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Masterclass Professionele Effectiviteit

maakt van:
. een vakman een ondernemer
. een voorman een leider
. een groep een team
. een doel eerresultaat
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Ben jij ondernemer, directeur, manager of leidinggevende?

Is het resultaat van een organisatie, afdeling of team van jou afthankelijk?

Ben jij, en voel jij je verantwoordelijk voor jouw mensen, de bedrijfsdoelstellingen, de targets en
de toekomst?

Heb je soms het gevoel er alleen voor te staan en veel te veel ballen in de lucht houdt?
Functioneert je team niet zoals je wilt en zie je eilandjescultuur en gebrek aan eigenaarschap?
Wil je je team leren samenwerken en synergie naar een hogenléllen?

Zoek je meer kennis, vaardigheden, methodes, inzichten en ondersteuning voor jouw uitdaging?

Het belang van effectiefjedragvoor jouzelf.

LSRSNBSYy Aa ¢St SSya ayASi STFFSOGAST o6ST A3aeo

Dan kost alles wat je doet veel energiezijn de resultaten teleurstellend. SG a g At ¢ ISg22y
Slecht voor het bedrijf en slopend voor jezelf als mens.

2 I NPY KS00Sy 6S az2vya aiG2LIRF3ISYyé¢ Sy az2yvya aaz2fRI3
Zou het niet geweldig zijn als je dit voortaan zelf Kogitnvioeder? En dat kan!

Benje al (te) vaak in ¢ eigen valkuil getrapt2tiere keer weerweet je na afloop precies wat er fout

ging. Maar in het heetst van de strijd was het toch nét weer niet handig wat je deed.

Toch moet je weten dat je valkuil geen slechteegischap van je laat zien, maar juist een goede
SAISYyaloKI LI !'ffSSy BYNEBY(IioddSNBUBVEY Yy §GSydz YA&aacC
leert om effectief met jouw kernkwaliteiten om te gaan, dan wordt je valkuil juist je kwaliteit!

Maak van je zwakte je kracht
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Het belang van effectief gedram teams.

Wat is het verschil tussen een groep en een team?

een team

Eengroepvan 10 mensedoet het werk van 7 man, en moppert, klaagt, ruziet, is nietartef,
maakt fouten, negeert de klantbehoefte en is bovenmatig vaak ziek. Daar wordt je dus niet blij van!

Een team10 menserdoet het werk van 13 man, en praatintergie @y GO NB Ga X Ay & LA NE
samenwerken, uitdagingen, meedenken, respect en vriendschap. De teamleden erkennen elkaars
individuele verschillen en gebruiken dat juist om het team sterker te maken.

De vraagq isfunctioneren jouw medewerkers alsagp of als team? En hoe maak je als leidinggevende
van een groep een team?
Je hebt vast al ontdekt dat dat niet zomaar en vanzelf gaat.

leder teambuildingstraject begint met het werken aan vertrouwen.
Elkaars persoonlijkheden herkennen en erkennen isatste stap om begrip, respect en
samenwerking te laten groeien.

Mocht je hier meer over willen weten, kijk dan eensvapw.GuidoVermeeren.naar het

teambuildingsmodeft RS @A 2 F F NHzi GgISHA $3 NGB IYWA RBS Y RBEN) Sy t |
Dittrendsettende teambuildingsodelstart met het opzetten van gedragsprofielemet 360 graden

feedbackvan alle teamleden.

Een effectief en succesvol team:

5. Concentreert zich op het bereiken van
collectieve resultaten.

4. Spreekt elkaar aan op het realiseren van de ' Verantwoordelijk-
overeengekomen activiteiten. heid
3. Steunt besluiten en actieplannen. Betrokkenheid

2. Gaat openlijk de strijd aan
over ideeén.

1. Vertrouwt elkaar. / Vertrouwen \
4

Productieve conflicten
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Het belang van effectief gedraim business

Hoe goed gaan jouw (verkoggesprekken?

Waarom heb je somseddil y 1 St FALINB]1 SYyRS a1ftAl1é YSG ASYIyYyR
Of heb je soms al na 10 minuten het gevoel dat je de ander al jaren kent?

Hoe komt dat en waar ligt dat aan?

9y KSo 2SS ¢St SSya 12Qy dGelLhaaldOK NRGIS&LINB] 3S
liep, grapjes verkeerd vielen en je de hele tijd het gevoel had dat het een kansloos verhaal was?
Waar kwam dat onderbuik gevoel vandaan?

Waar en waarom ging het mis?

Dat ga ik je vertellen!

Het moeilijkste van een verkoopgesprek is het afronden, regen om de order, het sluiten van de
deal. En liefst zonder te veel korting te moeten geven.

Maar weet je eigenlijk wel op basis waarvan jouw klant beslist?

Hoe meer je van de klant begrijpt, hoe beter je aan zijn behoeften kunt voldoen.

En geloof me; deitgesproken (tegef)argumenten zijn niet hetzelfde als de onuitgesproken
onderliggende behoeften.

"

g

L1 3F 2SS yASGa GSNISttSy 2@0SNJ 3fl RRS @SNJ 22 LILINI |
geloof ik helemaal niet in. Ik wil yeel iets vertellen over hoe mensen in elkaar zitten en hoe we
denken en reageren.

Dat niet iedereen hetzelfde is, dat weet je zelf ook wel. Maar hoeveel verschillende types zijn er dan,
waar herken je die aan, en wat moet je bij de één zeker niet dodnj&®e ander juist wel?

Als je dat snapt, dan kun veel makkelijker een soepel gesppetien. Dan ga je niet verkopemaar
adviseren erzultje steeds vaker in plaats van afgescheept te worden, de order gegund krijgen.

Wil je weten hoe het zit?

Je leet het in slechts drie dagen inle trainingProfessionele Effectiviteit
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Wat gaan we leren?

Dezetraining haaltin slechs drie dagenhet beste uit puzelf en je team

ledereenleert de eigengrenzenkennen enverleggeren depersoonlijkecommunicatiezaardigheden

vergroten.

We leren hoe we lastige situaties naaie handkunnen zeten en hoewe beter omgaametO2 f £ S3 I Q& >
medewerkers of met opdrachtgevers. Kortowe ontwikkelen persoonlijke en professionele

vaardighederen competenties

Meer inzichtin het eigen handelen en een andere aanpak van belemmeringen leidt tot nieuwe opties,
effectiever communiceren en vooral tot effectief handel®¥ve gaantot nu toe onhaalbareloelen

zonder veel moeite waarmakeDetrainingwordt afgestemd opederspersoorijke doelstellingeren

die van deorganisatieen speelt inop actuelesituatiesuit de(werk-)omgeving.

In korte tijd leer je gestructureerd, blijvend en slagvaardig:

Hoe je bent en hoe je overkomt

Zuivere feedback van zoweljakelijke als privé&@mgeving.

Om binnen 1 minuut te weten wat voor een type mens je tegenover je hebt.
Wat je vooral wel, en vooral niet moet doen in specifieke situaties.

Jouw gedrag aan te sluiten op dat van je gesprekspartner.

Hoe jein basisvan eengroep een team maakt.

Jezelf als mens, als leider en als ondernemer op de teaaetten.

Senioriteit, verken op basis van respect en ontzag, in plaats van op basis van functie en gezag.
In te zien hoe je de ander voor je (voorstébpdrach) kunt winnen.

Je blinde viekkene (her)kennen en vedeinen.

Toegepaste verkoopvaardigheid espelen op behoeften van jouw klanten.
Helder en professioneel communiceren motiveren

Het verschil kennen tussen energigeters en energigjevers.

Kortom; je leeriom in-effectief gedrag onte zetten naar effectief gedrag.
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Coachen op basis van persoonlijkheiash gedragprofielen door Guido Vermeeren.

Deze brochure laat je kennismaken néén van de methodes en modellen waarmee professioneel
ondernemerscoach en leiderschapstrait@&uido Vermeererondernemers, managers en
leidinggevenden coacht, traint en begeleidt.

GudRa AyiSydiasS Aa FfdA2gR 2YX 12 STFTFAOASYylH Sy R2SH
zetten in een zelfstandige capaciteit. Julg uitdagingen, die aanvankelijk slecht of moeilijk

uitgevoerd konden worden, zullen na het doorlopen van eeachingstraject zelfstandig, succesvol en
2L RS SA3ISY GLIz2NBE N OKG 1dzyySy $2NRSy 3ISNBIfAa

Het gaat hierbij veelal om het ontwikkeling van managemestscommunicatievaardigheden,
bedrijfsprocessen en persoonlijke inzichten.

Om succesvol tejmi moet er een goede balans zijrssendeze competenties

Kennisen opleiding (weten)
Vaardighederen ervaring (kunnen)
Motivatie en houding (willen)
Persoonskenmerken (zijn)

Weten

Kennis
Opleiding

Motivatie
Houding

Vaardigheden
Ervaring

Kunnen Willen

Persoons-
kenmerken

Zijn

De brochure gaat met name over de ontwikkeling engrefessioneel inzetten van ieders
persoonskenmerken. Wie ben je? Hoe doe je? Wat bereik je? Waar liggen je grenzen?

Er is hiernaast ook informatie beschikbaar over businesscoaching en managementtrainingen.
Wil je daar meer over weten, neem dan even cattap of kijk op www.GuidoVermeeren.nl
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Een mens kun je zien als een ijsberg.

Boven de waterlijn bevindt zich het zichtbare déel2 S (gedrag, kennis, vaardigheden).
Het grootste deel van de ijsberg bevindt zich echter onder water en igictgbaar.

Onder de waterlijn zit het niet zichtbate R S y {ofwatéingen, normen & waarden).
Nog dieper verborgen is hét ¢ A f (BeSndtieven en drijfveren).

Doen
(gedrag, houding, kennis)

Denken
(ratio, opvattingen, normen
en patronen)

Willen

(emotie, motieven,
en drijfveren)

'AGSAYRStEAC] oSLIFEG KSGO aRSY1Syé KSG aRSgYEPE S
Om blijvend gedragsverandering te bereiken moet dus niet op het gedrag worden gecoacht, maar op
RS 2yRSNI AIISYRS GRASLISNBE 2L GGAy3aASYy Sy Y20AS/¢

Persoonlijkheidsen gedragsprofielen

Guido Vermeeren werkt bij zijn achingsrajecten en masterclasse8 NA 26 St ¥ S HE 2 RIA¥YSG 6
door het inzetten van gedragsprofielen met 360 graden feedback van zijn cliétiendoor ontstaat

niet alleen een gedetailleerd profiel van het zelfbeeld van de coachee, maar nog belangeiker; h
toont feilloos de eigen blinde viek. Dit is het verschil in hoe iemand zichzelf ziet en hoe zijn omgeving
hem ervaart.

Het (h)erkennen van dit verschilaakt het coachtraject krachtig, efficiént en inzichtelijk en maakt de
verbeterpunten en doelstelligen van een cliént veel makkelijker bespreekbaar. Tijdens een groot deel
van het coachtraject wordtet persoonlijke profiel als ldiaad gebruikt. De resultaten van deze

aanpak zijn buitengewoon succesvol gebleken. Guido Vermeeren is opgeleid en gésmatedor
verschillende gedragsanalysgstemen en kan daardoor per cliént de voor hem of haar beste
modellen inzetten. Het meest gebruikte instrument heet PersonalColor.
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We zijn allemaal uniek, dus iedereen is anders

Zaken doen, samenwerken &idinggeven doe je met mensen.

Om anderen op de juiste manier te benaderen, moet je eerst weten hoe je zelf in elkaar zit. Je zult zien
dat het beeld dat je van jezelf hebt soms anders is dan het beeld dat anderen van je hebben.

Het weghalen van deze btie viek maakt je in je hele doen en laten veel krachtiger.

Kleuren

Het PersonalColor instrumentaakt gebruik van vier basiskleuren; rood, geel, groen en blauw. ledere
kleur heeft zijn eigen, specifieke betekenis. Dit zorgt ervoor dat de uitkorakkelijk te interpreteren
is en dus goed te gebruiken is in het dagelijkse leven.

Volgens de wereldwijd als norm gebruikte gedragsclassificatie van Carl Jung, kunnen we het menselijke
gedrag in vier hoofdgroepen onderverdelen:

Denken / Taakgericht

De Denker De Beslisser

Correct en Direct en
precies daadkrachtig

Introvert _ Extravert

De Luisteraar De Prater

Stabiel en Enthousiast en
ondersteunend optimistisch

Voelen / Mensgericht

Watkun je doen om als manager de communicatie en motivatie te optimaliseren?

Door je te verdiepen in gedragskenmerken leer je hoe de wereld jou enzadfriminder snel te

oordelen ende verschillende menstypen in jouw omgeving, iedere seconde van eefedags in te
schatten en op de voor hen beste manier te benaderen.

Hierdoor ontstaat er veel meer wederzijds respect en begrip, verbeter je de kwaliteit van
communiceren en kun je moeilijke situaties ombuigen naar een succesvolle samenwerking.

Dit zet jein bij commerciéle gesprekken, managementsituaties en in je privéleven.

Wat je uitdaging of verbeterwens ook is, met deze inzichten ga je presteren op een ongekend beter
niveau!

Jezelf ontwikkelen op persoonlijkheids gedragskenmerkekun je bij mijindividueel in een veilige
omgeving doen. Of juist in groepamaarbij sluimerende spanningen en conflicten zichtbaar en
bespreekbaar worden gemaakt en de hele groep leert om met respect, waardering en behoud van
eigenwaarde een succesvol team te worden.

9
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Hoeveel je uit jezelf haalt en hoe succesvol je bent in het contact met anderen, hangt voornamelijk af
van hoe je communicatie en gedrag op anderen overkomt. En hoe jij reageert op het gedrag van die
ander. Door coaching op basis van erkegddragsprofielen leer je de blinde vlek in jezelf kennen, en
snel en effectief per situatie te schakelen naar de beste manier om met jezelf en anderen om te gaan.

LSRSNBSYy KSSTi SSy oSLIFEfRS wadAaect Qr Srighmet2 2 NJ Sd
de ander.

Wat zou het je opleveren als je leert om alle typen mensen op de voor hén beste manier te kunnen
aanspreken? Zowel privé, als leidinggevende of in een commerciéle rol. Als je zowel leidend,
ondersteunend, enthousiast als diplomatiekerkomt op het juiste moment en bij de juiste
gelegenheid?

In welke kleur van het linker plaatje hieronder staan de meeste eigenschappen die jij in jezelf herkent?

Dan zul je uit ervaring weten dat anderen je ook wel eens ervaren als wat er daarnaaziliite
1€SdzNJ adFFdH 9y RIFIG 6SNJ G yASG FftGA2R a2SLISt Sy

Pietluttig, te kritischr . Ongeduldig

7 Hoge maatstaven Groot zelfvertrouwen

Georiénteerd op details Moed Defensief Drammerig

Zelfdiscipline Resultaatgericht Afstandelijk Egoistisch
Voorzichtig Overheersend Ongevoelig Agressief
Analytisch Wedijverend Achterdochtig Controlerend
Logisch, precies Doorzettingsvermogen Solistisch Veroordelen

Gereserveerd Direct, open Over analyserend Te veeleisend

Trouw, loyaal Relatiegericht \ Passief / Te goed van vertrouwen
Kundig teamlid Beinvloedend Traag Oppervlakkig
Ondersteunend FRthotsiaamerend Niet veranderingsgezind Slechte afmaker

Kobpi 5
Bescheiden Emotioneel . op|.a'|g Sloudig
: . Risicomijdend Gehaast
Beschermend,.geduldlg Spr?a . a.am Onderdanig Luldrichtig
Pragmatisch Optimistisch Besluiteloos Niet realistisch
Betrouwbaar " Spontaan Te tolerant Onbezonnen
Effectief gedrag In-effectief gedrag

Door coaching en training op basis van persoonlijkheidgedragprofielen, ontwikkel je niet alleen je
persoonlijkheid, maar ooje niveau van communiceren, aansturen, motiveren en acquireren.

2 xf 2SS aySt Sy R2St GNBFFSYyR t SNBy K2S 2SS maS {f A
mij op.

10
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De geboren manager en de geboren leider

Vanzelfsprekend is voor het goed functioneren van een leidinggevende noodzakelijk dat alle
competenties die hij nodig heeft ook daadwerkelijk aanwezig en ontwikkeld zijn.

Maar minstens zo belangrijk voor het succesvol managen of leiden zijn de merisaigkeertrekken

en gedragseigenschappen. Deze bepalen voor een groot deel of iemand zijn succes vindt in de
managersrol of in de leidersrol. Managen en leiden heeft namelijk alles te maken met interactie tussen
mensen en dus met communicatie, motivatiedgeg en houding.

Voor beide rollen is persoonlijkheid, directheid en daadkracht van groot belang.

De manager vindt daarnaast zijn kracht in een aangeboren talent voor overzicht, details, getallen en
procedures.

De leider daarentegen blinkt uit in emégch vermogen, enthousiasme en energie om mensen voor
zich te winnen.

Typische managemigenschappen vinden we Rood en Blauw.
Typische leidergigenschappen vinden we in Rood en Geel.
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