
ENTSCHEIDUNGEN  UNTERNEHMERISCH TREFFEN

....„Mit Kopf und Bauch zur guten Entscheidung!“„Mit Kopf und Bauch zur guten Entscheidung!“„Mit Kopf und Bauch zur guten Entscheidung!“„Mit Kopf und Bauch zur guten Entscheidung!“
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Ausgangssituation + Zielsetzung:

Jeden Tag treffen wir eine Vielzahl von Entscheidungen; viele davon sind uns gar nicht einmal 
bewusst . Auch über die Ergebnisse  dieser Entscheidungen denken die meisten nur selten 
nach. Oder sie ärgern sich über eine Fehlentscheidung und belassen es dabei. Oder  sie 
halten gelegentliche Fehlentscheidungen sogar für unvermeidlich.  

„Nicht die Anforderungen sollen einem über den Kopf wachsen,
sondern der Kopf soll über den Anforderungen wachsen!“
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Skizze „Entscheiden"

Tatsache aber ist: neun von zehn Fehlentscheidungen lassen sich vermeiden. Entscheiden ist 
ein Handwerk. Wenn man es nicht beherrscht, hat man Bauchweh dabei – und trifft zu allem 
Übel auch noch die falschen Entscheidungen. Damit Ihnen in zukünftigen Situation die 
richtigen Entscheidungen leicht fallen, möchten wir Sie zu unserem Workshop

„Entscheidungen unternehmerisch treffen“

einladen. In diesem Workshop möchten wir Ihnen Werkzeuge für Alltags-Entscheidungen 
vorstellen und  gemeinsam Wege zu guten Entscheidungen entwickeln.
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Die Inhalte:
1. Bestands-
    aufnahme

2. Wege zu einer
    guten Entscheidung

3.  Werkzeuge 

Mein Entscheidungsstil

Fehler, Fettnäpfchen
 und Fallstricke

Wie man "richtig" entscheidet!

Situations-Check

Wunschmatrix

Alternativen-Generator

Entscheidungs-Werkzeuge

Ergebnis-Check

Plus-Minus-Offen(PMO)
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3.  Werkzeuge 
     für eine gute 
     Entscheidung     

5. aus Fehlern 
    Fertigkeiten machen

4. Entscheidungen
    im Team finden    

Entscheidungen
unternehmerisch 

treffen

Plus-Minus-Offen(PMO)

Kriterien-Raster

Entscheidungsbaum

Risiko-Analyse

Papier-Computer

Erfolg hat Regeln

Umgang mit Fehlern /
Fehlentscheidungen

Der nächste Schritt

Vor-/Nachteile einer 
Teambeteiligung

Kollegiale Fallberatung

6 Hüte-Methode

SWOT-Analyse

Gruppen-Entscheidungen

Skizze „Entscheiden"
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Entscheidungs-Fehler vermeiden

Den eigenen Entscheidungs-
stil kennen U
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Die goldenen Regeln zur Entscheidungsfindung:
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N°3: Schaffe  
Dir Alternativen 

o „es ginge, wenn…“
o „sowohl … als auch …“

N°4: Treffe eine 
Entscheidung!

s. Werkzeuge
auf der Rückseite

N°5: Bewerte die 
Umsetzung +
das Ergebnis!

Was sollte, was ist 
herausgekommen?
Was lernen wir 
daraus?
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N°2:Kläre Deine 
Ziele +Bedürfnisse!

o was will ich erreichen?
o was soll erhalten bleiben?
o was darf nicht passieren?

Dir Alternativen 
+ Optionen!

o „sowohl … als auch …“
o „weder … noch …“
o „schaun mer mal“

N°1:Kläre Deine  
Ausgangssituation!

Skizze „Entscheiden"
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Plus-Minus-Offen
Methode (PMO):
Soll ich ………………..?
+ 
+
+
+

-
-
-
-

?
?
?
?

Kriterien-Raster:
Kollegiale Fallberatung:

SWOT-Analyse:

Werkzeuge für eine gute Entscheidung
eher für 
mich: 

eher für 
mein Team: 

sowohl  für mich
als auch mein Team: 

geht
schnell: 
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Skizze „Preisverhandlungen "

Entscheidungsbaum: Risiko-Analyse:

Papier-Computer: Sechs-Hüte-Methode:

Entscheidungs-Moderation:

SWOT-Analyse:

etwas
aufwendiger: 



Ihr Umsetzungsberater Siggi Willmann

Erfahrungen Vertriebsprojekte:

• 25 Jahre eigene Vertriebserfahrung (IT-Dienst-
leistungen + hochpreisige Beratungs-Dienst-
leistungen

• 15 Jahre Berater-/Trainingserfahrung mit 
vertriebsspezifischen Problemstellungen

• 500 Veranstaltungen mit über 5.000 Teilnehmern

• Messbare Praxistransfer-Ergebnisse sind (auf 
Anfrage) belegbar

Kundenprojekte:

• „European Industrial Pricing Initiaitive (EIPI) in 2010 mit 
45 Account Managern, 

• „Succesful Selling Skills“ 2008-2010 mit 75 Account-
Managern in D-A-CH

• „Target Accounting“ mit Key Account Managern

• „Sales Management Performance“ 2010 mit 75 Account
Managern D-A-CH

• „Engineering SubContracing Optimisation (ESCO“) mit 
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Berufliche Erfahrungen:

Seit 2008 Selbstständiger Vertriebsberater

1998 – 2008 Cegos GmbH, Witten                 
Senior Consultant 

1993 – 1997 Mercuri International GmbH 
München, Consultant + Trainer:

1988 – 1993 NCR GmbH, Account-Manager              
IT-Solutions, 2*Gewinner CPC-
Qualification, („Salesman of the
year“)

• „Engineering SubContracing Optimisation (ESCO“) mit 
150 Ingenieuren + Technikern
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Siggi Willmann

Telefon: +49 (0) 2377 / 90 99 90
Mobil: +49 (0) 175 / 19 50 840
E-Mail:   info@siggi-willmann.de
Internet: www.siggi-willmann.de

Für weitere Informationen / Kundenreferenzen 
und  Antworten auf Ihren Fragen stehe ich Ihnen 
gerne zur Verfügung. 

Skizze „Entscheiden"


