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Das NDS «Leadership und Management» offeriert den Studierenden zwei Mdg-

lichkeiten:

| Sie kdnnen lediglich das Management College (8 Monate) besuchen, das eine

abgerundete und vollstandige Fiihrungsschulung bietet und mit einem Diplom

des Kaufmannischen Verbands KV Schweiz abgeschlossen wird.

| Wer das Management College erfolgreich absolviert hat, kann anschliessend

das Management Project (5 Monate) besuchen, in dem das Gelernte in einem

konkreten, wissenschaftlich erarbeiteten Praxisprojekt umgesetzt wird, das sei-

nerseits in einer Diplomarbeit dokumentiert wird. Das Management Project

fiihrt zum eidgendssisch anerkannten «Diplom in Leadership und Management

NDS HF».

Roman Wigger,
Verkaufsleiter, Connect Com AG

«Gestern habe ich an meinen persdn-
lichen, sozialen und unterneh-
merischen Kompetenzen gearbeitet -
heute setze ich sie erfolgreich

um. Das ist das Ergebnis aus dem
intensiven und spannenden
Nachdiplomstudium Leadership

und Management.»



1. MANAGEMENT COLLEGE (MC)

ECKPUNKTE DES MC

Das Management College ist das Grundmodul des NDS. Es setzt sich aus 28
Ganztages-Blocken zusammen, die sich je einem Thema aus den drei Lernberei-

chen personliche, soziale und unternehmerische Kompetenz widmen.

In der zweiten Halfte des Lehrgangs finden zwei schriftliche Priifungen mit den
Schwerpunkten personliche und unternehmerische Kompetenz (je 2 Stunden) so-
wie eine mindliche Priffung (28. Tag) mit Schwergewicht soziale Kompetenz
statt.

Der Unterricht wird in den Schulzentren des IWB, in unmittelbarer Nahe des
Bahnhofs abgehalten, zwei Doppeltage auswarts in einem Seminarhotel. Davon
sind zirka ein Drittel Samstage, der Rest ist auf die verschiedenen Werktage ver-
teilt. Schulungszeiten: 8.15 bis 17.00 Uhr.

Wer die Aushildung erfolgreich abschliesst, erhalt das offizielle Zertifikat «Fih-
rungsnachdiplom FND» des Kaufmannischen Verbands KV Schweiz.
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INHALT DES MC

LERNBEREICH PERSONLICHE KOMPETENZ

SEGMENT VERMITTLUNGSORIENTIERUNG

| Rhetorik des Redens
| Wie bereite ich eine Rede vor?
| Wie spreche ich sicher und tiberzeugend vor Publikum?
| Wie aktiviere ich die Zuhorer?

| Prasentationstechnik
| Wie bringe ich meine Botschaft hintber?
| Wie visualisiere ich sie wirkungsvoll?
| Wie handhabe ich die Prasentationsmedien?

| Rhetorik des Schreibens
| Wie schreibe ich klar und verstandlich?
| Wie gewinne ich den Leser?
| Wie verfasse ich einen Geschaftsbrief, eine Aktennotiz,
ein Protokoll, einen Bericht,...?

SEGMENT SELBSTMANAGEMENT

| Lern- und Arbeitstechnik
| Wie kann ich mein Lernen beschleunigen?
| Wie provoziere ich Lernen beim Gegeniber?
| Wie kanalisiere ich eine Informationsflut?

| Zeitmanagement
| Wie erledige ich meine Aufgaben termingerecht?
| Wie konzentriere ich mich auf das Wesentliche?
| Wie gestalte ich meine Zeit stressfreier und effizienter?

SEGMENT ZIELORIENTIERUNG

| Problemlésungs- und Entscheidungsmethodik
| Wie packe ich ein neues, komplexes Problem an?
| Wie nutze ich mein kreatives Potenzial und das meines Teams?
| Wie mache ich dann Nagel mit Kopfen?

| Praktische Philosophie
| Wie realisiere ich in meiner Arbeit Sinn?
| Wie ordne ich meine Arbeit richtig in mein Lebenskonzept ein?
| Wie gestalte ich mein Leben sinnvoll?
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LERNBEREICH SOZIALE KOMPETENZ

SEGMENT MITARBEITERORIENTIERUNG

| Fihrungsethik
| Wie behandle ich meine Mitarbeitenden fair?
| Wie treffe ich verantwortungsbewusst Fiihrungsentscheidungen?
| Wie kann ich zu einer humanen Unternehmenskultur beitragen?

| Kommunikation
| Wie lerne ich zuhéren?
| Wie greife ich den Gedanken des anderen auf?
| Wie 6ffne ich durch Fragen Tiiren?

| Personalfiihrung
| Wie setze ich Fiihrungstechniken und -instrumente richtig ein?
| Wie optimiere ich meinen Fihrungsstil?
| Wie motiviere ich meine Mitarbeitenden zu Bestleistungen?

SEGMENT TEAMORIENTIERUNG

| Konfliktmanagement
| Wie baue ich dem andern eine Brlicke, damit er in einem Konflikt
auf mich zukommen kann?
| Wie entscharfe ich einen Konflikt?
| Wie biete ich dem anderen den nétigen Widerstand?

| Filhrung in Krisen
| Wie verhalte ich mich, wenn ich personlich betroffen bin?
| Wie pariere ich einen 6ffentlichen Angriff?
| Wie helfe ich — ohne billige Antworten?

| Sitzungsleitung und Moderation
| Wie bereite ich eine Sitzung vor?
| Wie leite ich sie effizient?
| Wie gewinne ich alle Sitzungsteilnehmer zur konstruktiven Mitarbeit?

| Qualifikation
| Wie beurteile ich meine Mitarbeiter fair?
| Wie lasse ich mich selber beurteilen?
| Wie qualifiziere ich meine Mitarbeiter und mich selber weiter?

SEGMENT KUNDENORIENTIERUNG

| Verhandlungstechnik
| Wie bereite ich mich auf eine Verhandlung vor?
| Wie hole ich aus meiner Verhandlungsposition das beste Ergebnis heraus?
| Wie verhalte ich mich in schwierigen Verhandlungssituationen?
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| Marketing
| Wie erarbeite ich eine Maketingstrategie fiir Schlechtwetterperioden?
| Wie betreibe ich Guerilla-Marketing — das Marketing des «kleinen Mannes»?
| Wie eruiere ich meinen optimalen Marketing-Mix flir die Zukunft?

| Clienting
| Wie bringe ich in Erfahrung, wer auf Kaufentscheidungen meines Kunden
Einfluss nimmt?
| Wie lerne ich die Haltungen dieser Kaufbeeinflusser kennen?
| Wie gelange ich zu einer umfassenden Strategie, um Aufwand und Ertrag
meiner Verkaufsbemihungen zu optimieren?

| Verkauf
| Wie stelle ich eine dauerhafte Kundenbeziehung her?
| Wie erkenne ich, wo meine Starken im Verkauf liegen?
| Wie lerne ich die Tricks raffinierter Kaufer kennen?

LERNBEREICH UNTERNEHMERISCHE KOMPETENZ

SEGMENT ANALYTISCHES BEWUSSTSEIN

| Betriebsanalyse
| Wie erkenne ich ein Problem, lange bevor es sich in Kosten und Ertrdgen
niederschlagt?
| Wie analysiere ich, ob das Ergebnis meiner Firma im branchentblichen
Rahmen liegt?
| Wie splire ich Potenziale auf, die auch zukiinftige Gewinne sichern helfen?

| Investment-Analyse
| Wie berechne ich den Wert von Investitionen?
| Wie entscheide ich, welche Finanzierungsart angemessen ist?
| Wie finde ich einen Weg zwischen Rentabilitat und Risiko?

| Statistische Analyse
| Wie berechne ich die Zuverlassigkeit von Zahlen und Statistiken?
| Wie weise ich Korrelationen nach?
| Wann ist eine empirische Erhebung aussagekraftig?
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SEGMENT STRATEGIEORIENTIERUNG

| Strategie und Businessplan
| Wie griinde ich mein eigenes Unternehmen?
| Wie Uberzeuge ich meine Kreditgeber?
| Wie plane ich meine Liquiditat?

| Projektmanagement
| Wie plane ich ein Projekt realistisch?
| Wie behalte ich Zeit und Kosten im Griff?
| Wie verschaffe ich mir die Unterstlitzung des Projektumfelds?

| Riskmanagement
| Wie definiere ich Risiken?
| Wie erkenne ich die Pure Risks meiner Geschaftstatigkeit?
| Wie versichere ich welche Risiken?

SEGMENT KULTURBEWUSSTSEIN

| Organisationsentwicklung
| Wie eruiere ich, ob die Ablaufe in meinem Unternehmen richtig organisiert
sind?
| Wie stelle ich sicher, dass die Organisationsstruktur der Entwicklung meines
Unternehmens folgt?
| Wie sorge ich dafiir, dass meine Mitarbeiter und ich uns mit dem Unterneh-
men weiterentwickeln?

| Corporate Culture
| Wie kann ich als Vorgesetzter die Kultur meiner Abteilung positiv pragen?
| Wie kann ich eine erfolgversprechende Unternehmenskultur mitgestalten?
| Wie gehe ich mit unterschiedlichen nationalen und Unternehmenskulturen
richtig um?

| Unternehmensethik
| Wie kann ich im Einklang mit meinem Gewissen unternehmerisch
entscheiden?
| Wie kann ich die Stakeholder-Interessen fair aushalancieren?
| Wie kann ich die Verantwortung fiir das Wirtschaften meines Unterneh-
mens (ibernehmen?
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Von der Sachkompetenz zur Fiihrungspersodnlichkeit: Im Management

College professionalisieren Sie lhren persdnlichen Verdnderungsprozess.
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«Weiterbildung ist ein wenig wie die
Fahrt auf einem Segelschiff; ich
kannte die Winde, berechnete die
Stromung, wusste um die Leis-
tungsfahigkeit des Rumpfes und der
Flache des Segels. Aber erst im
NDS setzten wir diese Segel, verlies-
sen tatsdchlich den Hafen und
stachen mit unserer stolzen Yacht in
See. So erlebten wir in Begleitung
unserer Referenten, wie viel reicher
die Erfahrung durch eigenes Erle-
ben wird. Denn Segeln lernt sich nur
bis zu einem gewissen Punkt im
Hafen, zum wirklichen Lernen sollte
man sich aufs Wasser wagen.»
Rainer C. Bloch,

NIDECKER Snowboards, Sales and
Marketing Manager Switzerland



2. MANAGEMENT PROJECT (MP)

ECKPUNKTE DES MP

Das Management Project ist das Aufbaumodul des NDS und fiihrt Gber die Dip-
lomarbeit zum eidgendssisch anerkannten «Diplom in Leadership und Manage-
ment NDS HF».

Eine abgerundete Fihrungsaushildung verlangt die Fahigkeit, gelerntes theore-
tisches Wissen in die Tat umzusetzen und Nagel mit Kdpfen zu machen. Zudem
erwartet man von einer Fiihrungskraft, dass sie sich Rechenschaft tiber den Erfolg
ihrer Aktivitaten gibt und weiss, wie man ein Projekt von der Idee bis zum Ab-
schluss wissenschaftlich begleitet. Projekte werden heute nicht von Einzelkdmp-
fern durchgezogen, sondern stitzen sich auf viele Schultern. An diesen Anforde-
rungen orientieren sich Aufbau und Inhalt des MP, das sich wie das MC in drei
Lernbereiche gliedert:

| Projekt und Wissenschaft: Im Zentrum steht ein Praxisprojekt der Teilneh-
menden. Die Schulungs- und Workshop-Tage sind auf die Projekte und ihre
wissenschaftliche Darstellung in der Diplomarbeit ausgerichtet (insgesamt
50 Lektionen).

| Wissenschaftliche Untersuchung: Die Studierenden bearbeiten einen Teil ihres
Projekts nach wissenschaftlichen Standards. Dabei wird der Projektleiter von
einer Kollegin oder einem Kollegen gecoacht. Es wird also in Lernpartner-
schaften gearbeitet; jeder Teilnehmer Ubernimmt beide Rollen: Coach und
Gecoachter. Zusatzlich findet periodisch ein Gruppencoaching durch die
Dozenten statt (insgesamt 60 Lektionen).

| Diplomarbeit und Reporting: Die von den Dozenten betreute schriftliche Dip-
lomarbeit dokumentiert die in der Lernpartnerschaft durchgeflihrten Pro-
jekte. Zudem miissen die Projekte auch vor dem Plenum prasentiert werden
(zirka 140 Stunden fiir die Diplomarbeit plus 10 Lektionen Prifungstag).

So sind die drei Lernbereiche des MP konsequent aufeinander ausgerichtet:
Die Schulungstage dienen der Arbeit am Projekt, dem Coaching und der
Diplomarbeit. Sowohl das Partnercoaching als auch das Gruppencoaching
durch die Dozenten betreffen ebenfalls die Projekte. Diese selber fliessen in
die Diplomarbeit ein. Und schliesslich steht auch das ganze MP in engem
Bezug zum MG, soll es doch umsetzen, was die Teilnehmenden dort gelernt
haben.



IN

LE

HALT DES MP

RNBEREICH PROJEKT UND WISSENSCHAFT

(KURSTAGE)

| VI

| K

ision und Umsetzung

| Wie entwickle ich eine Vision?
| Wie plane ich ihre Umsetzung?
| Wie realisiere ich den Plan?

drper und Geist

| Wie spielen mein Korper und mein Geist zusammen?

| Was bedeutet das flir mein Lernen und mein Arbeiten?

| Was bedeutet es fiir meine Lebensgestaltung?

| Wie erkenne ich mein geistiges Potenzial: die Starken und die Liicken?
| Wie erkenne ich das geistige Potenzial beim andern?

| Wie interveniere ich, um uns gemeinsam weiterzubringen?

| Wissenschaftlich arbeiten

I C

| Wie gehe ich methodisch und systematisch vor?
| Wie formuliere und Giberprife ich Hypothesen?
| Wie verfasse ich einen wissenschaftlichen Text?

oaching

| Wie fordere ich Menschen durch personliche Beratung?

| Wie vermeide ich den Fallstrick des «guten Rates»?

| Wie unterscheide ich formative von summativer Evaluation?

| Wie vereinbare ich Ziele und (iberwache ihre Umsetzung?

| Wie unterstitzen wir uns gegenseitig in der Lernpartnerschaft —
und kommen ein Stiick im Projekt weiter?

| Wissenschaftlich schreiben
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| Wie trenne ich Meinungen von Tatsachen?
| Wie zitiere ich andere Gedanken?
| Wie schreibe ich prazis, verstandlich, gewinnend?



LERNBEREICH WISSENSCHAFTLICHE UNTERSUCHUNG

| Meine wissenschaftliche Untersuchung
| Wie erhebe ich nachpriifbare Daten?
| Wie analysiere ich die Daten?
| Wie dokumentiere ich meine Erhebung?

| Sidecoaching beim Projekt meiner Kollegin/meines Kollegen
| Wie berate ich einen Menschen, mit dem ich kollegial verbunden bin?
| Wie entscheide ich, wo ich mit meiner Intervention ansetze?

| Wie verstehe ich mich selbst als Berater/in?

| Lernpartnerschaft
| Wie arbeite ich nutzbringend mit anderen Teilnehmenden zusammen?
| Wie reagiere ich, wenn ein Kollege «meine» Idee zu seiner eigenen macht?
| Wie reagiere ich, wenn ein Teammitglied seinen Beitrag nicht leistet?

| Gruppencoaching und Intervision
| Wie arbeite ich in einer Coaching-Gruppe mit?
| Wie bringe ich meinen eigenen Fall ein?
| Wie gehe ich damit um, dass mein Wirken zur Diskussion steht?

LERNBEREICH DIPLOMARBEIT UND REPORTING

| Verfassen meiner Diplomarbeit
| Wie gehe ich vor und wie organisiere ich mich selbst?
| Wie erstelle ich ein grosseres schriftliches Werk?
| Wie motiviere ich mich, wenn es harzt?

| Prasentation meiner Diplomarbeit
| Wie stelle ich meine eigene Arbeit in gutem Lichte dar, ohne tiberheblich
zu wirken?
| Wie wahle ich aus, wenn ich nur diber begrenzte Zeit verflige?
| Wie wahle ich die Mittel?

| Reporting
| Wie bereite ich mich vor, wenn es darum geht, meine Arbeit zu verteidigen?
| Wie reagiere ich, wenn ich angegriffen werde?
| Wie behaupte ich mich im Rampenlicht?
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Von der Theorie zur Praxis: Im Management Projekt lernen Sie, wie man

eine Vision mit Hilfe des eigenen Netzwerks in der Realitdt verankert.

«Das NDS = Coaching der fach-
lichen, sozialen und persénlichen
Kompetenz durch hochkaratige

Coaches.»

Erika Jost, Inhaberin OBien Consulting,
Treuhand und Unternehmensberatung
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AUFBAU UND INHALT DES NDS

MANAGEMENT COLLEGE

Lernbereich personliche Kompetenz 70
Lernbereich soziale Kompetenz 110
Lernbereich unternehmerische Kompetenz 90
Prifungstag 10
TOTAL LEKTIONEN MC 280
MANAGEMENT PROJECT

Schulung 50
Begleitete Projektarbeit und Coaching 48
Metacoaching 12
Diplomprufung 10
TOTAL LEKTIONEN MP 120
TOTAL LEKTIONEN NDS 400

Diplomarbeit (betreut): ca. 140 Stunden

DIPLOMARBEIT

Folgende Rahmenbedingungen gelten fiir die Diplomarbeit:
| Sie dokumentiert das praktische Projekt.

| Das Zweierteam (die Lernpartnerschaft) verfasst sie gemeinsam.

I Ihr Umfang ist auf 30 Seiten beschrankt.

| Die Dozierenden begleiten und beraten das Zweierteam beim

Konzipieren und Verfassen der Arbeit.
| Der Zeitaufwand betragt ca. 140 Stunden pro Person.
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LEHRGANGSLEITUNG/DOZENTEN

| Richard Egger, Dr. phil. (Philosophie), Lehrgangsleiter: Unternehmensberater mit
den Schwerpunkten Flihrungstechniken und Philosophie/Ethik

| Paul A. Truttmann, Dr. sc. nat. et lic. phil. (Physik und Psychologie): Unterneh-
mensberater mit den Schwerpunkten Kommunikation/Verkauf und Konflikt-
management

| Weitere erfahrene Fachleute aus der Wirtschaftspraxis

ZULASSUNGSBEDINGUNGEN

Zur Aushildung sind zugelassen:

| Personen, die eine weiterfihrende Schule (HKG/HFW, Eidg. Fachausweis,
Hohere Fachpriifung, HWV/HTL/FH, Modulare Fiihrungsausbildung SVF) ab-
geschlossen haben.

| Personen ohne Fachausweis, wenn sie eine gleichwertige Qualifikation vor-

weisen konnen.

«Individuelle Begleitung, intensiver
Bezug zur Praxis und dusserst
kompetente Referenten —

das sind die Starken des NDS.»

Andrea Stocker,
Gemeindeschreiberin
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KOSTEN

Gemass aktuellem KursInfo und www.kbz.ch

INFORMATIONSABEND

DATUM/ZEIT

Gemass aktuellem KursInfo und www.kbz.ch

ORT
KV BILDUNGSZENTRUM LUZERN
INSTITUT FUR WEITERBILDUNG IWB
Schulzentrum Dreilindenstrasse 20
6006 Luzern
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AUSKUNFT/ANMELDUNG

ADMINISTRATIVE AUSKUNFTE
KV BILDUNGSZENTRUM LUZERN
INSTITUT FUR WEITERBILDUNG IWB
Landenbergstrasse 37
6005 Luzern
Telefon 041 417 16 61
Telefax 041 417 16 66
iwb@kbz.ch

www.kbz.ch

FACHLICHE AUSKUNFTE

Dr. Richard Egger, Lehrgangsleiter
Telefon 041740 29 16
egger@datazug.ch

ANMELDUNG

Schriftlich mit dem Anmeldeformular an:

KV BILDUNGSZENTRUM LUZERN
INSTITUT FUR WEITERBILDUNG IWB
Landenbergstrasse 37

6005 Luzern

Telefon 041 417 16 61

Telefax 041 417 16 66

Luzern, Mai 2009
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ZUSAMMENFASSUNG: AUFBAU DES NDS
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Von der Sachkompetenz zur Fiihrungspersénlichkeit: Im NDS «Leadership und

Management» professionalisieren Sie lhren personlichen Verdnderungsprozess.
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