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softskill-trainings
Die Seminargrundsatze von Softskill-Trainings

»~Wer immer nur das tut, was er schon kann, wird immer nur das bleiben, was er bereits ist.“
(Zitat von Henry Ford)

Diesem Zitat folgend, sind alle Seminare so konzipiert, dass Sie die Mitarbeitenden optimal
in ihrer Personlichkeitsentwicklung unterstitzen. Sichergestellt wird dies durch einen ho-
hen Praxisbezug und aktiver Seminarbeteiligung. Die Mitarbeitenden werden behutsam aus
ihrer Komfortzone herausgefiihrt und erweitern somit ihren Handlungsspielraum fir typi-
sche Alltagssituationen.

Als Trainer & Coach setze ich ganz gezielt auf einen ausgewogenen Methodenmix bestehend
aus Lehrgesprachen, Trainervortrag, Einzel- und Gruppenarbeiten. Das Gelernte wird in Rol-
lenspielen/Ubungen vertieft und der Praxistransfer sichergestellt. Ich bin zu jeder Zeit ein
"operatives Rollen- und Orientierungsmodell" und nehme aktiv an Rollenspielen, Simulati-
onen und Echttelefonaten teil.

Neben dem Verhaltenstraining und der Wissensvermittlung stellt das Vermitteln von Ein-
stellungen einen wesentlichen Bestandteil meiner Arbeit dar. Nur wer den festen Willen hat,
etwas Bestimmtes zu tun, wird dies auch in seinem Verhalten zeigen.

Die Mitarbeitenden werden individuell gefordert und in der Entwicklung ihrer Personlich-
keit unterstiitzt. Einer Vorgabe analog von Leitfaden und festen Formulierungen erteile ich
eine klare Absage. Authentizitat und Individualitat stehen im Vordergrund. Die Mitarbeiten-
den werden angeleitet ihren eigenen Stil zu entwickeln.

Der folgende Seminarkatalog vermittelt Ihnen eine Ubersicht von den méglichen Themen.
Selbstverstandlich konzipiere ich Ihr Seminar anhand Ihrer Wiinsche und Bedarfe. Der zeit-
liche Umfang ist abhangig vom Themenumfang und der von Ihnen zur Verfligung gestellten
Zeit.

Ich freue mich auf das Gesprach mit lhnen und der Unterstutzung in Ihren strategischen Zie-
len!

lhr René Schulz
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Schulungstitel Erfolgreich Verkaufen im Privatkundenkontakt

Zielgruppe Neue Mitarbeitende im Verkauf und Mitarbeitende mit wenig Er-
fahrungen im Verkauf

Beschreibung Das Seminar vermittelt die Grundlagen fiir einen erfolgreichen
Verkauf im Privatkundenkontakt

Inhalte Basistraining:

Grundlagen Kommunikation

Was Menschen antreibt?

Vom Produkt zum Mehrwert fiir den Kunden

Das Verkaufsgesprach in all seinen Auspragungen
Einwande gekonnt entkraften

Empfehlungsgeschaft

Schulungsraum Seminarraum

Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer

Dauer 5Tage

Schulungsziele Die Teilnehmenden kennen:

e die unterschiedlichen Motive die Menschen antreiben,
und deren Bedeutung fiir den Verkauf

e die Struktur des Verkaufsgesprachs

e die Moglichkeiten in der Bedarfsanalyse

e die Moglichkeiten in der Einwandbehandlung

e die Struktur des Empfehlungsgesprachs

Die Teilnehmenden wollen:

e die Kunden individuell bedienen

e die Bedurfnisse jedes einzelnen Kunden ermitteln

e den Nutzen der Produkte fiir den Kunden herausstellen

e im Gesprach eine angenehme Gesprachsatmosphare her-
stellen
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e den Kunden als gleichwertigen Partner behandeln
e nach erfolgreichen Abschluss Empfehlungen gewinnen

Die Teilnehmenden konnen:

e den Bedarf der Kunden ermitteln

e den Nutzen der Produkte motivbezogen herausstellen

e im Gesprach eine angenehme und vertrauensvolle Atmo-
sphare herstellen

¢ mitden Einwanden des Kunden verstandnisvoll umgehen

e mit dem Kunden Vereinbarungen treffen fiir die weitere
Vorgehensweise

e cinen guten Gesprachsabschluss erzielen

Schulungstitel Verkaufen im schwierigen Markt

Mitarbeitende im Verkauf, die die Grundlagen sicher anwenden konnen
und im Besonderen anspruchsvolle Verkaufssituationen trainieren wol-
len

Zielgruppe

Beschreibung Die Mitarbeitenden tauschen sich zu ihren Best-Practice Ansatzen
aus. Sie arbeiten und trainieren schwierige Verkaufssituationen.
Der Schwerpunkt liegt in der differenzierteren Bedarfsanalyse
und-weckung und der darauf ausgerichteten Angebotsprasenta-
tion. Die Mitarbeitenden konnen Mehrwerte der Konkurrenz relati-
vieren und Alternativen aufzeigen.

Inhalte:

e Austausch zu Best-Practice

e Wiederholung und Vertiefung Bedarfsermittlung
e Impulsfragen und Bedarfsweckung

e Visualisierung und Reaktionsausloser

e Techniken in der Einwandbehandlung

Schulungsraum Seminarraum

Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer
2Tage

Dauer

Schulungsziele Teilnehmenden kennen:

e Moglichkeiten der Bedarfsweckung

e Best-Practice Ansatze ihrer Kollegen

e Strategien in der Einwandbehandlung
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e Techniken in der Nutzenargumentation

Teilnehmenden wollen:
e Den Bedarf des Kunden ermitteln
e Den Mehrwert einer Zusammenarbeit aufzeigen
e Den Kunden differenziert betrachten

Teilnehmende konnen:
e Den Bedarf des Kunden ermitteln und wecken
e Zielgerichtet Angebote unterbreiten
e Den Kunden individuell bedienen

Schulungstitel: Erfolgreicher Verkaufim B2B

Zielgruppe: Alle Mitarbeitenden im AuRendienst

Beschreibung: Das Seminar unterstitzt den Aufiendienst in der Gewinnung neuer
Kunden und im Ausbau bereits bestehender Kundenbeziehung.

Die Mitarbeitenden tauschen sich zu bewahrten Strategien in der
Erstansprache und der Sicherstellung von Nachhaltigkeit aus. Sie
lernen die verschiedenen Kundentypen zu erkennen und zielge-
richtet anzusprechen. Dies gelingt ihnen durch eine bedarfsge-
rechte Nutzendarstellung.

Daruber hinaus trainieren sie Erst- und Folgegesprache zu fliihren
und Gesprachsanlasse zu initiieren. Zur Festlegung der individuel-
len Vertriebsstrategie lernen Sie ein Bewertungsmodell kennen,
welches sie in der Potenzialermittlung der Kunden unterstiitzt.

Inhalte:

e Best-Practice und Vernetzung der AulRendienstkollegen

e Kundentypen und Unterschiede in der Ansprache

e Verkaufertypen und Strategien fiir Beratungssituationen

e Merkmal-/Nutzenargumentation als Ubersetzungsformel

e Bewertungsmodell als Grundlage fiir die Verkaufsstrategie

e Erst- und Folgegesprache fiihren

e Gesprachsanlasse initiieren konnen als Grundlage fur
Nachhaltigkeit

Schulungsraum: Seminarraum, zwei Flipcharts, finf Pinnwande, Stifte, Moderati-
onskarten und Beamer
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Dauer 2 Tage / netto

e Die Teilnehmenden kennen bewahrte Strategien ihrer Kol-
legen und kdnnen diese fiir ihren Verkaufserfolg adaptieren

e Die Teilnehmenden konnen die verschiedenen Kundenty-
pen erkennen und bedarfsgerecht ansprechen

e DieTeilnehmenden wollen ihren jeweiligen Verkaufertypus
reflektieren und Kunden individuell ansprechen

e Die Teilnehmenden konnen den Nutzen bedarfsgerecht
darstellen

e Die Teilnehmenden wollen neue Kunden gewinnen und bei
ihren Bestandskunden den Umsatz weiter steigern

e Die Teilnehmenden konnen Erst- und Folgesprache fiihren
und konnen angepasste Gesprachsanlasse initiieren

e Die Teilnehmenden wollen nachhaltig und zielgerichtet
gieren

Schulungsziele

Schulungstitel: Erfolgreich Verkauf im ,,Direktvertrieb

Zielgruppe: Mltarbeltfepde. im Direktvertrieb, welche Giberwiegend im ,,Doorto- door*-
Verkauf tatig sind
Beschreibung: Das Schulungskonzept unterstiitzt Sie bei Gewinnung neuer Kun-
den im Direktvertrieb. Sie lernen die verschiedenen Kundentypen
kennen und erhalten Impulse, wie Sie in den letzten Riickzugsbe-
reich des Kunden gelangen.
Daruber hinaus wiederholten und vertiefen Sie Ihr Wissen in den
Themenfeldern Bedarfsklarung/-weckung, der Nutzen Argumen-
tation und Darstellung von Produkten, sowie dem Herbeifiihren
von Verkaufsabschlussen.
Inhalte:
e Best-Practice Ansatze und ,,Eisbrecher* fir den Erstkontakt
e Das DISQ-Modell und seine Relevanz im Verkauf
e Bedarfsklarung / -weckung
e Merkmal-Nutzen-Argumentation
e Ich-und Sie-Standpunkt
e Verbindlichkeit und Abschluss
Schulungsraum: Tische in U-Form, Beamer, 2 FlipCharts, 3 Metaplanwande

Softskill-Trainings René Schulz °

www.softskill-trainings.com | rene.schulz@softskill-trainings.com | +49 173 8333354



René Schulz

softskill-trainings

Dauer 2 Tage / netto

Schulungsziele Die Teilnehmenden kennen:

e Bewahrte Strategien um das Eis im Erstkontakt zu brechen

e Die unterschiedlichen Kundentypen und deren bevorzugte
Ansprache

e Fragetechniken, um den Bedarf zu klaren und das Interesse
an den Produkten der zu wecken

e Die Merkmal-/Nutzenargumentation als Ubersetzungsfor-
mel fiir eine kundengerechte Darstellung von Produkten

e Moglichkeiten um Verbindlichkeit herzustellen und einen
Verkaufsabschluss herbeizufiihren

Die Teilnehmenden wollen:

e Jeden Kunden individuell bedienen und die beste Losung
anbieten

e Den ersten Eindruck positiv gestalten und somit eine gute
Beziehung zum Kunden herstellen

e Angebote leicht und nachvollziehbar fiir den Kunden auf-
bereiten

e Den Kunden lberzeugen und positive Gesprachsab-
schliisse herbeifiihren

Die Teilnehmenden kdnnen:

e Die verschiedenen Kundentypen erkennen und sich auf
diese einstellen

e Den Bedarf des Kunden klaren bzw. wecken

e Produkte und deren Mehrwert kundengerecht darstellen

e Kaufsignale des Kunden erkennen und diese aktiv nutzen

e Verbindlichkeit herstellen und Verkaufsabschliisse erzielen
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Schulungstitel Refresher Verkaufen

Mitarbeitende mit Verkaufserfahrung, die neue Handlungsspielraume er-

Zielgruppe
grupp arbeiten wollen

Beschreibung Die Mitarbeitenden wiederholen und vertiefen ihr Wissen zu den
einzelnen Phasen des Verkaufsgesprachs. Sie erweitern und vertie-
fen ihre Kenntnisse und konnen somit besser und zielgerichteter
verkaufen

Inhalte:
e Wiederholung und Vertiefung Grundlagen Verkauf
e Beziehungsaufbau und Vertrauensausloser
e zielgerichteter SmallTalk
e Fragetechniken
e Personlichkeitsmodelle
e Reaktionsausloser

Schulungsraum Seminarraum

Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer

Dauer 3 Tage

Schulungsziel: Die Teilnehmenden kennen:

e Techniken zur Gesprachseréffnung und der Beziehungs-
herstellung

e Dieverschiedenen Fragetechniken

e Vertrauensausloser

e unterschiedliche Kundentypen und deren Praferenzen

e Reaktionsausloser

Die Teilnehmenden wollen:
e Einevertrauensvolle Atmosphare herstellen
e Den Bedarf des Kunden ermitteln
e den Nutzen flir den Kunden herausstellen

Die Teilnehmenden konnen:
e Den Gesprachseinstieg erfolgreich vornehmen
e Den Bedarf des Kunden ermitteln
e Fragen zur Bedarfsermittlung und -weckung stellen
e den Nutzen fiir den Kunden herausstellen
e den Gesprachsabschluss einleiten
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Schulungstitel Einwandfrei Verkaufen - die Telefonische Terminvereinbarung

Zielgruppe Mitarbeitende im Verkauf

Beschreibung Die Mitarbeitenden lernen und trainieren die telefonische Termin-
vereinbarung. Sie konnen den Grund ihres Anrufs benennen und
das Interesse des Kunden wecken. Kritischen Kundenaussagen be-
gegnen Sie sicher und souveran.

Inhalte:
e Struktur Akquisetelefonat
e Gesprachseinstiege und Interessewecker
e Nutzendarstellung allgemein
e Technikenin der Einwandbehandlung
e Gesprachsabschliisse

Schulungsraum Seminarraum

Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer

Dauer 2 Tage

Schulungsziele Die Teilnehmenden kennen:

die Struktur des Akquisetelefonats
mogliche Interessewecker

Techniken in der Einwandbehalndung
Reaktionslausloser

Die Teilnehmenden wollen:
e Den Kunden individuell bedienen
e eine positive Gesprachsatmosphare herstellen

Die Teilnehmenden konnen:
e den Grund ihres Anrufs benennen und das Interesse des
Kunden wecken
e Kaufentscheidungen verstarken und Teilentscheidungen
herbeifiihren
e Angebote bedarfsgerecht prasentieren
e Kaufsignale erkennen und fiir ihr Gesprach nutzen
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Optimales Beziehungsmanagement - Einflussfaktor

Schulungstitel

Sprache und Korper im Verkaufsgesprach

Mitarbeitende, die die Verkaufsgrundlagen beherrschen und sich weiter-

Zielgruppe
elerupp entwickeln wollen

Beschreibung Die grundlegenden Verkaufsstrategien sind in einem schwieriger
werdenden Markt nur noch begrenzt wirksam. Aus diesem Grund
sind vor allem diejenigen Verkaufer erfolgreich, die wissen, wie sie
gezielt ihre Wirkung im Verkaufsgesprach verbessern. Ziel der er-
folgreichen Vertriebskommunikation ist es, Einfluss zu nehmen,
die Wirkung des Gesagten zu verstarken und somit die Abschluss-
chancen zu erhohen.

Inhalte:
e Austausch Best Practice
e  Wirkungvon Kommunikation
e Kundentypen und Sprachmuster
e Techniken,um Beziehung herzustellen
e Korpersprache und deren Wirkungin der Kommunikation

Schulungsraum Seminarraum

Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer

Aufbau 2 Tage

Schulungsziele Die Teilnehmenden kennen:

e Die Reprasentationssystem

e Dieverschiedenen Sprachmuster

e Techniken, wie sie Kongruenz erhéhen

Die Teilnehmenden wollen:
e Sich noch mehr auf den Kunden einstellen
e Schwierige Verkaufssituationen als Herausforderung ver-
stehen
e Sich dem Kunden anpassen

Die Teilnehmenden kénnen:
e Die typischen Verhaltensweisen des Kunden erkennen und
zuordnen
e Die Kundensprache annehmen und ihn auf seinem Kanal
bedienen
e Besser Beziehung erstellen und somit Einfluss nehmen
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Schulungstitel Frech und charmant verkaufen

Zielgruppe Mitarbeitende, die die Verkaufsgrundlagen beherrschen und Mut
zur Ironie haben

Beschreibung Die Mitarbeitenden erweitern ihren Handlungsspielraum im Verkaufsge-
sprach. Sie lernen typische Verkaufermuster zu unterbrechen und das
Gesprach auf charmante Weise fortzusetzen

Inhalte:
e Erkenntnisse des provokativen Verkaufs
e Einsatzmoglichkeiten im Verkaufsgesprach

Schulungsraum Seminarraum

Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer

Dauer 1Tage

Schulungsziele Die Teilnehmenden kennen
e Die Grundsatze des provokativen Verkaufens

e Typische Verkaufssituationen fiir den provokativen Ver-
kauf

Die Teilnehmenden wollen:
e Den Kunden mit ihrer Vorgehensweise Giberraschen
e Sich vom Verkaufsstandard abheben

Die Teilnehmenden kdnnen:
e Provokativangemessen reagieren
e Kunden fiir den provokativen Verkauf erkennen
e Die Grundlage fuir den provokativen Verkauf schaffen
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Schulungstitel: »Effektives Cross-Selling*

Mitarbeitende, die im Kundenservice eingesetzt sind und ins Cross-Selling

Zielgruppe: o .
einsteigen mochten

Beschreibung: In diesem Seminar lernen Sie die Grundlagen fur effektives Cross-
Selling. Gemeinsam entwickeln Sie Strategien, wie Sie nach einem
guten Beratungsgesprach in das Cross-Selling uberleiten. Sie trai-
nieren das Kaufmotiv zu isolieren und als Sprungbrett fiir weitere
Produkte zielgerichtet einzusetzen.

Inhalte:

e Erfolgsfaktoren fiir das Cross-Selling

e Ausflugin die Kundentypologie

e Nachmotivation als Sprungbrett fiir Cross-Selling
e Struktur des Cross-Selling-Gesprach

e Entwicklung von Ubergangsformulierungen

Schulungsraum: 2 Flipcharts, 3 Metaplanwande, Stifte, Moderationskarten, Beamer
- alternativ Digital

Dauer 1 Tag/netto in Prasenz oder 2 * 3,5 Stunden digital

Schulungsziele Die Teilnehmenden wollen:

e eine gute Gesprachsatmosphare erzeugen und den Kun-
den partnerschaftlich beraten

e sich aufjeden Kunden individuell einstellen

e den Kunden auf weitere Produkte aufmerksam machen

Die Teilnehmenden wissen:

e welche Kundentypen es gibt und wie diese bevorzugt an-
gesprochen werden

e wie kundenorientiert argumentiert wird

e wie Cross-Selling-Gesprach idealtypisch ablaufen

e wie sie den Ubergang in das Cross-Selling formulieren
konnen
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Die Teilnehmenden kdonnen:

e sich auf die verschiedenen Kundentypen einstellen und
Beziehung herstellen

e das Kaufmotiv isolieren und zur Nachmotivation gezielt
einsetzen

e die Vorteile fiir eine engere Bindung an die rhenag hervor-
heben

Schulungstitel: »Kundenbindung leicht gemacht«

Mitarbeitende, die im Kundenservice eingesetzt sind und regelmallig Be-

Zielgruppe:
gripp ratungsgesprache zu fiihren

Beschreibung: Der zunehmende Wettbewerb erfordert auf Seiten der Unterneh-
men eine standige Veranderungsbereitschaft. Neben der Gewin-
nung neuer Kunden gerat zunehmend die Bindung bereits vorhan-
dener Kunden in den Fokus. In diesem Seminar lernen Sie, wie Sie
mit gezielter Kundenbindung auf den Unternehmenserfolg einzah-
len. Dabei durchlaufen Sie die Phasen eines idealtypischen Bera-
tungsgesprachs und lernen, an welchen Stellen Sie wertvolle Infor-
mationen sammeln und wo Sie aktiv auf die Kundenbindung ein-
wirken konnen.

Sie entwickeln und lben Techniken, wie Sie auf zusatzliche Ser-
vices und Leistungen der rhenag aufmerksam machen kénnen und
somit die Basis fiir ein Beratungserlebnis schaffen.

Inhalte:
e Kundenbindungals wichtiger Bestandteil zum Unternehmenser-
folg
e dasBeratungsgesprach in all seinen Phasen
e Strategien effektiver Kundenbindung
e Erfolgsfaktoren fiir ein Beratungserlebnisse

Schulungsraum: 2 Flipcharts, 3 Metaplanwande, Stifte, Moderationskarten, Beamer
- alternativ Digital

Dauer 1 Tag/netto in Prasenz oder 2 * 3,5 Stunden digital

Schulungsziele Die Teilnehmenden wollen:

e Beratungserlebnis schaffen und somit die Kunden aktiv an
die rhenag binden
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e Uber das Kundenanliegen hinaus die Kunden uber wert-
volle Services und Leistungen informieren
e die Kunden zu Tippgeber machen

Die Teilnehmenden wissen:

e inwelcher Phase der Beratung sie wertvolle Informationen
sammeln und an welchen Stellen Sie gezielt auf die Kun-
denbindung einwirken kénnen

e wiesiein die Kundenbindung uberleiten

e sie die Kundenbediirfnisse mit weiteren Services und Leis-
tungen verkniipfen konnen

Die Teilnehmenden konnen:

e dieKunden gezielt auf weitere Services und Leistungen auf-
merksam machen

e Beratungserlebnisse schaffen

e Empfehlungen anstolien

e Kunden andie rhenag binden

Schulungstitel Professionell Verhandeln

Zielgruppe Mitarbeitende im Kundenkontakt/ Verkauf, die ihr Verhandlungs-
geschick optimieren wollen

Beschreibung Die Mitarbeitenden lernen Verhandlungssituationen gut vorzube-
reiten und wertschatzend zu agieren. Damit schaffen Sie die we-
sentliche Grundlage fiir langfristige Kundenbeziehungen und
Empfehlungen. Sie kdnnen den Verhandlungsgegenstand von
der Person trennen und auf gegenseitigen Nutzen hinarbeiten.
Weiterhin lernen sie, sich gegen Manipulation effektiv zu schiit-
zen.

e Strategien in der Verhandlungsfiihrung

e DasHarvard-Konzept

e Verhandlungen optimal vorbereiten

e den Einwand Preis relativieren und richtig einordnen
e Schutzvor Manipulationstechniken
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Schulungsraum Seminarraum

Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer

Dauer 2 Tage

Schulungsziele Die Teilnehmenden kennen
e Das Harvard-Konzept als Verhandlungsstrategie
e TippsinderVerhandlungsvorbereitung

Die Teilnehmenden wollen:
e Aufgegenseitigen Nutzen hinarbeiten
e Wertschatzend und angenehm im Ton agieren

Die Teilnehmenden kénnen:
e Die gegenseitigen Interessen herausarbeiten
e Den eigenen Standpunkt und die Motivationslage klar und
deutlich argumentieren
e Vereinbarungen treffen

Schulungstitel: Mehr Performance durch bildhafte Sprache

Zielgruppe: Mitarbeitende, die die Verkaufsgrundlagen beherrschen und sich
weiterentwickeln wollen

Beschreibung: Sie sind erfolgreich im Verkauf und wollen Ihren Kunden die Ent-
scheidungsfindung erleichtern bzw. zu lhren Gunsten beeinflus-
sen? In diesem Seminar lernen Sie, welche Wirkung Geschichten
im Verkaufsgesprach entfalten und wie Sie diese gezielt in Ihre Ar-
gumentation einbauen konnen.

Inhalte:
e Was heil3t Storytelling?
e  Warum wirken Geschichten?
e Nutzen flrs Verkaufsgesprach
e Passende Geschichten finden und entwickeln
e Derrichtige Einsatzim Verkaufsgesprach

Schulungsraum: Seminarraum

Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer

Dauer 2 Tage
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Schulungsziele Die Teilnehmenden kennen:

e Die Wirkung von Geschichten im Verkaufsgesprach

o Wege, wie sie Geschichten/Metaphern finden knnen

e Moglichkeiten, wie sie Geschichten in ihre Gesprache integ-
rieren konnen

Die Teilnehmenden wollen:
e lhre Verkaufsgesprache um den Einsatz von Geschichten
erganzen
e Wollen Ihren Kunden die Entscheidungsfindung erleichtern

Die Teilnehmenden konnen:
e Geschichten in ihr Verkaufsgesprach integrieren
e Konnen gute Geschichten und Metaphern entwickeln, um
den Nutzen ihrer Produkte/Dienstleistungen zu verstarken
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STECKBRIEFE

- Kommunikationsseminare -
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Schulungstitel: Sich selbst und Andere besser verstehen

Zielgruppe: Mitarbeitende, die sich selbst besser reflektieren wollen und ihre
Kommunikation effizienter gestalten mochten

Beschreibung: In der zwischenmenschlichen Kommunikation kommt esimmer
wieder zu Missverstandnissen. Diese resultieren haufig aus den
verschiedenen Standpunkten, aus denen heraus wir argumentie-
ren. Vielleicht kennen Sie diese Beispiele auch?

In diesem Seminar lernen Sie das DiSG-Personlichkeitsmodell ken-
nen. Sie erfahren mehr Gber lhren individuellen DiSG-Stil und kon-
nen typische Verhaltenspraferenzen im Alltag besser einordnen.
Des Weiteren entwickeln Sie Strategien, wie Sie die Kommunika-
tion mit den unterschiedlichen DiSG-Stilen gestalten konnen und
Ihre Kommunikation verbessern.

Inhalte:

e DiSG-Personlichkeitsmodell

e Den eigenen Stil kennen und verstehen
e Andere Stile erkennen und verstehen

e Wertvolle Beziehungen aufbauen

Schulungsraum: Tische in U-Form, 2 Flipcharts, 3 Metaplanwande
Dauer 1 Tag netto
Schulungsziele

Die Teilnehmenden kennen:

e Das DiSG-Personlichkeitsmodell
e Dietypischen Verhaltensweisen und Bediirfnisse der jewei-
ligen Stile

Die Teilnehmenden wollen:

e |hre Kommunikation mit anderen verbessern
e Sich auf die verschiedenen Stile einstellen und gute Bezie-
hungen aufbauen

Die Teilnehmenden kdonnen:
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e lhreigenes Verhalten reflektieren und zuordnen

e Dieunterschiedlichen Stile erkennen und lhre Kommunika-
tion anpassen

e Konnen Konflikte friihzeitig erkennen und ihnen konstruk-
tiv begegnen

Schulungstitel:

Sicher Kommunizieren leicht gemacht

Mitarbeitende im Kundenkontakt

Zielgruppe:

Beschreibung: Das Seminar vermittelt die Grundlagen der Kommunikation. Die Mit-
arbeitenden konnen ihre Wirkung auf Andere reflektieren und positiv
beeinflussen. Sie kennen typische Missverstandnisse in der zwi-
schenmenschlichen Kommunikation und konnen diese umschiffen.
Inhalte:

e "Vier Seiten einer Nachricht" und "Vier-Ohren-Modell"
e  Wirkungvon Kommunikation

e Ich-und Du-Botschaften

e Fragen als Instrument der Gesprachsgestaltung

Schulungsraum: Seminarraum
Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer

Dauer 1Tage

Schulungsziele Die Teilnehmenden kennen:

e die Modelle "Vier Seiten einer Nachricht" und das "Vier Oh-
ren-Modell"

e Wirkung von Kommunikation in der zwischenmenschlichen
Interaktion

Die Teilnehmenden wollen:
e ihre Kommunikation auf Andere positiv beeinflussen
o zielgerichteter Kommunizieren

Die Teilnehmenden kdnnen:
e Missverstandnisse friihzeitig erkennen und den Gesprachs-
verlauf positiv beeinflussen
e ihren Standpunkt klar und deutlich auf3ern
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Schulungstitel: Missverstindnisse vermeiden - sicherer kommunizieren

Mitarbeitende, die die Kommunikationsgrundlagen beherrschen und ins-

Zielgruppe: o .
besondere anspruchsvolle Kundensituationen trainieren wollen
Beschreibung: Sie W|ec.lerholen und vertiefen die Komm.unllfatlonsgrundlagen und tau-
schen sich zu anspruchsvollen Kundensituationen aus. Im Rahmen des
Seminars erlernen Sie neue Kommunikationstechniken, um zielgerichte-
ter zu kommunizieren und sich Ihrem Gesprachspartner anzugleichen
Inhalte:
e Wiederholung Kommunikationsgrundlagen
e Kundentypen und Sprachmuster
e Techniken,um Beziehung herzustellen
e Korpersprache und deren Wirkungin der Kommunikation
Schulungsraum: Seminarraum
Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer
Dauer 2 Tage
Schulungsziele Die Teilnehmenden kennen:

e die wesentlichen Kommunikationsmodelle
e Kundentypen und deren bevorzugten Sprachmuster
e Techniken, Kommunikation positiv zu beeinflussen

Die Teilnehmenden wollen:

e ihre Kommunikation scharfen
e empathisch sein und ihren Gesprachspartner besser ver-
stehen

Die Teilnehmenden konnen:

e sicher kommunizieren und ihren Standpunkt dauRern

e durchFragen, den Standpunkt ihres Gesprachspartner bes-
ser ermitteln

e die Wirkung ihrer Kommunikation durch Kongruenz ver-
starken
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Schulungstitel: Mehr Einfluss in Beratungsgesprachen entfalten

Zielgruppe: Mitarbeitende, die sich regelmalig in Beratungssituationen wie-
derfinden und diese effektiver fiihren zu wollen.

Beschreibung: Kennen Sie auch diese Beratungssituationen, in denen die Vorteile
offensichtlich sind und der Kunde dennoch zogert?

Lernen Sie in diesem zweitagigen Seminar mehr tiber die verschie-
denen Kundentypen und deren bevorzugten Kommunikations-
muster.

Stimmen Sie lhre verbale und nonverbale Kommunikation optimal
auf lhr Gegenuber ab und entfalten Sie somit mehr Wirkung in der
Beratung.

Inhalte:
Tag1:
e Personlichkeitsmodell - vier Kundentypen
e Kundentypen und deren Sprachmuster
e Kundentypen erkennen und Beziehung herstellen
e Bedarfsermittlung / Bedarfsweckung

e Vom Produkt zum Nutzen fiir den Kunden

e Das Eisbergmodell in der Beratungssituation

e Korpersprache und deren Wirkungin der Kommunikation
e Verbindlichkeit herstellen

Schulungsraum: Seminarraum

Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer

Dauer 2 Tage

Schulungsziele Die Teilnehmenden kennen:

e die vier Kundentypen und deren bevorzugten Sprachmus-
ter

e die wesentlichen Kommunikationsmodelle

e Techniken, Kommunikation positiv zu beeinflussen

e Fragen,um den konkreten Bedarf zu ermitteln bzw. den Be-
darf zu wecken

e Techniken, um den Abschluss herbeizufiihren
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Die Teilnehmenden wollen:

e Sich auf Ihr Gegenuber einstellen

e ihre Kommunikation scharfen

e empathisch sein und ihren Gesprachspartner besser ver-
stehen

Die Teilnehmenden kdonnen:

e den jeweiligen Kundentypen erkennen

e sich sprachlich Ihrem Gesprachspartner anpassen

e sicherund zielgerichtet kommunizieren

e durchFragen,den Standpunktihres Gesprachspartner bes-
ser ermitteln

e die Wirkung ihrer Kommunikation durch Kongruenz ver-
starken

Schulungstitel: Souveran und iiberzeugend im personlichen Gesprach

Zielgruppe: Mitarbeitende, deren Aufgabe es ist, Kunden oder Kollegen von Ih-
ren Themen/Ideen zu begeistern und fiir Ihr Vorhaben zu gewinnen

Beschreibung: Sie lernen in diesem Seminar lhre Durchsetzungskompetenz zu
verbessern. Dies gelingt lhnen durch Uberzeugende, wertschat-
zende und empfangerorientierte Gesprachsfiihrung.

Sie uben, wie Sie in brenzligen Situationen Ruhe bewahren und
weiterhin sicher und zielgerichtet agieren. Voraussetzung hierfur
sind eine gute Selbstreflektion der eigenen Wirkung auf Andere
und Techniken der professionellen Gesprachsfiihrung

Inhalte:

- Grundlagen der Kommunikation

- Mehr Kongruenz durch passgenaue Korpersprache
- Sprachmuster erkennen und nutzen

- Fragetechniken als [6sungsorientierter Ansatz

- Das konstruktive ,,Nein“

- Selbstbild- Fremdbild
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Schulungsraum: Zwei Flipcharts, Moderationswande, Beamer und Moderationskar-
ten

Dauer Buchbar als 1 oder 2 Tagesseminar

Schulungsziele e Sie sind sich Ihrer Wirkung im Raum bewusst und wissen

welche Reaktionen Sie bei anderen auslosen

e Siekonneninsbesondere die nonverbalen Signale lhres Ge-
sprachspartners deuten und sich somit besser auf diesen
einstellen

e Siekonnen das Gesagte durch eine angepasste Korperspra-
che, Mimik und Gestik verstarken

e Sie wissen, wie Sie in schwierigen Gesprachssituationen
mithilfe von Fragen lhre Ausgangslage deutlich verbessern

e Siekonnen klarin der Sache und wertschatzend gegenuber
der Person kommunizieren

Schulungstitel: Erfolgreich und souverin durch die Ausbildung

Zielgruppe: Auszubildende eines Unternehmens

Beschreibung: Der Wechsel von der schulischen in die berufliche Ausbildung ist
ein weitreichender Schritt. Neben der verlangerten Arbeitszeit
wird von den jungen Beschaftigten erwartet, dass diese sich
schnell in den Betrieb integrieren, sicher auftreten und teilweise
Projekte durchfiihren. Neben den berufsspezifischen Fachkennt-
nissen sind weitere Softskills elementar.

In dieser Seminarreihe lernen Sie, wie Sie lhr Auftreten besser ge-
stalten und somit den ersten Eindruck positiv beeinflussen kon-
nen. Anhand ausgewahlter Kommunikationsmodelle schaffen Sie
die Grundlage fiir eine effektive Gesprachsfihrung mit Kollegen
und Kunden. Des Weiteren vermittelt Ihnen diese Seminarreihe die
Grundlagen fir die Prasentation von Projektergebnissen.

Mogliche Inhalte:

e Auftreten und Businessetikette
e Verbale und nonverbale Kommunikation
e Grundlagen der Kommunikation
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e SmallTalk

e Techniken effektiver Gesprachsfiihrung
e Fragetechniken

e Aufbauvon Prasentationen

e Bewegungim Raum

e Zielgruppenanalyse

e Mentale Starke entwickeln

Schulungsraum: Tische in U-Form, 2 Flipcharts, 3 Metaplanwande
Dauer 1-3 Tage netto
Schulungsziele Die Teilnehmenden kennen:

e Die Einflussfaktoren fiir den ersten Eindruck
e Die Wirkung von Kommunikation

e SmallTalk Themen

e Techniken einer effektiven Gesprachsfiihrung
e Den Aufbau von Prasentationen

e Techniken fiir eine gute Performance

e Strategien im Umgang mit Rickfragen

Die Teilnehmenden wollen:

e Eine gute Gesprachsatmosphare erzeugen
e Konflikte in der Kommunikation vermeiden
e InPrasentationen Uberzeugen

Die Teilnehmenden konnen:

e Sicher auftreten und Beziehung zu lhren Gesprachspart-
nern herstellen

e kundengerecht kommunizieren

e Sicher prasentieren

e |hre Zielgruppe abholen
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STECKBRIEFE

- Prasentationsseminare -
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Schulungstitel Sicher und souveran prasentieren

Zielgruppe Das Seminar richtet sich an alle Mitarbeitenden, die Andere fiir
sich und ihr Thema gewinnen wollen und dazu vor Einzelnen oder
einer Gruppe prasentieren mussen.

Beschreibung Das Seminar vermittelt die wesentlichen Grundfertigkeiten, die
Sie fiir die Durchfiihrung einer Prasentation vor einer Gruppe be-
notigen. Sie durchlaufen alle relevanten Phasen, angefangen von
der richtigen Vorbereitung, einem gelungen Einstieg, dem richti-
gen Einsatz der verschiedenen Medien und dem punktgenauen
Abschluss.

Sie lernen, wie Sie die Wirkung lhrer Aussagen durch eine ziel-
gruppengerechte Ansprache und dem richtigen Einsatz der Kor-
persprache verbessern.

Im Rahmen des Seminars erarbeiten Sie lhre eigene Prasentation,
die Sie vor dem Plenum halten. Somit konnen Sie das Gelernte di-
rekt anwenden und lhre Prasentationskompetenz verbessern.

Tag1:

e Vorbereitung - vom Thema zu den Inhalt

e Einstieg - mental Starke aufbauen und einen gelungen
Start hinlegen

e richtiger Einsatz der Korpersprache

e Stimme und Sprache als Verstarker einsetzen

e Einsatz der verschiedenen Medien

e Bewegungim Raum

e Packender Abschluss

e Erstellung der Prasentationen

e Durchflihrung der Abschlussprasentationen

Seminarraum

Schulungsraum - ) .

Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer
Dauer 2Tage
Schulungsziele Richtziele:

e Die Teilnehmenden verbessern ihre Prasentationskompe-
tenz und sind sicherer im Auftreten

Softskill-Trainings René Schulz e

www.softskill-trainings.com | rene.schulz@softskill-trainings.com | +49 173 8333354




softskill-trainings

e DieTeilnehmendensindin derLage, durch zielgruppenge-
rechte Kommunikation ihre Botschaften klar und deutlich
zu vermitteln

e Die Teilnehmenden sehen in Prasentationen eine positive
Herausforderung, der Sie sich gerne stellen

Feinziele:

e Die Teilnehmenden beherrschen die Grundfertigkeiten
der Prasentation

e Die Teilnehmenden kennen Moglichkeiten, wie sie durch
einen gezielten Einsatz der Korpersprache und Stimme,
die Wirkung ihrer Aussagen verstarken

e Die Teilnehmenden konnen die verschiedenen Medien si-
cher nutzen

e DieTeilnehmenden konnen durch positive Gedankensteu-
erung einen guten Einstieg hinlegen

e Die Teilnehmenden wollen und konnen die Zielgruppe ge-
zielt ansprechen

e Die Teilnehmenden kdnnen den Abschluss herbeifiihren

Schulungstitel Personlich und unverwechselbar prasentieren

Zielgruppe Das Seminar richtet sich an alle Mitarbeitenden, die das Grundla-
genseminar absolviert haben und lhre Prasentationskompeten-
zen weiter ausbauen wollen.

Beschreibung Dieser Zusatztag baut auf das Grundlagenseminar auf. Sie lernen,
wie Sie besser im Gedachtnis lhrer Zuhorer bleiben. Dies errei-
chen Sie, in dem Sie gezielt auf Bilder, Geschichten und Meta-
phern zurlickgreifen. Zudem lernen Sie, lhre Themen noch pa-
ckender zu formulieren. Sie erweitern Ihren Handlungsspielraum
und kdnnen somit souveraner und gelassener agieren.

Inhalte:

Die Wirkung von Bildern, Geschichten und Metaphern
Vom Inhalt zum passenden Bild

Packend und ansprechend formulieren
~Lebendigmacher” gezielt einsetzen

Seminarraum

Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer

Schulungsraum

1Tag

Dauer
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Schulungsziele Richtziele:

e Die Teilnehmenden erweitern ihren Handlungsspielraum
und bleiben besser im Gedachtnis ihrer Zuhorer

e Die Teilnehmenden konnen Geschichten und Metaphern
in ihre Prasentation einbauen

Feinziele;

e Die Teilnehmenden kennen die Wirkung von Geschichten
und Metaphern

e Die Teilnehmenden sind in der Lage, passende Geschich-
ten fiir ihre Prasentation zu entwickeln

e DieTeilnehmenden kénnen sich durch eine packende und
ansprechende Formulierungin die Kopfe der Zuhorer brin-
gen

e Die Teilnehmenden prasentieren personlich und unver-
wechselbar

Schulungstitel Souverdan umgehen mit schwierigen Situationen

Zielgruppe Das Seminar richtet sich an alle Mitarbeitenden, die das Grundla-
genseminar absolviert haben und gezielt herausfordernde Situa-
tionen trainieren wollen

Beschreibung Dieser Zusatztag baut auf das Grundlagenseminar auf. Sie lernen,
wie sich sicher und gelassen in schwierigen Situationen agieren.

Sie erfahren wie gruppendynamische Prozesse ablaufen und trai-
nieren Interventionstechniken, mit denen Sie Stérungen spontan
begegnen konnen.

Im Rahmen des Seminars fiihren Sie eine Prasentation mit Sto-
rungen durch.

Inhalte:

e Gruppendynamische Prozesse

e Interventionstechniken fiir schwierige Situationen

e Ubungen - Durchfiihren einer schwierigen Prasentation
Seminarraum
Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer

Schulungsraum

Dauer 1Tag
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Schulungsziele

Richtziele;

e DieTeilnehmenden kennen gruppendynamische Prozesse
und konnen das Verhalten anderer besser einordnen

e Die Teilnehmenden sind in schwierigen Situationen sicher
und gelassen

Feinziele:

e Die Teilnehmenden wissen wie gruppendynamische Pro-
zesse ablaufen

e DieTeilnehmenden trainierenihre Wahrnehmung auf sich,
den anderen Teilnehmenden und dem Gruppenprozess

e Die Teilnehmenden kennen Interventionstechniken fiir
schwierige Situationen

e Die Teilnehmenden bewahren in anspruchsvollen Situati-
onen Ruhe und behalten stets die Kontrolle iber den Pro-
zess
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Schulungstitel: Mehr Zeit fiir das Wesentliche

Zielgruppe: Mitarbeitende, die ihr Zeitmanagement optimieren wollen

Beschreibung: Das Seminar vermittelt die wesentlichen Techniken fiir eine effekti-
vere Zeitplanung. Die Mitarbeitenden ermitteln ihre personlichen
Zeitfresser und lernen Prioritaten zu setzen

Inhalte:
e das Eisenhower-Prinzip und die Pareto-Formel
e meineindividuellen Zeitfresser
e Prioritaten und Delegation
e TO-DO-Listen flir den Arbeitsalltag

Schulungsraum: Seminarraum

Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer

Dauer 1Tage

Schulungsziele Die Teilnehmenden kennen:
e Die wesentlichen Techniken fiir eine effektivere Zeitplanung
e Techniken um sich vor zusatzlicher Arbeit zu schiitzen

Die Teilnehmenden wollen:
e lhre Zeitplanung optimieren
e Mehr Zeit fiir das Wesentliche gewinnen

Die Teilnehmenden kdnnen:
e Prioritaten setzen
e Delegieren und ,Nein“ sagen
e lhre Arbeitsalltag strukturieren

Schulungstitel: Stressfrei durch den Arbeitsalltag
Zielgruppe: Mitarbeitende, die ihr Stressniveau senken wollen
Beschreibung: Das Seminar vermittelt die Grundlagen fiir ein erfolgreiches Stress-

management. Die Mitarbeitenden ermitteln ihre personlichen Stres-
soren und lernen kurzfristige und langfristige Bewaltigungstechni-
ken.
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Inhalte:
e Entstehungvon Stress
e Leistungsfordernder Stress
e Strategien in der Stressbewaltigung

Schulungsraum: Seminarraum

Zwei Flipcharts, Pinnwande und Beamer
Dauer 1Tage
Schulungsziele Die Teilnehmenden kennen:

e Die Entstehung von Stress
e Moglichkeiten, die Gedanken positiv zu beeinflussen
e |hre Stressoren

Die Teilnehmenden wollen:
e |hr Stressmanagement optimieren
e Entspannungstechniken erlernen

Die Teilnehmenden

konnen:
e Stressspitzen erkennen
e Bewusst den Zustand der Entspannung herbeifiihren
e Stressentstehung friihzeitig erkennen
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Schulungstitel: Effektive Teamarbeit - gemeinsam zu mehr Performance

Zielgruppe: Mitarbeitenden, die in Teams arbeiten und deren Teamerfolg vom
Zusammenspiel der einzelnen Teammitgliedern abhangig ist.

Beschreibung: Das Seminar vermittelt die Grundlagen erfolgreicher Teamarbeit.
Sie reflektieren und bewerten lhre bisherige Zusammenarbeit und
entwickeln Losungsansatze fir ein effektiveres Miteinander.

Daruber hinaus erarbeiten Sie Erfolgsfaktoren fiir eine gelungene
Teamarbeit und gestalten somit den Rahmen fiir Ihre zukiinftige
Zusammenarbeit.

Zum Abschluss des Seminars erweitern Sie lhr Wissen rund um die
Kommunikation. Sie lernen wie Kommunikation auf unterschiedli-
chen Ebenen wirkt und kdnnen zukiinftig Missverstandnisse friiher

erkennen.
Schulungsraum: Tische in U-Form, zwei Flipcharts, flinf Metaplanwande
Dauer 2 Tage netto gesamt
Schulungsziele e Die Mitarbeitenden kennen die Aufgaben und Herausforde-

rungen der jeweils anderen Teammitglieder und es ent-
steht gegenseitiges Verstandnis und Wertschatzung fiir die
Arbeit der Anderen

e Die Mitarbeitenden ziehen Bilanz. Was lauft gut, worauf
wollen wir aufbauen? Und was ist optimierungsbediirftig?
Was stort uns im Alltagsgeschaft?

e Die Mitarbeitenden kennen die Erfolgsfaktoren fir eine ef-
fektive Teamarbeit und erarbeiten erste MaRnahmen zur
Optimierung

e Die Mitarbeitenden verstandigen sich auf eine gemeinsame
Kultur der Zusammenarbeit unter Berticksichtigung der ,,5-
goldenen Regeln“ (Klare Zielsetzung, gemeinsame Werte
und Kultur, Loyale Zusammenarbeit, offene Kultur und
wertschatzender Umgang mit Konflikten)

e Die Mitarbeitenden lernen Grundlagen der Kommunika-
tion, um zukiinftig effektiver kommunizieren zu kdnnen
und Missverstandnisse zu vermeiden
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Inhalte 1. Tag: nur Mitarbeitende
e Erstellen von Teambildern

e Bilanzierung - Ressourcen, Herausforderungen und Sto6-
rungen im Alltagsgeschaft

e Zielprojektion - Strategien und MalRnahmen zur Optimie-
rung

o Erfolgsfaktoren der Teamarbeit
e Kurzprofil ,Unser Teamalltag”

e Offene Punkte fir den gemeinsamen Tag mit den Fuh-
rungskraften und weiteren Teams

2. Tag: Mitarbeitende inkl. der Fihrungskrafte:

e Kurzvorstellung der jeweiligen Teamarbeiten und der Her-
ausforderungen im Arbeitsalltag

e Offene Runde mit den Fihrungskraften (positives und ne-
gatives)

e Einstiegin die Kommunikation, Tipps und Tricks

e Die ,5-goldenen Regeln“ fir eine gemeinsame Kultur der
Zusammenarbeit
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Sie sind an einem meiner
Seminare oder Themen
interessiert?

Dann melden Sie sich gerne direkt bei mir.

René Schulz

softskill-trainings

+49 173 8333354

rene.schulz@softskill-trainings.com

www.softskill-trainings.com




