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Alle passenden Trainings auf einen Blick

MSL, MEDICAL ADVISOR UND MEDIZINISCHE ABTEILUNGEN




Dafur stehen wir

<©> PARTNERSCHAFT AUF AUGENHOHE

Wir arbeiten nicht ,fir”, sondern mit
dir — als Sparringspartner, Impulsgeber
und Mitdenker.

INNOVATION TRIFFT ERFAHRUNG

Mit frischen Ideen, kreativen und
innovativen Tools und Gber 20 Jahren
Erfahrung in Gesundheitswesen,
Mittelstand und Industrie.

DER MENSCH IM MITTELPUNKT

Haltung vor Technik. Vertrauen vor
Methode. Entwicklung beginnt immer
beim Menschen.

Kontakt

MOBIL +49 175 5978052
INFO@SEMPERAVANTI.DE

SO ARBEITEN WIR

Uber uns

Wir holen dich individuell ab und nehmen dich mit in eine
strukturiertere sowie effizientere und erfolgreichere Herange-
hensweise und praktische Umsetzung in deinem Arbeitsalltag.

Unsere Real Life Trainings und Coachings sind gepragt von
authentischem, partnerschaftlichem Miteinander und einer
entspannten, vertrauensvollen Arbeitsatmosphare. Es darf

nicht nur gelacht werden — es soll gelacht werden.

Unser Antrieb ist die gemeinsame Gestaltung deiner Zukunft
und deines Erfolges.

Alle unsere TrainerInnen (zertifiziert nach §75 AMG), Coaches,
Moderatorlnnen und Beraterlnnen haben langjahrige

Berufs- sowie eigene Flihrungserfahrung im deutschen
Gesundheitswesen. Somit stehen authentische, kompetente
und , kritische” Partnerlnnen an deiner Seite.

Inhaber: Volker Béhning
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WAHLE DAS PASSENDE FORMAT C6> b FACE-TO-FACE

TRAINING

Trainingsumsetzung <b) ) LIVE ONLINE

TRAINING

@O HYBRID
[

Wir bieten unsere Trainings in unterschiedlichen
Formaten an. Sie sind als Face-To-Face-, Live Online-,

Hybrid-, Podcast- oder Video-Training umsetzbar. ? \T’,';%E,,(\,),NG
Wir eruieren gemeinsam mit dir, welches Format fiir i PODCAST
deine Situation am besten geeignet ist. ¥ [RAINING
OPTIMALE GRUPPENGROSSE DU ENTSCHEIDEST

PRO TRAINING: ..

Min. 4 Personen —max. 12 Personen TralnlﬂgSSthen

Viele unserer Trainings sind in drei Trainingsstufen
aufgeteilt, die aufeinander aufbauen:

BASIC , ADVANCED ynd PROFESSIONAL
Optimalerweise startest du mit unserem Basic-Training,

belegst darauffolgend unser Advanced-Training und
abschlieBend unser Professional-Training.

-m-:%:—n,-_—_—_r;é!?__
EN,..]JIRAI_N!_"\IGS’ & WORKSHOP



NACHHALTIGE WIRKUNG

Tramingsablauf

Unsere Trainings sind so konzipiert, dass sie aufein-
ander aufbauend jeweils aus einem Wechsel
zwischen interaktivem Training sowie Umsetzungs-
und Selbststudienphasen bestehen.

Bereits vor dem ersten Training findet ggf. ein
60-90 miniitiges Kick-Off-Meeting statt.

Dieses dient der gezielten Vorbereitung der Teilneh-
menden, dem gegenseitigen Kennenlernen und

der Klarung offener Fragen.

Unsere Trainings beginnen zumeist mit den
Selbststudienphasen, fiir die die Teilnehmenden
von uns ein Pre-Read mit Impulsen und Aufga-
ben erhalten. Diese bearbeiten die Teilnehmenden
eigenstandig und bereiten sich damit auf das im
Anschluss folgende Training vor.

In den Pre-Read + Selbststudienphasen steht bei
Fragen der/die Trainerln jederzeit zur Verfligung.

/REAL\

LIFE

L

REAL-LIFE-TRAINING

Alle unsere Trainings/Workshops
beinhalten Praxis-Exkurse —

also realitatsnahe, authentische
Szenario-Ubungen.

Darauf folgt das eigentliche Training, dessen Inhalte
auf Basis deiner Wiinsche ganz individuell konzipiert
werden. Die in dieser Broschiire jeweils aufgefiihrten
Ziele und Inhalte sind beispielhaft.

Abschluss des Trainingsprozesses ist das sog. Best
Practice Café, das vor allem haufig zur Sicherung
der Nachhaltigkeit eingesetzt wird. Dieses findet ca.
3 Wochen nach dem letzten Training statt.

In dieser ca. 60-90 mintigen Live Online Session
tauschen die Teilnehmenden ihre , Best Practices”
aus. Frei nach dem Motto: von- und miteinan-
der lernen.

Nach dem Best Practice Café kann nach Bedarf
ein Refresh nachgeschaltet werden. Es dient dem
interaktiven Vertiefen des bisher Gelernten zur
Sicherung der Nachhaltigkeit.
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. . . ir empfehlen:
Der/die holistische .. =0
MSL/Medical AdVISOT  rcrme weowne o
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BASIC. THEMENSCHWERPUNKTE
2 TAGE

ADVANCED

Meine Rolle als MSL

Zwischen Beziehungsmanagerin und Challengerin

Die 4 MSL-Typen

Starkes Wording — sichere Korpersprache — feste
Sprache

Typologie der Kundinnen erkennen und
dementsprechend im Gesprach vorgehen
(DISG, Insights, ...)

Meine Grundhaltung und Authentizitat
im Kundengesprach

Aus der Komfort-Zone in die Komm-Vor-Zone
Wertschatzend und partnerzentriert

THEMENSCHWERPUNKTE

2 TAGE

Business Storytelling BASICS

Einsatz von praattentiven Merkmalen
Damit die , key message” sofort ins Auge fallt

Emotionale Momente im Gesprach einsetzen

Wertschatzendes , Sezieren” der
unterschiedlichen Meinungen zwischen
Arzt/Arztin und MSL/Medical Advisor

6+1 Méglichkeiten des Uberzeugens
(n. Prof. R.B. Cialdini)

5 Stufen der Einwandl6sung
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Lernmodell nach A. Bandura + Adoption Ladder
Oder: Darum sind Redundanzen so wichtig

Gezieltes und wirksames Hinterfragen
Trichtertechnik des Hinterfragens
2 Achsen-Modell des Hinterfragens

Sichere Fithrung und Lenkung
des Kundengesprachs

Meine Meinung souveran vorstellen
und damit challengen

Was ist eine Debatte und wie starte ich sie?

Spannungskurve im Kundengesprach mit der
gezielten ,Knackpunktfrage”

Perspektivwechsel
Die Welt aus Sicht der KundInnen betrachten

Das wertschatzende 5-W-Gesprach

Einwande wertschatzend und souveran angehen
z.B. mit dem wertschétzenden 5-W-Gespréch

Die ,Wie muss es sein?"-Frage
gezielt in der Anwendung

Signale des Konsens erkennen und gleich nutzen

Signale des Dissens erkennen und
konstruktiv mit umgehen

Signale der Ambivalenz erkennen
und souveran lenken
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GUTE BEZIEHUNGEN
MIT MEHRWERT. |

ALS PARTNER:IN AUF AUGENHOHE ~ Wir empfehlen:

O FACE-TO-FACE

Trusted Associate -

Cb> ?) LIVE ONLINE
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Im Zentrum dieses Trainings steht die Transforma-
tion von der Informationsquelle hin zum/r echten
Partnerln auf Augenhohe.

Im Training lernst du, wie du Vertrauen aufbaust,
Mehrwert sichtbar machst und in Diskussionen
souveran auftritts.

Dabei verbinden wir Mindset-Arbeit mit wissen-
schaftlich fundierten Methoden (u. a. Robert B.
Cialdini, Albert Bandura, Amy Edmondson) und
praxisnahen Ubungen.

BASIC PRE-READ

e Reflexion: In welchen Situationen habe ich
bereits wie ein Trusted Associate agiert?

¢ Impulstext: Was bedeutet , Trusted
Associate” eigentlich?

e Analyse: Wo werde ich noch als
Datenlieferant wahrgenommen?

e Vorbereitung: Bringe ein reales Arztgesprach
mit, das im Training bearbeitet werden kann.
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ZIELE DES BASIC TRAININGS

Die Teilnehmenden verstehen die Philosophie

des , Trusted Associate”, reflektieren ihre eigene

Rolle als MSL kritisch und entwickeln kommu-

nikative, empathische und vertrauensbildende

Kompetenzen, um langfristige, wissenschaftlich
fundierte Beziehungen zu Key Stakeholdern zu

intensivieren und auf Augenhohe zu kommuni-
Zieren.

BASIC THEMENSCHWERPUNKTE
1,5TAGE | Die Philosophie des Trusted Associate

Rolle & Selbstverstandnis als Trusted Associate
Vertrauen aufbauen & psychologische Sicherheit
Fragetechniken & Gesprachslenkung
Trusted-Associate-Canvas als Praxis-Tool
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ZIELE DES ADVANCED TRAININGS

Die Teilnehmenden vertiefen ihre Fahigkeit, als strategische, vertrauenswiirdige
Partnerlnnen auf hochstem wissenschaftlichen Niveau zu agieren. Sie lernen,
aus ihrer Rolle heraus Einfluss zu nehmen, Stakeholder-Okosysteme zu verstehen
und gemeinsam mit Arztinnen, Market Access und weiteren Stakeholdern echten
crossfunktionalen wissenschaftlichen Mehrwert zu gestalten.

ADVANCED PRE-READ

o Reflexion: Welche Elemente aus dem
Basic-Training habe ich bereits angewandt?

¢ Impulstext: Auf Augenhéhe in herausfordern-
den Situationen

e Vorbereitung: Notiere ein Beispiel, wo du in
einer Diskussion Mehrwert schaffen wolltest, es
dir aber schwerfiel.

e Aufgabe: Sammle eine Gesprachssituation, in
der Storytelling oder Debating hilfreich gewesen
ware.

ADVANCED THEMENSCHWERPUNKTE
1,5 TAGE Fahigkeiten vertiefen

e Value-Driven-Alignment

e Account- und Stakeholder-Management

¢ |mpactful Debating & Argumentationsstarke
e Business & Data Storytelling

e Crossfunktionales Arbeiten im Netzwerk

¢ Trusted-Associate-Canvas
Vertiefung und Anwendung
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DIEBASISFUR
MEIN ROLLENVERSTANDNIS

Die Rolle als
MSL./Medical
Adwvisor

Wir empfehlen:

& D& FACE-TO-FACE

&"’) LIVE ONLINE

THEMENSCHWERPUNKTE
2 TAGE
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e Meine Rolle als MSL/Medical Advisor
e Mein Selbstverstandnis

e Erwartungen an mich, meine Kolleginnen,
meine Flihrungskraft

e Mein Purpose — mein , Why"

¢ Meine Motivation fiir meinen Job

* Meine Leistungsbereitschaft

e Meine Ziele — meine Verantwortlichkeiten

e Mein Schnittstellenmanagement
— meine Netzwerke

o Arbeiten im Team

TRAININGSI& ORKSH()P‘SW SEITE 11



SONINIVYLIVIZIdS

vV

MEHR IMPACT.
. MEHR RELEVANZ.
MEHR VERTRAUEN.

WERTSCHATZEND CHALLENGEN - )
WISSENSCHAFTLICH UBERZEUGEN — BEZIEHUNGEN STARKEN

/wischen KundentreundIn
und ChallengerIn
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MSL und Medical Advisor bewegen sich taglich in einem
Spannungsfeld: Nahe zu Kundinnen aufbauen und
gleichzeitig neue Perspektiven setzen.

Viele Gesprache bleiben jedoch zu ,harmonisch”, dabei
werden relevante Impulse nicht gesetzt, kritische Diskus-
sionen vermieden und Potenziale nicht gehoben.

DIE FOLGEN:

e Wissenschaftlicher Mehrwert bleibt
unterhalb der Mdglichkeiten.

e Gesprache bleiben oberflachlich.

e Echte Differenzierung gegeniiber
Mitbewerberlnnen fehlt.

Dieses Training starkt gezielt die Fahigkeit, wertschat-
zend zu challengen, ohne die Beziehung zu gefahrden
—sondern im Gegenteil: sie zu vertiefen. Es vermittelt
dir eine Balance zwischen Beziehung und inhaltlicher
Fuhrung.

"N« 'MSL, MEDICAL AD
Y A
I —

g™

Wir empfehlen:

Odb Q- [ 210

!

FACE-TO-FACE = LIVE ONLINE HYBRID

NACH DEM TRAINING SIND MSL
IN DER LAGE ...

... Gesprache aktiv zu fithren
statt nur zu begleiten.

... wissenschaftliche Diskussionen
auf Augenhohe zu initiieren.

... relevante Impulse zu setzen,
die beim Arzt Wirkung zeigen.

... Beziehungen nicht nur zu pflegen,
sondern zu vertiefen.

... sich klar vom Wettbewerb
zu differenzieren.
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BASIC THEMENSCHWERPUNKTE
2 TAGE

1. Die eigene Rolle verstehen und

wirksam positionieren

e Meine Rolle als MSL/Medical Advisor zwischen

Kundenfreundin und Challengerin

e Das Spannungsfeld

Beziehung vs. wissenschaftliche Fiihrung

e Die Gefahr des/r ,reinen Kundenfreundin”

 Die Gefahr des/r ,zu harten Challengerin”

2. Mindset & Haltung
e Vom/n Informationsgeberln zum/r Impulsgeberin

e Challenger-Mindset im Medical-Kontext
e Wissenschaftlich fundiert — klar positioniert
e Sicherheit im eigenen Standpunkt entwickeln

3. Die 3 Ebenen wirksamer

MSL-Kommunikation

® | AM —Wer bin ich im Gesprach?

(Haltung & Présenz)

e | BELIEVE — Woftr stehe ich fachlich?

(Uberzeugung & Klarheit)

e | CHALLENGE — Wie setze ich Impulse?

(Fiihrung im Gesprach)

. Beziehungsaufbau als Grundlage

fiir Challenger-Kommunikation
Vertrauen gezielt aufbauen

Psychologische Sicherheit im Gesprach erzeugen
Nahe und Distanz bewusst steuern

. Gesprachsfiihrung im Spannungsfeld

Einstieg ins Gesprach mit Agenda & Zielklarheit
Gesprach aktiv lenken — ohne Dominanz
Von Small Talk zu relevanter Diskussion

. Fragetechniken als Schliisselkompetenz

Horizontales vs. vertikales Hinterfragen
Trichtertechnik gezielt einsetzen
Denkprozesse beim Arzt anstoBen

. Praxisiibungen

Realitatsnahe Gesprachssimulationen
Typische MSL-Situationen aus dem Alltag
Feedback auf Haltung, Wirkung und Sprache
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ADVANCED  THEMENSCHWERPUNKTE

2 TAGE Wertschatzend challengen und
wissenschaftlich fiihren

.| CHALLENGE - Die Konigsdisziplin

Was bedeutet , challengen” im
Medical-Kontext wirklich?

Unterschied: Konfrontation vs.
konstruktive Irritation

Der richtige Moment fiir den Impuls

. Debatte statt Monolog
Was ist eine wissenschaftliche Debatte?

Wie starte ich eine Diskussion auf Augenhéhe?
Gesprachsdynamiken aktiv gestalten

. Die ,Knackpunktfrage”
Gesprache gezielt zuspitzen
Relevanz erzeugen
Den Wendepunkt im Gesprach nutzen

. Einwéande als Chance nutzen
Einwande erkennen und aktiv suchen

Wertschatzendes ,Sezieren” von Meinungen
Ambivalenz sichtbar machen und auflosen
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. Uberzeugung auf wissenschaftlicher Basis

Einsatz von Cialdini-Prinzipien im Medical-Kon-
text

Daten emotional und strukturiert platzieren

Perspektivwechsel gezielt einsetzen

. Signale im Gesprach lesen und nutzen

Konsens erkennen und verstarken
Dissens erkennen und konstruktiv nutzen
Ambivalenz erkennen und lenken

. Schwierige Situationen souveran meistern

Widerstand von KOLs
Dominante Gesprachspartner
Skepsis gegentiber Daten

. Praxis-Exzellenz

Intensives Rollenspiel mit Real Cases
Challenging-Sequenzen trainieren

Individuelles Feedback auf persénliches Wirkprofil
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UBERZEUGEND UND
ZUHORERORIENTIERT

Rhetorik

Gute Reden, ob geplant oder spontan, leben von
rhetorischen Kniffen und dem gekonnten Einsatz
von Kérpersprache. Wer sein Publikum begeistert,
der wird gehort, kommt schneller zum Ziel und
leitet erfolgreich Prasentationen, Veranstaltungen,
Meetings und Teams.
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FOLGENDE FRAGEN WERDEN U.A.
IM TRAINING BEANTWORTET:

e Wie wirke ich sicher und souveran?

e Wie variiere ich meine Stimme im Tempo,
in der Tonhéhe und Melodie?

e Wie sieht die optimale Korperhaltung aus?
e Wie gehe ich mit (kritischen) Fragen um?

o G E KO N NT Wir empfehlen:

O4p O=» [ 2]0

PRASENTIERT. |stovtiess




BASIC. THEMENSCHWERPUNKTE

1,5TAGE . Gekonnt prasentieren

Authentische, verstandliche
und strukturierte Prasentation

Uberzeugend im Auftritt

Wirkmechanismen im Zusammenspiel
Inhalt, Tonalitét, Korpersprache

Zielgerichteter Einsatz von Korpersprache

Stark und charismatisch in der Stimme
Héhe, Lautstdrke, Melodie, Tempi

Leitfragen-Algorithmus
Die vorbereitende Checkliste

Rhetorische Stilmittel
Grundlagen und Einsatz

Die gezielte Pause
Das bringt Souverénitat und verstarkt meine
Argumentation

Medieneinsatz und Visualisierung
Botschaften greifbar machen

Aufbereitung komplexer Sachverhalte
Der Erfolg entsteht mit der prézisen Vorberei-
tung

Kommunikationsbriicke
Eine Verbindung zum Publikum herstellen

Positiver Umgang mit Lampenfieber
Meine personlichen , Next Steps”
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ADVANCED
1,5 TAGE

THEMENSCHWERPUNKTE

Sicher vorbereitet

Situative Ubungen
Das Publikum interaktiv einbinden

Krisenmanagement
Toolbox zum professionellen Umgang
mit Pannen und Kritik

Umgang mit kritischen Fragen
Storer im Publikum

Grundlagen der Moderation
Diskussionen nach einer Prasentation
zielftihrend lenken

Fragetechniken als Stilmittel

Sensitive Wahrnehmung des Publikums
Zuhérer-Emotionen deuten und nutzen

Souveranitatssteigerung
Selbstbewusstes Auftreten, kluge Reaktionen

Wir empfehlen hierzu passend
unser Kommunikationstraining:
semperavanti.de/training/kommunikation

NOILYIINNIINOX
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OPTIMIERT.

EFFEKTIV.
KOMPETENT.

Wir empfehlen:

Odb O = O
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FACE-TO-FACE = LIVE ONLINE HYBRID

KOMPETENT UND
AUF DEN PUNKT

lelefontraining/
-coaching

Die effektive Kommunikation mit Facharztinnen,
die Vorstellung von Studien, die Ausgabe von
Kongresseinladungen und die Einbindung von
Patientinnen in klinische Studien sind allesamt
entscheidende Faktoren fiir den Erfolg in diesem
hochspezialisierten Bereich der Pharmaindustrie
und Medizintechnik

Unser bevorstehendes Training, das sich auf
effektive Gesprachsfithrung am Telefon, Kunden-
beziehungsmanagement und den Umgang mit
schwierigen Gesprachssituationen konzentriert,
wurde entwickelt, um MSL und Medical Advisor
bei der Bewaltigung dieser Herausforderungen zu
unterstutzen.

Unsere Vision ist es, die Qualitat der Interaktio-
nen zwischen MSL/Medical Advisor und (Fach)
Arztinnen zu verbessern und somit einen positiven
Einfluss auf die Patientenversorgung und die Fort-
schritte in der medizinischen Forschung zu haben.
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THEORIE THEMENSCHWERPUNKTE
1TAG Authentisch und zielfithrend

10 wichtigste Telefonregeln
Basis des Erfolges

Effektive Gesprachsfiihrung am Telefon

Die Botschaften klar und prazise vermitteln
Und das mitaktiven Zuhérererkennung

und gezieltem Einsatz von Fragetechniken

Kundenbeziehungsmanagement
Uber den Telefoncall die Beziehung optimieren
(n. Prof. Cialdini)

Telefoncall strategisch im
Omni-Channel-Management einsetzen
Alle Kanéle werden in zielfihrender
Art und Weise bedient

Spannungskurve im Telefoncall vs. F2F-Call
Einsatz von Agendasetting — Zielformulierung —
Uberleitungsfrage mit Commitmentgenerierung

Gezielt , auf den Punkt kommen”
Das knackige Telefongespréch

O
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THEORIE & PRAXIS THEMENSCHWERPUNKTE

1TAG An deinem Arbeitsplatz

e Souveraner Umgang mit

herausfordernden Situationen

- Einsatz des 5 Stufen Modells der Einwandlésung

- Das wertschatzende 5-W-Gesprdch im Einsatz

e Vorbereitung mit dem Telefonscript

Das bringt Sicherheit und Souveranitat —
und ca. 65% des Erfolges

e Aus dem Telefoncall in den Webcall

Handwerklich den Switch gestalten

o Elevator Pitch oder: In 20 Sekunden

das Wichtigste riiberbringen
Und im Anschluss die Uberleitungsfrage

o Uberzeugungsarbeit am Telefon

Was hat Prof. Robert B. Cialdini damit zu tun?

* Praxisnahe sequenzielle Ubungen

Ubungen am real existierenden Fall — und das
wird nach dem Training in die Tat umgesetzt

COACHING ON THE JOB

Wir vermitteln dir theoretische und praktische

Inhalte direkt in deinem Arbeitsumfeld.
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MEETINGS UND DISKUSSIONEN
INTERAKTIV LENKEN UND FUHREN

Moderation

Mit unserem Moderationstraining voller Interaktivitat,
praktischen Ubungen und Fallstudien, steigerst du deine
Fahigkeiten an Effektivitat und Einfluss und starkst
gleichzeitig deine Flihrungskompetenzen in Meetings und
Diskussionen.

Wir vermitteln dir, wie du produktiver, begeisternder und
inspirierender bist, Gruppendynamiken lenkst, Konflikte
meisterst, kreative Losungen hervorbringst und somit auf
hochstem Niveau moderierst.

Wir empfehlen:

X Q O
A% | A BBR

FACE-TO-FACE = LIVE ONLINE HYBRID
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BASIC THEMENSCHWERPUNKTE
1TAG . Das Fundament

e Einflihrung Moderation
Bedeutung fiir erfolgreiche Meetings

e Grundprinzipien und Techniken der Moderation

e Planung und Erstellung
des Moderationsleitfadens
Das Drehbuch

e Effektive Leitung von
Gruppendiskussionen und Meetings

¢ Rollen und Verantwortlichkeiten
eines/r Moderatorin

e Starkung der Prasentationsfahigkeiten
und des Selbstbewusstseins vor Publikum

e Strukturieren und Planen von Meetings
e Kommunikationstechniken und aktives Hinhoren

¢ Gezielte Steuerung von Gesprachen
und Diskussionen

INSPIRIEREN
UND LENKEN.

ADVANCED

¢ |nnovative Techniken und Tools

e Fortgeschrittene Moderationstechniken

THEMENSCHWERPUNKTE
1TAG Souveran in , heiBen” Situationen

NOILYIINNIINOX

flir anspruchsvolle Moderationssituationen

NOILVYIAOWN

und Methoden

e Strategien zur Steigerung der

Gruppenkreativitat und -produktivitat
Mein Einfluss auf die Teilnehmerlnnen

e Strategien zur Konfliktlésung und

Forderung einer positiven Gruppendynamik

¢ Umgang mit schwierigen Situationen

und Konflikten

e Effektive Nutzung von digitalen Medien

und Technologien in der Moderation BASICS

e Einsatz von visuellen Hilfsmitteln

und Prasentationstools

e Moderation von virtuellen Meetings

und webbasierten Workshops

e Moderation von Brainstorming-Sitzungen

und Entscheidungsfindungsprozessen
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Wir empfehlen: VORBEREITUNG UND PRASENTORIK
O D ° °
Data Discussion

6 FACE-TO-FACE
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| Workshops 1
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ZAHLEN, DATEN UND FAKTEN AUFBEREITEN
UND STARK KOMMUNIZIEREN

COMPLIANCE-
KONFORM.




Zaele

e Evaluation und Adaption des
aktuellen Speaker-Slidekit in Hinblick
auf , Praxistauglichkeit”

e Korrektur und Optimierung der
aktuellen Slides

e |dentifizierung fehlender Slides
zu ,Zahlen, Daten, Fakten”

* Entwicklung einer oder mehrerer
Prasentationen durch die externen
Expertinnen anhand der Charts seitens
der Medizin (z.B. EMEA) fiir das
jeweilige Unternehmen

e Aufbau eines Referentenpools zur
Sicherstellung einer kompetenten
Vermittlung der Studiendaten (Scientific
Narrative)

e \Vertiefender Wissenstransfer von
fachlichen Informationen zwischen den
externen Expertinnen (z.B. Rising Stars)
und der medizinischen Abteilung

SCHRITT 1:
WORKSHOPVORBEREITUNG

Gesamter Einladungsprozess

Versenden des Slidekits mit praziser
Nennung der Vorbereitungsaufgaben
Ziel: externe Expertinnen bereiten
den Workshop bereits zu Hause vor

Screening aller Charts

Kritische Begutachtung der Charts
1. Chartkorrektur

Erganzung fehlender Charts

SCHRITT 2:

UMSETZUNG REGIONAL
MODERIERTER WORKSHOPS

Impulsvortrag zu ex- oder internen Key Note
Speakerinnen durch Medical Advisor/MSL mit
anschl., kurzer Diskussion und Feedbackrunde

Bewertung des aktuellen Referenten-Slidekits
auf Praxistauglichkeit

Anregungen zur Weiterentwicklung/
Optimierung der Slides

Ausarbeitung der ,passgenauen” Vortrage
auf Basis des Scientific Narrative

Erarbeiten des passgenauen Storyflow

Uberpriifung der Praktikabilitat in gegenseitigen
Prasentationsiibungen in kleinen Gruppen unter
interaktiver Optimierung (z.B. Prasentorik) sowie
Impulsinformationen seitens des Moderators

Iteratives Finales Finetuning der Charts
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MODERATION
Data Discussion

Workshops 11

ERSTELLUNG DES MODERATORENLEITFADENS
MIT PRAZISER PLANUNG UND PRUFUNG AUF
KONSISTENZ

Wir empfehlen:
Qe Q- [0

FACE-TO-FACE = LIVE ONLINE HYBRID

THEMENSCHWERPUNKTE
1,5 TAGE

Fiir die nach der Prasentation durchzufiih-
renden Moderation erstellen die HCP einen
prazisen Moderationsleitfaden, der auch
direkt live auf Konsistenz und umsetzbar-
keit gepriift wird.

Ablaufplan (grob)

Moderation

Moderationsleitfaden

Erstellung des Moderationsleitfadens

Umsetzung des Moderationsleitfadens
direkt in die Praxis

Feedbackprozess mit anschlieBender
Optimierung
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FACESIO-FACE | LIVEONLINE HYBRID

KUND:INNEN ERKENNEN

— FUHRUNG UBERNEHMEN KU N Dl N N EN

Verbindliches  R3:8y8d; 13\
Kundengesprach
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BASIC THEMENSCHWERPUNKTE
1TAG . Prozesse begreifen

e Die 8 Stufen im Kundinnenprozess:

1. Vorbereitung

2. Gesprachseinstieg mit ,,warming up”

3. Bediirfnisse ermitteln und hinterfragen —
horizontal und vertikal

4. Zahlen — Daten — Fakten mit anschlieBender
Uberleitungsfrage

5. Einwande ,ja" oder ,nein”?

6. Meine verbindliche Vereinbarung und
Lhext steps” bis zum néchsten Besuch

7. Nachbereitung

8. Nachhaltigkeitskontakt

e Meine Grundhaltung im Gesprach
Basis fiir den Erfolg

® Meine Gesprachsfithrung —
Starkes Fragen und aktives Hinhoren
So gebe ich dem Gesprach gezielt die richtige
Richtung

e Mein vorbereitetes Gesprach in der Ubung
e Einflihrung in das persolog® D.I.5.G. Modell

Die im Basic-Training erlernten Fertigkeiten werden
hier vertiefend gelibt und intensiviert.

Hier probst du realitatsnahe Gesprache mit profes-
sionell ausgebildeten Seminarschauspielerinnen,
die in die Arztrolle schliipfen und/oder mit einge-
ladenen sog. , Echt-Arztinnen”, die in lhrer urei-
gensten Rolle bleiben. Damit holen wir die Realitat
in den Seminarraum.

ADVANCED  THEMENSCHWERPUNKTE
1TAG Perspektiven wechsel

* Gesprachsvorbereitung
e Ubung im Trockenlauf

e Ubung mit Seminarschauspielern
oder mit , Echt-Arzten”

e Auf Wunsch: Livelbertragung (mit Video)
der Gesprache in den Nachbarraum
Bietet lhren Kolleglnnen die Méglichkeit,
zu beobachten und gezielt Feedback zu geben

e Teamentwicklung
Intensives von- und miteinander Lernen

e D.I.S.G. Modell in intensiver Anwendung
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FAKTEN OPTISCH ATTRAKTIV
UND EMOTIONAL PRASENTIEREN

Business Storytelling

Das Geschichtenerzahlen ist seit ca. 40.000 Jahren ein
wichtiger Bestandteil der Gesellschaft. Geschichten
helfen dabei, komplexe Sachverhalte einfacher und nach-
haltiger zu verstehen und Emotionen zu wecken.

Prof. Jennifer Aaker (Univ. of California) hat in ihren
Studien herausgefunden, dass durch optimalen Einsatz
des Storytellings der/die Gesprachspartnerin die Informa-
tionen sogar bis zu 22 Mal so intensiv in seiner Erinne-
rung behalt, als wenn die Fakten rein digital prasentiert
worden waren.

Durch zunehmende Komplexitat steigt das Risiko, dass
Gesprachspartnerlnnen nicht mehr folgen kénnen und
gedanklich aus dem Gesprach aussteigen. Und genau

dem wirkt das Storytelling entgegen.

m Q4 PERFORMANCE

—

=

GE% G0 e
GROWTH stratEey  209% - -
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FACE-TO-FACE = LIVE ONLINE HYBRID

ES STELLEN SICH SOMIT
FOLGENDE FRAGEN:

e Was alles bleibt wie bei meinem
Gegenliber in der Erinnerung?

e Was muss ich tun, damit ich mit meinen
(fachlichen) Aussagen noch besser
und noch emotionaler bei meinem
Gegeniiber ankomme, noch gezielter
tiberzeuge und noch nachhaltiger in
Erinnerung bleibe?

e Wie schaffe ich es, dass meine Fakten
fir mein Gegenliber erlebbarer und
Lgriffiger” werden?

DATEN
GREIFBAR

MACHEN.

NOILYIINNIINOX
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DATA STORYTELLING

Hier geht es darum, Datenerkennt-
nisse sichtbar zu machen und eine
emotional erlebbare Datenstory zu
entwickeln. Die Grundbausteine
hierfiir: Datenanalyse, Datenvisua-
lisierungen und textuelle Elemen-
te.Case

STORYTELLING

Falle aus Praxis und Klinik sind an

Emotionalitat kaum zu Gberbieten.

Hier macht es Sinn, Zahlen-Daten-
Fakten mit emotionalem Case
Storytelling zu verbinden. Studien-
daten werden plétzlich greifbarer,
plausibler, realitatsnaher und vor
allem emotional beriihrender.

VISUAL STORYTELLING

Bindest Du (Studien)Daten in eine
emotionale Story ein und unter-
stuitzt das Ganze in deiner Prasen-
tation/deinen Unterlagen visuell
ansprechend — in einem harmoni-
schen Zusammenspiel von Farben,
Schriften, Bildern und Grafiken —,
werden die Fakten nachweislich
besser aufgenommen.

BASIC
2 TAGE

Sinn einer Story
Was bringt mir Storytelling
eigentlich?

Der rote Faden

Storyboarding
Gesprachs-Drehbuch
praktisch bauen

Data-Storytelling
Daten und Emotionalitat —
wie passt das?

Praattentive MaBnahmen
Und die Daten fallen ins Auge

Visual Storytelling

Weiterentwicklung
meiner Story

THEMENSCHWERPUNKTE

Story in 3 Akten
Heldenreise und andere
Handlungsstrdnge

Case Storytelling
Mein Fall aus der Praxis
Didaktik und Methodik

Meine Story in 20 Sekunden
auf den Punkt gebracht
Elevator Pitch — Die groBBe Idee

Storytelling mit dem
Sparkline-Canvas

e Story-Entwicklung

mit dem Canvas
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PRIORISIERE GENAU.

Wir empfehlen: SELBSTBEWUSST GRENZEN SETZEN

Wi meronc Wertschatzend und
O = oo o
souveran ,,nein’ sagen

] LIVE ONLINE
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Im Arbeitsalltag stehen MSL und
Medical Advisor regelméaBig vor der
Herausforderung, Anfragen von AuBen-
dienstmitarbeiterinnen und anderen
Stakeholdern abzuwehren — und das,
ohne dabei die Beziehung zu belasten.

Dieses Training stérkt deine Fahigkeit,
Prioritaten zu kommunizieren, klare
Grenzen zu setzen und selbstbewusst
»nein” zu sagen, ohne dabei die
wertschatzende Kommunikation aus
den Augen zu verlieren und ohne die
Zusammenarbeit mit deinen Partnern zu
beeintrachtigen.

Das Training ist praxisnah gestaltet und
fokussiert auf sofort umsetzbare Tech-
niken fiir den Arbeitsalltag.

THEMENSCHWERPUNKTE
1TAG

e Souverane Gesprachsfiihrung gerade auch
in herausfordernden Situationen

e Grundlagen der Kommunikation
Wie formuliere ich ein , Nein”
klar und gleichzeitig empathisch?

e Starkung des Selbstbewusstseins, der Resilienz
und der eigenen Kommunikationsfahigkeiten

o Korpersprache und Auftreten
Das Nein-Sagen kérperlich untermauern
(Power Posing, nonverbale Signale)

e Wertschatzend Grenzen setzen

e Forderung der Balance zwischen Durchsetzungskraft
und Beziehungsmanagement

e Techniken der Einwandbehandlung
Die wertschatzende 4/5-W-Methode zur Einwandlosung

e Selbstreflexion
Eigene Grenzen erkennen und sicher vertreten

e Sequentielle Situationssimulation
Realitdtsnahe Szenarien zur Ubung von , Nein”-
Gespréchen

e Entwicklung eines individuellen , Nein"-Statements
Der Leitfaden fiir schwierige Gespréache

e Gruppendiskussionen
Austausch zu Erfahrungen und Best Practices
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Wir empfehlen:
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DIE KONIGSKLASSE DER FUHRUNG

Laterale Fuhrung

Gerade in der unsicheren VUCA-World gewinnt
das laterale Fithren zunehmend an Bedeutung.

Laterale Flihrung bedeutet Fiihrung ohne direkte
Weisungsbefugnis. Sie beruht auf vertrauens-
voller Verstandigung und Wertschatzung. Der/die
Fiihrende schafft dabei eine gemeinsame Ebene
und verbindet so die unterschiedlichen Interessen
der Teammitglieder und aller Beteiligten.

Die Einflussnahme des lateralen Fiihrens auf die
Willensbildung und das Handeln — beispielsweise
innerhalb einer Organisation oder eines Projektes
— geschieht ohne direkte Hierarchiebeziehung.

ES STELLEN SICH U.A. FOLGENDE FRAGEN:

e Was ist meine Rolle als laterale Fiihrungskraft?

Welche Fiihrungsqualitaten sollte ich entwickeln?

Wie schaffe ich einen Rahmen, der Demotivation
hemmt und Motivation fordert?
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Welche kommunikativen Kompetenzen sind notig?

Wie gehe ich in herausfordernden Situationen vor?
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BASIC THEMENSCHWERPUNKTE
2 TAGE Der Rahmen

e Unterschiede
Klassische Fiihrung vs. laterale Fiihrung

e VUCA World und VOPA+ Modell
e Kennzeichen des lateralen Fiihrens

e Laterales Fiihren als Kénigsdisziplin
Die Anforderungen

e Aufgabe und Rolle der Fliihrungskraft

¢ Grundhaltung in meiner Kommunikation
Mein souveraner Auftritt (n. Prof. Amy Cuddy)

e Kommunkation im Hoch- und Tiefstatus

ADVANCED  THEMENSCHWERPUNKTE

2 TAGE Souveranitat in
herausfordernden Situationen

Grundlagen von Motivation und Demotivation
Den Rahmen fiir Motivation gestalten

Feedback-Kultur
Riickmeldungen geben und annehmen

Starken und Schwachen einzelner Teammitglieder
Erkennen, verstehen, einsetzen — situativ Fiihren

GRPI-Modell BASICS
Oder: Im Team sind wir starker

Teamentwicklung in 4 Phasen

Commitment
Schritte der Verbindlichkeit

Mitarbeitergesprache 1

Das wertschatzende 4-/5-W-Gesprach
Herausfordernde Situationen souveran meistern
Mitarbeitergesprache 2

Konfliktmanagement
Kommunikations-, Verhandlungs-
und Deeskalationsstrategien

Agile Komponenten in der lateralen Fiihrung
Kollegiale Fallberatung
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PROJEKTE ERFOLGREICH ENTWICKELN,
BEGLEITEN UND LENKEN

Projektmanagement

. & DEN
| UBERBLICK
BEHALTEN.
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Mit den nétigen Fahig- und Fertigkeiten und dem effi- Wir empfehlen:
zienten Einsatz entsprechender Tools, stehst du fiir die
- Planung und Umsetzung interner und externer Projekte zur ? b FACE-TO-FACE
= Verfligung und wirst mit Vorliebe hinzugezogen. Ein groBer
= Vorteil fiir dich: Du hast den Uberblick, erlangst mehr Q ) LIVE ONLINE
= . : ) : . J
= Wissen und wirst bei erfolgreicher Realisierung erneut
> .
G,Z: eingesetzt bzw. angefragt. [ 210  wyeri
=
=
o
BASIC THEMENSCHWERPUNKTE ADVANCED  THEMENSCHWERPUNKTE
1,5 TAGE 1,5 TAGE
e Der MSL/Medical Advisor in der Rolle e Werkzeuge und Methoden
des Projektmanagers des Projektmanagers
Die Basis fiir Akzeptanz vor der Gruppe e Ablaufschema eines Projektes in der Praxis
* Meine Projekt-Planung Von der Vorbereitung bis zum Abschluss
e RACI-Matrix im Einsatz e Erfolgsfaktoren im Projektmanagement

e Das crossfunktionale Projektteam So handelst du effektiv und zielgerichtet

Gemeinsam zum Erfolg e Mein aktuelles/nachstes Projekt in der

e Das Projektteam lateral filhren Umsetzung

Die Kénigsklasse der Fiihrung
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COACH:IN UND COACHEE
VOR ORT BEI KUND:INNEN

Feldcoaching
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Bei diesem Coaching wird der/die MSL/Medical
Advisor direkt vor Ort in der Klinik, im MVZ oder
im Zentrum gecoacht.

Der gesamte mehrstufige Prozess beginnt mit
einem 1. telefonischen Kontakt. Dieser dient der
Auftragsklarung. Hier ist es besonders wichtig,
dass die Vertrauensbasis zwischen CoachIn und
Coachee stimmt. In der Regel begleitet der/die
CoachlIn den Coachee 3 Mal.

In jedem Coaching wird nach einem genauen
Schema gearbeitet.

Wo sieht der/die Coachee aktuell fiir sich Hand-
lungsbedarf und welche Ziele sollen im Verlauf

des Tages verfolgt werden? Nach jedem Coaching I N T E N S IVE
erfolgt am Ende des Tages ein intensives Debrief-

ing. Zwischen den Fieldcoachings arbeiten wir zur B E G LE IT U N G
Absicherung der Nachhaltigkeit mit einem web- o

basiertem Kurzcoaching. FU R M E H R

Nach Absprache zwischen Coachln und Coachee WI R KU N G

wird die Flihrungsperson in den Prozess involviert, -

damit dieser im Anschluss weitergefiihrt kann.
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DIESE TRAININGS EMPFEHLEN WIR

OPTIMAL VORBEREITET

Veranderungs-
kompetenz entwickeln

Fitness fiir die Zukunft
semperavanti.de/training/

veraenderungskompetenz-
entwickeln

Verkaufertraining

Kundenansprache.
Kundenmanagement.
Kundenbindung.

semperavanti.de/
training/verkaeufer-training/

Projektmanagement

Projekte erfolgreich ent-
wickeln, begleiten und
lenken

semperavanti.de/
training/projektmanagement

Fiihrung
Vertrauen. Inspiration.
Entwicklung.

semperavanti.de/
training/fuehrung

Accountmanagement

Grundlagen in Strategie,
Taktik und Operation

semperavanti.de/
training/account-
management

Konfliktlosung

Konstruktiv und
souveran kritische
Situationen meistern

semperavanti.de/
training/konfliktmanagement

Live Online Meetings
Webbasiert, interaktiv
und spannend

semperavanti.de/
training/live-online-meetings

Erfolgreich netzwerken
Flut und Macht der Kontakte

semperavanti.de/training/
erfolgreich-netzwerken

Besuche uns jederzeit
auf www.semperavanti.de
und du findest weitere fiir

dich interessante Trainings.
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Kontaktiere uns

@ jederzeit gerne.

SEMPER AVANTI
LIEKWEGER STRASSE 108
31688 NIENSTADT

TELEFON +49 5724 3990090
MOBIL  +49 175 5978052

VOLKER BOHNING
INFO@SEMPERAVANTI.DE
WWW.SEMPERAVANTI.DE

DU FINDEST UNS AUCH HIER: @ @

© Alle Urheber- und Nutzungsrechte liegen bei SEMPER AVANTI.
Die Vervielfaltigung ohne Einverstandnis ist untersagt.




