5-Seen-Seminar Programm
fur Fihrung und Vertrieb

1. Halbjahr 2010
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Verkaufen heif3t
den Kunden verstehen -
ehrlich und klar.

Fiihrung heiBt
Verantwortung iibernehmen,
Position beziehen

und Orientierung geben.




5-Seen-Seminar Programm - Ubersicht 1. Halbjahr 2010

Vertrieb

Training Das Training richtet sich an
Professionell telefonieren Mitarbeiter/innen im Vertrieb, die viel

im Vertrieb und oft am Telefon mit Kunden sprechen
Uberzeugend kommunizieren Mitarbeiter/innen im Vertrieb mit wenig

im Verkauf oder keiner Erfahrung

“Das ist zu teuer...” Unternehmer, Geschéftsfiihrer,

Erfolgreich verhandeln - Vertriebsleiter, Mitarbeiter/innen im Vertrieb,
Elise Gl Tdise e ]gﬁlﬁrgeng'elmaﬁlg Verkaufsverhandlungen
Professionell prasentieren Unternehmer, Geschéftsfiihrer,

Fiihrungskrafte, Mitarbeiter und Menschen,
die vor Publikum / Kunden liberzeugend
préasentieren wollen

Unternehmer-Workshop Vertrieb

Vertriebskonzepte und -strategien Unternehmer, Vertriebsleiter, Marketingleiter,
aus der Krise die zur Zeit in der Ausarbeitung eines
Vertriebskonzeptes sind.

Qualifizierungsprogramme

Vertriebs-Basis-Programm, Junge Verkaufer, Quereinsteiger im Vertrieb,

4 x2 Tage (8 Tage gesamt) die wenig oder keine Erfahrung im Vertrieb

Das Rundum-Paket fir haben

professionelle Vertriebskompetenz Modul |
Modul Il
Modul Il
Modul IV

Beschreibung

Zielgerichtet und professionell am Telefon Kontakte
kniipfen und vertiefen, Bedarf analysieren, Termine
vereinbaren und Abschliisse erzielen

Gut ins Gesprach einsteigen, die richtigen Fragen stellen,
perfekt zuhdren und bildhaft erklaren.
Entscheidungskriterien des Kunden herausarbeiten

und darauf aufbauend iiberzeugen

In Preisverhandlungen geschickt agieren und taktieren,
Preise gut argumentieren, Killerphrasen gekonnt parieren,
Techniken der Verhandlung, Einschatzen des Partners,
Erkennen der Absichten

Prasentationen zielgerichtet und strukturiert vorbereiten,
authentisch und echt auftreten, mit Nervositat umgehen,
schwierige Situationen meistern, durch klare Aussagen
liberzeugen, andere begeistern, passend visualisieren

In kleiner Runde von max. 4 Unternehmern entwickeln

und erarbeiten Sie unter Anleitung und Fiihrung Ihr
individuelles Vertriebskonzept und leiten Strategien der
Umsetzung ab. Das Ergebnis dieses Workshops ist ein
konkreter und individueller MaRnahmenplan zur Umsetzung
der vertrieblichen Ziele.

Vermittlung und Training der operativen
Vertriebskompetenz

Selbstverstandnis als Verkaufer, Selbstmanagement,
Selbstmotivation, Auftritt und Wirkung

Gesprachstechniken, Telefonieren, Rhetorik,
Verhandlungstechnik, Abschlusstechniken

Verkaufspsychologie, Umgang mit Kundentypen,
Erkennen von Bediirfnissen

Strukturierter Vertriebsprozess, Akquisedatenbank, Zeit-
und Arbeitsorganisation

Termin

25. und
26.03.2010
2 Tage

27.und
28.04.2010
2 Tage

15. und
16.04.2010
2 Tage

29. und
30.04.2010
2 Tage

30.03. bis
01.04.2010
3 Tage

4x2Tage
(8 Tage
gesamt)

25. und
26.05.2010

10. und
11.06.2010

22.und
23.06.2010

07. und
08.07.2010

Preis p.P.

350,

400,

350}

350,--

1.500,--

1.400,--

Nr.
V101

V102

V103

V104

VW 111

VQ 121

wo, wie, was, wann - “5-Seen-Programm” Vertrieb & Fiihrung

Uhrzeiten Start jeweils 09:00 Uhr, Ende jeweils um ca. 17:30 Uhr
Ort wird kurzfristig vor dem Training bekannt gegeben / Riederau, Seefeld, Utting, Herrsching u.a.
Kosten Die angegebenen Preise verstehen sich pro Teilnehmer zzgl. der gesetzl. MwSt.

Kosten fiir Verpflegung und Getranke an den Tagungsorten {ibernehmen Sie bitte selbst

Verbindliche Buchung Sie erhalten mit lhrer Anmeldung eine Rechnung, die vor Beginn des Trainings zu begleichen ist. Erst mit dem Zahlungseingang ist die Buchung verbindlich und

Ihre Teilnahme bestatigt.

Gruppengrdfen Mindestteilnehmerzahl in den Trainings: 5, Maximale Gruppengréfe: 12

Methoden Unsere Trainings sind praxisorientiert und personlich. Sie probieren aus, iiben, erhalten professionelles Feedback vom Trainer und kénnen die Inhalte sofort

umsetzen.



Training
Grundlagen der Mitarbeiterfiihrung

Als Fihrungskraft richtig
kommunizieren

Mitarbeitertypologien erkennen
und individuell fiihren

Entwicklung der eigenen
Flihrungspersonlichkeit

Das Training richtet sich an

Menschen, die frisch oder in naher Zukunft
in Fiihrungsrollen stehen und wenig oder
keine Erfahrung mit Fiihrung haben

Fihrungskrafte, die schon Gber Erfahrung
verfiigen und ihre Fiihrungskompetenz
insbesondere in schwierigen Situationen
erweitern wollen.

Fiihrungskréfte, die Teams mit unterschied-
lichen Menschen fiihren und dabei mit den
herkdmmlichen Fiihrungsinstrumenten an
Grenzen stofen

Fihrungskrafte, die Erfahrung in der
operativen Fiihrung haben und hohere
Fiihrungspositionen anstreben

Unternehmer-Workshop Fiihrung

Flihren in unsicheren Situationen -
Chancen und Méglichkeiten des
Change Management

Qualifizierungsprogramme

Qualifizierung zum Teamleiter

Segelakademie

Unternehmer, Fiihrungskréfte

Junge Flihrungskrafte, die seit kurzem oder
in Kiirze eine Fiihrungsfunktion auf
Teamebene einnehmen

Modul |

Beschreibung

Bedeutung und Wichtigkeit von Mitarbeiterfiihrung,
Fiihrungsstile, Anforderung an die Fiihrungskraft,
Rollenversténdnis, Motivation, Fiihrungsinstrumente

Klarheit im taglichen Umgang, in der Leistungsbewertung,
bei Konflikten, bei der Weiterentwicklung. Verschiedene
Gesprachsarten, Fragetechnik, Feedback-Methode,
Konfliktbearbeitung, typgerechte Kommunikation,
schwierige Situationen in der Fiihrung

Mitarbeitertypologien erkennen, Bediirfnisse der einzelnen
Typen, Einsatz von typbezogenen Fiihrungsinstrumenten,
Anforderungen der Typen an die Fiihrungskraft

Fiihrung stellt hohe Anspriiche an die Stabilitat und
Orientierungsfahigkeit einer Fiihrungskraft. Die Entwicklung
der Fiihrungspersonlichkeit beinhaltet eine fundierte
Analyse der Personlichkeit, die innere Haltung und
Positionierung zu Fiihrung und Mitarbeitern. Entwicklung
eines fundierten Selbstbewussteins, Vertiefen des
Rollenversténdnisses, Umgang mit sehr schwierigen
Fiihrungssituationen, Fiihrungskraft als Coach

Mitarbeiter haben in Krisensituationen ein besonderes
Bediirfnis nach Orientierung und Fiihrung. An die
Fiihrungskréfte stellt dies eine besondere Herausforderung.
Dieser Unternehmer-Workshop vermittelt Methoden

der Filhrung in unsicheren Situationen. Die Teilnehmer
erarbeiten darauf aufbauend konkrete und individuelle
Fiihrungsstrategien und wenden dabei Grundprinzipen

des Change-Managements an.

Max. Teilnehmerzahl: 4

Qualifizierungsprogramm zum Aufbau und Management
eines soliden Fihrungsteams

Bedeutung der Fiihrung, Selbstversténdnis als Fiihrungskraft, klassische

Fiihrungsstile und Fiihrungssituationen, innere Haltung und Selbstmanagement

Modul II

Mitarbeitertypen, Bediirfnisse, Motivation, Fiihrungskommunikation,

Konfliktsteuerung, Feedback, Teamentwicklungsprozess, Gruppendynamik

Modul il

Fiihrungsinstrumente, Zielvereinbarung, Mitarbeitergesprach,

Entwicklungssysteme

Modul IV

Teamstruktur, Zeit- und Aufgabenplanung, Teamsteuerung, Kapazitatenplanung,
Auftragssteuerung

Dieses Fiihrungstraining findet an Bord eines Segelbootes am
Ammersee statt (max. 4 Teilnehmer). Es richtet sich an Fiihrungskrafte,
die ihre Fihrungspersonlichkeit und -fahigkeit in schwierigen
Situationen erweitern und vertiefen wollen.

Ihre Wahrnehmung fiir Situationen wird geschérft. Sie lernen, in
unklaren und schwierigen Situationen Orientierung zu erlangen und
weiterzugeben. Sie treffen sichere Entscheidungen durch gescharfte
Intuition und trainieren, eine klare und transparente Kommunikation
mit anderen zu fiihren.

Fiihrungskréafte-Spezialtraining
auf dem Segelschiff

Fiihrungskréfte, Unternehmer

Termin

24. und
25.06.2010
2 Tage

22.und
23.07.2010
2 Tage

29. und
30.07.2010
2 Tage

4x2Tage
(8 Tage
gesamt)

Termine auf
Anfrage

04. -
06.05.2010
3 Tage

4x2Tage
(8 Tage
gesamt)

Termine auf
Anfrage

3 Tage

Termin auf
Anfrage

Preis p.P.

350,

350,

400,

1.850,--

1.500,--

1.400,--

1.250,--

Nr.
F 201

F202

F203

F204

FW 211

FQ 221

$301



ANMELDUNG
FAX 08807-949954-1

Teilnehmer 1
Name

Name

Teilnehmer 3

Teilnehmer 2 ’
Name ’

Teilnehmer 1
Name

Name

Teilnehmer 3

Teilnehmer 2 ’
Name ’

Teilnehmer 1
Name

Name

Teilnehmer 3

Teilnehmer 2 ’
Name ’

Firma ’

Adresse

Telefon ’

Mail ’

Datum Unterschrift / Stempel
CONVENDO Akademie = Schénbichel 11 = 86911 Riederau
Tel: (+49) 8807 9499540 = Mail: klaus.gattinger@convendo-akademie.de
www.convendo-akademie.de



