Seminarkatalog

Setzen Sie auf Erfolg

Mehr Wissen... Mehr Konnen... Mehr Wert... Mehr Erfolg ...



il

Herzlichen Gluckwunsch!

Sie sehen oder halten Ihren aktuellen Seminarkatalog in Handen. Er will und
soll Sie dabei unterstutzen, schnell und einfach die fir Sie oder Ihr
Unternehmen sinnvollen und richtigen Seminare, Trainings, Coachings und
Weiterbildungs-MaBnahmen fir die optimale, individuelle Personalentwicklung
auszuwahlen.

Verschaffen Sie sich einen persdnlichen Eindruck und einen Uberblick (iber die
wichtigsten beruflichen Schllisselqualifikationen. Treffen Sie Ihre Wahl aus den
besten und erfolgreichsten Qualifikations-Angeboten in den Bereichen Rhetorik,
Kommunikation, Soft-Skills und Verhaltenstraining, Persdnlichkeitsentwicklung
und Selbstmanagement sowie zu ganz speziellen Sach- und Fachthemen.

Alle Seminare, Trainings- und Coaching-MaBnahmen in diesem Katalog werden
bereits vielfach erfolgreich in der Praxis durchgeflihrt und sind hier lediglich als
anregende Beispiele und Konzeptvorschlage zu verstehen, aus denen Sie die
Méglichkeiten und Facetten flr sich ableiten kdnnen.

Jede MaBnahme kann als Seminar, Training oder als Coaching-Ansatz gebucht
und genutzt werden. Selbstverstandlich konnen unterschiedliche Themen und
Inhalte aus den verschiedenen Konzepten und Angeboten bedarfsgerecht
ausgewahlt, gemischt, verknlpft, individuell angepasst oder vollig neu und frei
zusammengestellt werden.

Ich stehe flr ein positives Menschenbild, hdchste Freiheit und Freiwilligkeit ein.
Bei meiner Arbeit setze ich deshalb auf fundiertes fachliches Wissen und
Kdénnen, bewusste Veranderung, kontinuierliches Wachstum und langfristigen,
dauerhaften Erfolg. Daher verzichte ich grundsatzlich auf Effekthascherei,
billige oder unlautere Tricks und distanziere mich ausdricklich von jeglichen
unethischen, unfairen oder unwissenschaftlichen Methoden.

Lernen Sie mich persdnlich kennen, nutzen Sie mein umfangreiches Fachwissen
und mein Kénnen. Setzen Sie auf meine langjahrige Berufs- und Lehrerfahrung.
Gerne berate und unterstutze ich Sie und entwickle flr Sie oder mit Ihnen
gemeinsam Ihr individuelles Seminar, Ihre Veranderungs-MaBnahme oder ihr
ganz persodnliches Weiterbildungskonzept.

Ihr Franz Dehof
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Mein Profil in Kiirze

Diplom Sprecher & Sprecherzieher, Rhetoriklehrer, Trainer, Coach
Fihrungserfahrung aus Konzern und Mittelstand

Softskill-Trainer & Coach im Bereich Rhetorik, Kommunikation, Fihrung,
Vertrieb, Inkasso, TeleCall, Diebstahl-Pravention und Service-Optimierung
Generalist mit den Schwerpunkten Beratung, Training, Coaching, Recruiting,
Personalentwickung, Personalmanagement

Projekterfahrung im Projektaufbau, Integrations-Projekten, Prozess-
Optimierung, Outsourcing, Change-Projekte und Restrukturierung

Erfahrung im Kommunikations-Design und beim Aufbau von
Vertriebsorganisationen, Service-Einheiten, Helpdesk-Strukturen, Customer-
Care-Units und Call-Centern

Strukturierte Know-How-Ermittlung und Dokumentation
Methodisch-Didaktische Know-How Aufbereitung, Contententwicklung
Entwicklung, EinfiUhrung und Betreuung von E-Learning-Systemen

Quialifikationsuibersicht — Berufliche Erfahrung

20 Jahre Erfahrung im Bereich Beratung, Training und Coaching

9 Jahre Projektarbeit als selbstéandiger Berater, Projektleiter

4 Jahre als Abteilungsleiter HR / Personalmarketing (Konzern)

3 Jahre Leiter einer internationalen Firmen-Akademie (Fihrung & Vertrieb)

3 Jahre Expansions-Beratung / Aufbau von Customer-Care-Plants & Callcenter
3 Jahre als Leiter Training und Development (Mittelstand)

2 Jahre in GroB-Projekten IT / neue Medien bzw. Energiewirtschaft

Arbeitsschwerpunkte

Analyse, Beratung, Planung von Rede-, Sprech- und Kommunikationsleistungen

Gezielte Verhaltensanderung und Optimierung der persdnlichen Wirkungsmittel

Individuelle Persdnlichkeitsentwicklung und aktive Entwicklungsbegleitung

Seminare, Workshops, Training, Coaching (Schwerpunkt: Softskills)

Konzeptentwicklung und didaktisch-methodisches Seminardesign

Kommunikations- (Re-) Design flr Vertriebs- und Service-Units

E-Learning (Beratung, Planung, Aufbau, Implementierung)

Know-How-Dokumentation und Contententwicklung

Beratende Personalentwicklung & Recruiting

Projektmanagement bzw. Projektleitung

Interims-Management
Rhetorik mit Stil
Sprechkunst
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Das sollten Sie Uber mich wissen

Franz Dehof
Diplom Sprecher & Sprecherzieher, Rhetoriklehrer, Trainer und Coach

Franz Dehof (*1964) verfligt Uber ein breites Spektrum an fundiertem
fachlichem Wissen und einen reichen Erfahrungsschatz aus Uber 20 Jahren
Training, Beratung, Coaching und Projektarbeit flir Unternehmen aus Handel,
Dienstleistung und Industrie sowie flir namhafte Persdnlichkeiten aus
Wirtschaft, Wissenschaft, Kunst und Politik.

Nach seiner mehrstufigen Studien-Ausbildung (Lehramt, Deutsch, Medien-
Padagogik, Sprechwissenschaft und Rhetorik), sowie einer mehrjahrigen
Tatigkeit als freier Trainer, arbeitete Franz Dehof Gber zehn Jahre lang u.a. im
Bereich internationales Personalmarketing, bevor er als Projektmanager und
Berater flur verschiedene nationale und internationale Industrie-, Handels-
Marketing-Unternehmen und Vertriebs-Dienstleister sowie als Hochschul-
Dozent tatig wurde.

Neben klassischen Seminar-, Trainings- und Coaching-MaBnahmen (Rhetorik,
wirkungsvolles  Auftreten, Rede- und Gesprachsrhetorik, gelingende
Kommunikation, Prasentation, Persdnlichkeitsentwicklung, Konfliktmanagement
und Streitkultur, Stimm- und Sprechtechnik) liegen seine weiteren
Arbeitsschwerpunkte im Bereich der nachhaltigen Management- und
Fihrungskrafte-Entwicklung (Beratung, Training und Coaching) sowie in der
Entwicklung und Betreuung von E-Learning-Programmen und Blended
Learning-Systematiken.

Franz Dehof flhrt die angebotenen Seminare, Trainings- und Coaching-
MaBnahmen mit sehr hohem Praxisbezug durch, so dass sich die Teilnehmer in
den ausgewdhlten Themenbereichen wiederfinden und in vielen gut
strukturierten, praxisorientierten Ubungen Verhaltenssicherheit gewinnen.

Basierend auf dem Prinzip verstidndiger Uberzeugung werden Theorie und
Praxis so verknupft und an der Realitat Gberprift, dass nicht nur Know-How
(theoretisches Kénnen), sondern aktiv-bewusstes und inhaltlich Uberzeugtes,
bleibendes Handeln als Do-How (Kdnnen und Tun) entsteht.
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Seminare, Training und Coaching

Rhetorik wirkungsbewusstes Auftreten

Wirkungsvoll, klug, gelassen und selbstbewusst auft reten

Dieses umfassende Basis-Training vermittelt Ihnen einen grundlegenden Uberblick
sowie wesentliche Grundlagen aus den Bereichen Freie Rede, Gesprach,
Kdérpersprache, Haltung, Stimme, Atem- und Sprechtechnik, Dialektik und Rhetorik
sowie effektive und erfolgreiche Sprachmodelle flir gelingende, angemessene
Schlagfertigkeit und stressfreie Kommunikation mit Kunden und Kollegen. Aktiv
gesteuertes Konfliktmanagement und moderne Deeskalationstechniken runden das
Training ab. Wahrnehmung des eigenen Selbstbewusstseins unter verschiedenen
Rahmenbedingungen. Aktiv und verstdndnisorientiert zuhdren, verstehen und
Gehértes sachlich klar interpretieren. Techniken der Perspektiven-Ubernahme -
Gesagtes von Gemeintem unterscheiden. Positionen im Gesprach souveran vertreten
und Aussagen ,sauber" und treffend formulieren. Die eigene Meinung selbstbewusst
darlegen und positive Kernaussagen treffen. Mit festem Blick und sonorer Stimme gute
und weniger gute Botschaften Uberzeugend vermitteln. Mit Emotionen und Motivatoren
arbeiten. Sache, Person und weitere Themen getrennt bearbeiten.

Personliche Wirkungsmittel und einfache Verhaltenskongruenz erkennen und aktiv
nutzen. Sachverhalte und Themen einfach, logisch, verstandlich und stilsicher verbal
formulieren. Kurze Redebeitrage in freier Rede - gut strukturiert und mit guter
Formulierung und Betonung. Mit Haltung, Spannung und Atmung das eigene
Wirkungspotenzial bewusst und positiv verstarken. Gelassenheit und die ansteckende
Ausstrahlung ,innerer Ruhe" positiv - aktiv einsetzen

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Flhrungskrafte, Nachwuchsfihrungskrafte
Meister und Mitarbeiter aller Unternehmens-Bereiche. Personen die in der
Offentlichkeit auftreten und wirkungsbewusst sprechen méchten

Rede- und Vortrags-Rhetorik

Lernen Sie den aktiven Aufbau und sinnvolle Strukturen fir gelingende Reden und
Vortrage. Mit Ihrer geschliffenen Ansprache und Aussprache fesseln und beeindrucken
Sie Ihre Zuhdrerschaft. Nutzen Sie die ,Saulen der Verstandlichkeit". Arbeiten Sie
bewusst an Ihrer Ausstrahlung als Rednerin oder Redner. Lernen und entwickeln Sie
neue, adressatorientierte und wirklich fesselnde Formulierungen, sowie eigene,
kreative und treffende Darstellungsmoglichkeiten. Trainieren Sie, wie Sie mit der
Ihnen eigenen Kérpersprache wirken und noch besser Uberzeugen kdénnen. Erweitern
Sie Ihr Wissen und Kénnen auch im Umgang mit Aufregung und Lampenfieber. Lernen
Sie, wie Sie zukunftig natlrlich bleiben und Ihren eigenen, persdnlichen Stil finden.
Profitieren Sie von vielen praktischen Tipps fir stabilen Stand, wirkungsvolle Posen,
selbstbewusste Haltung, flieBende Bewegung, Uberzeugende Gestik, Uberlegene
Atemtechnik, ansprechende Stimme und angenehmen Sprechstil.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Flhrungskrafte, Nachwuchsfihrungskrafte
Meister und Mitarbeiter aller Unternehmens-Bereiche. Personen die in der
Offentlichkeit auftreten und wirkungsbewusst sprechen méchten
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Gesprachs-Rhetorik

Lernen und trainieren Sie den Grundaufbau und neue, clevere Strukturen gelingender
Gesprache und echter, funktionierender Dialoge. Entwickeln entdecken und lben Sie
variable, positiv unterstitzende Einstiegsvariationen und neue Mdglichkeiten im
Argumentationsaufbau. Lernen Sie mehr Uber den Aufbau und Nutzen von Empathie
und den Einsatz effizienter Fragetechniken. Trainieren Sie Ihre individuelle Dialektik
und Uben Sie sich in selbstbewusst - deeskalierenden Schlagfertigkeits-Techniken.
Lernen Sie die wesentlichen Grundzige strukturierter Diskurse, zielgerichteter
Diskussionen und kladrender (Streit-) Gespridche. Uben Sie neue Rede-Strukturen,
Rhetorische ,Riegel® und argumentative Uberzeugungstechniken. Lernen Sie die
situative Perspektiven-Ubernahme fiir wahrhaft vollstdndiges Verstehen der Partner-
Sichtweise. Trainieren Sie bewusst und aktiv mit Emotionen und Motivatoren zu
arbeiten und erfahren Sie mehr (ber den gelingenden, effektiven Einsatz von Mimik,
Gestik, Spannung, Haltung und Korpersprache. Lernen und trainieren Sie unter
professioneller Anleitung, mit Uberzeugender Stimme und treffendem Blickkontakt zu
Uberzeugen und Ihren persdnlichen Stil im kommunikativen Aufbau nach den
Symmetriegesetzen in naturlicher und authentischer Ausstrahlung zu entwickeln. So
erreichen Sie Ihr maximales Charisma im Gesprach.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Flhrungskrafte, Nachwuchsfihrungskrafte
Meister und Mitarbeiter aller Unternehmens-Bereiche. Personen die in der
Offentlichkeit auftreten und wirkungsbewusst sprechen méchten

Manipulative Rhetorik

Wer ware nicht gerne erfolgreich und souveran und ausgestattet mit dem geheimen
Wissen Uber die geschickte rhetorische Manipulation. Welche Macht und wie viel
Einfluss, Erfolg, Image und Gewinn kénnte man dadurch erlangen - so denken viele
Fihrungskrafte, Verkaufer, Berater, Kundenbetreuer, Politiker, Ausbilder, Lehrer,
Eltern ... und sicherlich auch Sie! Dabei tun wir alle es jeden Tag - bewusst oder
unbewusst. Bei einer Vielzahl von Gesprachen und Situationen manipulieren wir alle
jeden Tag - meist mehr oder weniger bewusst und deshalb auch mehr oder weniger
(un-)geschickt. Lernen Sie die hohe Kunst der Manipulation im beruflichen und im
privaten Alltag und besiegen Sie die unsinnige Angst vor der eigenen Courage. Hierzu
erlernen und trainieren sie das notwendige Wissen und Kdnnen entlang vieler
konkreter Verhaltensweisen und praxistauglicher Rezepte flir den selbstbewussten und
rhetorisch wirksamen, positiven manipulativen Auftritt im Alltag. Uben Sie die
Wahrnehmung eigener und fremder Manipulationsversuche im Alltag. Wer lasst sich
wann, wie und wo manipulieren? Manipulieren - darf man das? Einsatzmdglichkeiten
und ethische Grenzen der Manipulation? Der geschickte und schlagfertige Umgang mit
erkannten Manipulationsversuchen. Mit festem Blick und sonorer Stimme
manipulierende Botschaften Uberzeugend vermitteln. Mit Haltung, Spannung und
Atmung das eigene Wirkungspotenzial bewusst optimieren. Positionen im Gesprach
souveran vertreten und Aussagen ,sauber" und treffend formulieren. Persdnliche
Wirkungsmittel und einfache Verhaltenskongruenz.

Zielgruppe: Alle die clever manipulieren und gewinnend kommunizieren méchten
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Vertriebsrhetorik 1 — Basics fur den aktiven Verka uf

Trainieren Sie unter professioneller Anleitung die hohe Schule zielsicherer
Verkaufsabschllisse. Lernen Sie die wirklich grundlegenden Wirkungsmittel des
erfolgreichen Verkaufers kennen und erfahren Sie mehr Uber die Strukturen und
Modelle fir den Aufbau und die Anwendung erfolgreicher und gelingender Vertriebs-
und Verkaufsgesprache. Nutzen Sie modernes Wissen ((ber den erfolgreichen
Gesprachsaufbau, die kundenorientierte, nutzenbezogene Produktvorstellung und die
mehrwertbezogene Argumentation. Erfahren Sie, wie Sie Ihre Kunden bald mittels
gekonntem ,Story Telling" und einer gewinnenden, bildreichen und emotional positiven
Verkdaufersprache begeistern, die aktive Nachfrage steigern und die Verkaufe deutlich
ankurbeln koénnen. Lernen Sie mehr Uber die Kundensicht und trainieren Sie, durch
gekonnten Perspektivenwechsel besser in die Beratung und Betreuung Ihrer Kunden
einzusteigen. Nutzen Sie Ihr neues Wissen Uber das Thema clevere Kundenbefragung
und Uben Sie sich im Bereich selbstbewusster Leistungsbeschreibung, positiv-relativer
Preis-Nennung und in der Kunst, strukturierter Mengenerérterung. So erreichen Sie
schnellere und bessere Abschliisse und entwickeln deutlich zufriedenere Kunden.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, FUhrungskrafte, Nachwuchsfihrungskrafte
Meister VertriebsauBendienst, Vertriebsmitarbeiter, Verkaufer, Berater

Vertriebsrhetorik 2 — Kunden gekonnt tiberzeugen

Lernen und trainieren Sie die effektive Fein-Struktur des Verkaufens. Erlernen und
erkennen Sie die verschiedenen Ablaufe im Verkaufsprozess, optimieren Sie Ihre
eigene Vorbereitung und Uben Sie die konkrete Durchfihrung von tberzeugenden und
abschlusssicheren Verkaufsgesprachen. Nutzen Sie das Wissen Uber die wirklich
erfolgreichen Modelle der ,zwingenden Verkaufer-Argumentation® und erlangen Sie
das tiefe Know-how zur selbstbewussten Kunden-Uberzeugung. Trainieren Sie anhand
praktischer Alltagssituationen und Beispiele die professionelle und gelingende
Einwandbehandlung und die clevere Einwand-Vorwegnahme. Machen Sie sich Ihre
eigene, Uberzeugende Korpersprache und Stimmgebung zu Verbliindeten. Erkennen,
entwickeln und steuern Sie das (richtige) Timing im Verkaufsprozess. Entdecken und
Uben Sie wirklich abschlusssichere Verhandlungsmodelle. Nehmen Sie die wichtigsten
Abschluss-Signale Ihrer Kunden wahr und lernen Sie diese richtig zu deuten und zu
nutzen. Uben Sie unter professioneller Anleitung die ,goldenen Schritte zur
Finalisierung™ und zum erwinschten Abschluss.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Flhrungskrafte, Nachwuchsfihrungskrafte

Meister VertriebsauBendienst, Vertriebsmitarbeiter, Verkaufer, Berater,
Key Account Manager und deren Nachfolger
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Vertriebsrhetorik 3 — Erfolgreiche Verkaufsstrategi en

Wer keine Strategie kennt oder keine hat, kann keine anwenden. Deshalb arbeiten
viele Verkaufer und Verhandler lieber ,aus dem Bauch heraus" oder ,verlassen sich
ganz und gar auf ihr Gefuhl*. Wenn Sie nicht (mehr) zu denen gehéren oder gehdren
wollen, die vieles oder ,das Meiste" dem Zufall Gberlassen, dann sind Sie hier genau
richtig. Lernen und trainieren Sie unter professioneller Anleitung die notwendige
Vorbereitung und die praktische Durchfihrung selbst schwieriger oder umfanglicher,
bzw. langerfristiger Verhandlungen. Erfahren sie mehr zu effizienten Verhandlungs-
Schichtmodellen, entzerrten Verhandlungsoptionen, eskalativen, strategischen und

taktischen Verhandlungsmandvern, unterschiedlichen Verhandlungs-Rollen,
Verhandlungs-Figuren und Verhandlungs-Positionen. Uben Sie die proaktive Mehrwert-
Argumentation und lernen Sie mehr U(ber echte und fingierte ~emotionale

Streitgesprache" und Diskurse im Vertrieb. Trainieren Sie Ihren individuellen
Verhandlungs-Stil. Erfahren Sie mehr Uber die Abwehr und den erfolgreichen Umgang
mit unfairen Verhandlungstaktiken und ,Killerdialektik®. Erkennen Sie die Regeln und
Gesetze im Umgang mit GroBkunden oder Key Accounts. Trainieren Sie unter
Praxisbedingungen den erfolgreichen Einsatz rhetorischer und psychologischer Mittel,
um wichtige Verhandlungs-Abschlisse sicher zu erzielen.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Flhrungskrafte, Nachwuchsfihrungskrafte
Meister VertriebsauBendienst, Vertriebsmitarbeiter, Verkdaufer, Berater,
Key Account Manager und deren Nachfolger

Vom Produkt- zum Lésungsverkauf

Lernen und erleben Sie die dramatischen Unterschiede zwischen althergebrachter
Produktorientierung und modernem aktivem Loésungsverkauf. Erleben und trainieren
sie anhand vieler praktischer Situationen und Beispiele, wie Sie eine kundengerechte,
abschlussbezogene Bedarfsertérterung durchfiihren. Lernen Sie mehr Uber die
analytisch-kritische Identifikation von Bedarfen und Kundenwiinschen, professionelles
Erwartungsmanagement, hintergriindig wirkenden Kundenprozessen und individuellen
Problemstellungen. Uben Sie sich aktiv in der mehrteiligen und vielschichtigen
Dimensionierung von Kundenanforderungen. Trainieren Sie unter professioneller
Anleitung die individuelle, nutzenorientierte ,Entwicklung von L&sungsarchitekturen"
und Lésungs-Angeboten flr den individuellen Bedarf des Kunden. Erarbeiten Sie Ihre
erste personliche 360°-Lésungs-Argumentation aus stabiler Kundensicht. Planen und
trainieren Sie erstmalig die Kunst der ,wasserdichten Abschluss-Sequenz". Werden Sie
Profi in der begeisternden und nachhaltigen Betreuung von , Lésungskaufern®™. Denn so
gewinnen und entwickeln Sie ernsthafte Mehrwert-Nachfrage und echt kaufende
Kunden.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Flhrungskrafte, Nachwuchsfihrungskrafte

Meister VertriebsauBendienst, Vertriebsmitarbeiter, Verkaufer, Berater,
Key Account Manager und deren Nachfolger
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Rhetorik fur die Assistentin

Gewandt auftreten, gewinnend und gekonnt kommunizieren. Hier trainieren wir Ihre
oder die rhetorische Uberzeugungskraft Ihrer Assistentin. Es geht auch hier um die
Power und die Ausstrahlung positiver verbaler und nonverbaler Kommunikation. So
schitzen Sie sich als Assistentin vor lauernden Kommunikationsfallen. Hier trainieren
Sie das Erkennen und nutzen der wahren Botschaft (zwischen den Zeilen) und Uben
Sie das Entschlisseln wichtiger Signale anhand der Kérpersprache. So gelingt (Ihnen)
der souverane Umgang auch mit schwierigen Gesprachspartnern in Beruf und Alltag.
Erfahren Sie, wie Sie stets (scheinbar) dauBerlich gelassen sind und bleiben — um auch
in extremen Situationen stark und autark zu erscheinen. Lernen Sie, den Mut zum
echten ,Nein" zu entwickeln und wie Sie wichtige Botschaften (auch unangenehme)
ohne Umschweife oder schlechtes Gewissen an- und aussprechen. Nutzen Sie
anstehende Gesprache, aufkommende oder bestehende Konflikte als Chance und
helfen Sie anderen dabei, derartige Situationen zu meistern. Trainieren Sie, wie Sie
Angriffe souveran kontern und wie Sie Ihre nonchalante Durchsetzungskraft
schrittweise festigen und steigern. So wachst Ihr Ansehen und Sie schaffen als
,Mittlerin®(fast) immer eine Win-win-Situation.

Zielgruppe: Assistentinnen, Nachwuchs-Assistentinnen

Erfolgreiches Verhandeln

Lernen und trainieren Sie strukturiertes und erfolgreiches Verhandeln aus jeder
Perspektive, sowohl als Anbieter als auch als Kunde. Uben und erleben Sie
selbstbewusste und souveran gestaltete Gesprachsfihrung, Gelassenheit und
Sicherheit bei allen (auch bei schwierigen) Verhandlungen. Nutzen Sie nachhaltige und
zielsichere Teilergebnisse zu sichern und erfolgreiche Verhandlungsabschlisse zu
erzielen. Lernen Sie verschiedene und sehr unterschiedliche Verhandlungs-Modelle und
wichtige Gesprachsstrukturen in Verhandlungsgesprachen kennen und wie Sie
Verhandlungsrunden planen und konsequent durchfiihren. Uben Sie den gelingenden
und wirkungsvollen Verhandlungseinstieg und die effektive Detailverhandlung.
Trainieren Sie das harte, offene und faire Diskutieren mit offenem Visier und wie Sie
geschicktes Beziehungsmanagement im Verhandlungsgespriach nutzen. Uben Sie die
Anwendung hilfreicher Fragetechniken und Argumentationsformen, die Detail-
orientierte Erérterung der Verhandlungs-Gegenstande und -Massen und wie Sie eine
professionelle strategische Einwand- bzw. Vorwandbehandlung und kreative
Offensivstrategien bei Verhandlungen einsetzen kénnen. Erkennen Sie die Chancen der
Verhaltensdynamik und situative Bedingungen bei Ihren Verhandlungen. Managen Sie
Vorurteile, Erwartungen und Wahrnehmungsverzerrungen und lernen Sie gezielt und
Schlissig zu argumentieren, gekonnt zu Uberzeugen und durch Information und
Selbstbewusstsein zu punkten. So verhilft Ihnen dieses Training dazu, stabile
Verhandlungsergebnisse zu erzielen und nachhaltige Vereinbarungen treffen.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Flhrungskrafte, Nachwuchsfihrungskrafte

Meister, VertriebsauBBendienst, Vertriebsmitarbeiter, Einkaufer, Verkaufer,
Berater, Key Account Manager und deren Nachfolger
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Aussprache, Phonetik, Stimm- und Sprechtechnik

Aussprache und Phonetik-Training — so wird gutes De utsch gesprochen

Lernen und trainieren Sie die wichtigsten, grundlegenden Regeln und Konzepte zur
korrekten, weitgehend akzentfreien, sauber artikulierten und gut verstandlichen
Aussprache. Gewinnen Sie endlich mehr Freude, Sprechsicherheit und echte
Sprachkompetenz. Uberwinden Sie Ihren regionalen Dialekt und lernen Sie Deutsch
auf hohem sprachlichem Niveau neu kennen. Uben und trainieren Sie Ihre Artikulation,
funktionelle Lautierung und Grundbetonung in der deutschen Sprache. Scharfen und
entwickeln Sie Ihre Wahrnehmung flr muttersprachlich gepragte Betonungsmuster
und Sprechrhythmen. Lernen Sie, wie Sie sich prazise, klar und deutlich artikulieren
und wie sie Ihre Verstandlichkeit ohne Kraftanstrengung deutlich erhéhen kdnnen.
Neben der korrekten Artikulation und Aussprache werden in diesem Training
schwerpunktmaBig auch die Bereiche Satz-, Wort- und Silbenbetonung,
Sprechmelodie, Akzentuierung, Pausensetzung, sowie Beispiele und Regeln der
Idiomatik und des Grundaufbaus des Deutschen vermittelt und trainiert. Uben und
erleben Sie dabei wesentliche Grundlagen der Atem- und Sprechtechnik, sowie
effektive, erfolgreiche Rede- und Sprachmodelle des Deutschen. Sorgen Sie fur
gelingende Ansprachen, gute Gesprache und stressfreie Kommunikation mit Freunden,
Familie, Klienten, Kunden und Kollegen.

Zielgruppe: Alle, die wirkungsvoll und selbstbewusst Deutsch sprechen méchten oder
mussen.

Stimm- und Sprechtechnik

Stimme bestimmt. Egal ob Sie Fiihren, Erkldren, Uberzeugen, Verkaufen, Begeistern,
Ermutigen, Lehren, Motivieren ... Sie tun es mit der Kraft Ihrer eigenen Stimme! Die
Stimme gilt in unserer kommunikativen Zeit als starker SchlUsselreiz. In Bruchteilen
von Sekunden 6ffnet oder schlieBt Sie das Ohr der Zuhdrer. Positives Auftreten hat vor
allem mit Wohlklang zu tun. Sicherlich teilen Sie die Erfahrung: eine leise Piepsstimme
oder ein monotoner Vortrag lasst selbst ein Designer-Kostiim blass aussehen. Hastiges
Sprechtempo und verschluckte Silben sabotieren selbst die aktuellste Powerpoint-Folie.
Ob Sie als Personlichkeit glaubwirdig und sicher wirken, beurteilt Ihr Gegentliber zu
groBen Teilen nach dem Klang der Stimme. Ihre Stimme bestimmt Ihre Authentizitat!
Lernen Sie, Ihre erstklassigen Ideen, Aussagen und Inhalte in Zukunft auch erstklassig
verpackt zu transportieren und gekonnt ,riberzubringen™! Lernen und trainieren Sie,
wie Sie angenehm im Ton, melodisch in der Stimmflihrung, abwechslungsreich und
kraftvoll in der Lautstarke, mit gekonnten Pausen und Zasuren, mihelos verstandlich
und mit ékonomischer Atemtechnik sprechen, faszinieren und anstecken koénnen.
Menschen mit gepflegter Sprache hinterlassen hérbar starkeren Eindruck! Gehéren Sie
bald zu den Menschen mit Stimme die Anklang finden und ernsthaft beeindrucken.
Denn Ihre naturliche Stimme ist und macht Sie zum Original.

Zielgruppe: Alle, die wirkungsvoll und selbstbewusst sprechen méchten oder mussen.
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Korpersprache und Rhetorik

Korpersprache und nonverbale Kommunikation — Kérper -Rhetorik

Sie moéchten Ihre Wirkung optimieren und Ihren individuellen Auftritt verbessern?
Uber die Wirkung passender, angemessener Kleidung wissen Sie bereits einiges. Aber
wie steht es um Ihr Wissen und Kénnen Uber optimal wirksamen Stand, gewinnende
Haltung, souverane Korperspannung, verstandliche Gestik, sympathische Mimik,
Uberzeugende bis dominante Koérpersprache und fesselnden Blickkontakt? Kennen Sie
die Wirkungsweise der Symmetrie-Gesetze im Gesprach? Lernen Sie die geheimen
Gesetze von Glaubwiirdigkeit, Uberzeugung, Autoritdt und Vertrauen. Erfahren Sie,
wie Sie positive Wirkung und Sympathie aufbauen. Trainieren Sie unter professioneller
Anleitung, wie Sie Ihre individuelle, kraftvoll-gewinnende Kdérpersprache als zentralen
Erfolgsfaktor aufbauen und gezielt und angemessen einsetzen kénnen. Uben Sie sich
darin, zielgerichtet, typgerecht und schlagfertig zu wirken, wenn Sie argumentieren,
und angemessen wirkungsvoll und zielgerichtet mit dem Kérper zu antworten und
offensiv kontern, wenn Sie es auch sprachlich tun. Lernen sie wie Schauspieler Ihre
Wirkung aufbauen und Eindricke bewusst verstdrken und entdecken Sie, wie Sie mit
einfachen Mitteln nachhaltig Uberzeugen und durch selbstbewusstes Auftreten,
cleveres raumliches Verhalten und [Ihren eigenen, authentischen und
unverwechselbaren Stil gewinnen und (sich, bzw. Ihre Ideen) erfolgreich verkaufen.

Zielgruppe: Alle, die positiv, gelingend, authentisch und wirkungsvoll auftreten und
andere auch nonverbal Uberzeugen mdéchten

Korpersprache und professionelle Rhetorik

(Aufbauseminar/Training)

Nutzen Sie schon bewusst die Méglichkeiten individueller Sprache und Ihre einzigartige
Stimme als zusétzliche Uberzeugungs- und Erfolgsinstrumente? Lernen und trainieren
Sie unter professioneller Anleitung, wie Sie noch bildhafter und anschaulicher
beschreiben kdnnen. Nutzen Sie Ihr individuelles Erfolgsvokabular und Ihren gesamten
Verkaufer-Wortschatz. Zeigen und erleben Sie in dieser Veranstaltung wahrhaft
beeindruckende Stimm- und Sprachmuster. Lernen Sie mehr (iber die Geheimnisse
erfolgreicher Verkdufer. Uben Sie sich in der Kunst mitreiBender Gespréchsfiihrung.
Lernen Sie gewinnend zu kommunizieren und positiv ,anzustecken™ durch die eigene
Personlichkeit. Entdecken Sie die Macht treffsicherer Argumentations- und
Uberzeugungsmuster und lassen Sie sich einweihen in die Vielfalt eleganter und
wirksamer Schlagfertigkeitstechniken flir den Vertrieb und andere Gelegenheiten.
Uben Sie den professionellen Umgang mit Ihren Verkaufsunterlagen und verdoppeln
Sie Ihre charismatische Wirkung in Verhandlungen, Kunden-, Beratungs- und
Verkaufsgesprachen.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Flhrungskrafte, Nachwuchsfihrungskrafte

Meister VertriebsauBendienst, Vertriebsmitarbeiter, Verkaufer, Berater,
Key Account Manager und deren Nachfolger
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Personlichkeitsentwicklung und Zeitmanagement

Soziale Kompetenz

Erlernen Sie die wichtigsten Einflussfaktoren in der zwischenmenschlichen
Kommunikation. Trainieren Sie individuell soziale Kernkompetenzen flr den
Privatbereich und den Beruf. Uben Sie wahrhaft gelingendes Zuhdren und
mehrschichtiges Verstehen. Lernen Sie prazise zwischen ,Sagen" und ,Meinen® zu
unterscheiden. Nutzen und Uben Sie konstruktives Feedback als Verstandigungsmotor
und erfahren Sie mehr Uber das Prinzip des ,Aktiven Zuhorens". Trainieren Sie
praxistauglich und unter fachkundiger Anleitung Ihre Kommunikation. Lernen Sie wie
Sie situationsangemessen, schlagfertig und souveran bleiben und erfahren Sie was
tatsachlich rollengerechtes Verhalten ist. Erfahren und trainieren Sie, wie man sich
Respekt und ein selbstbewusstes Image durch konsequentes und authentisches
Verhalten und partnerorientierte Perspektiven-Ubernahme erarbeitet.

Zielgruppe: Fir alle Mitarbeiter und Fihrungskrafte geeignetes Seminar — Basis flr
eine gelingende Zusammenarbeit mit internen und externen Partnern

Personlichkeitsentwicklung und Zieldefinition

Erfahren Sie die Zusammenhdange und Hintergriinde von Persdnlichkeitsentwicklung,
konsequenter Zieldefinition und Zielerreichung. Lernen und trainieren Sie die
individuelle Wahrnehmung fiir die eigene Personlichkeit und Ihre vielschichtigen
Facetten. Erhalten Sie wichtige, grundlegende Kenntnisse und Fertigkeiten zur
selbstgesteuerten Weiterentwicklung von Wissen, Know-How, Einstellungen und
Verhaltensweisen. Starken Sie Ihr Selbstbewusstsein und die persénliche Souveranitat.
Lernen Sie von hilfreichen Benchmarks, Vorbildern und Idolen. Erkennen Sie wie Sie
Ihren Zielen und Visionen naherkommen und Grenzen Uberwinden kénnen. Setzen Sie
auf Wachstum, Erfolg und Personlichkeit. Erfahren Sie, welche Eignungs-
Voraussetzungen ,erfolgreicher® Menschen in der Persénlichkeit begriindet sind. Hier
erhalten Sie endlich die Antworten auf die Fragen: ,Was macht Persdnlichkeit aus?
Wonach wird die Persdnlichkeit beurteilt?" Erstellen Sie Ihre persdnliche Checkliste zur
Selbsteinschatzung und zur Sensibilisierung flr das eigene Selbstbild. Lernen Sie die
verschiedenen Kompetenzfelder und die Kompetenz-Rose als Planungs- und
Orientierungsmdglichkeit fir sich kennen und nutzen. Erfahren Sie wie Sie Ihr
Grundverhalten, Ihre Einstellung, Ihre Lernmotivation und einfache
Lernvoraussetzungen fir zukiinftige Verhaltens-Anderungen und zum erleichterten
Wissenserwerb positiv beeinflussen und steuern kénnen. Nutzen Sie die Anleitung zur
konstruktiven Planung von Entwicklungszielen und konkreten MaBnahmen  zur
effektiven schriftlichen Zielformulierung mit der S.M.A.R.T.- Formel. Nehmen Se Ihr
Leben in die Hand.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Flhrungskrafte, Nachwuchsfihrungskrafte
Meister und Mitarbeiter aller Unternehmens-Bereiche
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Zeit- und Selbst-Management

Entdecken und verstehen Sie das Phanomen und Fluidum »Zeit«! Lernen Sie die
entscheidenden Antworten auf die Frage: ,Was ist eigentlich »Zeit-Management«"?.
Lernen Sie, Zeitfresser und personliche Zeit-Diebe zu entlarven. Machen Sie den
ultimativen Selbsttest und enttarnen Sie Ihre persdnlichen Stérfaktoren, damit sich
Ihre Tagesstdrungskurve in Ihre individuelle Leistungskurve verwandeln kann. Spuren
Sie paradoxe Anforderungen auf und definieren Sie die verschiedenen Organisations-
und Aufgaben-Typen. Entdecken Sie die Tlcken der Selbstsabotage. Nutzen Sie
praktische Techniken wie das EISENHOWER-Prinzip, die Grundregeln flir die
erfolgreiche Arbeitsorganisation, die ABC-Analyse und das PARETO-Prinzip. Erlernen
Sie den effektiven Umgang mit Informationen. Uben Sie sich in ,Smarter Ziel-
Zeitplanung" und systematischer Tagesplanung. Lernen Sie die »ALPEN-Methode«
kennen wund planen Sie Ihre individuellen Power-Pausen mit maximalem
Erholungswert. Erstellen Sie ich Ihre personliche Glicks- und Aktivitaten-Checkliste.
Optimieren Sie Ihr Schreibtisch-Management und Ihren persdnlichen Aktionsplan.
Profitieren Sie von vielen hilfreichen, praktischen Tipps und Tricks zum »persdnlichen
Zeit-Management«

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Management, Fihrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs. Fachleute, Meister, Ausbilder, Verkaufer, Berater,
Vertriebs-Innen und -AuBendienst

Effektive Selbstorganisation und stressfreies Organ Isationsmanagement

Lernen Sie Ihre persdnliche »Zeitfresser« kennen und diese konsequent und
systematisch zu minimieren bzw. eliminieren. Trainieren Sie unter Realbedingungen,
Ihre Arbeitsphasen realistisch (mit Puffer) einzuschatzen und sinnvoll zu strukturieren.
Entwickeln Sie Ihr individuelles Zeitmanagement-Konzept: einfach, klar und effektiv.
Lernen Sie wie man konsequent und nachhaltig nach Prioritaten plant, entscheidet und
stressarm arbeitet: Nutzen Sie den aktiven Stressabbau und neue Techniken zum
Auftanken und fir die bewusste Erholung. Erfahren Sie mehr Uber die persénliche
Work-Life-Balance und wie man sie nachhaltig positiv verandern kann. Machen Sie den
Selbsttest: Wie gehen Sie mit Ihrer Zeit und der Zeit anderer um? Erkennen Sie Stor-
Faktoren, paradoxe Anforderungen und Ansatze zur Selbstsabotage. Erkennen und
verhindern Sie unerftllbare Aufgaben und Anforderungen bereits im Ansatz. Lernen Sie
die Regeln, Gesetze und Kennzeichen von gesundem und krankmachendem Stress.
Uben Sie den effektiven Umgang mit der Flut an Informationen, Lektiire, Brief, E-Mail
und Fax , etc.. Nutzen Sie Power-Pausen mit maximalem Erholungswert und lUben Sie
den Stressabbau selbst im gréBten Stress. Profitieren Sie von zahlreichen Tipps und
Tricks zum erfolgreichen und effektiven »Selbst- und Zeit-Managementx.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Management, Fihrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs. Fachleute, Meister, Ausbilder, Verkaufer, Berater,
Vertriebs-Innen und -AuBendienst
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Selbst- und Menschenkenntnis

Erleben Sie ein verstandliches, ansprechendes, offenes und 6ffnendes Seminar, das flr
jeden Teilnehmer, vom Mitarbeiter bis zur Flhrungskraft, zur gelingenden eigenen
Standortbestimmung gedacht und geeignet ist. Erlernen und nutzen Sie neueste
wissenschaftliche Erkenntnisse und das Basiswissen Uber die biologischen Grundlagen
als ersten Schritt zur Verbesserung (nicht nur) Ihrer sozialen Kompetenzen sondern
vor allem auch Ihrer weiterfihrenden Kompetenzen und Mdglichkeiten in Flhrung,
Beratung, Verkauf, Teambildung und in der Kommunikation. Was Sie hier erleben und
lernen, wirkt unmittelbar im Privatleben und im Beruf. Hier werden flr Sie und mit
Ihnen die menschlichen ,Hardware-Voraussetzungen™ und Komponenten geklart und
erklart. Erleben Sie den idealen Mix zwischen Lerneffizienz und nachwirkendem
Erlebnis - also echte Selbst-Entwicklung mit SpaB8 und messbarem Ergebnis. Nutzen
Sie die einmalige Chance, sich selbst und andere bald weitaus besser zu verstehen und
praziser einzuschatzen. Lernen und erfahren Sie mehr zu Ihrer eigenen Wahrnehmung
und Sensibilisierung flr den wichtigsten Unternehmensfaktor: Menschen.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Management, Fihrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs. Fachleute, Meister, Ausbilder, Verkaufer, Berater,
Vertriebs-Innen und -AuBendienst

Emotionale Intelligenz und mentale Kompetenz

Kennen Sie die Macht des Unbewussten - unser limbisches System und seine
Auswirkung auf unsere Entscheidungen und unsere Motivation bis hin zu seinen
befligelnden oder hemmenden Kraften. Entdecken Sie die Krafte des Unterbewussten.
Lernen Sie was Bedirfnisse sind und wie Kaufentscheidungen wirklich fallen. Erfahren
Sie, wie Sie Ihre Mitarbeiter besser fUhren und individuell zu H&chstleistungen
motivieren kdnnen. Lernen und trainieren Sie das was Ihre Mitarbeiter zu ,High-
Perfomern® machen kann. Erleben Sie den idealen Mix zwischen Lerneffizienz und
Erlebnis — also echte Selbst-Entwicklung mit SpaB und spirbarem Ergebnis. Lernen Sie
die Antwort auf die Fragen: Wie funktioniert unser Denken? Wie funktioniert unser
innerer Dialog, also die Kommunikation mit uns selbst und wie beeinflusst dieser
innere (interne) Dialog unsere mentale Kompetenz und Motivation? Sichern Sie sich
die Grundausstattung wenn Sie auf personliche Zielsetzung und Zielerreichung setzen.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Management, Fihrungskrafte und

Fihrungsnachwuchs. Fachleute, Meister, Ausbilder, Verkaufer, Berater,
Vertriebs-Innen und -AuBBendienst
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Personliche Ziele entwickeln und erreichen

Es genugt Ihnen nicht mehr, von Veranderungen zu traumen und den Dingen doch
weitgehend Ihren Lauf zu lassen. Traumen Sie nicht langer, sondern werden Sie aktiv.
Gelangen Sie in diesem Aufbau-Seminar von der urspringlichen Vision zum echten,
ernsthaft verfolgten und konkret erreichbaren persénlichen Ziel. Entwickeln Sie Ihre
ganz individuelle Zielplanung und erstellen Sie Ihren Zielerreichungsplan. Nutzen Sie
die professionelle Anleitung zur schrittweisen Erweiterung Ihrer persdnlichen
Kompetenzzonen. Verlassen Sie die hemmenden, beengenden Teile Ihrer bislang
aktiven Komfortzone und beginnen Sie, sich selbstbewusst, angstfrei und sicher in
neuen Handlungsfeldern zu bewegen. Hier fihren Sie neue Wege und Techniken zur
spUrbaren, positiven Veranderung und zum Aufbau neuer personlicher
Erfolgsstrategien. Lernen und trainieren Sie den gezielten Einsatz der hoch wirksamen
Krafte der Selbstmotivation und setzen Sie moderne Lerntechniken ein, um Ihre Ziele
effektiver und schneller zu erreichen. Setzen Sie fir sich selbst klare Konsequenzen
bei Erfolg und Misserfolg fest. So kénnen Sie schon bald den eigenen ,Inneren
Schweinehund" Uberwinden und Erfolge verbuchen und feiern.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Management, Fihrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs. Fachleute, Meister, Ausbilder, Verkaufer, Berater,
Vertriebs-Innen und -AuBendienst

Selbstorganisation - Gesundheitstechniken und Stres sreduktion

Erlernen und beherrschen Sie den professionellen Umgang mit Stress, innerer und
auBerer Anspannung und unglinstigen Verhaltensweisen im Arbeitsalltag. Nutzen Sie
grundlegende Konzepte, hilfreiche Techniken und effektive Verhaltensmodelle fir
gelingenden Stressabbau, koérperlichen Spannungsausgleich und emotionale Balance
am Arbeitsplatz. Techniken zur optimalen, lernenden Selbst-Organisation und zur
gelingenden Zeit- Ressourcenplanung. Erkennen von ungesunden Stressfaktoren im
Arbeitsalltag. Lernen Sie Frihwarnsignale zu erkennen, zu deuten und in geeigneter
Art und Weise zu agieren bzw. darauf zu reagieren. Uben Sie unterschiedliche,
effektive Spannungs- und Entspannungstechniken fur Blro, Auto und Freizeit kennen.
Nutzen Sie effektives Konzentrationstraining und Ubungen fiir den aktiven Stressabbau
und die ,innere Ruhe". Erlernen Sie die Theorie und nUtzliuche Praxisibungen zum
Aufbau von Atem-, Stimm- und Haltungsankern. Grundlagenwissen zu gesunder und
effizienter Erndahrung am Arbeitsplatz. Erhalten Sie wichtige Technik-Basics und
theoretisches Grundlagenwissen flir gesundes Bewegen, aktiven Freizeit- und
Ausgleichssport zur persdnlichen Leistungssteigerung und Verbesserung Ihres
Gesamtbefindens durch emotionale Balancierung und gezielte Mentalentspannung.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Management, Fihrungskrafte und

Fihrungsnachwuchs. Fachleute, Meister, Ausbilder, Verkaufer, Berater,
Vertriebs-Innen und -AuBBendienst
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Management und Fithrung S e
e
Vom Kollegen zur Fiihrungskraft -~ 4

Dieses ,Fuhrungsnachwuchstraining" bereitet Mitarbeiter und Kollegen aus der zweiten
und dritten Reihe auf zukinftige FlUhrungsaufgaben vor. Durch viele praktische
Ubungen und entlang alltéglicher Beispiel-Situationen wird wichtiges Grundwissen und
Kénnen erarbeitet und trainiert. Hier lernen Sie FuUhrungsmodelle und wichtige
psychologische Grundstrukturen in der Fiihrung kennen. Uben Sie Fiihrung nach
modernen Menschenbildern und klaren Flhrungsleitlinien zu organisieren und zu
leben. Lernen Sie mehr Uber die eigene Persdnlichkeit und Ihren individuellen
Fihrungsstil. Lernen Sie, wie man sich nachhaltig Respekt und sofort Gehdr verschafft.
Trainieren Sie, wichtige Personen- / Typen im Team zu erkennen und einzuschatzen.
Erfahren Sie mehr Uber den ,richtigen®™ Umgang mit dem Mitarbeiter und das Spiel von
Positionen und Rollen. Lernen Sie wichtige ,Do’'s und Don't s" und was man in
Fihrungs-Gesprachen dringend beachten sollte. Entdecken Sie Fordern und Férdern
durch Gesprache (Ziel- und Ergebnisgesprache) und wie man moderne
Feedbacktechniken sinnvoll einsetzen kann, um nachhaltige Zielvereinbarungen mit
Mitarbeitern zu erlangen und selbst schwierige Flihrungssituationen gut und souveran
zu meistern. (Ggf. mit Pflichtlektlre)

Zielgruppe: Selbstdandige, Geschaftsleute, Meister, Ausbilder, FUhrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs

Grundlagen motivierender Flhrung

Lernen und entdecken Sie, welche Personen und Typen Sie wirklich in IThrem Team
haben. Erfahren Sie mehr Gber das Thema ,Flihrung nach modernen
FUhrungsleitlinien®. Lernen Sie die wichtigsten Grundlagen zum Thema ,Der ,richtige®
Umgang mit dem Mitarbeiter und Uber den Bereich “Personlichkeit und individueller
Fihrungsstil®. Erlernen und erarbeiten Sie individuelle To-do-Listen mit
Prioritatenverteilung im Team. Erfahren Sie, wie Sie Prioritaten entwickeln und wie Sie
diese mit dem Team gemeinsam festlegen. Trainieren Sie unter professioneller
Anleitung, wie Sie Ihre Mitarbeiter mit und durch professionelle Fihrungsgesprache
(Ziel-, Kritik- und Ergebnisgesprache) positiv ,Fordern und Férdern" kédnnen. Erkennen
und Uben Sie sich darin, moderne Feedbacktechniken sinnvoll einzusetzen, nachhaltige
Zielvereinbarungen gemeinsam mit Ihren Mitarbeitern treffend zu formulieren und
entsprechend zu fixieren. Erlernen Sie wichtige Grundlagen der Flhrungsrhetorik und
wesentliche Merkmale und Methoden aus dem Bereich effiziente Flihrungstechniken,
Rickmeldesysteme und Kontrollmechanismen im modernen Fuhrungsalltag.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Meister, Ausbilder, FUhrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs
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Aufbauseminar Fuhrung

Lernen Sie mehr Uber die Persdnlichkeiten und Typen in Ihrem Team (Teil II,
Vertiefung). Erleben und trainieren Sie sich darin, unterschiedliche Gesprachsebenen
zielgerichtet und individuell einzusetzen. Nutzen Sie neueste Erkenntnisse aus dem
Bereich Moderationstechniken und Moderationsregeln. Erfahren Sie, wie Sie
effizientere Besprechungen und Meetings (mit Agenda und Protokoll) organisieren.
Trainieren Sie Ihre Fertigkeit, konkrete Ziele und Visionen als Grundlagen der
Teamorientierung zu nutzen. Lernen Sie, die aufkommende und bestehende
Gruppendynamik schnell und umfassend zu erkennen und proaktiv fiar die
gemeinsamen (Arbeits-)Ziele zu nutzen. Lernen Sie mehr Uber die unterschiedlichen
Entwicklungsstufen von erfolgreichen Teams und Uber gezielte Férderung und
individuelle Weiterentwicklung. Entdecken Sie den Einfluss der Fihrungskraft auf die
Serviceorientierung Ihrer Mitarbeiter und das Image Ihrer Abteilung nach innen und
auBen. Trainieren Sie das effektive Controlling und die Flihrung in Gruppen und
Teams und optimieren Sie Ihre Fahigkeiten, schwierige Flihrungssituationen jederzeit
zu meistern.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Meister, Ausbilder, FUhrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs

Coaching und Supervision durch die Fuhrungskraft

Lernen Sie mehr Uber moderne Coachingtechniken (Begleiten, Anleiten, Férdern) und
darlber, wie Sie die individuellen Fahigkeiten und Einstellungen Ihrer Kollegen und
Mitarbeiter erkennen und nutzen kénnen. Erfahren und erleben Sie, wie Sie moderne
Feedback-Techniken sinnvoll einsetzen kdénnen. Lernen Sie mehr Uber die Themen
Betreuung und Mitarbeitermotivation. Uben Sie sich darin, Stérken zu stdrken und
Schwachen zu minimieren. Entwickeln und Uben Sie fordernde Zielgesprache und
konstruktive Kritikgesprache. Trainieren und erleben Sie unter professioneller
Anleitung das effiziente Coaching von Verhalten in beruflichen Alltagssituationen.
Uben Sie die kontinuierliche Steigerung der eigenen und fremden Frustrationstoleranz.
Lernen Sie wichtige Faktoren und Techniken aus dem Bereich ,Strukturierte
Kompetenzentwicklung® und zum Thema ,AnstdéBe zur Verhaltensanderung durch
offene Kommunikation® kennen und erweitern Sie gezielt Ihre Fihrungs- und
Ausbilderkompetenzen.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Meister, Ausbilder, FUhrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs

Seminarkatalog 2011/2012 19



Situatives Fuhren (Grundlagen)

In dieser Veranstaltung erhalten Sie eine Vielzahl von Antworten auf haufige und ganz
alltagliche Fragen von Geschaftsleuten, Managern, Fihrungskraften, Ausbildern und
Nachwuchsfihrungskraften, wie z.B.: Wie kriege ich meine Mitarbeiter raus aus der
Komfortzone und wie motiviere und bringe ich sie zu mehr Leistungsorientierung? Wie
kann ich mich als Vorgesetzter in meiner Rolle als Fihrungskraft behaupten und wenn
notig durchsetzen? Welche ernsthaft gelingenden, vertretbaren Modelle von Flihrung
gibt es und welche nutzen mir persdnlich? Wie fluhre ich und wirke ich derzeit
eigentlich selbst? Welches Fiuhrungs-Image und welcher Flhrungsstil passt zu mir?
Wie gehe ich mit ,Nérglern®, ,Schwarz-Sehern® und Menschen um, die immer nur
meckerern? Wie kann ich eingefahrene Denkmodelle und Arbeitsweisen ohne gréBere
Widerstande verandern. Was kann ich tun, um eingefahrene Rituale oder die ,Mauer
des Schweigens" zu durchbrechen. Wie komme ich besser und naher an meine
Kollegen heran, dass Sie lernen mir zu vertrauen und mir zu folgen? Wie kann ich
Aufgaben so delegieren, dass Sie zuverldssig und mindstens gut ausgefihrt werden?
Wie kann ich meine Mitarbeiter durch meine Flhrung ,mitreiBen und begeistern™?
Erfahren und trainieren Sie auBerdem vieles, was Fiuhrungskrafte ,schon immer Uber
Fihrung wissen wollten".

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Meister, Ausbilder, FUhrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs

Flhren mit Zielen (So geht MbO wirklich)

Lernen und trainieren Sie entlang praktischer Situationen und Beispielen aus der Praxis
die Entwicklung von Zielen und Visionen als Grundlage der Leistungsbeurteilung und
als Teil der Teambidung, Teamentwicklung und der Teamorientierung. Erarbeiten Sie
unter professioneller Anleitung Ihre individuellen Zieldefinitionen und die konkrete
Beschreibung von Arbeitsaufgaben, Hauptaufgaben, strategischen und taktischen
Zielen. Erlernen und Uben Sie die aktive Befristung von Zielen und wie Sie deren
Erreichung absichern kdnnen. Entdecken und entwickeln Sie feste Regeln fur
funktionale und nachhaltige Zielvereinbarungen mit Kollegen und Mitarbeitern und
schaffen Sie so die wesentlichen Rahmenbedingungen fiir das Flhren mit Zielen.
Trainieren Sie in praktischen Ubungssequenzen die effiziente Formulierung von Zielen,
die Ausschaltung haufiger Fehlerquellen und wie Sie die gesunde Balance zwischen
Tatigkeitszielen und persdnlichen Zielen finden und halten. Lernen Sie, wie Sie Ziele
klar, konkret fassbar und prazise messbar machen und wie Sie die dazu notwendigen
BewertungsmafBstabe effizient gemeinsam mit Ihren Mitarbeitern festlegen. Lernen
Sie, ohne Umschweife, zlgig zu gelingenden Zielvereinbarungs- und Feedback-
Gesprachen zu kommen, mit denen Sie Ihre Mitarbeiter begeistern und erfolgreich
machen.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Meister, Ausbilder, FUhrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs
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Teamentwicklung

Welche Personen, Charaktere und Typen haben wir tatsachlich im Team? Lernen sie
die wesentlichen Grundlagen zur Aufstellung und Formierung von funktionierenden
Arbeitsteams. Trainieren Sie die notwendigen Grundlagen der Teamkoordination.
Erleben und erfahren Sie, wie Sie Gruppendynamik pro aktiv nutzen kénnen. Unter
professioneller Anleitung erleben, erlernen und erkennen Sie die Entwicklungsstufen
von erfolgreichen Teams. Erfahren Sie mehr Uber die vielfaltigen MaBnahmen, die zur
nachhaltigen und proaktiven Teamentwicklung beitragen kénnen. Uben Sie die
Gesprache zur Forderung, Forderung und zur gezielten Weiterentwicklung aller
Mitglieder im Team. Lernen Sie die Grundlagen der Team-Moderation sowie wichtige
Diskussions- und Gesprachsformen im Team und in Besprechungen. Erfahren Sie wie
Sie Ihr eigenes, effizientes Aufgaben-Controlling und gelingende Fihrung in groBen
und kleinen Teams etablieren. Trainieren Sie, wie Sie schwierige Gesprache und
Situationen im Team erfolgreich I6sen und wie Sie im ,Troubleshooting™ aufkeimende
Streits schlichten, oder wie gelingendes Konfliktmanagement im Team funktioniert.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Meister, Ausbilder, FUhrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs

Eink&ufertraining

Strukturiertes  Vorgehen beim Einkauf. Selbstbewusste und  souverane
Gesprachsfihrung. Sicherheit bei Einkaufsverhandlungen. Nachhaltige und zielsichere
Einkaufsergebnisse und Verhandlungsabschlisse. Lernen Sie mehr Uber die praktische
Verkaufertypologie und ,Merkmale" fir den erfolgreichen Einkaufer. Nutzen Sie clevere
Gesprachseinstiege ins Anfrage- oder Einkaufsgespriach zu gelangen. Uben Sie,
Verkaufer bzw. Ihre Key Accounts typgerecht abzuholen und schaffen Sie glnstige
Gesprachsstrukturen in Ihrem Einkaufsgesprach. Managen Sie bewusst gegenseitige
Erwartungen, Vorurteile und Wahrnehmungsverzerrungen. Lernen Sie die situative
Verhaltensdynamik zu erkennen und diese bewussten Wahrnehmungen aktiv nutzen.
Lernen Sie mehr Uber Organisation und Planung von Einkaufsrunden und setzen Sie
sich sportliche Einkaufs- und Sparziele. Lernen Sie glnstige Fragetechniken und
Argumentationshilfen flir den Einkauf kennen und behalten Sie den Langfrist-Nutzen
im Focus. Steuern Sie gezielt die Preis-, Leistungs- und mengenorientierte Erdrterung
und lernen Sie, heiBe Eisen anzufassen und zu vertreten. Uben Sie den souverénen
Umgang mit der Verkaufer-Argumentation, gekonnte Einwandbehandlung und
ginstige Offensivstrategien fiir Einkaufer. Uben Sie sich darin, schlissig zu
argumentieren, denn schlieBlich entscheidet der (zufriedene) ,Kunde®™. Schnappchen
und Sonderkonditionen wollen clever herausverhandelt werden. Deshalb nutzen Sie ein
aktives Beziehungsmanagement im Einkaufsgesprach , nach dem Motto: , leben und
leben lassen™. Machen Sie Ihren Job und lernen Sie, stabile und nachhaltige
Vereinbarungen zu treffen.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Einkaufs-Management, Flhrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs im Einkauf, Einkaufer
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Konfliktmanagement und konfrontative Rhetorik

Moderne Streitkultur

Lernen Sie, wie man erfolgreich und souveran streitet und wie man sich und seine
Meinung erfolgreich durchsetzt. Ausgestattet mit dem geheimen Wissen Uber die
Mechaniken und Gesetze der erfolgreichen Streitkultur und gelingender
Streitgesprache erlangen Sie die Macht und den Einfluss, (fast) jeden Streit und
(beinahe) jeden Konflikt erfolgreich und positiv flr sich und andere zu beenden. Dieses
Basis-Training vermittelt einen guten Uberblick sowie wesentliche Grundlagen aus den
Bereichen Dialektik, Rhetorik, Psychologie und individuelle Wahrnehmungstechniken,
Selbstbewusstsein, Kérpersprache, Haltung, Stimme, Atem- und Sprechtechnik sowie
effektive, erfolgreiche Rede- und Sprachmodelle fiir gelingendes Streiten. Hier lernen
Sie angemessene Schlagfertigkeit und stressfreie Kommunikation mit Freunden,
Familie, Kunden und Kollegen. Vom Meinungsaustausch zum handfesten Streit - die
Rezepte und Strukturen des Streitens. Wahrnehmung eigener und fremder Streit-
Kulturen im Alltag und in Standardsituationen. Der geschickte und schlagfertige
Umgang mit streitbereiten Partnerinnen und Partnern. Auf Augenhdéhe kommunizieren
und streiten. Meinungen und Botschaften Uberzeugend vermitteln. Mit Haltung,
Spannung und Atmung das eigene Wirkungspotenzial bewusst optimieren. Positionen
im Gesprach souveran vertreten und Aussagen ,sauber" und treffend formulieren,
Gelassenheit und die ansteckende Ausstrahlung ,innerer Ruhe" positiv - aktiv
einsetzen. Sachverhalte und Themen einfach, logisch, verstandlich und stilsicher
verbal formulieren. Wie man (beinahe) jeden Konflikt (eigene und fremde) |6st ohne
ihm aus dem Weg zu gehen.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Management, Fihrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs. Fachleute, Meister, Ausbilder, Verkaufer, Berater,
Vertriebs-Innen und -AuBendienst

Konflikte und schwierige Gesprache erfolgreich meis tern

Kennen und erleben Sie ofter schwierige Gesprachssituationen oder Konfliktpartner?
Kennen Sie die haufigsten Anzeichen und die Auswirkungen emotionaler Grundformen
oder die typischen Verhaltensweisen unter Stress? Kdnnen Sie mit den Begriffen
~Zeitfaktor" und ,Helo-Effekt" etwas anfangen? Lernen Sie die Mdglichkeiten und
Techniken der Perspektiven-Ubernahme, der autarken Selbstpositionierung und den
wahrhaft optimalen Umgang mit jeder Art von Stressgesprach, Reklamation und selbst
heftiger, emotional vorgetragener (Kunden-)Kritik kennen. Trainieren Sie unter
professioneller Anleitung, wie Sie Gesprachspartner emotional annehmen und ernst
nehmen. Wie Sie den Wechsel der Gesprachsebene auf die emotional neutrale Sach-
Ebene erreichen und wie sie mit Hilfe l|8sungsorientierter Frage-Techniken ein
effektives und nahezu fehlerfreies, aktives Zuhoren und exaktes Verstehen erreichen
kdnnen. Lernen und trainieren Sie den sicheren Umgang mit unfairer Dialektik.
Erfahren Sie mehr Uber die Kunst der Deeskalation, die sachliche Dimensionierung, die
positive Verwertung und dariiber, wie man es auch in verfahrenen Situationen noch zu
einer echten Win-Win-Situation schafft.

Zielgruppe: Verkaufer, Berater, VertriebsauBendienst, Key Account Manager,
Management, Fihrungskrafte und Fihrungsnachwuchs
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Reklamations-Management - schwierige Kundengesprach e

Lernen und trainieren Sie die Mdglichkeiten und Techniken einer professionellen
Reklamationsbearbeitung. Nutzen Sie die positive Gesprachsannahme und die
sachliche Problem-Identifikation mittels guter Filterfragen. Trainieren Sie die individuell
strukturierte Gesprachsannahme und die persdnliche Betreuung und Bearbeitung von
Reklamationen und kritischen Kundenanfragen. Lernen Sie, wie Sie die schnelle
Konkretisierung und Dimensionierung der Kritik bzw. der Reklamation erreichen und
wie Sie selbst wiitende und aufgebrachte Kunden schnell wieder beruhigen. Entwickeln
Sie ein persodnliches, individuelles und wahrhaft kunden- und serviceorientiertes Profi-
Reklamationsmanagement. Wenden Sie bewusst die freundliche Art der Deeskalation
an. Leisten Sie aktiv den Aufbau und die Platzierung von Lésungsangeboten. Erkennen
und nutzen Sie die vielen Praxistipps und hilfreiche Hinweise und entwickeln Sie Ihre
eigenen Programme und Zwischenschritte zur Bearbeitung von Reklamationen. Lernen
Sie den gelingenden Umgang mit kunden- und CI-gerechter Informationsabgabe,
aktiver Rickmeldung und mehrwertorientierter Kundeninformation. Hier gibt es die
wirklich wirksamen Eskalations- und Deeskalations-Modelle fir alle Falle im AuBen-
und im Innendienst und am Telefon.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Meister, Ausbilder, Verkaufer, Berater,
AuBendienst- und Innendienstmitarbeiter, Kundenbetreuer, Mitarbeiter
im Service, Hotliner

"Eine Investition in Wissen bringt

noch immer die besten Zinsen."

Benjamin Franklin
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Prasentation und Moderation

Professionelles Prasentieren

Lernen und trainieren Sie professionelles, selbstsicheres Auftreten vor Personen und
Gruppen im Innendienst, im Vertrieb oder im Verkauf. Hier Uben Sie den
grundlegenden Aufbau von gelingenden und ansprechenden Prasentationen. Erfahren
Sie mehr zu den Themen Planung, Vorbereitung und Durchfiihrung einer gelingenden
Kurz-Prasentation. Lernen Sie mehr Uber die Regeln und erweitern Sie Ihr
Grundwissen zum Einsatz von Prasentations-Unterlagen, Prasentationstechnik und zur
Handhabung der eingesetzten Medien. Uben Sie anhand praktischer Alltags-Beispiele
und Situationen den Umgang mit innerer Anspannung und Lampenfieber. Entwickeln
Sie Ihre individuellen GegenmaBnahmen und Rettungstechniken. Entdecken und
entwickeln Sie Ihre individuellen, persdnlichen Wirkungsmittel und Stilelemente in den
Bereichen Stimmeinsatz, Sprechtechnik, Kérpersprache, Stand, Haltung, Gestik und
Blickkontakt. Proben und entwerfen Sie Ihren eigenen, unverwechselbaren Auftritt,
Ihre Gesamt-Choreographie und Ihr raumliches Verhalten. Professionalisieren Sie
Ihren Umgang mit dem Publikum und Uben Sie angemessenes Verhalten (auch) bei
Stoérungen. So werden Sie fit fur professionelle und gewinnende Prasentation.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Management, Fihrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs. Fachleute, Meister, Ausbilder, Verkaufer, Berater,
Vertriebs-Innen und AuBendienst

Professionelle Vertriebsprasentationen gestalten un d durchfiihren

Lernen Sie unter professioneller Anleitung, wie Sie wirklich effektive, wirkungsvolle
und professionelle Prasentationen planen und umsetzen kdénnen. Ihre Themen, Ihre
Zielgruppe und Ihre Ziele missen zueinander passen. Lernen Sie wie Sie wichtige
Informationen clever (ein-)sammeln und strukturieren. Entdecken und entwickeln Sie
die wesentlichen Grundlagen zur Planung, Erstellung und Aufbereitung von fesselnden,
aussagekraftigen und professionellen Prdasentationen. Erfahren Sie mehr Uber den
internen Programmablauf von Prasentationen, vom Erstellen einer ansprechenden
Agenda bis hin zu gelungenen Kunden- Einladungen. Entwerfen, gestalten und nutzen
Sie endlich die Prasentationsmaterialien und Unterlagen, die auch bei Ihrer Zielgruppe,
also Ihren Teilnehmern und Kunden gut ankommen. Profitieren Sie von einer Vielzahl
an praktischen Hinweisen und Tipps fiir erfolgreiche Proben und Durchfiihrungen. Uben
Sie den selbstverstandlichen Umgang mit modernen Prasentationsmitteln und (neuen)
Medien. Erfahren Sie, wie Sie Technik und Medien testen und sich ggf. sogar vor
(Ihrem) Publikum optimal vorbereiten. Lernen Sie neue, lebendige Vortragsformen mit
und ohne Einbezug der Teilnehmer und Uben Sie den professionellen Umgang mit
Unterbrechungen, Fragestellern, Zwischenrufen und Stoérern.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Management, Fihrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs. Fachleute, Meister, Ausbilder, Verkaufer, Berater,
Vertriebs-Innen und AuBendienst
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Top-Vertriebsprasentation und wirkungsvolle Moderat ion

Trainieren Sie Ihre individuelle, professionelle Vorbereitung und die Durchfihrung von
verkaufsorientierten Moderations- und Prasentationsveranstaltungen. Lernen und
erproben Sie den aktiven Einbezug der Zielgruppe in Diskussion und Podiums- oder
Zwiegesprach. Wenden Sie die Regeln und Grundlagen fur die erfolgreiche Moderation
(Co-Moderation) von Gruppengesprachen und GroBgruppenveranstaltungen unter
Praxisbedingungen an. Profitieren sie von vielen Hinweisen und praktischen Tipps flr
Ihren Einstieg, Umstieg, die Zwischen- und die Schluss-Zusammenfassung, den
Ausblick und Ihre individuelle, gelingende An- und Abmoderation. Trainieren Sie den
selbstverstandlichen Umgang mit Mikrofon, Beleuchtung, Kameras und anderen
modernen Medien. Erleben und erfahren Sie wie Sie (Ihre) BUhnentechnik und die
eingesetzten Medien auch vor Publikum testen. Entwickeln und nutzen Sie lebendige
und ansprechende Moderationsformen mit Humor, Witz und Respekt. Lernen Sie was
es heiBt, endlich keine Angst mehr vor ,schwierigen® Themen, Fragen und
Gesprachspartnern zu haben. Ein souveraner, gelassener Umgang mit Fragen,
Stérungsversuchen, fiesem oder unfairem Verhalten, Zwischenrufen und unsachlichen
Interventionsversuchen sind nach diesem Training fur Sie selbstverstandlich.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Management, Fihrungskrafte und
Fihrungsnachwuchs. Fachleute, Meister, Ausbilder, Verkaufer, Berater,
Vertriebs-Innen und AuBendienst

Medien-Training/Coaching

Trainieren Sie hier den Aufbau Ihrer persénlichen Medienkompetenz. ,Wie mache ich
mit fit fir wichtige Reden und Auftritte in der Offentlichkeit?® ,Was brauche ich
eigentlich fir ein Interview?" ,Wie verhalte ich mich mdglichst authentisch und
vorteilhaft (richtig) vor Mikrophon und Kamera?" Lernen Sie die Sprache der Medien
kennen und verstehen. Diese Veranstaltung hilft Ihnen beim selbstbewussten Umgang
mit modernen Medien und Medienvertretern. Von Ihrem Auftritt hangt einiges ab. Ob
im Unternehmen, im Verband, im Verein, in der Betriebsversammlung, in der kleinen
oder groBen Politik, sei es bei der Pressekonferenz, im Zeitungs-, Radio- oder im
Fernsehinterview. Gemeinsames Ziel aller Ihrer Medien-Auftritte ist eine positive
Prasenz, eine wirklich fesselnde Rhetorik, individuelles Charisma und Authentizitat im
Vortrag. Lernen Sie die Do's und No go's im Umgang mit den Medien kennen.
Arbeiten Sie an Ihrem Image und Ihrer Mediewirksamkeit und erleben Sie ein echtes
Ernstfalltraining mit schonungslos offenem, persénlichem Auftrittscoaching. Hier
werden Sie umfassend fit gemacht flr den Ernstfall und den berihmten Tag X. (Auch
als Einzel-Training/Coaching mdglich)

Zielgruppe: Fur alle, die viel beruflichen Kontakt mit Publikum und den Medien haben
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Promotion, Messe und Event

Promotion-Training — Professionelles Hardselling

Lernen Sie in dieser kombinierten Produktpromotion und Verkaufsschulung die
gelingende individuelle und sympathische Kundenansprache. Erfahren Sie wie Sie eine
wahrhaft professionelle und aufmerksamkeitsstarke An- und Abmoderation bei
Promotion- Auftritten und Verkaufsprasentationen erreichen. Lernen Sie die funf
Standortgesetze flir Buhnenprofis kennen und Uben Sie unter professioneller Anleitung
Ihren personlichen Gesprachseinstieg mit Blickkontakt, Gestik, Powerfragen und
aktiver Sprechpause. Erfahren Sie, wie Sie eine professionelle Produktvorstellung oder
Ihre bevorstehende Prasentation clever angehen und vorbereiten. Erhalten Sie neue
Erkenntnisse Uber die argumentationssichere Darstellung von Eigenschaften,
Produktvorzliigen, Preisgestaltung und Preisnennung. Lernen Sie, wie ein aktiver,
gewinnender Kundendialog kombiniert mit aktiven Verkaufs- und Abschlusstechniken
funktioniert und proben Sie Ihren individuellen, kundenorientierten und auf
denoptimalen Wirkungsgrad Ihres Angebotes bzw. Ihrer Produkte bezogenen Auftritt.
Uben Sie eine angemessene Einzel-, Partner- oder Gruppen-Choreographie fiir jede Art
von Prasentation, Promotion- Veranstaltung, Vertriebsauftritt oder Produktvorstellung.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Verkaufsberater/innen, Promotion-Personal

Messe- und Eventtraining fir Standpersonal, Mitarbe  iter und Hostessen

In diesem Training lernen Sie, wie sie die eigene Corporate-Identity transportieren und
wie die Gesetze der sympathischen Erstansprache funktionieren. Lernen Sie, wie Sie
aktiv die Neugierde der Kunden wecken und fur aktive und wirksame Einladungen zum
Messestand sorgen. Entwickeln Sie unter professioneller Anleitung die wahrhaft
formvollendete Gaste-BegriBung. Trainieren Sie professionelles Auftreten am Messe-
Stand oder beim Event. Erfahren Sie, wie Sie Ihre Besucher zu Speisen und Getranken
einladen und wie Sie echte Kunden und Interessenten identifizieren. Lernen Sie, wie
Sie schnell und erfolgreich die Winsche, Bedarfe, Bedlrfnisse und den primaren bzw.
sekunddaren Beratungsbedarf, also den individuellen Informationsbedarf Ihrer
Messegaste ermitteln. Lernen Sie, wie Sie offene und rhetorische Fragen zur
Gesprachseroffnung nutzen, wie Sie Kundenwlinsche extrahieren und wie Sie mdgliche
Einwande behandeln und proaktiv (um-)nutzen. Trainieren Sie, klar zu kommunizieren
und zu argumentieren. Erfahren Sie, wie Sie Ihre Visitenkarten, Flyer, Broschiren,
Kataloge und Messeartikel wirkungsvoll weitergeben und Messe-/Gast-Prasente gezielt
und bewusst streuen. Nutzen Sie das Wissen um erfolgreiche Terminvereinbarungen
mit Interessenten und Stammkunden und dariber, wie Sie Ihre Event- und
Messekontakte effizient verwerten und die gewonnenen Kontakte aktiv und vielfaltig
weiternutzen.

Zielgruppe: Standpersonal, Kundenbetreuer, Hostessen und Firmenteilnehmer auf
Messen und bei Events
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Service- und Kundenorientierung

Moderne Servicekultur und gelingendes Kundenmanagem ent

Wer kennt das nicht? Lange Wartezeiten, dann scheinbar wenig motivierte Damen und
Herren im Service oder der Innendienstabteilung, die entweder nicht wissen, nicht
kdénnen, oder nicht dirfen... da ist Arger schon vorprogrammiert! Hier lernen Sie bzw.
Ihre Mitarbeiter endlich, wie erfolgreicher und begeisternder Service funktioniert, der
Kunden und Mitarbeitern gleichermaBen SpaB macht und der sich herumspricht.
Ausgestattet mit dem geheimen Wissen (ber die Mechaniken und Gesetze der
erfolgreichen Servicekultur und gelingender Kunden-Service-Gesprache erlangen Sie
die Macht und den Einfluss, (fast) jeden Kundenwunsch positiv zu bearbeiten und Ihre
Kunden nachhaltig zu Uberzeugen und zu begeistern. Das Selbstverstandnis des
professionellen (internen) Service-Dienstleisters. Kundenerwartungen und bisherige
Serviceerfahrungen als HELO-Effekt. Gekonnte Gesprachsannahme und konkrete
Bedarfsermittlung. Professionell Dialogtechnik. Zuhéren und verstehen. Sinnvolle
Notizentechnik. Eloquente Bedarfskonkretisierung mit systematischen Filter-Fragen.
Aktive Vereinbarungen treffen. Reklamationen und Kundenforderungen flexibel und
gekonnt annehmen. Einsatz von Sprachmustern und Positiv-Formulierungen. Erkennen
und Aushebeln von destruktiven Sprachmustern und ,Killerphrasen®. Schwierige
Gesprache aktiv und sympathisch meistern. Unbequeme Standpunkte (neutral)
vertreten, ohne den Partner zu verprellen. Regeln flir den angemessenen,
~begeisternden™ Umgang mit dem Kunden/Kollegen.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Flihrungsnachwuchs, Vertriebsmitarbeiter,
Verkaufer, Service-Personal, alle Innendienst-Mitarbeiter und Mitarbeiter
in Fachabteilungen

Gewinnbringende Service- und Kundenorientierung

Was bedeutet eigentlich Serviceorientierung und welche Faktoren beeinflussen sie?
Kennen Sie die berechtigten Serviceerwartungen und Winsche Ihrer Kunden? Sind
Ihnen Ihre individuellen, personlichen und fachlichen Kompetenzen im Kontakt mit
Kunden bewusst und prasent? Lernen Sie die wirkungsvollsten Regeln erfolgreicher
Kommunikation im Kundenkontakt kennen. Wie beeinflussen Sie Ihre Stimme, Ihre
Sprache, Ihre Haltung, Gestik, Mimik und Ihre gesamte Koérpersprache flr den
positiven Kontakt? Lernen Sie, wie Sie Ihre Kundengesprache zielorientiert und mit
einem tragfahigen Ergebnis zu einem guten Ergebnis fihren kénnen. Nutzen Sie die
"Spielregeln" (auch) fir den gewinnenden Kontakt mit Kunden und Interessenten am
Telefon. Die hier vermittelten und trainierten, serviceorientierten Vorgehensweisen
helfen Thnen auch in schwierigen Gesprachssituationen weiter. Lernen Sie die positiven
Einflisse von Vorbildern auf die Serviceorientierung kennen und profitieren Sie davon,
an vielen guten Beispielen zu lernen, wie Sie das ,Richtige" fur Ihre Kunden tun.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Flihrungsnachwuchs, Vertriebsmitarbeiter,
Verkaufer, Service-Personal, alle Innendienst-Mitarbeiter und Mitarbeiter
in Fachabteilungen
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Service- und Kundenorientierung im Innenverhaltnis

Was ist eigentlich ein ,interner® Kunde (Kundendefinition und Ableitung). Wer sind und
was wuinschen, erwarten, fordern oder wollen unsere Kunden? Lernen und verstehen
Sie die Sicht Ihrer Kunden - denn darauf kommt es ganz entscheidend an. Fragen Sie
sich einmal kritisch:“Wie ist eigentlich meine Sicht auf den Kunden?" Und machen Sie
sich klar:"Diese, meine Einstellung zum Kunden ist zu 100% entscheidend fur die
erfolgreiche Kundenorientierung." Erhalten Sie weiterfihrende Antworten auf die
Fragen: ,Welche Werte und Normen bewegen uns? Was erwarten Kunden - und meine
bzw. unsere Kunden insbesondere? Welche Rahmenbedingungen sind notwendig, um
kundenorientiert zu handeln und bestehende Kundenerwartungen mindestens gut zu
erflllen?® Hier lernen und trainieren Sie das kleine Einmaleins der optimalen
Kundenbetreuung in beruflichen Alltagssituationen. Erkennen und nutzen Sie die hier
vermittelten Grundlagen zur gewinnenden und tatsachlich spirbar kundenorientierten
Kommunikation. Uben Sie entlang alltdglicher Situationen, Fragestellungen, nitzlicher
Praxis-Beispiele und gelangen Sie mit Hilfe einpragsamer Verhaltensregeln und
MaBnahmen zur Verbesserung und Optimierung der Kundenorientierung.

Zielgruppe: Alle Innendienst-Mitarbeiter und Mitarbeiter in Fachabteilungen

Kunden- und Serviceorientierung im Handel

Erfahren Sie alles Wichtige Uber die Rolle des Verkaufers und des Kunden-Beraters im
Fach-, Einzelhandel und in der modernen Geschafts- und Dienstleistungswelt. Lernen
Sie die dramatischen Auswirkungen von vorhandener oder fehlender Fachkompetenz
und kommunikativer Kompetenz kennen und erkennen Sie (Ihre) Kundentypen.
Lernen und nutzen Sie die emotional positive Kundenansprache und erdrtern Sie den
individuellen kundenspezifischen Nutzen, Sinn und Mehrwert. Verwenden Sie
angemessene Kommunikationsbausteine und erlernen Sie verschiedene nutzliche
Methoden zur Steigerung der Kundenbindung im Kundenkontakt. Erlernen und
trainieren sie kundenspezifisch die verschiedenen Verlaufsphasen und entwickeln Ihre
persdnliche Struktur fir Beratungs- und Verkaufsgesprache. Lernen Sie mehr Uber den
individuellen Bedarf, die Wiinsche und Bedulrfnisse Ihrer Kunden (wie finde ich heraus,
was der Kunde wirklich méchte?). Entwickeln Sie eine wahrhaft Kunden- und
nutzenorientierte Prasentation von Angeboten, Leistungen und Produkten. Trainieren
Sie Cross Selling- Techniken, generieren Sie aktive Folgegeschafte und lernen Sie,
auflaufende Beschwerden und Reklamationen schnell, effizient und kundenfreundlich
zu bearbeiten. So kdénnen sie die zusatzlichen Bedarfe und die individuellen
Bedulrfnisse Ihrer Kunden erkennen und wecken und Sie ,produzieren® zufriedene bis
begeisterte Kunden.

Zielgruppe: Alle Fihrungskrafte und Mitarbeiter im Handel
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Service- und Kundenorientierung im IT Bereich / IT-  Support & Helpdesk

Lernen und trainieren Sie die wichtigsten Grundlagen und Methoden flr den
erfolgreichen IT-Support. Erfahren Sie mehr Uber Kundenserviceorientierung,
Wahrnehmung, Erwartung und Erflillung, dariber was ein Gesprachseinstieg mit einer
Cl-gerechten Meldung auslést. Uben und trainieren Sie verschiedene Formen
gelingender Gesprachsabschliisse und nutzen Sie praxisgerechte Gesprachstechniken,
Strukturmodelle, Eskalations- und Ablaufmodelle. Erkennen Sie Kundentypen und Ihre
Aktionsstrategien. Trainieren Sie die professionelle Gesprachsannahme und konkrete
Bedarfsermittlung und Bedarfskonkretisierung per Filter-Fragen. Steuern Sie aktiv die
Gesprachsphasen im Kundengespriach - der rote Faden hilft immer. Uben Sie aktives
Story-Telling, gekonnt zu visualisieren und zu verbalisieren. Treffen Sie aktive
Vereinbarungen mit Kunden und Kollegen und erfahren Sie, wie man Versprechen
aktiv einholt. Erweitern Sie Ihre Mdglichkeiten, gewinnend, verbindlich und
Uberzeugend zu kommunizieren und stilsicher, treffend zu formulieren. Hier geht es
um weit mehr, als soziale Kompetenzen und Beziehungsorientierung in der beruflichen
Kommunikation. Lernen Sie besseres Zuhdéren und Verstehen und zwischen ,sagen®
und ,meinen" zu unterscheiden. Uben Sie sich in professioneller Dialogtechnik
(verstarken, klaren, zusammenfassen) und aktiver Notizentechnik. Profitieren Sie vom
gezielten Einsatz von Sprachmustern und Positiv- Formulierungen, dem Erkennen von
»Killerphrasen™ und lernen Sie, wie Sie selbst schwierige Situationen und Gesprache
meistern. Erfahren Sie, wie Sie sympathisch deeskalieren kénnen und wie Sie
drohende Konflikte elegant beilegen. Lassen Sie sich viele wertvolle, praktische,
haltbare und nutzliche Regeln fur den angemessenen, ,richtigen® Umgang mit dem
Kunden, Mitarbeiter und Vorgesetzten vermitteln.

Zielgruppe: Alle, die im Bereich IT Services / Helpdesk oder im Onsite Support
Umgang mit Kunden, Kollegen und externen Mitarbeitern haben.
~Business-Nerds"

DIE FAKTISCH VERANTWORTLICHEN FUR DIE MEISTEN
IT PROBLEME SIND NICHT DIE MITARBEITER
DER IT-ABTEILUNG.

MEIST SITZT DAS PROBLEM VOR DEM PC!

Anonymus
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Telefontraining

Das Telefon als Verkaufsinstrument - Basics

Nutzen Sie das Telefon als Ihre persénliche Visitenkarte und Verkaufsinstrument.
Strukturieren und ,fihren" Sie Ihre Gesprache zu den erwinschten Ergebnissen.
Verwenden Sie Ihr persdnliches CI-Modell und setzen Sie professionelle
Gesprachsfihrung am Telefon ein. Lernen Sie die wichtigen Gesprachsphasen und
Inhalte im Kundengesprach und trainieren Sie den bewussteren Umgang mit Ihrer
Stimme und Ihrer Sprache. Verwenden Sie gezielt und bewusst klare und
verstandliche Satze in angemessener Lautstdrke und mit ,sauberer" Artikulation.
Verwenden Sie professionelle Fragetechniken und hilfreiche Filter-Fragen. Verstarken,
interpretieren und fassen Sie Themen gekonnt und knapp zusammen. Arbeiten Sie mit
Positiv-Formulierungen und umgehen Sie ,Killerphrasen®™. Wenden Sie moderne
Dialogtechniken und natzliche Notizentechnik am Telefon an. Lernen und trainieren
Sie, wie hilfreich moderne und angemessene Umgangsformen am Telefon sein kénnen.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Verkaufer, Berater, Innendienstmitarbeiter,
Kundenbetreuer, Akquisiteure, Telefonisten

Serviceorientierte Telefonie, die auch Ihren Kunden Spald macht

In diesem Praxis-Training lernen Sie wirklich effektive Gesprachstechniken fur kunden-
und serviceorientiertes Telefonieren und wie Sie aktive Freundlichkeit und
Ausgeglichenheit ausstrahlen: Denn ..."Ihr Lacheln hért man!". Trainieren Sie, mit
Uberzeugender Stimme zu wirken und positive Sprachmuster sowie selbstbewusste
Rhetorik anzuwenden. Nutzen Sie die hohe Kunst des ,Aktiven Zuhoérens und
Verstehens". Lernen Sie, wie Sie erfolgreiche und Iésungsorientierte Fragetechniken
situativ clever anwenden, wie Sie die individuelle Aufmerksamkeit steigern und wie Sie
Ihrem Gegeniber signalisieren, dass Sie gegenseitiges Verstandnis sichern moéchten
und kénnen. Uben Sie sich in positiven und partnerorientiert aktiven Formulierungen.
Vermeiden Sie zukinftig typische (Verstandigungs-) Fehler in der telefonischen
Kommunikation. Trainieren Sie den bewussten Einsatz von Stimme, Sprech-Tempo,
Pausen, Lebenszeichen und nonverbalen Kommunikaktionssignalen. Uben Sie die
positive Wortwahl und gunstige, kundenorientierte und positive Formulierungen.
Erfahren Sie, wie Sie auch in problematischen Situationen spirbar serviceorientiert
agieren kénnen und wie ein professioneller Umgang mit aufgebrachten oder wiitenden
Kunden, ihren Reklamationen, selbst bei haarstraubenden Vorwirfen oder harsch
vorgetragener Kritik funktioniert.

Zielgruppe: Innendienstmitarbeiter, Kundenbetreuer am Telefon, Selbstandige,

Geschaftsleute, Verkaufer, Berater, Innendienstmitarbeiter,
Kundenbetreuer, Akquisiteure, Telefonisten
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Verkaufen am Telefon

Entwickeln Sie Ihren unverwechselbaren, individuellen Auftritt (nicht nur) am Telefon.
Haben Sie schon Ihren personlichen, CI-gerechten Gesprachseinstieg auf dem Weg
zum Herz Ihres Kunden. Nutzen Sie schon bald verschiedene moderne und
professionelle Gesprachsstrukturen fiir erfolgreiche Vertriebsgesprache am Telefon.
Lernen Sie, Ihren Abschluss zu setzen und machen Sie den Sack zu. Werden Sie in
kirzester Zeit schneller, effektiver und besser als jemals zuvor. Entwickeln Sie wirklich
hilfreiche, sinnvolle und nutzliche Verkaufsleitfaden. Legen Sie sich die wirklich
treffsicheren Fragen zurecht. Entwickeln Sie eine wahrhaft zielfihrende Kundennutzen-
Argumentation, die Uberzeugt. Lassen Sie endlich Ihre Kunden kaufen. Trainieren Sie
eine wirksame und logische Einwandbehandlung. Uben Sie, mittels gekonntem Story-
Telling bildhaft, klar und emotional wirksam zu visualisieren und zu verbalisieren.
Fihren Sie Ihre Kunden durch gezielte Fragen, Betonungsmuster und aktive Pausen.
Nutzen Sie proaktives Cross-Selling. Erreichen Sie mehr durch telefonische Beratung
und aktiven Zusatzverkauf. Erkennen Sie die Abschlusssignale der Kunden im
Gesprach. Uben Sie die Verstdrkung und die Bestdtigung der Kaufabsicht durch die
argumentative Statzung. Wechseln Sie zu nachhaltiger Beziehungspflege und
dauerhafter Nachbetreuung ,treuer Kunden“. Aber das Wichtigste: ,Verkaufen Sie
endlich - véllig angstfrei, mit SpaB und groBer Uberzeugung!™

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Verkaufer, Berater, Innendienstmitarbeiter,
Kundenbetreuer, Akquisiteure, Telefonisten, Verkaufsinnendienst

Telefonische Kundenbetreuung

Gewinnen Sie groBere Sicherheit und Souveranitdt in der aktiven Kundenbetreuung
und im Umgang mit schwierigen Situationen und Kunden. Entlang vieler
praxisorientierter Ubungen, unterstiitzt durch hilfreiche Regeln und Leitfaden zur
Kundenorientierung trainieren Sie, auf hohem sprachlichem (Dienstleistungs-) Niveau
zu kommunizieren. Dazu sichert das Training die souverane Beherrschung
wesentlicher, standardisierter Verhaltensweisen im Arbeitsbereich am Telefon.
Erfahren und erleben Sie die chronologische Beschreibung von Normal-Ablaufen und
Standardsituationen am Telefon. Uberraschen Sie mit CI-gerechtem Gespréachseinstieg
und fahren Sie Ihre Kunden mit Ihrer Gesprachsstruktur nicht nur in
Vertriebsgesprachen am Telefon. Lernen Sie durch gezielte Fragen zu fuhren. Nutzen
Sie Filter-Fragen zur Bedarfsermittlung. Erleben und trainieren Sie die zielfihrende
Kundennutzen-Argumentation, die Uberzeugt. Erarbeiten Sie Ihr spezielles Story-
Telling: Bildhaft, klar, einprdagsam und emotional wirksam. Visualisieren und
verbalisieren Sie stilsicher auf hohem Niveau. Uben Sie die professionelle
Reklamationsannahme und deren Bearbeitung am Telefon: Lassen Sie sich fit machen
im Umgang mit ,schwierigen® Kunden und Ihrer Emotion im Gesprach. Trainieren Sie
Cross-Selling, telefonische Beratung und aktiven Zusatzverkauf. Beherrschen Sie die
professionelle Zusammenfassung, die Verstarkung und Bestatigung der Kaufabsicht,
die effiziente Notiz und die dauerhafte telefonische Nachbetreuung ,treuer Kunden®.
Profitieren Sie von vielen praktischen Tipps und Ubungen zum Konfliktmanagement
und zur erfolgreichen Deeskalation am Telefon.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Verkaufer, Berater, Innendienstmitarbeiter,
Kundenbetreuer, Akquisiteure, Telefonisten, Verkaufsinnendienst
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Kunden-Reaktivierung - Kiindiger-Ruckgewinnung

Erlernen und trainieren Sie erprobte Kommunikations- und Verhaltensstrategien flr die
erfolgreiche Kundenreaktivierung und die verkaufsférdernde Kundenbetreuung am
Telefon. Erfahren Sie mehr Uber Techniken, welche die Reaktivierung bereits
verlorener Kunden erleichtern und die die Akquise und Gewinnung neuer Kunden am
Telefon ermdglichen. Lassen Sie sich fit machen in gelingender Re-Akquise und
erfolgreichen Kampagnen, Akquisemethoden und Gesprachsmodellen. Nutzen Sie
erfolgreiche  Re-Akquise-Gesprache, detaillierte Kundenanalyse und  aktive
Kontaktplanung. Lernen Sie Ihre Kunden sach- und typgerecht abzuholen, die situative
Verhaltensdynamik zu erkennen und aktiv zu nutzen. Uben Sie, selbst heiBe Eisen
aktiv anzufassen und selbst schwierige Themen offensiv und selbstbewusst
anzusprechen. Lernen Sie, wie Sie die mdglichen Betreuungsangebote und konkrete
Rluckkehr-Modalitaten abstimmen und wie Sie gezielt das Bedingungsfeld abstecken.
Erkennen Sie unterschiedliche Kundenerwartungen, Kundenbedirfnisse und
Wahrnehmungsverzerrungen in Re-Akquise-Gesprachen. Trainieren Sie die taktische
Sachdarstellung, die souverane und sympathische Deeskalation und die kontrollierte
Einwandbehandlung. Erfahren Sie mehr Uber darliber wie Sie souveran argumentieren,
wie Sie nachhaltige Vereinbarungen mit Kunden treffen und wie Sie zuklinftig Ihre
Nachbetreuungsszenarien planen und organisatorisch umsetzen. Lernen Sie die DO's
and DON'Ts im Re-Akquise-Kontakt sowie typische Fehler und Fettnapfchen frihzeitig
zu erkennen und zu vermeiden.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Verkaufer, Berater, Innendienstmitarbeiter,
Kundenbetreuer, Akquisiteure, Telefonisten, Verkaufsinnendienst

ES IST DUMM UND WEITAUS TEURER, EINEN KUNDEN ZU
VERLIEREN, ALS IHN DURCH GUTE BETREUUNG ZUM
ZUFRIEDENEN KUNDEN ZU MACHEN.

Managementweisheit
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Debitorenmanagement und Inkasso-Gesprache

Inkasso-Gesprache (Telefonie) Teil 1

Wann holen Sie sich endlich Ihr Geld?. Einfach, klar, direkt und unkompliziert. Reden
Sie Klartext und lassen Sie keine Zweifel zu und werden Sie (endlich) verbindlich.
Entwickeln Sie Ihre individuellen Inkasso-Gesprachseinstiege mit CI-gerechter
Einstiegsmeldung und wirksamer GruBformel. Lernen Sie, wie Sie Ihre personliche
Selbstvorstellung souverén, selbsbewusst und dennoch sympathisch formulieren. Uben
und trainieren Sie, wie Sie eine professionelle Sachdarstellung erreichen und wie Sie
individuell einen sicheren Fall-Korridor erstellen und einsetzen. Uben Sie die bewusst
dominante, proaktive Gesprachsflihrung mit offenem Visier. Machen Sie sich bereit flur
den bewussteren Einsatz von Sprache, Stimme und Kdrperspannung. Lernen Sie, wie
Sie Ihren internen Gesprachsleitfaden und die erarbeiteten Ablaufmodelle situativ und
optimal zielorientiert einsetzen. Erfahren Sie, wie Sie Ihre Kunden typgerecht und
zielgerichtet ,abholen™. Nutzen Sie bewusst die Mdglichkeiten des Aktiven Zuhoérens
um zu zweifelsfreien Aussagen zu gelangen. Lernen Sie, wie Sie Gesagtes von
Gemeintem unterscheiden kdnnen und wie Sie schnell verbale und nonverbale
Hilfsmuster erkennen und anwenden. Hier lernen Sie, wie Sie selbst und Ihre Kunden
verbindliche Zu- und Aussagen treffen und womit Sie die erwlnschten Abschllisse
erwirken kénnen.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Fldhrungskrafte und Mitarbeiter der
Buchhaltung. Inkasso-Mitarbeiter

Inkasso-Gesprache (Telefonie) Teil 2

Holen Sie sich Ihre AuBenstande, Ihr Geld noch schneller und effektiver. Einfach, klar
und direkt. Lassen Sie keine Zweifel an Ihrer Kompetenz zu. Hier erlernen und
trainieren Sie variable Gesprachseinstiege, situativ einsetzbare Eskalations-Techniken,
Regel, Tipps und Tricks fur die rationale, sachorientierte, aber auch fir die nachhaltig
motivierende (taktische) emotionale Gesprachsfuhrung. Lernen Sie durch aktives
.Story Telling" typgerecht und in lebendigen Bildern zu sprechen. Machen Sie Ihre
Themen anschaulich und die Dramatik der Situation fir Ihren Kunden (fast physisch)
erlebbar. Uben Sie, Ihre Kunden zum machbaren Ergebnis zu ,fiihren®. Lernen Sie, wie
Sie elegant verbindliche mindliche Vertrage mit dem Kunden schlieBen, wie Sie
freundlich aber sehr bestimmt sprechen, wie Sie hdéflich, offen kommunizieren und
treffend formulieren. Nutzen Sie eine individuelle und sichere Argumentation und
erprobte Einwand-Behandlungs-Strategien. Lernen Sie, wie Sie selbst schwierige
Gesprache erfolgreich meistern, Konflikte sympathisch deeskalieren und dennoch
nachhaltig positive Kundenbeziehungen schaffen und ausbauen kdénnen. Lernen Sie
wie Sie an Ihr Geld kommen und Ihre Kunden gleichzeitig begeistern und binden.

Zielgruppe: Selbstandige, Geschaftsleute, Fldhrungskrafte und Mitarbeiter der
Buchhaltung. Inkasso-Mitarbeiter
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Mit wirkungsvoller Schuldner-Telefonie zum Ziel

Dieses Angebot richtet sich an alle Personen, die im direkten, telefonischen Kontakt
mit schlecht, oder zégerlich zahlenden Kunden arbeiten, denn es gibt Einsteigern und
Fortgeschrittenen einen guten Uberblick (ber die verschiedenen Facetten,
Méglichkeiten und Methoden der aktiven telefonischen Kundenbetreuung. Dabei liegt
der Fokus auf der direkten Umsetzung und der praktischen Anwendung. Werden Sie
endlich selbstbewusst und konsequent im zielorientierten Umgang, auch mit
schwierigen Gesprachspartnern. Lernen und trainieren Sie selbstsicheres, freundliches,
gewandtes und zielsicheres Auftreten im direkten Kundenkontakt am Telefon. Uben
Sie die gekonnte und zilgige Ansprechpartner- und Situationsermittlung mittels
gezielter Frage/Filterung. Entdecken Sie die Mdoglichkeiten der souveranen
Gesprachsfihrung und strukturierten Bearbeitung von Fallen, Anfragen und Inkasso-
Auftragen. Lernen Sie die aktive, zupackende, service- und kundenorientierte
Betreuung Ihrer Kunden und Mandanten. Wenden Sie die gewinnende und gelingende
Kommunikation mit Kunden und Ansprechpartnern am Telefon an. So mlssen Sie bald
nie mehr Bedenken oder Angst vor schwierigen Gesprachen, verfahrenen Situationen
oder problematischen Kunden haben. Trainieren Sie den entspannten Umgang mit
Stress und persénlicher Frustration. Kommen Sie endlich raus aus der emotionalen
Stressfalle. Lernen Sie, wie Sie schneller und leichter zu guten Gesprachsabschliissen
und echten, haltbaren Vereinbarungen gelangen. Erleben auch Sie den SpaBl am
gewinnenden, erfolgreichen, kunden- und serviceorientierten Telefonieren.

Zielgruppe: Selbstdndige, Geschaftsleute, Fldhrungskrafte und Mitarbeiter der
Buchhaltung. Inkasso-Mitarbeiter

SPEED-Training Debitoren-Betreuung und Inkasso-Tele  fonie

Lernen und trainieren Sie in diesem aufbauend strukturierten, praxistauglichen SPEED-
Training wie Sie erfolgreiche Telefonkontakte mit Mandanten bzw. Kunden flhren.
Gewinnen Sie hilfreiche Einblicke in die moderne Psychologie und in die situativ
gepragte Kundentypologie als Basis flr den zielorientierten Umgang, auch mit
schwierigen Gesprachspartnern. Entdecken Sie mdgliche, sinnvolle und nutzbringende
Aktionsstrategien in unglnstigen Gesprachssituationen mit dem Ziel: Selbstbewusste
Gesprachsfihrung und nachdricklich verbindliche, erfolgreiche Gesprache mit
saumigen Zahlern, bzw. schlecht oder verspatet zahlenden Kunden und Mandanten zu
fUhren. Trainieren Sie konsequent zupackendes Story-Telling, treffsichere
Einwandbehandlung und proaktive Einwandvorwegnahme. Uben und trainieren Sie
Ihre Schlagfertigkeit und den souveranen Umgang mit der sich standig verandernden
Schuldnermentalitat. Perfektionieren Sie sich in schlagfertiger Kommunikations-
Strategie und Formulierungskunst fir den Umgang mit den teilweise eingeschrankten
Rahmenbedingungen. Lernen Sie das Einbinden der unterschiedlichen Kunden-Ratings
und der damit verbundenen ,Tonalitaten™. Machen Sie sich fit fur den Umgang mit
dem Faktor Stress und drohender persdnlicher Frustration. Sprechen Sie endlich
Klartext und kommen Sie raus aus der emotionalen Stressfalle.

Zielgruppe: Selbstdndige, Geschaftsleute, Flahrungskrafte und Mitarbeiter der
Buchhaltung. Inkasso-Mitarbeiter
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Multiplikatoren Inkasso-Gesprachsfihrung Teil 1

Erlangen Sie das notwendige Basis-Wissen und Grundlagen-Koénnen fir Teamleiter,
Multiplikatoren und Supervisoren. Erlernen und trainieren Sie grundlegende Coaching-,
Multiplikations- und Supervisions-Techniken. Entwickeln Sie tatsachlich erfolgreiche
Lehr-/Lern-Modelle. Uben Sie sich in den Methoden und Techniken elementarer
Wissensvermittlung an Kollegen und Mitarbeiter. Gelangen Sie durch die gemeinsame
Entwicklung von Gesprachsstruktur-Modellen zur professionellen Fall-Bearbeitung im
Forderungsmanagement bzw. im Telefon-Inkasso. Trainieren Sie die methodisch-
didaktischen Grundfertigkeiten fur den erfolgreichen Wissenstransfer (nicht nur) in der
Inkassotelefonie.

Zielgruppe: Multiplikatoren, Teamleiter, Supervisoren, Nachwuchsfihrungskrafte

Multiplikatoren Inkasso-Gesprachsfihrung Teil 2

Erlernen Sie neue und erweiterte Coaching-Grundlagen aus den Themenbereichen
Kommunikation, Rede-, Sprech- und Verhaltenstechniken flir das effektive Side-by-
Side-Coaching und gelingendes Kollegen-Training. Vertiefen Sie Ihr Wissen und
Kdénnen im Bereich der Multiplikations- und Supervisions-Techniken. Lernen Sie, in der
Praxis erprobte Modelle flr die zielorientierte und starkeentwickelnde Supervision und
das entsprechende Coaching on the Job. Erweitern Sie ihr Basiswissen flr gelingende
,erste Fihrungsarbeit® im Team. Uben Sie aktiv das Abholen und ,Fiihren® des
Gesprachspartners. Nutzen Sie die kreative Konfliktlésung. Wenden Sie neue Frage-
und Argumentationstechniken an. Erstellen Sie Ihre individuelle Muster-
Einwandbehandlung. Uben Sie sich in der beispielhaften Erstellung und im Einsatz von
Checklisten und Handlungsvorlagen.

Zielgruppe: Multiplikatoren, Teamleiter, Supervisoren, Nachwuchsfihrungskrafte
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ProjektgemafBes Arbeiten

Projektgemaldes Arbeiten - Basics fur Einsteiger

Inhalt: Sie lernen und erfahren, was theoretisch und praktisch ein konkretes Projekt
ist und wie projektgemaBes Arbeiten in konkreten Projekten funktioniert und ablauft.
Dazu lernen Sie die wichtigsten Fachbegriffe und erhalten grundlegenden Einblick in
die Strukturen, Ablaufe sowie die verschiedenen Phasen und Prozesse in Projekten
kennen und erfahren mehr Uber Rollen, Regeln und GesetzmaBigkeiten. Darlber
hinaus lernen Sie verschiedene Werkzeuge kennen, welche in aktuellen Projekten
Anwendung finden und Sie trainieren, wie man projektgemaB kommuniziert und
zusammenarbeitet. Dariber hinaus erfahren Sie, worauf es in Projekten ankommt und
was man tun kann oder lassen sollte, damit sie erfolgreich sind bzw. sein kénnen.

Zielgruppe: Mitarbeiter aller in Projekten involvierten oder davon betroffenen
Unternehmen, Bereiche, Organisationen und Organisationseinheiten. Alle,
die in Projekten mitarbeiten sollen oder wollen

Projektgemalies Arbeiten flr Fortgeschrittene

Inhalt: Sie lernen wie man projektgemaB in Projekten arbeitet, erhalten vertiefenden
Einblick in die verschiedenen Projekt-Phasen und Prozesse und erfahren mehr Uber die
verschiedenen Rollen, Regeln und GesetzmaBigkeiten in Projekten. Sie lernen wie man
regulare Projektplane liest, nach welchen Regeln dun Normen Projekt-Berichte verfasst
werden, wie man Arbeitsfortschritte und Ergebnisse sicher und sauber dokumentiert
und wie man notwendige Entscheidungen herbeiftihrt oder woher man sie bekommt.
Zusatzlich wenden Sie die wichtigsten Fachbegriffe und Verhaltensregeln an und lernen
eine Reihe nitzlicher Werkzeuge flr erfolgreiches projektgemaBes Arbeiten kennen
und trainieren, wie man sie projektgemaB anwendet.

Zielgruppe: Mitarbeiter die bereits in Projekten involviert sind oder waren. Alle, die
wieder bzw. weiterhin in Projekten mitarbeiten sollen oder wollen
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Projektgemaldes Arbeiten fur Projektleiter und Fuhru ngskrafte
(FK 2- Ebene)

Sie lernen wie man Menschen und Teams in Projekten flhrt, was ein Projektleiter ist
und tut und wie projektgemaB in Projekten gearbeitet wird. Dazu lernen und nutzen
Sie die wichtigsten Fachbegriffe und erhalten praktischen Einblick in die Strukturen,
Ablaufe sowie die verschiedenen Projekt-Phasen und Prozesse wobei sie auch die
wichtigsten Regeln und GesetzmaBigkeiten verinnerlichen. Zusatzlich lernen Sie auch
eine Reihe bekannter und nutzlicher Werkzeuge kennen und trainieren, wie man
projektgemaB fahrt, kommuniziert, kontrolliert und zusammenarbeitet. Dartber hinaus
erfahren Sie, worauf es in der Projektleitung ankommt, damit sie dauerhaft und
nachhaltig erfolgreich sind.

Zielgruppe: Mitarbeiter aller in Projekten involvierten oder davon betroffenen
Unternehmen, Bereiche, Organisationen und Organisationseinheiten. Alle,
die in Projekten mitarbeiten sollen oder wollen

Projektgemal3es Arbeiten flr Projektmanager und Top-  FUhrungskrafte
(FK 1-Ebene)

Lernen Sie was ein Projektmanager ist und tut, wie projektgemaB in Projekten
gearbeitet wird, wie man Projekte erfolgreich beginnt und managt: Erfahren Sie, wie
man projektgemaB fuhrt, kommuniziert, iberwacht, kontrolliert und wie man Projekte
erfolgreich beendet und anschlieBend auswertet. Bei diesem Seminar-Training erlernen
und nutzen Sie die wesentlichen und wichtigsten Fachbegriffe und erhalten tiefen
praktischen Einblick in die Strukturen, Ablaufe sowie die verschiedenen Projekt-Phasen
und Prozesse, wobei Sie auch deren wichtigste Regeln und GesetzmaBigkeiten
anwenden und verinnerlichen. DarUber hinaus lernen Sie die verschiedensten
Steuerungs-, Entscheidungs-, Uberwachungs- und Kontroll-Werkzeuge kennen und
trainieren den effektiven Umgang damit.

Zielgruppe: Projektmanager, Fihrungskrafte, Management-Nachwuchs und erfahrene
Projektleiter in Nachrickerfunktion

Seminarkatalog 2011/2012 37



il

Projektgemal3es Arbeiten - Prasentation und Moderati  on in Projekten

Lernen und trainieren Sie die effektivsten Prasentations- und Moderationstechniken fur
ProjektgemaBes Arbeiten. Von der individuellen Vorbereitung bis zur Durchfihrung von
Moderations- und Prasentationsveranstaltungen, vor, wahrend und nach dem Projekt.
Uben Sie den Einbezug Ihrer Zielgruppe. Wenden Sie die Grundlagen und Regeln fiir
die erfolgreiche Moderation (Co-Moderation) von Veranstaltungen unter
Praxisbedingungen an. Profitieren sie von nitzlichen Hinweisen und praktischen Tipps
fir Ihren Einstieg, Umstieg, flur die Zwischen- und die Schluss-Zusammenfassung,
den Ausblick und Ihre individuelle, gelingende An- und Abmoderation. Trainieren Sie
den selbstverstandlichen Umgang mit Mikrofonen, Beleuchtung, Kameras und anderen
modernen Medien. Keine Angst vor ,heiBen® Themen, Zwischenfragen oder
unangenehmen Gesprachspartnern. Nach diesem Training sind ein gelassener Umgang
mit Stérungen, unfairem Verhalten, Zwischenrufen und sonstigen Stérungsversuchen
problemlos beherrschbar.

Zielgruppe: Projektmanager, Fihrungskrafte, Management-Nachwuchs und erfahrene
Projektleiter in Nachrickerfunktion

Projektgemal3es Arbeiten - Fihrungstechniken fir Pro  jektleiter

Lernen und trainieren Sie die wichtigsten und effektivsten Kommunikations-,
Coaching- und Fuhrungstechniken flr projektgemaBes Arbeiten. Sie erkennen
Fihrungsmomente und lernen sie zu nutzen. Erfahren Sie, wie man erfolgreiche
Projekt-Teams formt und wie man mit Gruppendynamik umgeht. Unter fachlicher
Anleitung lernen und trainieren Sie, wie man Kollegen und Mitarbeiter nachhaltig
Uberzeugt, dauerhaft motiviert und wie man Fahigkeiten und erwlnschte Skills weiter
entwickelt und stabilisiert. Erfahren Sie mehr (ber strategische und taktische
Kommunikation im Management und in der Fihrungsrolle. Dazu gehdren auch
schwierige Gesprache und ein gelingendes Konfliktmanagement auf allen Ebenen.

Zielgruppe: Projektmanager, Fihrungskrafte, Management-Nachwuchs und erfahrene
Projektleiter in Nachrtckerfunktion
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Projektgemal3es Arbeiten — Management- und Fuhrungst  echniken

Erfahren Sie mehr Uber visionare, strategische und taktische Flihrung und FUhrungs-
Kommunikation im Projekt-Management bzw. in der Top-Flhrungsrolle. Dazu gehéren
auch schwierige Gesprache und ein ausgereiftes Konfliktmanagement. Erkennen und
nutzen Sie markante Mentoring-, Lenkungs- und Fihrungsmomente und lernen Sie
die wichtigsten und effektivsten Coaching- und Flihrungstechniken kennen und
anwenden. Trainieren Sie unter fachlicher Anleitung, wie man seine Kollegen und
Mitarbeiter rhetorisch brillant und nachhaltig Uberzeugt, auf sportliche Ziele
einschwort, dauerhaft motiviert und begeistert und wie man sie eloquent zu den
erwlinschten nachhaltigen Ergebnissen fihrt.

Zielgruppe: Projektmanager, Top-Fuhrungskrafte, und Management-Nachwuchs

Info zum Terminus ,Projektgeméalies Arbeiten”

Warum eigentlich ,,ProjektgemaBes Arbeiten™?

Damit Projekte von Anfang bis Ende reibungslos und nach Plan laufen kédnnen, mussen
alle beteiligten Mitarbeiter, FUhrungskrafte und die Projektverantwortlichen
entsprechend qualifiziert sein.

Aber auch die betroffene Organisation muss auf die Projektarbeit sowie den Begriff und
die Idee des ProjektgemaBen Arbeitens auf allen Ebenen eingestellt sein. Fir uns ist
die vollstéandige Beherrschung von Projekten sowohl in der stehenden Organisation als
auch in projekttypischen Prozessen, in jeder Phase entscheidend. AusschlieBlich daftr
stehen und arbeiten wir.

Unsere Erfahrung und unser Wissen stellen wir IThnen gerne zur Verfigung. Erfahren
Sie, wie und wo wir flir Sie tatig werden kdnnen, wie Sie uns nutzen kdénnen und wie
Sie davon profitieren. Sprechen Sie uns an... dann reden wir Uber das Sinnvolle und
Machbare flr Ihr Unternehmen, Ihre Mitarbeiter und Ihre Organisation.
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Diebstahlpravention

Allgemeines Mitarbeiter-Training zur Diebstahl-Prd4  vention (Handel)

Lernen Sie die rechtlichen Grundlagen und Vorschriften kennen. Lernen Sie mehr Uber
Ihre Rechte und Eingriffsmdglichkeiten. Was darf ich und was darf ich nicht? Kennen
und bemerken Sie die Ublichen Vorgehensweisen, Tricks und Kniffe von Ladendieben.
Woran kann man erkennen, dass jemand offenbar stiehlt? Was denkt, nutzt, und tut
der gemeine Dieb und wie verhalt er sich meist, wenn er erwischt wird? Trainieren Sie
Ihre Aufmerksamkeit. Uben Sie die gezielte Kontaktaufnahme und abgesichertes
Bemerken des Kunden. Frihzeitiges, unverbindliches Zugehen auf den oder die
Kunden (Botschaft: ,Ich sehe Dich!"). Gegenseitige Hinweise auf mdgliche Problem-
Kunden. Kundenkontakt auf Augenhdhe. Selbstbewusstes , schonendes™ Auftreten im
Zweifels- und Konfliktfall. Erfolgreiche Sprechtechniken und Verhaltensmuster im
Umgang mit Kunden, insbesondere in heiklen Situationen. Funktionale
Eskalationssysteme und Eskalationstechniken flr den berihmten Fall der Falle.
Professionelle Kundenserviceorientierung. Sensible und wachsame Wahrnehmung im
beruflichen Alltag. Selbstbewusste Ansprache und Aufforderung bei unklarer Sachlage.
Entgiftende Kommunikationsstrategien und gelingende Formulierungen. Entwicklung
von unterstitzenden Strukturmodellen und Ablaufmodellen auf der Flache. Aktives
~Story-Telling". Selbsbewusst, verbindlich und Uberzeugend kommunizieren und
stilsicher, treffend formulieren. Drohende Konflikte elegant beilegen. Regeln fiir den
angemessenen, ,richtigen®™ Umgang mit dem Kunden.

Zielgruppe: Fuhrungskrafte, Fihrungsnachwuchs und alle Mitarbeiter im Handel und
GroBhandel

Diebstahl-Pravention fur Check-Out und Kassenperson al

Was darf ich und was darf ich nicht? Kennen Sie die rechtlichen Grundlagen und
Vorschriften? Lernen Sie mehr Uber Ihre Rechte, Pflichten und Eingriffsmdéglichkeiten.
Kennen und bemerken Sie die Ublichen Vorgehensweisen, Tricks und Kniffe von Laden-
Dieben. Woran kann man ggf. erkennen, dass jemand stiehlt oder es vorhat? Was
denkt, nutzt, und tut der gemeine Dieb und wie verhalt er sich meist, wenn er erwischt
wird? Trainieren Sie Ihre Aufmerksamkeit. Uben Sie die gezielte Kontaktaufnahme und
abgesichertes Bemerken des Kunden. Frihzeitiges, unverbindliches Zugehen auf die
Kunden (,Ich sehe Dich!™). Gegenseitige Hinweise auf moégliche Problem-Kunden.
Kundenkontakt auf Augenhéhe. Selbstbewusstes, ,schonendes" Auftreten im Zweifels-
und  Konfliktfall.  Erfolgreiche Verhaltensmuster im Umgang in heiklen
Kommunikationssituationen. Funktionale Eskalationssysteme flr den Fall der Falle.
Hier erlernen Sie die selbstbewusste Ansprache und Aufforderung bei unklarer
Sachlage, entgiftende Kommunikationsstrategien und Formulierungen. Entwicklung
von Eskalations- und Ablaufmodellen fir die Bezahlzone. Aktives ,Story-Telling®.
Gewinnend, verbindlich und Uberzeugend kommunizieren und stilsicher, treffend
formulieren. Drohende Konflikte elegant beilegen. Regeln flUr den angemessenen,
Jrichtigen™ Umgang mit dem Kunden in der Kassenzone.

Zielgruppe: FuUhrungskrafte, Fliihrungsnachwuchs, Mitarbeiter und Kassenpersonal im
Handel und GroBhandel
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Weitere Leistungen und Betdtigungsfelder

Beratung, Training, Coaching im Bereich Rhetorik, Rede, Kommunikation, Verhalten
(Soft-Skills) und Personlichkeits-Entwicklung.

Veranderungsmanagement, Change Management, Projektmanagement,
Projektleitung, Projekttraining, ProjektgemaBes Arbeiten, Projektbetreuung,
Projektcoaching.

Entwicklung kundenorientierter Kommunikationsprozesse, Prozessberatung,
Prozessanalyse, Audits, Kommunikationsdesign, Kommunikationsregeln,
Kommunikations-Management.

Serviceorientierung, Kundenorientierte Kommunikation, Servicetechniken,
Mehrwerttechniken, Mehrwertkommunikation, Telefonie, Telefontraining,
CallCentertraining, Reklamationsmanagement, Gesprachsleitfaden, Hotline- und
Help-Line-Organisation, Eskalations-Systematiken.

Entwicklung und Durchfuhrung individueller Seminare, Trainings & Coaching-
MaBnahmen fir alle Branchen und Unternehmens-Bereiche.

Managementseminare, Fihrungskrafte-Training, Nachwuchs-Fluhrungskrafte-
Programme, Entwicklungsgesprache, MBO-Seminare, Situatives Flhren,
Flhrungsgesprache.

Gesprachstechniken, Konfliktmanagement, Teamentwicklung, Steuerung von
Gruppen, Gruppendynamik, GroBgruppenmoderation.

Verkaufstraining, Verkauferschulung, Vertriebstraining, Messetraining,
Promotiontraining, Hardselling, Verhandlungs-Rhetorik, Einkaufer-Seminare, KAM-
Trainings, Verhandlungstechniken.

Argumentation, Einwandbehandlung, Uberzeugungstechniken, Abwehr unfairer
Dialektik, Schlagfertigkeitstechniken.

Persdnlichkeitsentwicklung, Basic Social Skills-Training, Selbstwertsteigerung,
Soziale Kompetenz.

Redetechniken, Sprechtechnik, Selbstbewusstsein, Rhetorik, Kérpersprache,
Haltung, Spannung, Symmetrie, Koordination, Charismatik.

Debitoren-Management. Inkasso-Training, Konfrontierende Schuldner-Telefonie,
Inkasso-Gesprache, Gelingende Schuldner-Betreuung.

Know-How-Entwicklung und Wissens-Dokumentation, Lernberatung,
Contenterstellung, Erarbeitung und Einfiihrung von E-Learning und Blended-
Learning Systemen, E-Learning als Vertriebsinstrument.

Intensiv-Seminare und -Trainings zur Diebstahl-Pravention, Kundenwahrnehmung
und Kundenorientierung, Mitarbeiter- und Kassen-Schulungen zur Verhinderung
von unerlaubter Mithnahme und Inventurdifferenzen.
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Betreuung und Beratung bei Unternehmensibernahmen. Integrations-Begleitung,
Team-Aufbau, Unternehmensethik, Unternehmensphilosophie.

Beratung und Betreuung in der Presse- und Offentlichkeitsarbeit, Imageaufbau und
Imageentwicklung, Imageberatung.

Wirkungsorientiertes Verhalten und wirkungsvolle Selbstdarstellung,
Manipulationstechniken.

Redenberatung, Rederhetorik, Reden schreiben, Prasentationstechniken,
Moderation, Mikrofonsprechen, Radio- und Medienrhetorik.

Gesundheits-Techniken, Leistungssteigerung, Arbeitsoptimierung, Arbeits-,
Organisations- und Zeitmanagement.

Potenzialanalysen, Personalentwicklung, Personalberatung, Recruiting,
Personalauswahl, Assessment-Center.

Auszug Referenzen:
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Kontakt

Fordern Sie Ihr individuelles Konzept an!

Wir sind gerne fur Sie da!

Sprechen Sie uns einfach an oder vereinbaren Sie Ihren persoénlichen Termin.

Ihr Ansprechpartner:

Franz Dehof

KirchstraBBe 49
76726 Germersheim

Telefon +49(0)7274 700 19 75
Mobil +49(0)171 71 74 793
E-Mail info@franzdehof.de

Internet www.franzdehof.de
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