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Gültig bis zum 31.12.2024

Profitieren Sie von unserer großen Formatvielfalt 
und kombinieren Sie Lernlösungen, passend für 
Sie und Ihr Unternehmen. Egal, ob das Ziel die Ver-
besserung spezifischer Fähigkeiten, das Beherr-
schen von Verhaltensweisen oder die Auffrischung 
von bereits Gelerntem ist – Sie haben Zugriff auf 
über 174 sorgfältig ausgewählte Web Based Trai-
nings (WBTs) in bis zu 21 Sprachen. Unser Angebot 
ermöglicht es Ihnen, den besonderen Anforde-
rungen unterschiedlicher Zielgruppen gerecht zu 
werden und dabei kosteneffizient zu arbeiten.

Garantiertes Weiterbildungsbudget: Qualifizieren 
Sie Ihre Mitarbeiter:innen 12 Monate lang. Wählen 
Sie einfach das passende Paket für Ihr Unterneh-
men aus und erhalten ein ganzes Jahr Zugriff auf 
unser gesamtes WBT-Angebot.

Learning on-demand für die nachhaltige Wis-
sensvermittlung: Lerneinheiten, die zwischen 
7 und 15 Minuten dauern, bieten Ihren Mitarbei-
ter:innen die Möglichkeit, in einer motivierenden 
und interaktiven Umgebung zu lernen. Reale Si-
tuationsbeschreibungen helfen, das Gelernte in 
den Arbeitsalltag zu integrieren. Schöpfen Sie aus 
dieser Themenvielfalt und stellen Sie die relevan-
ten Inhalte für Ihre Weiterbildungsstrategie zu-
sammen, angepasst an die Bedürfnisse Ihrer Mit-
arbeiter:innen. Die WBTs sind für die Lernenden 
jederzeit verfügbar und können unabhängig vom 
Ort – direkt am Arbeitsplatz oder von unterwegs – 
auf mobilen Endgeräten aufgerufen und bearbei-
tet werden.

Unser Paket-Angebot für Sie:
Wählen Sie passend zu Ihrer Unternehmensgröße ein Paket aus. Die Bereitstellung erfolgt über unsere 
Lernplattform LearningHub @Cegos.

Unsere Weiterbildungspakete.
Erweitern Sie das Wissen Ihrer Mitarbeiter:innen für ein ganzes Jahr.

Digitales Lernen 
im Paket



Übersicht (1/2)
aller Web Based Trainings

Alle mit einem (*) markierten Module werden als 2 separate Module gezählt und bestehen jeweils aus 
einem Teil A und B .

Agile Methoden
AH007	 Lean Start-up
AH008	 Scrum
MHD269 	Business Model Canvas 
MHD270 	 Der Design Thinking Prozess

Human Resources und Recht
MH210*	 Jährl. Mitarbeiter-Beurteilungsgespräch 
	 vorbereiten u. strukturieren
MHD278  	Wie man Talente über soziale Netzwerke anwirbt
MHD279  	Hybrides Onboarding erfolgreich gestalten

Kommunikation
ME008	 Gewinnen Sie die Unterstützung ihres Gesprächspartners
ME010	 Positives und konstruktives Feedback geben
ME011	 Um Feedback bitten
ME001	 Umgang mit Einwänden – Level 1
ME012	 Umgang mit Einwänden – Level 2
ME015	 Umgang mit Einwänden – Level 3
ME016	 Heißen Sie gut formulierte u. schlecht formulierte Kritik Willkommen
ME017	 Aktives Zuhören üben
ME022	 Aktives Zuhören in der Schulung üben
MFH025	 Brainstorming-Sitzungen moderieren
MFH027	 Effektive Meetings moderieren
MFH028	 Reden in der Öffentlichkeit: Umgang mit Fragen und Antworten
MH007*	 Anpassung an andere Menschen, um effektiver zu kommunizieren
MH015*	 Besser kommunizieren durch ein klares Selbstbild
MH016	 3 Wege zur erfolgreichen Kommunikation
MH057	 Vorträge vorbereiten und strukturieren
MH211	 Identifizieren Ihres Kommunikationsstils
MH212	 Ihre Botschaft erfolgreich anpassen
MH214	 Mit Fangfragen in Meetings umgehen
MH238	 Schlagkräftige visuelle Elemente schaffen

Management und Führung
MFH002	 Positives Und Konstruktives Feedback Geben
MFH021	 Remote-Meetings leiten
MFH022	 Wirkungsvolle Methoden um mit Teammitgliedern zu kommunizieren
MFH023	 Remote Management: Umgang mit leistungsschwachen Mitarbeitern
MFH029	 Verwenden Sie die GROW-Methode, um Ihr Team stärken
MFH030	 Veränderungen mit dem „Testen und Lernen“-Ansatz bewältigen
MFH031	 Den Sinn und Zweck der Veränderung erarbeiten und mitteilen
MH140*	 Die erste Führungsposition erfolgreich gestalten
MH141	 Die Managementstile
MH142	 Motivation steigern und erhalten
MH143	 Situationsbezogene Fähigkeiten der Manager
MH144*	 Die Beziehungskompetenzen des Managers
MH145	 Die emotionalen Fähigkeiten des Managers
MH151*	 Teamprozesse anleiten
MH152*	 Ein Manager-Coach werden
MH154*	 Win-Win-Beziehungen mit Ihrem Team aufbauen
MH156*	 Die Kontrolle von Emotionen in Ihrem Team
MH230	 Ein virtuelles Team gründen
MHD254	 Interkulturelle Kompetenz: Vielfalt, Inklusion u.
	 Zusammengehörigkeit im Team
ME023	 Widerstand gegen Veränderungsprojekte überwinden

MFD040	 Effektives Delegieren: Stärkung der Handlungskompetenz 	
	 Ihres Teams
MHD266	 Exponentielle Führung
ME024	 Feedback geben mit der SBI-Methode
ME026	 Eine delegierte Aufgabe annehmen
MH262	 Aus Angst wird Mut: Teams durch unsichere Zeiten steuern
MHD273	 Bereichsübergreifendes Management meistern: 
	 Die 6 Strategien der Koordination

Persönliche Entwicklung
ME005	 Stärken Sie Ihr Durchsetzungsvermögen – Stufe 1
ME013	 Stärken Sie Ihr Durchsetzungsvermögen – Stufe 2
ME014	 Stärken Sie Ihr Durchsetzungsvermögen – Stufe 3
MH008*	 Grundlagen der emotionalen Intelligenz
MH009	 Lernen Sie, mit Stress umzugehen
MH010	 Stress bewältigen
MH011*	 Selbstsicherheit: das eigene Profil kennenlernen
MH012*	 Die Werkzeuge der Durchsetzungsfähigkeit
MH013	 Die drei Säulen der Sozialkompetenz
MH014	 Der Aufbau eines persönlichen Netzwerkes
MH017	 Einflussfaktoren erfolgreicher Zusammenarbeit
MH190*	 Die Auswirkung von Emotionen am Arbeitsplatz
MH194	 Die eigenen Emotionen kontrollieren
MH234	 Virtuell Arbeiten – mit Spaß und Erfolg
MH251	 Kreative Problemlösung
MH252	 Entscheidungsprozesse leicht gemacht
MHD249	 Fokussiert, positiv und achtsam im Homeoffice
MHD248	 Mehr Resilienz und Belastbarkeit
MHD267	 Managen Sie Ihre Energie, um Höchstleistung zu erbringen
ME025	 Ausbildung am Arbeitsplatz: aus Fehlern lernen
MH253	 Erfolgreich im neuen Job
MH256	 Persönlichkeitsprofile: Vertiefen Sie das Verständnis für 		
	 sich selbst und andere
MH263	 10 Minuten Auszeit im Homeoffice
MHD250	 Das Wohlbefinden bei der mobilen Arbeit steigern
MHD277	 Die Kunst der Empathie
ME028	 Ein schrittweiser Ansatz zur Konfliktbewältigung
MFD043	 Konfliktmanagement in Ihrem Team: Strategien für 		
	 organisatorisches Wachstum
MHD280	 Wie man mit Konflikten umgeht: Vom Konflikt zum 
	 persönlichen Wachstum
MHD255 	 Unbewusste Vorurteile verstehen u. passend damit umgehen

Projektmanagement
MFH016	 Projektmanagement: Teammitglieder motivieren
MFH024	 Eine Sitzung des Lenkungsausschusses des Projekts leiten
MFH026	 Einen Projektplan entwickeln und umsetzen
MH092*	 Projektplanung
MH093*	 Festlegen eines Projektbudgets
MH094*	 Projektrisiken vorhersehen
MH095*	 Projekterfolg durch Identifikation von Kundenerwartungen
MH240	 Hybrides Projektmanagement – bringen Sie Agilität in Ihre Projekte
MH246	 Von 0 auf 100: Der gelungene Projektstart
MH247	 Projektaufgaben effizient organisieren
MHD265	 Projektmanagement Online 
MFD016	 Projekt Management: Mobilisieren Sie Ihr Team für den Erfolg



Übersicht (2/2)
aller Web Based Trainings

Alle mit einem (*) markierten Module werden als 2 separate Module gezählt und bestehen jeweils aus 
einem Teil A und B .
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Vertrieb und Kundenbeziehungen
ME002	 Verhandlungsprozesse durchführen – Stufe 1
ME006	 Verhandlungsprozesse durchführen – Stufe 2
ME007	 Verhandlungsprozesse durchführen – Stufe 3
ME018	 Stellen Sie die richtigen Fragen, um zu verkaufen
ME019	 Argumentieren Sie entsprechend dem Kundenprofil
ME020	 Umgang mit dringenden Kundenanfragen
MH100	 Kundenbeziehungen: Die Herausforderung
MH101	 Dauerhafte Kundenbeziehungen
MH102	 Kundenbeziehungen: Aktives Zuhören
MH103	 Kundenbeziehungen: Vereinbarungen erzielen
MH104	 Kundenbeziehungen: Kundentreue entwickeln
MH130	 Erstellen eines Win-Win-Verkaufsansatzes
MH134	 Etablieren des richtigen Vertriebsengagements
MH135*	 Die Kunst, durch Zuhören zu überzeugen
MH136	 Kunden mit einem überzeugenden Angebot gewinnen
MH233	 Vorbereitung auf eine Win-win-Verhandlung
MH236	 Erfolg beim Verkauf an Privatpersonen
MH237	 Das B2B-Verkaufsgespräch
MFD012	 Einkaufsverhandlungen: Die Glaubwürdigkeitskarte ausspielen
MFD042	 Stärken Sie die Zahlungstreue Ihrer Kunden
MFH039	 Ein überzeugendes & erfolgreiches Online-Verkaufsgespräch führen
MHD257	 Wie man eine überzeugende Verkaufspräsentation erstellt
MHD258	 Soziale Medien für die Akquise und den Verkauf nutzen
MHD259	 Techniken zur Einbindung Ihres virtuellen Publikums
MHD260	 Ansprechende und sichere Online-Präsentationen halten

Zeitmanagement
ME009	 Abhilfe bei Arbeitsüberlastung
MFH011	 Zeitmanagement: Umgang mit dringenden Anfragen
MH060	 Das eigene Zeitmanagement beurteilen
MH061	 Sich auf seine Prioritäten fokussieren
MH223*	 Der Umgang mit zeitaufwendigen Aufgaben
MH224	 Strategisches Zeitmanagement
MH225*	 Die wichtigsten Dinge zuerst
MH226	 Vers. Wahrnehmungen von Zeit nutzen, um Effektivität 
	 zu fördern
MH227	 Dauerhafte Effizienz in einer schnelllebigen Welt
MH231	 Ihre Prioritäten der Woche planen und sich daran halten
MH232	 Mühelos Mehrwert schaffen
MFD011	 Zeitmanagement: Umgang mit dringenden Anfragen

My Story
Staffel 1: MyStory als Manager
MS001	 Ich baue eine Beziehung zu jedem einzelnen 			 
	 Teammitglied auf
MS002	 Ich leite mein erstes Teammeeting
MS003	 Ich kläre meine wichtigsten Prioritäten
MS004	 Ich teile meine Vision mit dem Team
MS005	 Ich weise meinen Teammitgliedern Aufgaben zu
MS006	 Ich gebe Feedback
MS007	 Ich verweise mein Teammitglied auf seine Verantwortung
MS008	 Ich habe es mit einem Experten im Team zu tun
MS009	 Ich halte mein Teammitglied motiviert
MS010	 Ich fördere Autonomie
MS011	 Ich setze erreichbare Ziele und Schlüsselergebnisse
MS012	 Ich führe Einzelgespräche
MS013	 Ich leite ein Reflexionsgespräch

Staffel 2: MyStory als Sales-Profi
MS014	 Ich bereite mich gezielt auf die Akquise vor, indem ich 		
	 meine Netzwerke mobilisiere
MS015	 Ich mobilisiere meine Ressourcen und beziehe meine 		
	 Kolleg:innen ein
MS016	 Ich manage die ersten Momente eines Meetings
MS017	 Ich ermittle und qualifiziere den Kundenbedarf
MS018	 Ich bin Verkaufsberater:in, ich helfe Kund:innen, 			
	 neue Perspektiven zu sehen
MS019	 Ich unterstreiche den Wert meines Angebots während 		
	 meines Pitches
MS020	 Ich schaffe Wirkung während meiner Präsentationen
MS021	 Ich passe mich unterschiedlichen Kundenprofilen an
MS022	 Ich bereite mich darauf vor, Einwände meiner Kunden zu 		
	 beantworten
MS023	 Ich halte meine Versprechen und festige die Beziehung zu 	
	 meinem Kunden


