagiert?»
Helen: «So ist es.» Coachin fragt: «Wie
weisst du, dass diese Phantasie da ist?»
Helen: «Ich sehe ein Gummimonster,
das auf dem Steuer herum hupft und
Grimassen schneidet.»

Logosynthese hilft, energetische
Blockaden aufzuldosen

Logosynthese setzt auf die schopferi-
sche Kraft des Wortes, um Energie an
den richtigen Ort und wieder in Fluss zu
bringen. Dadurch verlieren Energiekon-
strukte an Wirkungskraft und werden
neutralisiert.

Mit Hilfe eines vorgegebenen Satzes
unterstiitzt die Coachin Helen, die
gebundene Energie aus der Abbildung
des Monsters an den richtigen Ort in
ihr selbst zurlick zu nehmen. Helen

beschreibt, dass die Form des Monsters
schwindet und sie sich kraftiger fuhlt.
Weiter wird die Energie, die nicht zu
Helen gehort, auf gleiche Art und Wei-
se bearbeitet und dadurch aufgelost.
«Jetzt ist es weg.» sagt Helen. «Ich
kann mir das Monster nicht mehr vor-
stellen.»

Der Blick in die Zukunft hilft,
Veranderung zu integrieren

Die Coachin bittet Helen an eine zu-
kinftige Situation zu denken, in der sie
ihren Wagen féhrt. Helen empfindet nun
weder Angst noch Unsicherheit. Spater
berichtet sie, dass sie das Steuer wie-
der befreit und sicher in der Hand halt.

Steigern Sie
Ihre Konflikt-Fitnhess!

Schnell verargert, aufbrausend oder
verunsichert in Konflikten?

Das muss nicht sein!

Neutralisieren Sie Ihre
Stress-Ausldser und konzentrieren
Sie sich auf das, worauf es ankommt:

Das Gesprach.

Das Coaching fir alle, die
in Konflikten cooler bleiben wollen.

Mehr Infos unter: Tel 044 500 99 00
oder www.tcco.ch




>> Praxistransfer in Unternehmen
Interview mit Susanne Enz Dia, Ethnologin und Programmverantwortliche bei der Caritas Schweiz

Susanne Enz Dia,
Programm-
verantwortliche
bei der

Caritas Schweiz

Sie arbeiten bei Caritas Schweiz
als Programmverantwortliche fiir
Athiopien. Was war Ihre Motivation,
sich mit der Gewaltfreien Kommuni-
kation (GFK) auseinander zu setzen?

Im Zusammenhang mit der Friedensar-
beit im Tschad und in Ruanda habe ich
von der GFK gehort. Jahre spater war
ich auf der Suche nach neuen Impul-
sen flr mich und meine Arbeit, habe
das Buch von Rosenberg gelesen und
mich fir einen Einfiihrungskurs bei The
Coaching Company entschieden.

Sie flihren viele Gesprdche mit lokalen
Vertretern Ihrer Partnerorganisationen,
deren Hilfsprojekte unterstitzt werden.
Wie setzen Sie GFK ein?

Weil es um Unterstitzungsgelder geht,
gibt es zuweilen hitzige Gesprache. Um
mich auf diese vorzubereiten, fiihre ich
ein Tagebuch. Darin vergegenwartige
ich mir meine Geflihle und BedUrfnisse
und formuliere, was ich von meinem
Gegenuber gerne hatte.

Wie wirkt sich das aus?

Die Klarheit Uber meine Gefihle,
Bedirfnisse und Winsche fuhrt mich
in eine entspannte Haltung. So kann
ich mich im Gesprach aufs Zuhoren
konzentrieren.

Koénnen Sie ein Beispiel nennen?

In Gesprachen mit einem Projektleiter
unserer Partner wurde ich oft argerlich.
Dem wollte ich auf den Grund gehen.

In mein Tagebuch habe ich erst alle
meine Wertungen notiert. Daraus konn-
te ich meine unerfillten Bedirfnisse
nach Verldsslichkeit und mit meinen
Anliegen - gehort zu werden - erken-
nen. Beim nachsten Treffen mit ihm war
unser lokaler Représentant fiir Athiopi-
en dabei. Ich bat ihn, das Gesprach zu
Ubernehmen, sobald Gereiztheit bei mir
aufkommen wirde.

Wie ist das Gespréch verlaufen?

Zu wissen, dass ich das Gesprach hat-
te abgeben konnen, flhrte zu einer
entspannten Atmosphére.

Was ist Ihr persénliches GFK-Highlight?

Die Selbstempathie! Das Prinzip, den
Frieden immer wieder bei sich selber zu
suchen, gefallt mir.

Vielen Dank fir das Gespréach.

Susanne Ledergerber

Nicht mehr weiter zu wissen, macht uns
hilflos ...

>> Wussten Sie schon, ...?

... dass Strafen oft ihr Ziel verfehlen?
Interessant sind die Ergebnisse einer
Befragung von 234 ErzieherInnen und
115 Eltern aus Deutschland. Die Fragen
waren: «Was haben bei Ihnen Strafen
durch Eltern bewirkt? Haben Sie da-
durch ihr Verhalten gedndert, beibe-
halten oder erst recht das Gegenteil
gemacht?» Nur ein Drittel gab an, dass
die Bestrafung die gewiinschte Ver-
haltenséanderung zur Folge hatte. Ein
Grossteil der Befragten ausserte, erst
recht das Gegenteil getan zu haben.
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>> Emotional
Geflihlen auf der Spur

Gerat eine Situation ausser Kontrolle,
fihlen wir uns oft hilflos und sehnen
uns nach Unterstliitzung. Unser Korper
wird mit Stresshormonen geflutet, die
uns dazu verleiten, Kooperation durch
Drohungen zu erzwingen. In so einer
Situation kann es hilfreich sein, erst
einmal tief durchzuatmen und das ei-
gene Gefiihl zu benennen. Sich einzu-
gestehen, dass man im Moment keine
Losung hat, wirkt beruhigend auf das
Limbische System - der Schaltzentrale
unserer Gefthle.

... mit Drohen hoffen wir, Oberhand zu
gewinnen.

Aktiver Erfahrungsaustausch im Seminar férdert ganzheitliches Lernen.



>> Zum Handeln bewegen

Fortsetzung von Seite 1

Bevor Sie Ihr Gegenliber um etwas
bitten, sollten Sie sich Klarheit dari-
ber verschaffen, welches Bedlirfnis Sie
mit Ihrer Bitte erflillen wollen. Geht es
Ihnen um Verlasslichkeit oder mdchten
Sie wissen woran Sie sind? Die nachste
Frage, die sich stellt, lautet: «An welchem
konkreten Verhalten wirde ich erken-
nen, dass mein Gegenliber zu meinem
Bedurfnis beitrdgt?» Achten Sie bei der
Formulierung auf folgende Tipps:

Drei Kriterien
fiir Erfolg versprechende Bitten

1. Verzichten Sie auf vage, abstrakte
Ausserungen und bitten Sie um ein er-
flllbares Verhalten. Mit «Bitte rufen Sie
heute Nachmittag beim Kunden X an
und fragen Sie nach, ob ihm die Offerte
zusagt» oder «Bitte sagen Sie, auf was
sich Ihre Kritik konkret bezieht, o0.k.?»
werden Sie mehr erreichen als mit «Bit-
te machen Sie Ihren Job richtig» oder
«Seien Sie nicht so emotional.»

2. Sagen Sie, was Sie konkret brauchen
und nicht, was Sie nicht mdchten. An-
stelle von: «Seien Sie nicht so zurlck-
haltend» lieber: «Bitte sagen Sie mir
jetzt, welche Anderungsvorschlége Sie
in Bezug auf das Konzept haben.»

3. Achten Sie darauf, dass die Bitte
im Hier und Jetzt erflllt werden kann.
Damit bringen Sie Verbindlichkeit ins
Gesprach. Statt: «Rufen Sie mich in
Zukunft an, wenn Sie Termine nicht hal-
ten kdnnen.» lieber: «Kénnen wir jetzt
miteinander vereinbaren, dass Sie mich
anrufen, sobald Sie merken, dass Sie
den Termin nicht einhalten kénnen?»

Vereinbarungen im Hier und Jetzt
schaffen Verbindlichkeit

Mit einem «o.k.?» oder «einverstan-
den?» am Ende der Bitte, geben Sie
Ihrem Gegeniber die Wahlfreiheit, JA
oder NEIN zu sagen. Sie zeigen damit
Ihre Bereitschaft, auch die BedUrfnisse
der anderen Person zu horen, die einem
JA moglicherweise im Wege stehen. Die

Bereitschaft, auf Ihre eigenen Bedurf-
nisse einzugehen wachst, wenn Men-
schen freiwillig kooperieren kdnnen.

Zu guter Letzt Uberprifen Sie, ob die
Bitte auch wirklich Ihre Bedlrfnisse
erflllt. Ist das nicht der Fall, besteht
die Gefahr, dass Ihr Gegeniiber Ihren
Wunsch erflillt und Sie trotzdem un-
zufrieden bleiben. Wenn Sie sich z.B.
Wertschatzung wiinschen, dann formu-
lieren Sie besser die Bitte: «Bitte sagen
Sie mir, was Ihnen am Konzept gefallen
hat» als «Bitte geben Sie mir Feedback
zum Konzept», denn Feedback kann
auch den Fokus auf dem haben, was
nicht gefallt.

Ubernehmen Sie die Verantwortung
fir Ihr Wohlbefinden und formulieren
Sie klare, handlungsorientierte Bitten.
Lassen Sie sich Uberraschen, wie Sie
damit viel eher bekommen was Sie sich
winschen und wie sich diese Klarheit
positiv auf Ihre Beziehungen auswirkt
- beruflich wie privat.

Vera Heim

>> Bitten oder Fordern - das ist hier die Frage ...
Wie Sie erfolgreich Raum fur freiwillige Kooperationen schaffen

Haben Sie manchmal auch Angst, nicht zu erreichen,
was Sie wollen? Wie gross ist da die Verlockung, das
Gegeniiber verbal in die Mangel zu nehmen und ihm
unseren Willen aufzuzwingen? Doch das geht auf
Kosten der Beziehungsebene. Lesen Sie hier, welche
Alternativen es dazu gibt.

Jonas ist im Backoffice fur die Kalkulation von Kundenofferten
zustandig. Matthias von der Verkaufsabteilung hat seinem
Kunden versprochen, binnen Wochenfrist eine Offerte flr
ein massgeschneidertes Produkt zu unterbreiten. Als er sei-
nen Kollegen Jonas bittet, ihm die bendtigten Zahlen bis am
nachsten Tag zusammen zu tragen, hort er ein: «Tut mir leid,
diese Woche habe ich keine Zeit dafur». Matthias argert sich
und denkt: «Wenn ich einmal etwas vom Backoffice will, wird
gestreikt. Wissen die eigentlich wer hier das Geld verdient?!
Ich erwarte vom Backoffice, dass sie ihren Job machen!»

Erwartungen sind vorweggenommene
Enttduschungen

So sehr wir uns wiinschen, dass uns Menschen unterstlitzen,
so wenig selbstverstandlich ist ein Beitrag anderer. Jeder
Mensch handelt in erster Linie fiir seine eigenen Bedurfnis-
se. Das mag egoistisch anmuten, ist aber auch eine wich-
tige Fahigkeit. Denn Menschen, die Verantwortung fir ihr
Wohlbefinden Gbernehmen, haben auch die Kraft fir andere

4

da zu sein. Und da der Mensch ein soziales Wesen ist, tragt
er grundsatzlich gerne zur Gemeinschaft bei. Zumindest so
lange, wie er das freiwillig tun kann. Erwartungen und For-
derungen, die kein «Nein» zulassen, geben einer freiwilligen
Kooperation jedoch keine Chance und die Enttduschung ist
vorprogrammiert.

Schauen wir also hinter die Kulissen einer Forderung: Welche
Handlungsoptionen hat beispielsweise Jonas, um die Forde-
rung des Verkaufs, die bendtigten Zahlen bis zum nachsten
Tag zu liefern, zu erfillen?

Auf ein «Nein» folgt meistens ein resigniertes
«dann halt» oder ein rebellisches «So nicht!»

Passt sich Jonas an, indem er trotz zu wenig Zeit «Ja» statt
«Nein» sagt, dann tut er dies moglicherweise aus Angst,
Gehorsam, wegen Schuldgefiihlen oder weil er sich Aner-
kennung erhofft.

Weitere spannende Dialoge aus dem Fuhrungsalltag
finden Sie im Buch: «Erfolgsfaktor Menschlichkeit»
von Vera Heim und Gabriele Lindemann.

Fortsetzung nachste Seite
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Doch all diese Antriebsfedern sind frag-
wirdig: Wer aus Angst handelt, fahrt
mit angezogener Handbremse und wer
gehorsam ist, gibt die Verantwortung
flir das eigene Handeln ab. Sagt Jonas
«Ja» statt «Nein», um nicht schuldig zu
sein, dass der Kunde die Offerte nicht
innert Wochenfrist erhalt, verliert er
den eigentlichen Sinn seines Beitrags
aus den Augen und falls er nur fir Lob
arbeitet, wird er schnell die Lust zur
Kooperation verlieren, wenn dieses
ausbleibt.

Rebellion ist keine Freiheit, sondern
macht uns von der Forderung
des Gegeniibers abhdngig

Wenn Jonas mit einem «Nein» rebel-
liert, sieht das auf den ersten Blick zwar
wie ein Befreiungsschlag aus, hat mit
Freiheit aber wenig zu tun. Mit Rebelli-
on macht sich Jonas von der Forderung
des Gegenlibers abhangig und muss
dazu das Gegenteil von dem machen,
was Matthias von ihm will. Der Hand-
lungsspielraum von Jonas ist also stark
eingeschrankt. Gleichzeitig tribt ein
bitterer Beigeschmack von einer dro-
henden Konsequenz das vermeintliche
Siegesgefiihl.

Forderungen verhindern freiwillige Kooperation.

Der Hintergrund einer Bitte hingegen
eroffnet neue Handlungsspielraume.
Angenommen, Matthias formuliert eine
Bitte, dann wird er Jonas nicht fir sein
«Nein» verurteilen. Er wird davon aus-
gehen, dass Jonas einen guten Grund
flr sein «Nein» hat und wissen wollen,
welche Bedirfnisse Jonas sich damit
erflllt. Geht es Jonas vielleicht um
Verlasslichkeit? Und hat er den Teller
schon so voll, dass er im Moment nicht
noch mehr auf sich nehmen kann?

Ein «Nein» wird so zum Anlass, mit dem
Gegenlber in Verbindung zu treten und
die Welt des anderen zu erkunden,
statt zu verurteilen. Aus dieser Verbin-
dung entstehen neue Ldsungen. Denn
die Freiheit «Nein» sagen zu koénnen,
erhéht bei den meisten Menschen die
Bereitschaft zur Kooperation und starkt
die Beziehung. Skeptisch? Probieren
Sie es aus.

Vera Heim

Roman,

erfolgreich und gut

» auf-gelesen
Ein Buch fur Sie entdeckt: Coaching mit Alien

der Gewaltfreien Kommunikation, welche zur Selbstreflektion

verdienend, steht an einem
Wendepunkt in seinem Leben.
Nachdem er sich jahrelang
vorbehaltslos flr seinen Job
engagiert hat, sackt seine
Leistung mehr und mehr ab.
Er reagiert gegentiber Vorge-
setzten, Mitarbeitenden und
Kunden gereizt und ungedul-
dig. Um seine Leistung wieder
auf Vordermann zu bringen, verordnet ihm sein Vorgesetzter
ein Coaching. Widerwillig und skeptisch lasst er sich auf den
Coaching-Prozess ein. Die Themen, welchen sich Roman im
Coaching zu stellen hat, widerspiegeln gesellschaftliche He-
rausforderungen unserer Zeit: Berufliche Aufopferung, Bud-
getdruck und Wachstumsziele um jeden Preis. Es wird Zeit fir
Roman, sich klar zu werden, was ihm wirklich wichtig ist im
Leben. Die Perspektive einer «Ausserirdischen» unterstitzt
ihn dabei.

In ihrem kurzweiligen Roman «Coaching mit Alien» ist es
Monika Treppte gelungen, ihre Erfahrungen und ihr Fachwis-
sen als Coachin in eine spannende Geschichte einzupacken.
Sie beschreibt empathische Coaching-Prozesse auf der Basis
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einladen. Die Mischung aus Sachbuch und Roman l3dsst die
personliche Weiterentwicklung zum Genuss werden. Dieses
Buch kann ich all den Menschen weiter empfehlen, die einen
Einblick in empathische Coaching-Prozesse erhalten wollen
und gleichzeitig eine Lektlire schatzen, die man nur ungern
zur Seite legt. Mich hat das Buch gleichermassen gefesselt
und berlhrt.

Vera Heim

Anzeige

NEU:
Gemeinsam lernen und profitieren

Melden Sie sich zu zweit oder in Gruppen zu einem
GFK-Einfithrungsseminar oder dem Fiihrungsseminar
~Wertschatzend fiihren — wirksam kommunizieren”
an und profitieren Sie bis zum 31.12.2012

von folgender Preisreduktion pro Person:

= 10 % bei zwei Personen
= 15 % bei drei Personen
= 20 % ab vier Personen

Bitte geben Sie bei der Anmeldung bekannt, mit wem Sie
das Seminar gemeinsam besuchen.

Diese Offerte ist nicht mit anderen Rabatten kumulierbar.

Mehr Infos unter: Tel 044 500 99 00 oder www.tcco.ch




>> Nach Feierabend

Strafe muss sein! Muss Strafe sein?

Wie schnell sind wir doch im All-
tag verfiihrt, mit Strafe zu drohen,
wenn unsere Kinder nicht das tun,
was wir wollen. Doch Drohungen
fiilhren selten zum Ziel. Welche
Alternativen Sie dazu haben, zeigt
folgender Fall.

Rolf ist alleinerziehender Vater. Die
schulischen Leistungen seines 12 jahri-
gen Sohnes Fabian haben sich in letzter
Zeit drastisch verschlechtert. Deshalb
wurde er von Fabians Lehrerin kontak-
tiert. Rolf weiss, dass sein Sohn neuer-
dings jede freie Minute im Jugendtreff
verbringt. Diese Entwicklung gefallt
Rolf gar nicht.

Rolf ist sich seines Druckmittels sicher,
als er zu seinem Sohn sagt: «Du gehst
in Zukunft erst in den Jugendtreff,
wenn die Aufgaben gemacht sind. Ist
das klar!?» Und um der Sache noch et-
was Nachdruck zu verleihen erganzt er:
«Und wenn sich deine Noten nicht ver-
bessern, wird dieser ganz gestrichen.»

Rolf behalt Sohn und Noten im Auge.
Fabian halt sich teilweise an die
Forderung «Zuerst die Aufgaben, dann
das Vergniigen». Die Aufgaben sind
nun auffallig schnell erledigt, doch die
Noten bleiben gleich. Rolf erreicht auch
mit der wiederholten Aussage: «Du
weisst, was auf dem Spiel steht!» nicht
das gewinschte Resultat. Als sich die
Schulnoten nicht verbessern wird Rolf
immer unruhiger. Er fuhlt sich unter
Druck, seine angedrohten Konsequenz-
en in die Tat umzusetzen. Gleichzeitig
bemerkt er einen Widerwillen, dies zu
tun. Schliesslich wiinscht er sich, dass
sich Fabian mit Gleichaltrigen trifft,

Seminar-Tipp

Auftanken im Alltag in 12 Minuten

Offenheit schafft Verbindung im Gesprach.

auch weil er weiss, dass die Jugendli-
chen im Jugendtreff betreut sind.

Das Dilemma von Drohungen ist,
dass wir sie umsetzen miissen,
um unser Gesicht zu wahren

Rolf lotet seine Handlungsspielraume
aus. Soll er seine Drohung umsetzen
und sich damit sein Bedlrfnis nach
Glaubwiirdigkeit erfiillen? Wirde Fa-
bian widerspruchslos das Streichen
des Jugendtreffs akzeptieren? Diese
Vorstellung scheint ihm ziemlich unre-
alistisch. Eine weitere Eskalation ware
wohl vorprogrammiert und er misste
vermutlich eine noch hoéhere Straf-
androhung aussprechen, damit seine
erzieherische Massnahme allenfalls die
gewlnschte Wirkung erzielt. Das geht
ihm zu weit.

Eine andere Option ist, dass er Fabi-
an sagt, wie es ihm mit der aktuellen

Anzeige

Situation geht. Dass er wegen der un-
genltigenden Noten alarmiert sei und
sich Sorgen Uber die Folgen mache,
welche diese flir Fabian haben kénnten.

Glaubwiirdigkeit im Sinne
von Selbstoffenbarung

Rolf wird sich bewusst, wie sehr er sich
wulnscht, alles dazu beizutragen, dass
sich sein Sohn zu einem selbstbewuss-
ten und verantwortungsvollen Men-
schen entwickelt. Und deshalb mdchte
er zusammen mit ihm eine Losung
finden.

Rolf entspannt sich bei dem Gedanken,
seinem Sohn seine Sichtweise aufzu-
zeigen. Diese Vorgehensweise kommt
seinem Bedurfnis nach Glaubwirdigkeit
sehr nahe und ermdglicht es Fabian, in
die Ldsungsfindung selbstverantwort-
lich einbezogen zu sein.

Susanne Ledergerber

Sei nicht nett, sei echt!

mit dem HerzKreis-Training

mit

Gabi Lindemann

und Andi
Schmidbauer

Wirkungsvolle Entspannung bei
akuten Belastungen und hohen
Selbstanspriichen. Zur Stress-
vorsorge und Burnout-Prophylaxe.

30.11. - 1.12.2012 (Fr./Sa.)
in Kiisnacht ZH

Kurzeinfihrung in die Gewaltfreie
Kommunikation, nach Marshall B. Rosenberg
Mochten Sie wissen, wie Sie Probleme offen und ehrlich

ansprechen, ohne zu verletzen? Dann melden Sie sich
jetzt an!

Mi. 26. September 2012,

Do. 15. November 2012
oder Do. 31. Januar 2013,
19.00-21.00 Uhr

Ort: Kiisnacht ZH
(mit S6 oder S16, 10 Minuten von HB Ziirich)
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Unsere Seminarangebote

Seit 2004 bietet The Coaching Company erfolgreich Seminare in Gewaltfreier Kommunikation an. Auf den folgenden sechs
Seiten finden Sie Informationen zu den aktuellen Seminarangeboten.

Einfithrung in die Gewaltfreie Kommunikation (Grundkurs flir GFK-Einsteigerlnnen)

In unserem Sprachgebrauch gehoren Was Sie lernen e Sie entwickeln Ihre empathischen
Schuldzuweisung, Kritik und Urteil zum und was es Ihnen bringt Fahigkeiten und schaffen damit
Alltag. Gegenangriffe, Drohungen und Raum fir Win-Win-Ldsungen.
verhértete Fronten filhren dazu, dass  ® Sie machen sich Schritt fir Schritt

Konflikte eskalieren, Verletzungen statt- mit den Elementen der GFK vertraut

finden und die Chancen auf gemein- und erweitern dadurch Ihr Sprach-

same Ldsungen schwinden. Das muss repertoire und Ihre personlichen

nicht sein. Handlungsspielraume.

Suchen Sie nach neuen Wegen, e Sie lernen Ihre eigenen Gefiihle

wie Sie und Bediirfnisse zu formulieren und

dafir einzustehen.

e Threm Anliegen Gehor verschaffen?

e verbale Attacken entscharfen Spielerisches Lernen im Seminar.
und konstruktiv nutzen?

e Kritik und Urteil Zweitages-Workshop fiir 580 CHF/530 CHF* (Anmelde-Code 12-E-4 bis 13-E-3)
nicht mehr persénlich nehmen? * Termine und Details zum Frihbuchungsrabatt siehe Seite 12.

Dauer und Investition:

Wertschitzend fiihren —
wirksam kommunizieren

Grundkurs fiir Fithrungskrafte

Ambitiose Ziele, enge Zeit- und hohe Budgetvorgaben sowie abteilungs- oder
betriebslibergreifende Teamarbeit und Kooperationen sind die Herausforderungen

im FUhrungsalltag. Mangelnde Kommunikation, fehlender Austausch und Missver-
standnisse sind Nahrbdden fir Konflikte. Sie blockieren Energien, die zur Umsetzung
der Ziele ndtig waren. Das kostet Zeit, Nerven und Geld.

Erfolgsfaktor
Haben Sie personelle Fithrungsverantwortung oder engagieren Sie sich Menschlichkeit
in der Leitung von Projekten, Arbeitsgruppen oder Gremien? Mochten Sie .

Buch: 224 Seiten, 34.50 CHF

e Thre Sprache fiir eine wirksame Verstandigung nutzen kénnen? Hérbuch: 230 Minuten, 29.90 CHF

o fiir Ihre personlichen Anliegen einstehen und gleichzeitig Ihre Gespréchspartner E-Book: 19.99 Euro
ernst nehmen? Uberall im Buchhandel

o Thre Gesprache aktiv fliihren und die Chance auf Kooperationsbereitschaft erhohen? oder unter www.tcco.ch

Was Sie lernen und was es Ihnen bringt: Dauer* und Investition:

e Sie gewinnen in kurzer Zeit einen kompakten Einblick in die Wertschatzende Zweitages-Workshop & 1'300 CHF/1'180 CHF*
Kommunikation und erfahren, wie das Modell Ihren Flihrungsstil erganzt. Tagungspauschale vom Seminarhotel.

e Sie erweitern Ihre empathischen Fahigkeiten als Schlusselkompetenz wert- Wir empfehlen zusétzlich ein telefoni-

schatzender Fihrung. : R
sches Transfer-Coaching von 2 Einheiten
e Sie gehen leichter mit Widerstdnden um und gewinnen an Klarheit in heraus- zum Spezialpreis von 399 CHF.
fordernden Gesprachssituationen. (Anmelde-Code 12-WFWK-3 bis 13-WFWK-2)

*Termine und Details zum Friihbuchungsrabatt siehe Seite 12.
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Vertiefungs-Lehrgang

Sie erleben die Gewaltfreie Kommunikation (GFK) als wir-

kungsvolles und verbindendes Kommunikationsmodell. In
unseren modular aufgebauten Vertiefungen trainieren Sie
Ihre GFK-Fahigkeiten im Umgang mit sich selbst, in der Art
und Weise, wie Sie Beziehungen gestalten und gesellschaft-

liche Systeme beeinflussen.

Modul E/F

Systeme beeinflussen

Modul C/D

Beziehungen gestalten

Modul A/B

Selbstmanagement

+ 2 Praxis-Transfertage

Sie kdnnen die Module einzeln oder als 16-tdagigen Lehrgang
buchen. Voraussetzung ist ein 2-tagiges Einfilhrungsseminar

bei einem/einer zert. GFK-TrainerIn.

Selbstmanagement und GFK

Modul A (Schwerpunkte)
e NEIN héren und aussprechen

e Bearbeitung von Vorurteilen
und Abneigungen
e Umgang mit Misserfolgen

+ Abschluss-Modul G

Aufbau des GFK- Vertiefungs-Lehrgangs

Modul B (Schwerpunkte)

e Umgang mit Arger, Schuld
und Scham

e Neid transformieren

e BedUrfnisorientiertes
Zeitmanagement

Beziehungen gestalten mit der GFK

Modul C (Schwerpunkte)

e Das eigene Konfliktverhalten
erkennen und beeinflussen

e Giraffenschrei
e Umgang mit Schweigen
e Bedauern ausdriicken

Modul D (Schwerpunkte)

e GFK in der Partnerschaft

e Umgang mit Nahe und Distanz
e Versdhnungsarbeit

e Dankbarkeit

Systeme beeinflussen mit der GFK

Modul E (Schwerpunkte)

e Flihren mit GFK

e Umgang mit Dominanz-
strategien und Macht

e Gekonnt kontern

Abschluss-Modul G

Dieses Modul ist fir Teilnehmende,
die bereits die Module A bis F
absolviert haben. Komplexe
Strukturen werden vertieft,
Rollenspiele mit Video-Feedback
durchgefihrt und die Lern-
fortschritte gefeiert.

Modul F (Schwerpunkte)
e Bedngstigende Aufrichtigkeit

e Personliche Entscheidungs-
findung im Alltag

e Entscheidungsfindung
in Gruppen (Soziokratie)

e Klatsch produktiv machen

2 Praxis-Transfertage

zur nachhaltigen Integration
des Lernstoffes. (PTP oder PTF)

Wichtig: Der Einstieg in die Module
A bis Fist jederzeit moglich. Die Daten
fir den Jahreslehrgang kénnen frei
zusammengestellt werden.

In einer empathischen Verbindung mit
sich selbst finden Sie heraus, worum
es Ihnen in verschiedenen Situationen
wirklich geht. Dadurch gewinnen Sie
an Sicherheit und Glaubwiurdigkeit in
Ihrer Kommunikation.

Sie lernen, auch in schwierigen und
emotionalen Situationen mit Ihrem
Gegentiber in Verbindung zu bleiben.
Dadurch wird Vertrauen aufgebaut und
eine Basis flr konstruktive Ldsungen
geschaffen.

Sie lernen, wie Kommunikation Sy-
steme beeinflusst und wie Sie gemein-
sam mit anderen Menschen Ziele er-
reichen. Sie erkennen Dominanz in der
Sprache und machen sich nicht verfig-
bar dafur.

Einzel-Modul a 2 Tage 580 CHF oder
alle 7 Module + 2 Praxis-Transfertage
fur 3'990 CHF (statt 4'640 CHF),

= 16 Tage (inkl. PTP oder PTF).

Ratenzahlung mit Zahlungs-
vereinbarung auf Anfrage mdoglich.



Praxis-Transfer-Angebote

Sie wollen Ihre GFK-Fahigkeiten weiter trainieren und ausbauen*. (Termine siehe Seite 12)

GFK-Praxistage
(12-PTP-3 bis 13-PTP-2)

Mit Hilfe von unterstitzenden Metho-
den werden aktuelle Praxisfalle der
Teilnehmenden in Kleingruppen aufbe-
reitet und gelibt. Der Tag ermdglicht
gezieltes Lernen durch Selbstreflexion
und Feedback.

Dauer und Investition:
Ein Kurstag, 290 CHF

GFK-Praxistag
fiir Fiithrungskrafte
(13-PTF-1)

Sie arbeiten an aktuellen Beispielen
aus dem Fuhrungsalltag der Teilneh-
menden. Unterstitzende Methoden,
Rollenspiele und kollegiale Fallbera-
tung helfen bei der Aufbereitung.

Dauer und Investition:
Ein Kurstag, 290 CHF

Advanced Trainings

GFK-Gefiihls- und
Bediirfniswortschatz
einfach abrufen konnen
(13-PTG-1)

Setzen Sie dem Suchen nach pas-
senden Gefuhls- und Bedirfniswor-
ten ein Ende. Verankern Sie den GFK-
Wortschatz so in Ihrem Gedachtnis,
dass Sie ihn einfacher abrufen kénnen
und damit an sprachlicher Sicherheit
gewinnen.

Dauer und Investition:
1 > Kurstage, 430 CHF

Praxis-Transfer-Treff
monatliches Treffen
a2 % Std. (PTT)

Sie Uben, reflektieren und vertiefen
Ihre GFK-Kenntnisse in einem mode-
rierten Trainingstreff.

Investition:
Ein Abend, 59 CHF
oder 5er-Abo fir 222 CHF

GFK im Alltag
mit Kindern
(13-PTK-1)

In diesem Workshop lernen Sie an ak-
tuellen Beispielen, wie Sie mit Kindern
klar sprechen und ihnen einfiihlend
zuhoren. Sie erfahren, wie Sie so die
kommunikativen Herausforderungen
des Alltags einfacher meistern.

Dauer und Investition:
Ein Kurstag, 290 CHF

*Voraussetzung: 2-tdgiges Einflihrungsseminar
bei einem/einer zert. GFK-TrainerIn.

Abschluss-Foto des GFK-Lehrgangs
2011/12.

Informationen und Anmeldung unter www.tcco.ch
oder telefonisch unter +41 (0)44 500 99 00

Sie haben mindestens 10 Tage Training bei einer/einem zertifizierten GFK-TrainerIn absolviert und mochten Ihr GFK-Verstandnis
weiter vertiefen. (Frihbuchungs-Rabatte*/Termine siehe Seite 12)

Vermitteln
in Konflikten
(13-ADV-VM)

Wenn zwei sich streiten, vermittelt der
Dritte! Schneller als einem lieb ist ge-
rat man zwischen die Fronten von zwei
Konfliktparteien. In 3 Kurstagen lernen
Sie, wie Sie mit Hilfe der GFK auf eine
wertschatzende Art und Weise tragfahi-
ge und konstruktive Losungen férdern
kdnnen.

Dauer und Investition:
3 Kurstage, 780 CHF/730 CHF*
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Selbstempathie -
ein Weg der Achtsamkeit
(12-ADV-SE)

Selbstempathie ist eine Form der Selbst-
wahrnehmung, bei der Sie mit Ihren
Geflihlen und Bedurfnissen in Verbin-
dung kommen. Lernen Sie, wie Sie
aus der Fllle Ihrer Bedurfnisse Kraft
schopfen und an Stabilitéat in Gespra-
chen gewinnen. Kommen Sie mit auf
diese spannende Reise nach Innen.

Dauer und Investition:
2 Kurstage, 580 CHF/530 CHF*

Innere Blockaden losen
mit der GFK
(12-ADV-BL)

Unsere Uberzeugungen sind Resultate
unserer Lebenserfahrungen, die im Ge-
hirn verankert sind. Sie fordern oder
hindern unser Potential an der vollen
Entfaltung. In diesem Seminar lernen
Sie, blockierende Uberzeugungen in
eine kraftvolle Energie zu transformie-
ren, die Sie unterstitzt, Ihre Ziele zu
erreichen.

Dauer und Investition:
2 Kurstage, 580 CHF/530 CHF*




Unser Angebot fiir Unternehmen
und Organisationen

Massgeschneiderte Firmenseminare

Vom allgemeinen GFK-Kommunikationstraining zum Fuh-
rungstraining oder Konfliktmanagement bis hin zu branchen-
spezifischen Kommunikationstrainings (Kundenbetreuung,
Helpdesk, Train-the-Trainer oder Verkauf). Wir stellen fir Sie
ein auf die Bedlrfnisse Ihres Unternehmens abgestimmtes
Seminarangebot zusammen.

Sind Sie neugierig darauf, wie ein GFK-Training Sie dabei
unterstiitzen kann, die Unternehmenskultur zu férdern oder
Ihre Businessziele effizienter zu erreichen? Dann rufen Sie
uns an (+41 (0)44 500 99) oder mailen uns (office@tcco.ch).

Teamentwicklung/Mediation

Bereichslibergreifende Zusammenarbeit im Unternehmen,
Einfihrung von neuen Systemen und Prozessen, Umstruk-
turierungen oder gar Redimensionierungen - all das sind
Herausforderungen im beruflichen Alltag, die neben der tag-
lichen Arbeit bewaéltigt sein wollen.

Wir begleiten Teams, Abteilungen oder ganze Organisati-
onen bei Change-Prozessen und Konfliktldsungen sowie in
der strategischen Personalentwicklung. Die GFK ist das Fun-
dament, welches ein respektvolles, einflihlsames und somit
effektives Vorgehen gewahrleistet.

Das Trainerinnen-Team

Vera Heim

Gruppenarbeit
in einem TCCO
Firmenseminar.

Info-Veranstaltung/
Info-Lunches/Kompaktkurse

Sie suchen fir einen Anlass ein Referat zum Thema Gewalt-
freie Kommunikation, Feedbackkultur oder Konfliktmanage-
ment oder mochten Ihren Mitarbeitenden die Méglichkeit ge-
ben, z.B. Uber Mittag, in einem Kompaktkurs einen Einblick
in die GFK zu bekommen. Gerne unterbreiten wir Ihnen ein
passendes Angebot.

Coaching

Das Arbeitsumfeld wird immer komplexer. Um den laufend
hoheren Anforderungen gerecht zu werden, ist es oft sehr
wirkungsvoll, wichtige Fragestellungen aus verschiedenen
Perspektiven zu betrachten. Genau hier setzt das empa-
thische, handlungsorientierte Coaching an. Dabei entwickeln
Sie nachhaltige Lésungen im Rahmen Ihrer aktuellen He-
rausforderungen.

Gabriele
Lindemann

Susanne
Ledergerber

Ausbilderin mit eidg. Fachausweis,
zertifizierte Trainerin fir Gewaltfreie
Kommunikation CNVC und NLP-
Lehrtrainerin, Coaching mit GFK, NLP,
WingWave® und l6sungsorientierte
Kurzzeitberatung.

Berufserfahrung als Bérsenhandlerin,
Produktmanagerin, Leitung eines
Helpdesks sowie der Personalentwick-
lung bei Swisscom Fixnet Bluewin.

Seit 2004 Geschéaftsfuhrerin von

The Coaching Company und Co-Autorin
der «KonfliktKiste» und «Erfolgsfaktor
Menschlichkeit».

Spezialgebiete: Wertschatzende Kom-
munikation und Fihrung, Fihrungscoa-
ching, Change Management und Ausbil-
dung in Gewaltfreier Kommunikation.

10

Ausbilderin mit eidg. Fachausweis,
NLP-Trainerin, Lern- und Gedachtnis-
trainerin und Coach in Gewaltfreier
Kommunikation (Empathisches
Coaching).

Berufserfahrung in Marketing/
Verkauf. Langjahrige Tatigkeit als
Organisations-Entwicklerin, Projekt-
leiterin von Personalentwicklungs-
Programmen und Teamentwicklungs-
Prozessen.

Senior-Trainerin bei The Coaching
Company.

Spezialgebiete: Gewaltfreie Kommuni-
kation, Personal- und Organisations-
entwicklungs-Projekte, Brainfitness,
freies Sprechen und Coaching.

GFK-Trainerin und Grindungsmitglied
des Fachverbandes Gewaltfreie
Kommunikation, Business-Coach,
Moderatorin, Managementberaterin.
Zertifizierte HerzKreis-Trainerin,
Focusing.

Langjahrige Fihrungs- und Beratungs-
erfahrung in der Bankbranche und
Leitung von Personalentwicklungs-
projekten. Seit 2002 Geschaftsfiihrerin
von Menschen und Ziele in Nirnberg.
Kooperationspartnerin von The Coaching
Company und Co-Autorin von «Erfolgs-
faktor Menschlichkeit».

Spezialgebiete: Wertschatzende
Kommunikation und Fiihrung, Coaching,
Change Management, Ausbildung
Empathische Kompetenz, Laufbahn-
planung.
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Kursorganisation

Kursort fiir die 6ffentlichen Seminare
Barbara-Keller-Heim, Ausbildungsstatte,
Zurichstrasse 84, 8700 Kiisnacht ZH.

- Ab Zirich Hauptbahnhof alle 15 Minuten
mit S6 oder S16 zum Bahnhof Kiisnacht-Goldbach
- Fahrzeit 9 Minuten + 2 Minuten Fussweg
- Gratisparkplatze vorhanden
- Wegbeschreibung unter www.tcco.ch

Ausnahme: Seminar WFWK (12-WFWK-4 / 13-WFWK-2),
Hotel Novotel, Zirich City-West

Teilnehmerzahl
mind. 6, max. 18 Personen
(ab 10 Personen in der Regel Doppelmoderation).

Arbeitsweise im Seminar

Ein Wechselspiel zwischen Theorie-Inputs, Einzel- und
Gruppenitbungen sowie Rollenspielen ermdglicht person-
liches Reflektieren und praxisnahes Lernen.

Kursbestatigung und Kurszeiten

Uber die Kurszeiten werden Sie mit der Kursbestatigung
informiert. In der Regel sind diese:

1. Tag 9.00-17.30 Uhr,

2. Tag 9.00-17.00 Uhr.

Anmeldebestatigung und Rechnung erhalten Sie per E-Mail.

Im Kursgeld inbegriffen sind

Unterlagen, Pausenverpflegung und bei den zweitégigen
Workshops ein leichtes Mittagessen am zweiten Tag.
Ausnahme: Bei den Seminaren WFWK, Novotel, ZH-West,
sind die Mittagessen in der Tagungspauschale enthalten.

Anerkennung

ﬂi..,\;-,:.",ENTER,r:C»
Alle Kurse werden vom Center for
Nonviolent Communication anerkannt. O Q F
<
(www.cnvc.org) " C‘OMM\JW‘& ®

Kontaktdaten

The Coaching Company, In der Teien 6, CH 8700 Kisnacht
Tel. +41 (0)44 500 99 00, Fax +41 (0)44 500 99 01
E-Mail office@tcco.ch, Internet www.tcco.ch

Auszug aus dem Kleingedruckten

Bei Ruckzug der Anmeldung wird bis zu 4 Wochen vor dem
ersten Seminar eine Umtriebsgebliihr von 100 CHF, bis zu

2 Wochen vorher 50 % und danach 100 % der Seminar-
kosten verrechnet. Falls ein(e) Ersatzteilnehmer(in) gestellt
wird, fallen diese Kosten weg. Ferner gelten die Allgemei-
nen Seminarbedingungen, die auf www.tcco.ch eingesehen
werden konnen und der Kursbestdtigung beiliegen.

Daten fur Infoabende, die aktuellsten Kursdaten sowie
Detailbeschriebe fiir unsere Seminare finden Sie
auf unserer Homepage www.tcco.ch

Humor und Leichtigkeit tragen zum Tiefgang unserer Seminare bei.

Sommer-Retreat
Begegnung mit dem Inneren Kind*

Nehmen Sie sich eine Auszeit flir inneres Wachstum und
Entwicklung. Gonnen Sie sich 5 Tage Seelen-Wellness
im schonen Baselbieter Jura. Persdnlichkeitsarbeit nach
Marshall B. Rosenberg, Robert Gonzales, Susan Skye u. a.

Mo. 15.- Fr. 19. Juli 2013
Seminar Hotel Wasserfallen, Reigoldswil

Infos und Anmeldung unter: www.tcco.ch

(unter Sommer-Retreat) oder Tel. 044 500 99 00

*\/oraussetzung mind. 4 Tage GFK-Training bei zert. TrainerIn
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Seminar-Anmeldung (Details siehe Seite 7 bis 11 oder www.tcco.ch)

Bitte dieses Blatt ausgefllt per Post oder Fax 044 500 99 01 Ubermitteln oder direkt online anmelden unter www.tcco.ch.

Wenn nicht anders vermerkt, finden alle Seminare in Kiisnacht ZH statt.

GFK-Einfiihrungsseminare 2012/2013

[J Anmeldung fiir ein 2-tagiges Einflihrungsseminar
a 580 CHF/530 CHF*

[l 12-E-4 Do. 30.08. - Fr. 31.08.2012
] 12-E-5 Sa. 27.10. - So0.28.10.2012
] 12-E-6 Do.06.12. - Fr. 07.12.2012
] 13-E-1 Sa. 26.01. - S0.27.01.2013
1 13-E-2 Do. 04.04. - Fr. 05.04.2013
1 13-E-3 Sa. 22.06. - S0.23.06.2013

Wertschitzend fiihren ... 2012/2013

] Anmeldung fir ein 2-tdgiges Fiihrungsseminar

a 1'300 CHF/1'180 CHF* 4+ Tagungspauschale (Seminarhotel)
[ zuziglich 2 Transfer-Coachings fir 399 CHF
] 12-WFWK-3 Mi. 24.10. - D0.25.10.2012 in Nurnberg
[
[
[

12-WFWK-4 Mi. 28.11. - D0.29.11.2012 in Zlrich
13-WFWK-1 Di. Mi. 13.02.2013 in Nirnberg
13-WFWK-2 Di. Mi. 27.03.2013 in Zurich

12.02.
26.03.

GFK-Vertiefungsseminare 2012/2013

[0 Anmeldung fir Einzelmodul(e) & 580 CHF
[0 Anmeldung fiir gesamten Lehrgang fir 3'990 CHF
statt 4'640 CHF

Bitte aus nachfolgenden Terminen 7 passende Module A bis G
und 2 Praxis-Transfertage (Kategorie PTP oder PTF)
ankreuzen.

Hinweis: Module A bis F missen nicht hintereinander besucht
werden, Modul G sollte hingegen das Schlussmodul bilden.

Lehrgang 10 (2012/2013 - Do./Fr.)

[J 12-LG10-MD Do. 20.09. - Fr. 21.09.2012 (Modul D)
[J 12-LG10-ME Do. 15.11. - Fr. 16.11.2012 (Modul E)
[] 13-LG10-MF Do. 24.01. - Fr. 25.01.2013 (Modul F)
[] 13-LG10-MG Do. 21.03. . 22.03.2013 (Modul G)

|
-
=

Lehrgang 11 (2012/2013 - Sa./So.)

12-LG11-MA Sa. 29.09. - S0.30.09.2012 (Modul A)
12-LG11-MB Sa. 08.12. - S0.09.12.2012 (Modul B)
13-LG11-MC Sa. 19.01. - S0.20.01.2013 (Modul C)
13-LG11-MD Sa. 16.03. - S0.17.03.2013 (Modul D)
13-LG11-ME Sa. 11.05. - S0.12.05.2013 (Modul E)
13-LG11-MF Sa. 06.07. - S0.07.07.2013 (Modul F)
13-LG11-MG Sa. 31.08. - S0.01.09.2013 (Modul G)

OooooOooo

Anrede [] Herr [ Frau

Bitte beachten Sie auch unsere Friihbuchungs-Rabatte*

Lehrgang 12 (2013/2014 - Do./Fr.)
] 13-LG12-MA Do. 11.04. - Fr. 12.04.2013 (Modul A)
] 13-LG12-MB Do. 27.06. - Fr. 28.06.2013 (Modul B)
] 13-LG12-MC Do. 22.08. - Fr. 23.08.2013 (Modul C)
Weitere Daten siehe unter www.tcco.ch

GFK-Praxis-Transfertage 2012/2013

[ Anmeldung fiir einen/mehrere Praxis-Transfertage & 290 CHF

] 12-PTP-3 Do. 06.09.2012

] 12-PTP-4 Sa. 17.11.2012

] 13-PTG-1 Do.31.01.2013 + Mi. 27.02.2013

(430 CHF)**

] 13-PTP-1 Fr. 01.02.2013

] 13-PTP-2 Mi. 10.04.2013

] 13-PTK-1 Sa. 15.06.2013

] 13-PTF-1 Mi. 03.07.2013

%

*Seminardauer: 1 1/2 Tage

GFK-Advanced Trainings 2012/2013*

[0 Anmeldung fiir folgendes Training
(Teilnahmevoraussetzung: mind. 10 Tage GFK-Training)
[] 12-ADV-BL  Sa. 01.09. - S0.02.09.2012
(2 Tage/580 CHF/530 CHF*)
Do. 27.09. - Fr. 28.09.2012
(2 Tage/580 CHF/530 CHF*)
] 13-ADV-VM Do. 06.04. - Fr. 07.04.2013
+ Mi. 26.06.2013 (3 Tage/780 CHF/730 CHF*)

TCCO-Sommer-Retreat 2013 *

] 12-ADV-SE

[J Anmeldung fiir folgendes Training
(Teilnahmevoraussetzung: mind. 4 Tage GFK-Training)
[] 13-s0-IK Mo. 15.07. - Fr. 19.07.2013
(5 Tage/1'100 CHF/999 CHF* zzgl. Kost/Logis)

HerzKreis-Training 2012%*

[] Anmeldung fiir ein 2-tdgiges Training & 480 CHF/430 CHF*
(] 12-HERZ-1  Fr. 30.11. - Sa.01.12.2012
* Bitte beachten Sie unsere Frihbuchungs-Rabatte
bis 4 Monate vor Seminarbeginn.
Weitere Seminardaten siehe www.tcco.ch
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»auf-gespiirt erscheint zweimal jahrlich - Auflage: 7'600 Ex. Redaktion:
The Coaching Company GmbH, In der Teien 6, CH 8700 Kuisnacht,
Tel. +41 (0)44 500 99 00 - Chefredaktorin: Vera.Heim@tcco.ch - Redaktionell
Mitarbeitende: Susanne Ledergerber - Fotos: Chris Bartschi, Susanne
Ledergerber, Vera Heim, Fotolia - Layout: Dagmar Lossl - Copyright:
Wiedergabe von Beitragen nur mit Genehmigung der Redaktion.

Datum/Unterschrift

Auszug ausdem Kleingedruckten: Bei Riickzugder Anmeldung wird bis zu vier Wochen (sechs Wochen bei WFWK) vor dem ersten Seminar eine Umtriebsgebiihr
von 100 CHF, bis zu 2 Wochen vorher 50 % und danach 100 % der Seminarkosten verrechnet. Falls ein(e) Ersatzteilnehmer(in) gestellt wird, fallen diese Kosten
weg. Ferner gelten die Allgemeinen Seminarbedingungen. Diese sind unter www.tcco.ch einsehbar und werden der Kursbestétigung beigelegt.
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