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ST.GALLER ABSCHLUSSE

St.Galler High Potential Program

Lehrgang | Zertifikat | Diplom

Klar fiihren, effektiv gestalten, richtig verhandeln: Wie
Nachwuchsfithrungskréfte die Mechanismen erfolgreichen
Managements systematisch erlernen und umsetzen kénnen.

Die Frage, was Management bedeutet, stellt sich jungen

und zukinftigen Fiihrungskraften in besonderem Mass.

Das St.Galler High Potential Program gibt ihnen eine ebenso
verlassliche wie praxisfahige Antwort. Um ein Team zu fiihren
— oder im Team zu flthren —, missen Manager menschliches
Verhalten genau verstehen, richtig interpretieren und erfolg-
reich auf das gemeinsame Ziel lenken kénnen. Wer Strategien,
Prozesse und Wandel gestalten will, braucht mehr als Visionen
und Emotionen: In seinem Grundwesen ist Management ein
Handwerk, das auf klar definierten und erlernbaren Konzepten
und Instrumenten beruht. Das Programm vermittelt die
Grundlagen dieses Handwerks, wobei Management- und
Leadership-Kompetenzen ebenbilirtig berticksichtigt werden.
Als besonders erfolgskritische Fahigkeit erlernen die High
Potentials zudem eine Verhandlungstechnik, die auf
nachhaltige Kooperation setzt, statt nur den schnellen

Vorteil zu suchen.

www.mssg.ch/highpotential_abschluss

Lehrgang, Zertifikat oder Diplom?

Ergénzen Sie den Lehrgang mit einer Priifung oder Diplomarbeit,
um das St.Galler Zertifikat oder Diplom zu erlangen.
Mehr dazu unter www.mssg.ch/abschluesse
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THEMEN

MODUL 1
Strategie, Struktur, Change

MODUL 2
Leadership

MODUL 3
St.Galler Verhandlungsmethodik

Strategieverstandnis

Grundlagen des Strategischen
Managements. Bedeutung der Stra-
tegie firr die langfristige Uberlebens-
fahigkeit der Unternehmung.

Strategische Analyse

Methoden der strategischen Analyse.
Pragende Faktoren in Unternehmung
und Umfeld. Strategische Ausgangs-
lage und Herausforderungen.

Strategieentwicklung

Uberblick tiber den Prozess der effek-
tiven Strategieerarbeitung. Methoden
und Instrumente der Strategieformu-
lierung.

Lebensfihige Systeme (Kybernetik)
Das integrierte St.Galler Manage-
ment-Modell als unternehmerisches
Navigationssystem. Die Ebenen der
normativen, strategischen und opera-
tiven Fihrung.

Struktur- und Prozessorganisation
Gestaltung und Anpassung von
Strukturen an die strategischen
Herausforderungen. Prozessanalyse,
-diagnose und -gestaltung. Bildung
strategischer Geschéftsfelder. Out-
side-in- vs. Inside-out-Perspektive.

Strategie und Change

Strategie im Spannungsfeld zwischen
Bewahrung und Erneuerung.
Gesetzmadssigkeiten der Veranderung.
Architektur erfolgreicher Change-
Programme.

Management der Veranderung
Analyse des Change Management.
Erfolgsfaktoren des nachhaltigen
Wandels. Wichtigste Hiurden und
Risiken. Veranderungsprogramme
initiieren, fihren und begleiten.

Leadership-Kompetenz

Aufgaben, Tools und Verantwortung
der Fuhrungskraft. Integrales Fiih-
rungsverstandnis. Gesellschaftlicher
Wandel. Leadership und Differen-
zierung. Leadership als Nahrboden
fur Exzellenz und Leistung. Was gute
Flhrungskrafte auszeichnet.

Kommunikation und
Gesprachsfiithrung

Prinzipien der Wahrnehmung.
Unterschwellige und nonverbale
Kommunikation. Gespréchsstruk-
tur und Argumentationsmuster.
Konstruktives Feedback. Umgang
mit Emotionen und schwierigen
Situationen. Planen und Gestalten
von Meetings. Ansdtze, Phasen und
Werkzeuge der Moderation.

Selbstmanagement

Werthaltungen und Interpretations-
muster. Analyse von Verhaltens-
mustern. Die eigene Balance als
Voraussetzung fur Leadership-Erfolg.
Ich-Ressourcen nutzen. Die Okologie
des Menschen. ProPosition als Selbst-
management-Methode.

Mitarbeitende zum Erfolg fiihren
Fuhrungsansatze im Vergleich. Alte
Denkmuster aufbrechen. Heraus-
forderungen als Lernchance. Person-
liches Verhalten in unterschiedlichen
Rollen (Chef, Kollege, Mentor,
Mitarbeiter). Fiihren von Teams, Ab-
teilungen und grosseren Einheiten.

Fithrung und Motivation
Mitarbeiter beurteilen. High
Potentials erkennen und entwickeln.
Sich selbst und Mitarbeiter zur
Bestleistung fuihren. Kritik- und Ziel-
vereinbarungsgesprache. Personliche
Werte und Motive mit beruflichen
Zielen abstimmen.

Grundsatze des Verhandelns kennen
Verhandlungen - einige praktische
Definitionen. Das Erkennen von Ver-
handlungssituationen. Die Bedeutung
der Einstellung zu Meinungsverschie-
denheiten und Konflikten.

Kommunikationsformen im
Verhandlungsprozess

Worauf es beim Verhandeln ankommt.
Die Grundhaltung des partnerschaft-
lich gefuihrten Gesprachs. Offene
versus geschlossene Kommunikation.
Einseitige versus zweiseitige
Kommunikation.

Uberzeugend verhandeln

Der Umgang mit stdrkeren Verhand-
lungspartnerinnen und -partnern.
Den klassischen Gegensatz zwischen
Erfolgsstreben und Menschlichkeit
tberwinden. Wie man Gesichtsverlust
auf beiden Seiten vermeidet.

Argumentationsmodi
Argumentationsarten und ihre Wir-
kungen. Die angemessene Abfolge
von Information und Argumentation.

Faire Dialektik in
Verhandlungssituationen
Wege und Mittel, um via
Verstandlichkeit zu Uberzeugen.
Prozessschritte und Strukturen.
Kundennutzen im Mittelpunkt.

Planung und Vorbereitung

Bausteine einer erfolgreichen
Verhandlungsfihrung. Wie man
Verhandlungen plant und sich darauf
vorbereitet. Verhandlungsstrategien
und -taktiken. Uberzeugungstech-
niken. Abschlusstechniken.

IHR ZERTIFIKAT: «ZERTIFIZIERTER ST.GALLER LEADERSHIP EXPERT»
IHR DIPLOM: «DIPLOMIERTER ST.GALLER LEADERSHIP EXPERT»
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