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Was erwartet Sie?

* Modulares Bildungssystem

« Aul3endienst - Innendienst - FUhrungskrafte
« Teamplay - Transparenz - Zuverlassigkeit

« Kompetente Ansprechpartner

* Praxisorientiertes Training

www.HLH-academy.de




Strategien fur die Unternehmen der Zukunft

Was erwartet Sie?

Das Konzept der HLH academy umfal3t ein modulares System mit fest
zugeordneten Gruppenmitgliedern Uber einen Zeitraum von 2 oder 3
Jahren. Die Prasenzseminare sollen durch E-Learning Inhalte mit
Lernzielkontrolle, Webinare und Videokonferenzen begleitet werden.

Das Training wird von Ihrem Trainer praxisorientiert gestaltet.
Was macht ein lebendiges und praxisorientiertes Training aus?

« Alle Inhalte werden aktiv im Training am Flipchart dynamisch
entwickelt.

« Durch konkrete Fallbeispiele aus der Praxis, werden die Inhalte plasti-
scher. Dadurch steigt nicht nur die Akzeptanz des Trainings, auch der
Transfer der Inhalte in den eigenen Alltag wird gefordert.

« Die Teilnehmer erkennen in den Beispielen oft einfacher die Fehler bei
Anderen als bei sich selbst und kdnnen so besser Ruckschlisse auf das
eigene Verhalten ziehen.

« Die Erfahrungen und Ideen Ihrer Teilnehmer werden erfragt und
flieRen in die gemeinsame Entwicklung der Lésungsansatze ein.

* Durch Einzel- und Gruppenarbeiten werden die Inhalte zusatzlich
erlebt und vertieft.

« Der Workshopcharakter ermoglicht das Erlernte unmittelbar in den
Alltag umzusetzen.

Um dieses aktive und effiziente Training durchfuhren zu kénnen, sollte
eine Teilnehmerzahl von 12 nicht Uberschritten werden!

So unterstutzt die HLH academy-Inhousevariante den Veranderungs-
prozess in lhrem Haus

Veranderungsprozesse in Ihrem Unternehmen wirken sich auf zwei Grup-
pen aus. Zum einen sind es lhre Mitarbeiter, die vom Change betroffen
sind, zum anderen sind es Ihre FUhrungskrafte, die den Change Prozess
planen und vorantreiben.

Das HLH academy-Inhousetraining setzt auf einen potenzialorientierten
Ansatz. Wir fragen danach, welche Kompetenzen, Einstellungen oder
Strukturen sie bendtigen, um den Erfolg Ihres Veranderungsprozesses in
Ihrem Haus reibungsfreier gestalten zu kdnnen.
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Sie entwickeln unter Anleitung die Malinahmen, die den Veranderungs-
prozess ermoglichen und starken.

Sie haben immer einen Ansprechpartner, der Sie in der Umsetzungszeit
unterstutzt sobald es hakt.

Geht es um:;

« Mitarbeiter und Ihre Haltungen gegentber der Veranderung
« fehlende fachliche Kompetenzen und Schlisselqualifikationen der
Mitarbeiter/FUhrungskrafte

oder um

* neue Strukturen die mit Betroffenen entwickelt oder optimiert
werden sollen.

Oft bendtigen Unternehmen den reflektierenden Blick eines Unbetei-
ligten, damit Prozesse ins flieBen kommen. Nutzen Sie das Angebot eines
Erstgespraches. Fur all diese Falle konnen sie auf alle Trainings, Work-
shops, und Coachings der HLH academy zuruckgreifen. In einem gemein-
samen Gesprach finden Sie heraus, wo Sie ansetzen wollen und welche
Mallnahmen Sie bendtigen.

E] Nie wieder sprachlos



HLH academy
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Der Strategietag

Die HLH academy hat fur Sie und Ihre Mitarbeiter die Inhalte der Mo-
dule Uberarbeitet. Sie haben nun die Moglichkeit Ihre Mitarbeiter konti-
nuierlich Uber ein 2-jahriges, bzw. 3-jahriges Ausbildungsprogramm zu
entwickeln. Egal ob Sie sich fur die Basic- oder fur die Premiumvariante
entscheiden, es ist eine signifikante Investition fur Sie. Sie haben den An-
spruch, dass diese Investition in Ihre Mitarbeiter auch fur das Unterneh-
men sichtbar wird.

Aus diesem Grund ist vor dem ersten Modul ein Strategietag vorgeschal-
tet. An diesem Tag erarbeiten Sie als Inhaber/GeschaftsfUhrer mit Ihren
FUhrungskraften und dem Trainer einen Strategie- und einen Umset-
zungsplan fur Ihre Mitarbeiter. Die Erfahrung zeigt, wenn die Unterneh-
men starker die Forderung und Entwicklung im Haus an die Entwicklung
der Ausbildungsreihe anpassen, kann die Lernkurve Ihrer Mitarbeiter fur
beide Seiten beeindruckend sein. Sie sprechen mit dem Trainer alle
Details ab, damit ein standiger Informationsfluss stattfinden kann, der
Ihnen die Sicherheit gibt, dass Veranderungen nicht versanden.

Ein wichtiger Punkt wird sein, daruber nachzudenken, welche Ziele Sie mit
Ihren Mitarbeitern erarbeiten. FUr die jetzigen Unternehmensziele bendti-
gen |hre Mitarbeiter keine neuen verkauferischen Fahigkeiten.

Sie brauchen fur Ilhre Mitarbeiter neue, persénliche Leistungsziele, die sie
mit lhren jetzigen Fahigkeiten und dem eigenen Methodenkoffer nicht
erreichen. Denn nur dann haben Sie die Sicherheit, dal3 die neuen Metho-
den, Techniken und Logiken im Seminar fur Ihre Mitarbeiter handlungsre-
levant werden.

Freuen Sie sich auf diesen Tag, er wird spannend und Sie gehen mit sehr
viel mehr Gewissheit an die Entwicklung Ihrer Mitarbeiter.
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Die Seminare der HLH academy Fiihrungskréafte (3 Jahre)
Modul Beschreibung Dauer Seite
AuBendienst (3 Jahre) o FK1 | Fhrungsaufgaben, Fihrungsrollen 3Tage 50
FK2 | Gesprachsfuhrung Teil 1 Jahresgesprach, 3Tage 52
_ . > Y &
Modul Beschreibung Dauer Seite 7, Zielvereinbarung Delegieren
AD1  Das lésungsorientierte Verkaufs- und 3Tage 12 Foyll FK3  Geprachsfuhrung Teil 2 Kritikgesprach, 3Tage 54
Beratungsgesprich Konfrontationsgesprach
AD2 Prgisgespréch, Angebqtsmanagement, 3Tage 14 FK4 | Fuhrung mit Coaching Teil 1 3Tage| 56
Ne:an_-Sagen, Rilrlamazthnsmanagement = 16 FK5 | WeiterfUhrung Coaching Teil 2 3Tage 58
AD3 (K3e| |T(tse.ntW|Ec' ung,d \?Itmanil%er:en;,l 3 Tage FK6 |Veranderungsprozesse als FUhrungskraft 3Tage 60
altakquise, Ein- und Vorwandbehandlung steuern - Change management
AD4 | Konzept und Systemverkauf 4Tage| 20 FK7 Change trifft agf T”eam, Teamkultur 3Tage| 62
AD5 |Das Jahresgesprach der Umsatz Turbo 3Tage 22 FK8 Mgetlngs 'I’IChtIg fuhren 3Tage| 64
AD6 | Das Erstgesprach beim Kunden 2Tage 24 FK9  Prasentationen 3Tage 66
AD7 | Persolog Verkauf 2 Tage| 26 FK10 Bewerbgngskandig]aten richtig auswahlen, 2Tage| 68
AD8 | Aussendienst der Industrie trifft auf 2Tage| 28 Probezeit ist Ausbildungszeit
Grollhandel
AD9 | Produktschulungen interaktiv - 2Tage| 30 . .
Ein Garant fur Wachstum, Prasentationen Aus;ybl]dendg, SpeZ|aIthemen,
AD10  Einzelcoaching 34 zusatzliche Bildungsangebote
Modul Beschreibung Dauer Seite
Innendienst (2 Jahre) AZ1 |ID 2Tage 72
(v
Modul Beschreibung Dauer Seite 5~ A72  Prasentationen 2Tage 74
(2]
ID1 Kommunikation 2Tage| 38 —
3m Telefon (@ AZ3 ADM 2Tage 76
ID2 | Verkauf am Telefon - 2Tage 40
Verkaufsgesprach S1 Messeziele richtig setzen 1Tag | 80
ID3 | Akquise am Telefon - 2Tage 42 52 Messekommunikation 1Tag | 82
Neukundengewinnung S3 Kampagnen richtig gestalten 1 Tag 84
ID4 ;\ngebotsmanagement, 2Tage 44 S4 | Webinar - Kampagnen fur den ADM 86
eitmanagement :
ID5 | Das Preisgesprach 2Tage 46 S5 Lernzielkontrolle 1Tag 88
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AuRRendienst
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Aul3endienst (3 )) Modulinhalte:
* Uberblick Uber die Module der HLH academy
Modul AD1 * Das Verkaufsgesprach in seinen Phasen:
Name  Das ldsungsorientierte Verkaufs- und 1. BegrlBung - Professionalitat von Anfang an.
Beratungsgesprach 2. Bedarfsermittlung - erfahren Sie die wirklichen Potenziale
Dauer 3 Tage lhres Kunden.

3. Beratung und Prasentation - nur der Dialog fuhrt zur
richtigen Losung.

Kaufsignale - das Timing als Erfolgsfaktor.

Erfolgreicher Abschluss - Uberzeugte Kunden kaufen gerne.
Kaufbestatigung - eine gute Entscheidung mit Sicherheit.
Verabschiedung - bleiben Sie in angenehmer Erinnerung.

Um im Verdrangungswettbewerb weiter bestehen zu kénnen, ist es er-
forderlich vor allem im direkten Kontakt mit dem Kunden eine hervorra-
gende Leistung zu erbringen. Denn es gilt Inre Kunden davon zu Uber-
zeugen, dass die Zusammenarbeit mit Ihrem Unternehmen genau die
richtige Entscheidung ist. Nur wenn der Kunde und seine Bedurfnisse im
Mittelpunkt der Kommunikation stehen wird es gelingen ihn nachhaltig

No vk

zu Uberzeugen und zu begeistern. Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:
Raus aus der Vergleichbarkeit - * Sicher den Kunden durch ein strukturiertes Verkaufsgesprach
durch professionelle Verkaufsgesprache zu fahren. .
* Die Potenziale des Kunden zu erkennen.
Den Kunden souveran und gekonnt durch ein strukturiertes Verkaufsge- ’ Zlelorlehtlert genau dl(_é rIC_htlge L?sung lhren Kunden anzubieten.
sprach zu fuhren steht im Fokus dieses Trainings. Von der Vorbereitung * Professionell und verbindlich zu Gberzeugen.
(iber die BegriiBung bis hin zum erfolgreichen Abschluss und der Ge- * Die Abschlussquote deutlich zu erhohen.
sprachsnachbereitung werden alle Phasen des professionellen Verkaufs- * Langfristige Kundenbeziehungen aufzubauen.

gesprachs intensiv beleuchtet und geubt.
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AuBBendienst (3))
Modul AD?2
Name Preisgesprach, Angebotsmanagement,

Nein-Sagen, Reklamationsmanagement

Dauer 3 Tage

Im Gesprach zu bleiben ist ein entscheidender Erfolgsfaktor, wenn es
um die dauerhafte Ertragssteigerung geht. Ob nach der Angebotsabgabe
oder wenn der Kunde Uberraschend dagegen halt - nur wer jetzt im Kun-
denkontakt bleibt hat eine Chance auf den Abschluss.

Haufig wirken Einwande des Kunden oder Preisnachfragen auf viele Au-
Bendienstmitarbeiter gerade zu entwaffnend. Der Schlagabtausch einer
Menge Argumente zwischen Verkaufer und Kunde ist haufig die Reaktion
auf den Widerstand des Kunden. Daher steht im zweiten Modul der Wei-
terbildungsreihe im Mittelpunkt mit den Einwanden aktiv und I6sungs-
orientiert umzugehen, mit dem Kunden im Gesprach zu bleiben und so
dadurch die Kundenbindung zu starken.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen

HLH academy

Modulinhalte:

* Auffrischung und Vertiefung Modul 1 durch:
* Rollenspiele
* Fallbeispiele der Teilnehmer aus dem Vertriebsalltag
* Einwandbehandlung - die Wahrheit - was den Kunden
wirklich beschaftigt.
* Im Gesprach bleiben - auch bei Gegenwind.
* Preispsychologie - Preis- und Leistung ins richtige Licht geruckt.
* Preis- und Rabattgesprache - der Schlussel zum Erfolg.
* Angebotsmanagement - |hre Investition muss sich lohnen!
* Gut gezieltist halb gewonnen
+ Das Angebot - der Spiegel des Kundengesprachs.
+ Dranbleiben - ein wichtiger Erfolgsfaktor
* Return on Investment durch Verbindlichkeit

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

* Die wahren Einwande zu erkennen.

* Einwande mit dem Kunden gemeinsam zu losen.

* Sicher und in Augenhdhe mit dem Kunden Preis- und Rabattgesprache
zu fuhren.

* Verhandlungssicher durch ein professionelles Angebotsmanagement
Auftrage generieren.

E] Nie wieder sprachlos
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AuBBendienst (3))

Modul AD3

Name Gebietsentwicklung, Zeitmanagement,
Kaltakquise, Ein- und Vorwandbehandlung

Dauer 3 Tage

Der Zeit- und Kostendruck wird gerade auch fur Mitarbeiter im Vertrieb
immer starker. Nicht nur die fachliche und verkauferische Qualifikation
entscheidet GUber den Erfolg am Ende des Tages, sondern vor allem auch
gut durchdachte Strategien zur Kunden- und Gebietsbearbeitung sind
von grol3er Relevanz. Unsere Zeit wird immer begrenzter und damit wert-
voller. Wir haben zwar alle 24 Stunden zur Verfugung, die Frage ist nur,
aus welchem Grund sind einige Menschen erfolgreicher als Andere. Die
Antwort ist einfach. Sie nutzen die ihnen zur Verfugung stehende Zeit ef-
fektiver und effizienter! Sie fokussieren sich auf Ihre Ziele. Wer das volle
Potenzial des eigenen Gebietes ausschopfen mochte und eine kontinu-
ierliche Entwicklung erreichen will, sollte alle Tatigkeiten und Strategien
regelmaldig Uberprufen.
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Modulinhalte:

* Auffrischung und Vertiefung Modul 2
* Der Katalysator im Vertrieb - die effektive Kunden- und
Gebietsbearbeitung
« Stammkunden = Potenziale ausschdpfen
* Schlummerkunden = Potenziale dazugewinnen
+ Ehemalige Kunden = Potenziale zurtckgewinnen
« Neukunden = neues Potenziale heben
* Aus Potenzial wird Umsatz - der individuelle MalRnahmenplan
zur Gebietsbearbeitung
* Prioritaten setzen im Vertrieb
* ABC-Analyse der Kunden
* Zeit- und Selbstmanagement
* Effiziente Kommuniktation mit ID, Logistik, Kollegen ...
* Gesprachsnachbereitung
* Kunden begeistern durch professionelles Beschwerdemanagement

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

* Die Geschafte mit ihren Stammkunden weiter auszubauen.
* Abgesprungene Kunden gezielt zurickzugewinnen.

* Neukunden einfacher akquiriren.

* Die eigene Zeit effektiver und effizienter nutzen.

* Das eigene Gebiet langfristig und lukrativ zu gestalten.

* Beschwerden und Reklamationen als Chance zu verstehen.

E] Nie wieder sprachlos
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So gewinnen Sie Neukunden - Strategien fur den AD

Wie viel Geld investieren Sie, um auf konventionellen Wegen
Neukunden zu gewinnen?
Stehen Einsatz und Gewinn noch in Relation?

Strategien und Instrumente die vor einiger Zeit noch wirksam waren um
Neukunden zu gewinnen, laufen heute ins Leere. Die Anspruche des Kun-

den gegenuber Dienstleistungen, Produkten und Anbietern steigen stetig.

Gleichzeitig reagieren Kunden auf alle manipulativen Werbeversprechen
mit Zuruckhaltung.

Viele AuBendienstmitarbeiter sind oft im Tagesgeschaft so eingebunden,
dass die Neukundengewinnung im eigenen Gebiet zu kurz kommt.
Daruber hinaus fallt es ihnen schwer, gerade grol3e und attraktive Kun-
den fur sich zu gewinnen. Neben der richtigen Ansprache ist es ebenso
wichtig, im Erstgesprach sich nicht als Preis-und Produktverkaufer vorzu-
stellen. Der Kunde erwartet in der Zukunft Spezialisten und Experten die
ihn dabei unterstitzen, durch Prozesskostenanalysen Zeit und Geld zu
sparen.

Die Frage lautet: Was kdnnen Sie aktiv tun um neue Kunden fur lhre
Dienstleistung und Produkte zu begeistern?

In diesem Seminar lernen Sie Wege kennen, mit deren Hilfe Sie erfolg-
reich Kunden generieren knnen.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen
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Modulinhalte:

* Techniken und Methoden der Neukundengewinnung.

« Das Einkaufergeschenk das Uberrascht und die Turen 6ffnet.

« Einladung, Vortrag - Fachvortrage Verbande, Unternehmen
HLH academy - vom klassischen GrolRhandel zum
Prozesskostensenker was bedeutet das fur Sie?

* HLH academy im Netz - Facebook, Instagram, You Tube -
Sie brauchen follower.

« Fachartikel mit Beispielen der Einsparungen.

* Instrumente der Neukundengewinnung.

« Aktives Empfehlungsmarketing.

« Umsetzungsstrategien.

« Praktische Tipps und Tricks.

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

Sie lernen eine Menge an innovativen Ideen und Maoglichkeiten kennen,
wie sie aktiv und verbindlich Neukunden gewinnen kénnen.

DaruUber hinaus lernen Sie alle strategisch wichtigen Wege richtig anzu-

wenden, die zur Umsetzung wichtig sind.

Nur so konnen Sie direkt am nachsten Tag sofort beginnen und gewin-
nen.
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AuBBendienst (3))

Modul AD4

Name Konzept und Systemverkauf

Dauer 4 Tage

Die enger werdenden Markte, die Preissensibilitat der Kunden und ver-
gleichbare Produkte machen es immer schwerer langfristige, lukrative
Kundenbeziehungen aufzubauen.

Besonders das Internet wird fur viele Kunden immer attraktiver, da dort
bestehende Preise des GrolRhandels fur viele Produkte konkurrenzlos
unterboten werden. Der Ausweg aus diesem Hamsterrad besteht darin,
dass AulBendienstmitarbeiter sich und Ihre bisherige Rolle beim Kunden
hinterfragen und ihr Verhalten und Strategie den neuen Markterforder-
nissen konsequent anpassen.

Denn nur wer heute in der Lage ist, seinen Kunden aktiv dabei zu unter-
stutzen Losungen zur Weiterentwicklung des eigenen Unternehmens zu
finden, wird ihn auf Dauer halten.

FUr Unternehmen wird es immer wichtiger nicht nur beim Einkauf Ein-

sparpotentiale zur verhandeln, sondern stetig den Markt zu sondieren um

in Zukunft weniger Produkte und Verbrauchsmaterialien im Einsatz ein-
zusetzen, Produkte mit héheren Standzeiten zu nutzen und durch neue

Systeme und Konzepte die Rustzeiten und den Arbeitsaufwand der Mitar-

beiter zu reduzieren. Nicht zu vergessen, das viele Unternehmen immer
starker darauf achten, Produkte einzusetzen, um den CO2 Ful3abdruck
des eigenen Unternehmens zu senken.

Diese Aufgabe erfordert fundiertes Wissen rund um seine Produkte und

Prozesse. Denn nur dann kdnnen gemeinsam ertragreiche Konzepte erar-
beitet werden. Die veranderte Struktur im Verkaufsgesprach bewirkt eine

bedingungslose Konzentration auf den Kunden und seine Bedurfnisse.
Das Vertriebsprinzip der Zukunft - Losungs- und Konzeptverkauf.
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Modulinhalte:

* Produktverkauf und Konzeptverkauf - ein Unterschied wie
Tag und Nacht.

* Die neue Rolle des Verkaufers - was wird sich andern.

* Welche Voraussetzungen braucht eine langfristige Kundenbeziehung -
die eigene Haltung als Erfolgsfaktor .

* Losungen statt Schlacht der Argumente - profitabel fUr beide Seiten.

* Aktiv unterstltzen - die Zukunft im Vertrieb.

* Gemeinsam ans Ziel - eine kluge Strategie.

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

* Kundengesprache auf Augenhohe fuhren.

* Anheben bisher ungenutzter Umsatzpotenziale.

* Kunde und Verkaufer sind Gewinner durch den Verkauf von
Produktsystemen und Konzepten.

* Schaffen von langfristigen, tragfahigen und lukrativen
Kundenbeziehungen.
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Aul3endienst (3 )) Modulinhalte:

Jahresgesprache - Ziele und Inhalte definieren
Modul ADS5 Phasen des Gesprachs entwickeln:
1. Jahresruckblick aus Sicht des Kunden

Name Das Jahresgesprach der Umsatz Turbo

2. Jahresruckblick aus der Sicht des Verkaufers
Dauer 3 Tage 3. Lieferantepsityation
4.  Ziele des Einkaufers/Unternehmen
5. Ziele des Verkaufers
6. Austausch und verbindliche Vereinbarungen
Viele Verkaufer benutzen das Jahresgesprach, um dem Kunden ein Pra-
sent in Form einer Flasche Wein und den obligatorischen Kalender mit Checklisten zur Gesprachsfiihrung und -vorbereitung.
Firmenlogo vorbei zu bringen. Mit dem ,Danke fur die Zusammenarbeit” Ausprobieren und dben.
wird der Kunde verabschiedet.
Diese oberflachliche Kundenbetreuung fordert auf keinen Fall das Ver- Teilnehmerfihigkeiten nach Abschluss des Moduls:
trauen und die Kompetenz in den Lieferanten.
Nutzen Sie in Zukunft das Jahresgesprach, um die Beziehung zum Kunden Nach dem Seminar kénnen Sie noch wirkungsvoller Bestandskunden
zu starken und um nach Wegen zu suchen, um zuklnftig ein groReres entwickeln und so mehr Umsétze generieren. Darlber hinaus starken
Umsatzvolumen verantwortungsvoll fir den Kunden betreuen zu kdnnen. Sie lhre Position gegenliber anderen Lieferanten des Kunden.

Dadurch, dass Sie nachhaltiger die Winsche, Bedurfnisse und die
Situation des Kunden kennen und der Kunde sich individueller durch
Sie betreut fuhlt, starken Sie Ihre personliche Bedeutung fur den Kunden.
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AuBBendienst (3))

Modul AD6

Name Das Erstgesprach beim Kunden

Dauer 2 Tage

Viele Gesprachspartner erleben in Erstgesprachen Verkaufer, die sich
in den Mittelpunkt stellen und das eigene Unternehmen ausfuhrlich
vorstellen.

All dies sind Informationen, die einen Einkaufer noch nicht so richtig in-
teressieren. Wenn dann noch das Gesprach so weiter geftihrt wird, dass
man gerne die Preise vergleichen mochte, wird es kritisch.

Denn dann kann der Kunde seine Probleme in Zukunft beim neuen Liefe-
ranten einige Cent gunstiger einkaufen. Aber das war es dann auch.
Preisverkaufer werden immer unattraktiver fur Unternehmen.

Deswegen setzen Sie in Zukunft neue Mal3stabe.

Uberzeugen Sie Ihre Gesprachspartner durch ein professionelles
Erstgesprach! Stellen Sie Inren Kunden in den Mittelpunkt und bauen
eine reflektierte Beziehung auf.
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Modulinhalte:

* Das Unternehmen aus Sicht meines Gesprachspartners

* Wer sitzt mir Gegenutber - Kompentenzen/Verantwortlichkeiten

* Wie werden Entscheidungen im Unternehmen getroffen
(Ablaufe, Entscheidungswege)

* Was erwartet mein Gesprachspartner von einem Grol3handler
(ID/AD/Logistik...)

* Wer bin Ich? Darstellung der Intention fur den Verkauf -
(Ich mochte sie dabei unterstutzen, in Zukunft nicht nur Geld im
Einkauf zu sparen, sondern dadurch, das sie weniger Produkte im
Einsatz haben, Systeme benutzen kdnnen mit hdheren Standzeiten
und Ihre Mitarbeiter Zeit sparen....

* Reflektion

* Planung des nachsten Gesprachstermin -
Welche Produkte mdchten sie auf den Prufstand stellen, um zu
schauen, welche Einsparpotentiale Sie in Zukunft nutzen kénnen

* Leitfaden entwickeln und Gben

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

Nach dem Seminar sind Sie in der Lage, Ihren Fokus noch besser auf den
Gesprachspartner auszurichten. Sie konnen Ihren Kunden professionell
uberzeugen, dass HLH academy ein starker Partner ist, der nicht nur
durch attraktive Preise Uberzeugen mdchte, sondern den Kunden dabei
unterstutzt, durch Prozesseinsparungen langfristig viel mehr zu sparen.
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Aussendienst (3 ))

Modul AD7

Name Persolog Verkauf

Dauer 2 Tage

Verkaufen mit Persénlichkeit - oder das Ass im Armel

Produkte und Dienstleistungen sind heute sehr vergleichbar -
der Mensch macht den Unterschied!

In Zeiten des immer komplexer werdenden Umfelds gewinnt der An-
sprechpartner immer mehr Gewicht bei Kaufentscheidungen. Gerade
Mitarbeiter im Vertrieb setzen ihre personlichen Fahigkeiten haufig
intuitiv schon gut ein.

Um das volle Potenzial aus der eigenen ,Verkaufer” - Personlichkeit
zu schépfen ist es Gold wert sich und den Kunden gut einschatzen zu
konnen. Dieses Wissen ermaoglicht es, Verkaufsgesprache schneller
und effektiver zu fuhren als je zuvor.

Sie werden lernen, die Personlichkeitstendenz Ihrer Kunden schnell und
sicher einzuschatzen und richtig auf sie einzugehen. Die Art und Weise,
wie Mitarbeiter Kunden, Lieferanten und Partnern begegnen, ist zu einem
entscheidenden Wettbewerbsfaktor geworden.

Mit Hilfe des Seminars konnen Sie Kunden- und Servicezufriedenheit
sowie gute Kundenbeziehungen aufbauen.

Ermitteln Sie den Verhaltensstil Ihres Kunden und bereiten Sie sich
detailliert auf Ihr Verkaufsgesprach vor.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen

HLH academy

Modulinhalte:

* Das persolog (DISG) Personlichkeitsmodell - was steckt genau dahinter.

* Das eigene Verkauferprofil ermitteln.

* Wie man in den Wald ruft - die eigene Wirkung sehen und verstehen.

* Welche Strategie kommt an - Personlichkeitstypen und deren
Verhaltensweisen verstehen.

* Das Ass im Armel - Unterschiede richtig nutzen.

* Der Turbo fur Ihr Verkaufsgesprach - das persolog (DISG) Konzept
klug eingebunden.

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

* Fundierte Selbsteinschatzung auf Basis des persolog (DISG) Modells.

* Aktiv den individuellen Verhaltensstil einzusetzen.

* Den Verhaltensstil des Kunden einzuschatzen und die Gesprachs-
strategie darauf auszurichten.

* Eine festere Vertrauensbasis mit dem Kunden zu schaffen.

* Starkung des Expertenstatus durch den hohen Grad der
Individualisierung.

E] Nie wieder sprachlos



Strategien fur die Unternehmen der Zukunft

AuBBendienst (3))

Modul AD8

Name Aullendienst der Industrie trifft auf GrolRhandel

Dauer 2 Tage

Viele Gesprache die beim Kunden gemeinsam gefuhrt werden, enden
oft fur alle Seiten ernlichternd. Ziele werden nicht erreicht und Auftrage
nicht geschrieben oder nach grolem Aufwand gerettet.

Der betreuende AulRendienst mdchte I6sungsorientiert das Gesprach fuh-
ren und der eingeladene Aul3endienst mochte oft gerne und ausfuhrlich
das eigene Unternehmen und das grolRe Produktportfolio in den Mittel-
punkt stellen.

In diesem Seminar haben die Teilnehmer der Industrie/Zulieferer und
der HLH academy erstmalig die Chance gemeinsam Strategien und Ge-
sprachsleitfaden zu entwickeln, die es Ihnen ermdglichen werden, gegen-
uber dem Kunden mit einer Stimme zu reden.

Mit gemeinsamen Zielen und Gesprachsstrukturen sich gegentuber dem

Kunden erganzend zu positionieren. Dadurch kénnen Sie wirkungsvoller
und professioneller fir den Kunden tatig werden.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen

HLH academy

Modulinhalte:

* Gesprachsvorbereitung und klare Zieldefinition.

* Gesprachsaufbau und Argumentationsablauf.

* Wer macht was?

* Wie erganzen wir uns im Gesprach.

* Was tun, wenn einer von beiden das Ziel aus den Augen verliert.
* Gesprachsauswertung und Feedback geben.

* Was wollen wir beim nachsten Mal anders machen.

* Vertiefung des Modul 1.

* Rollenspiele und tben (auf Wunsch auch mit Video-Feeback).

* An konkreten, eigenen praktischen Fallbeispielen arbeiten.

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

* Schneller und effektiver den Kunden Uberzeugen.

* Gemeinsame Gesprachsfuhrung ohne Storfaktoren und weniger
Reibungsverluste.

* Die Professionalitat gegenuber dem Kunden kenntlich machen.

* Teamfahigkeit steigern.

E] Nie wieder sprachlos



Strategien fur die Unternehmen der Zukunft

AuBBendienst (3))

Modul AD9

Name Produktschulungen interaktiv -
ein Garant fur Wachstum, Prasentationen.

Dauer 2 Tage

Oft erleben Kunden Produktschulungen und Prasentationen als ermu-
dend und wenig motivierend.

Auch wenn die Dienstleistung oder das Produkt in der Praxis helfen wur-
de viel Geld und Zeit zu sparen, kdnnen nach so einer Darstellung viele
Kunden sich nicht entschlieen diese L6sung aktivim Unternehmen ein-
zusetzen.

Daruber hinaus bringen oft Produktschulungen nicht den erhofften Er-
folg, da die Anwender oder die AulRendienstmitarbeiter nicht Uberzeugt
sind und mit nur wenig oder malligem Engagement an die Umsetzung
gehen.

Viele Menschen sind in der Prasentation damit Uberfordert, wenn die
Zuhorer in den Widerstand gehen und Gegenargumente bringen.
Nun beginnt oft ein Schlagabtausch der Argumente. Das Resultat ist
immer das Gleiche -, Ich verliere meine Zuhdrer®.

Je starker ich Uberzeuge und begeistere, um so groRRer ist der Erfolg.

In diesem Seminar lernen Sie Ihre Themen so zu prasentieren, dass

Kunden, Anwender oder Aul3endienstmitarbeiter begeistert und
motiviert werden.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen

HLH academy

Modulinhalte:

* Die erfolgreiche Prasentation:
« Vorbereitung, Aufbau und Gliederung der Prasentation
« Struktur und Dramaturgie von Prasentation
+ 1&1 der Foliengestaltung
+ Korpersprache und personliche Haltung
* Interaktion mit der Gruppe
* Raus aus dem Widerstand - Einwande ohne Argumentation
und Rechtfertigung auflosen
*  Wirkungsvoller Medieneinsatz
« Eigene Prasentationen auf den Prifstand stellen
+ Video-Feedback zu Ihrer Wirkung auf die Gruppe
+ Viele individuelle Tipps ,Tricks und Ideen
« Uben und ausprobieren

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

* Sie gewinnen mehr Sicherheit in der Durchfuhrung von
Prasentationen.

* Sie begeistern Ilhre Zuhdorer und erreichen lhre Ziele

* Individuelle und personliche Lernaufgaben

* Durch Video-Feedback - bestmdgliche Lernerfahrung

Methoden

Einzel- und Gruppenubungen, Arbeiten an Prasentationen aus dem eige-
nen Unternehmen, Video-Feedback, personliche Tipps und Anregungen.

In vielen Meetings werden oft die Themen zerredet, Ziele die man sich
gesetzt hat nicht erreicht und viele Mitarbeiter verliert man, statt sie zu
begeistern. Plan- und ergebnislose Meetings kommen in den besten Un-
ternehmen vor. Das kollektive Stohnen Uber ein weiteres Meeting ist an
der Tagesordnung. Die Grunde dafur sind vielfaltig: Meetings seien zu
zeitraubend, ineffizient, nervenzehrend. Teilnehmer haben oft das fru-
strierte Gefuhl wieder einmal Zeit zu verplempern.

Wie sie wieder ,,Herr im Hause” werden, lernen Sie in diesem Seminar.

E] Nie wieder sprachlos



Strategien fur die Unternehmen der Zukunft

AuBBendienst (3))

Modul AD10

Name Einzelcoaching

Dauer nach Bedarf

Sie haben die Mdglichkeit nach der Seminarreihe ein individuelles
Coaching fur Ihren Mitarbeiter zu buchen. Dadurch werden die Methoden
und Techniken in der Praxis noch einmal unter Anleitung des Trainers
ausprobiert und in einem anschlieBenden Gesprach ausgewertet. Dies
verstarkt den Umsetzungserfolg gravierend. Dartber hinaus bekommen
Sie als FUhrungskraft einen genauen Entwicklungsstand lhres Mitarbei-
ters. In einem abschlielBenden Gesprach, das idealerweise mit dem Ver-
triebsleiter stattfinden sollte, wird noch einmal herausgearbeitet, was
konkret der Mitarbeiter in Zukunft verandern mochte, wie er das Ziel
erreichen will und welche Hilfe er eventuell noch bendtigt.

Voraussetzungen

Damit die EinzeltrainingsmalRinahme auch erfolgreich gestaltet werden
kann, muss zwischen dem Vertriebsleiter, dem Mitarbeiter und dem
Trainer eine klare Zieldefinition bestehen. Dazu ist es unabdingbar, dass
der Trainer mit dem verantwortlichen Vertriebsleiter telefonisch alle rele-
vanten Themen im Vorfeld dazu bespricht.

Fragen, die im Vorfeld beantwortet werden missen:

* Weswegen findet die Einzeltrainingsmal3nahme statt?

* Was soll sich nach dem Tag verandern?

* In welchem Zeitraum sollen die Veranderungen eintreten?

* Wie wird das Ergebnis gemessen?

* Welche Unterstutzung bekommt der Vertriebsbeauftragte nach der
EinzeltrainingsmalBnahme?

* Was sind die Konsequenzen fur den Vertriebsbeauftragten, wenn er
sich nicht in dem Mal3e andert wie gewunscht?

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen

HLH academy

* Welche Kunden sollen besucht werden (Problemkunden oder Kunden
wo der AD nicht weiterkommt oder wo er ein bestimmtes Ziel definie-
ren kann)?

* Wie wird der Trainer beim Kunden vorgestellt?

* Wann und wo das gemeinsame Abschlussgesprach stattfindet.

(Der Trainer ist nur in Anwesenheit des AD,s dazu bereit Uber dessen
Starken und Schwachen zu reden)

Grundsatzliches

Vor jedem Gesprach werden zwischen Trainer und dem AulRendienstmit-
arbeiter individuell Ziele vereinbart (Entwicklungsbedarf).

Worauf soll der Trainer achten (welches Verhalten)?

Weswegen ist der Mitarbeiter mit diesem Verhalten unzufrieden und was
bringt ihm personlich eine Veranderung. Vor dem Erstgesprach erlautert
der Trainer den Ablauf der Einzeltrainingsmalinahme.

Reflektierendes Gesprach

1. Report: Wie hat der Mitarbeiter das Gesprach erlebt - positive und
negative Momente und maogliche Konsequenzen werden erarbeitet.

2. Alternativen: Was wurde der Mitarbeiter beim nachsten Mal andern?

Weswegen und mit welchem Ziel?

. Feedback: Wie hat der Coach das Gesprach erlebt?

4. Austausch: Stimmen die Einschatzungen von Coach und Vertriebsmit-
arbeiter Uberein? Wenn nicht, wird herausgearbeitet woran das liegt.

5. Erarbeiten von Lésungen: Was will der Mitarbeiter in Zukunft andern?

W

Abschlussgesprach

Im abschlieBenden Gesprach, dass idealerweise mit dem Vertriebslei-
ter stattfinden sollte, wird noch einmal herausgearbeitet, was konkret
der Vertriebsbeauftragte in Zukunft verandern mochte. Wie er das Ziel
erreichen will und welche Hilfe er eventuell noch bendtigt. Mit einer ge-
meinsam entwickelten, schriftlichen Zielvereinbarung endet die Einzel-
trainingsmalBnahme. Der Trainer bietet an, nach der Einzeltrainingsmal3-
nahme den Entwicklungsprozess des Mitarbeiters durch regelmaRiges
Telefontraining zu begleiten. Bedingung ist jedoch, dass der Mitarbeiter,
diese Gesprache einfordert.

E] Nie wieder sprachlos
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Strategien fur die Unternehmen der Zukunft

Innendienst .
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Strategien fur die Unternehmen der Zukunft

Innendienst (2 ))

Modul ID1

Name Kommunikation am Telefon

Dauer 2 Tage

Ressourcen im Vertrieb erfolgreich nutzen -

Seminare fur den Innendienst

Die Herausforderung an den vertriebsorientierten Innendienst ist grol3:
Denn wer heute im Vertrieb und Verkauf erfolgreich sein will, muss wirk-
samer als andere sein, um Menschen und Markte fur seine Produkte,
ldeen und Leistungen zu gewinnen. Es gilt den verschiedensten Kunden
und Situationen gewachsen zu sein.

Um diesen hohen Anforderungen gerecht zu werden, bendétigen lhre
Mitarbeiter im Innendienst neben dem Fachwissen ein hohes Mal3 an Au-
thentizitat, Sicherheit und die Fahigkeit sich auf die Belange Ihrer Kunden
einzustellen.

Die Digitalisierung schreitet voran. Immer mehr Kunden werden in Zu-
kunft Ihre Produkte individuell per App oder Uber den Online-shop bestel-
len. Viele Vorgange rund um das Thema ,Bestelllogistik” werden selbstan-
dig im Hintergrund ablaufen.

Die neuen zeitlichen Freiraume wird der Innendienst nutzen um eine ak-
tivere Rolle im Vertrieb einzunehmen. Beginnen Sie jetzt Ihre Mitarbeiter
darauf vorzubereiten. Entwickeln sie jetzt die Kompetenzen, damit der
Innendienst sich zum Umsatzturbo entwickeln kann.

Das 1x 1 der Kundenkommunikation -
so starken Sie lhr Unternehmensbild nach AuRen

In vielen Unternehmen haben die Mitarbeiter im Innendienst mehr Kon-
takt mit den Kunden, als der AuBendienst. Dadurch tragen sie mal3geblich
zu der AulBenwirkung Ihres Unternehmens bei.

Viele Innendienstmitarbeiter sehen sich immer wieder mit Situationen
konfrontiert, die sie unsicher werden lassen und denen sie sich erst ein-
mal ratlos gegenuber sehen.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen
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Die Inhalte des ersten Moduls geben Ihren Innendienstmitarbeitern die
Maoglichkeit, im Sinne Ihres Unternehmens zu agieren und die kundenori-
entierte Kommunikation zu verinnerlichen.

Modulinhalte:

* Wahrnehmung - Grundsatze der Kommunikation.
* Gutvorbereitet ist halb gewonnen - gezielte Gesprachsvorbereitung
* BegrufRung und Gesprachsfuhrung:
* FUr den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance
+ HeilBen Sie Ihre Kunden wirklich willkommen?!
+ Professionalitat im Detail - auch Weiterleiten gehort dazu
* In guten und in schlechten Zeiten - professionelles Reklamations-
management
+ Beziehungsebene und Sachebene - die Hintergrinde
+ Der positive Umgang mit schwierigen Gesprachssituationen
* Nein sagen - Wege aus der Gefalligkeitsfalle
Kunden begeistern durch professionelles Beschwerdemanagement.

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

* Von Anfang an eine angenehme Gesprachsatmosphare zu schaffen.
* In allem was Sie tun, den Kunden in den Mittelpunkt zu stellen.

* Reklamationen als Kundenbindungsinstrument zu nutzen.

* Schwierige Gesprache |osungsorientiert zu fuhren.

* Beschwerden und Reklamationen als Chance zu verstehen.

E] Nie wieder sprachlos



Strategien fur die Unternehmen der Zukunft

Innendienst (2 ))

Modul ID2

Name Verkauf am Telefon - Verkaufsgesprach

Dauer 2 Tage

Der Vertriebsturbo Innendienst

Viele Innendienstmitarbeiter telefonieren taglich mit Kunden - taglich
ergeben sich bei genauerem hinsehen Verkaufschancen, die leider meist
ungenutzt bleiben. Schade um das Geld - aber vor allem auch schade,
dass die Mdglichkeit nicht genutzt wird, den eigenen Expertenstatus zu
festigen.

Denn werden die Beratungs- und Verkaufschancen aktiv von Ihrem In-

nendienst genutzt, so lernt der Kunde, dass gerade auch der Innendienst
far ihn besonders wichtig ist. Dadurch gewinnen beide Seiten.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen
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Modulinhalte:

* Die neue Rolle des verkaufsaktiven Innendienstes - was andert sich?

* Gesprache mit Verkauferherz: Die positive Grundeinstellung fur die
volle Identifikation mit der eigenen Tatigkeit, dem Produkt, dem
eigenen Unternehmen und dem Preis.

* Das Beratungs- und Verkaufsgesprach.

* Bedarfsermittlung - was den Kunden wirklich beschaftigt.

* Beratung und Prasentation - nur der Dialog fUhrt zur richtigen Lésung.

* Wie schaffe ich Verbindlichkeit?

* Kaufsignale und Abschluss.

* Verabschiedung.

* Aktionen verkaufen ohne Druck.

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:
* Aktiver Verkauf von Produkten, Aktionen und Dienstleistungen.
* Zusatzlichen Umsatz und Ertrag zu generieren.

* Den eigenen Expertenstatus und die Kundenbindung nachhaltig
zu starken.

E] Nie wieder sprachlos



HLH academy

Strategien fur die Unternehmen der Zukunft

Innendienst (2)) Modulinhalte:

* Techniken und Methoden der Neukundengewinnung.
Modul ID3 * Instrumente der Neukundengewinnung.
Name Akquise am Telefon - Neukundengewinnung * Aktives Empfehlungsmarketing.
Dauer 2 Tage * Umsetzungsstrategien.
* Praktische Tipps und Tricks.

So gewinnen Sie Neukunden am Telefon!

Wie viel Geld investieren Sie, um auf konventionellen Wegen Neukunden Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

zu gewinnen? Stehen Einsatz und Gewinn noch in Relation? _ _ _ . o .

Strategien und Instrumente, die vor einiger Zeit noch wirksam waren um Sie lernen eine Menge an innovativen Ideen und Moglichkeiten kennen,

Neukunden zu gewinnen, laufen heute ins Leere. Die Anspriiche des Kun- wie sie aktiv und verbindlich Neukunden gewinnen konnen.
den gegenlber Dienstleistungen, Produkten und Anbietern steigen stetig. Darlber hinaus lernen Sie alle strategisch wichtigen Wege richtig anzu-
Gleichzeitig reagieren Kunden auf alle manipulativen Werbeversprechen wenden, die zur Umsetzung wichtig sind.
mit Zurtckhaltung.
Nur so kdnnen Sie direkt am nachsten Tag sofort beginnen und
Viele AuRendienstmitarbeiter sind oft im Tagesgeschaft so eingebunden, gewinnen.
dass die Neukundengewinnung im eigenen Gebiet zu kurz kommt.
Nutzen sie die guten Fahigkeiten ihrer Innendienstmitarbeiter und die
neu gewonnenen Kompetenzen, um furs Unternehmen neue Kunden zu
gewinnen.

Die Frage lautet: Was kdnnen lhre Innendienstmitarbeiter aktiv tun, um
neue Kunden fur lhre Dienstleistung und Produkte zu begeistern?

In diesem Seminar lernen Sie Wege kennen, mit deren Hilfe Sie erfolg-
reich Kunden am Telefon generieren kdnnen.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen E] Nie wieder sprachlos



Strategien fur die Unternehmen der Zukunft

Innendienst (2 ))

Modul ID4

Name Angebotsmanagement, Zeitmanagement

Dauer 2 Tage

.lhr Angebotsmanagement ist lhr Auftragserfolg”

Wie viel Zeit verwenden taglich Ihre Mitarbeiter um individuelle Kunden-
angebote zu erstellen?

Rechnen Sie diese Arbeitszeit hoch, auf die Woche, auf den Monat, aufs
gesamte Jahr. Aus wie vielen Angeboten werden dann tatsachlich Auftra-
ge? Zahlt sich die Quote wortwortlich aus?

Viele Angebote werden nur deswegen erstellt, weil der Kunde eines an-
fordert um mich abzuwimmeln oder damit er bei seinem jetzigen Liefe-
ranten den Preis drucken kann. Doch dafur ist der Aufwand zu grol3!

Wenn Sie jedoch ein professionelles Vorangebotgesprach fuhren, An-
gebote individuell erstellen, souveran, aktiv und nachhaltig nachfassen,
dann steigen Ihre Chancen um ein Vielfaches aus einem Angebot auch
einen Auftrag zu generieren.

Dabei ist besonders wichtig, dass Sie mit den haufigsten Vor- und Einwan-

den, kundenorientiert und souveran umgehen kénnen.

Es gilt: Wer schreibt, der bleibt und damit sind definitiv Auftrage und
nicht ,leere” Angebote gemeint.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen
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Modulinhalte:

* Klassifizierung von Anfragen.

* Fuhren von Vorangebotsgesprachen.

* Was tun, wenn der Kunde weitere Angebote einholt.

* Angebote erfolgreich verfolgen.

* Aktiv der Preisfrage begegnen.

* 5 wirksame Alternativen zum Rabatt.

* Professionelle Nachfassgesprache.

* Den Kunden motivieren eine Entscheidung zu treffen.
* Verkaufer versus Berater.

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

* Sie generieren gezielt ein Angebot zum Auftrag.

* Sie kdnnen stark und selbstbewusst auf Preisforderungen umgehen.

* Sie fUhren sicher und Uberzeugend Vorangebotsgesprache und fassen
verbindlich Ihre Angebote nach bis eine Entscheidung gefallen ist und
steigern so aktiv Ihren Umsatz.

E] Nie wieder sprachlos



HLH academy

Strategien fur die Unternehmen der Zukunft

Innendienst (2)) Modulinhalte:
* Preispsychologie - was steht hinter dem Preis.
Modul ID5 * Was sind meine eigenen Blockaden beim Thema Preis?
_ . * Argumente die helfen.
Name  Das Preisgesprach * Was tun, wenn der Kunde sagt, ich gehe noch mal zum Wettbewerb?

* Funf Phasen des Verhandelns.
* Einwand versus Vorwand - Methoden und Techniken.
* Praktisches Uben an Ihren Beispielen.

Dauer 2 Tage

.Der Preis ist heil3" Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:
Wir verlieren Auftrage nicht an bessere Produkte oder Dienstleistungen, Die Seminarteilnehmer lernen und Gben an Praxisbeispielen, wie Sie dem
sondern an bessere Verkaufer! Fredmund Malik Kunden im Preisgesprach aktiv begegnen kénnen, ohne Angst zu haben,

dass der Kunde ,unverrichteter Dinge" geht.
Kunden haben schnell gelernt - Gberall gibt es Rabatte, bei jedem Preis ist

noch was drin und sie erwarten dementsprechend auf die Frage: Mit dieser Sicherheit kdnnen die Teilnehmer ein ,Rabattgesprach” in ein
»Was kénnen wir am Preis noch machen?” ein Erfolgserlebnis. ~,Gewinngesprach” verwandeln - denn nur Gewinn auf beiden Seiten be-
Jedoch ist es wichtig, dass Kunden sich diesen Rabatt verbal erkampfen deutet Zufriedenheit und langfristigen Erfolg fur Sie!

mussen.

In der Realitat erleben jedoch Kunden, dass auf die Frage nach dem Preis
ein wahrer Rabattregen auf sie niederprasselt. Nur, nach so einem Regen
gehen die Kunden nicht zufrieden aus dem Gesprach. Denn sie denken,
ein Verkaufer, der so schnell Nachlasse gewahrt, kann noch viel mehr im
Preis nachlassen und beim nachsten Gesprach erwartet der Kunde noch
grollere Rabatte. Die Spirale nimmt kein Ende - und die Spirale macht
Ihnen Ihr Geschaft kapputt.

Nur wie kann man die Spirale umkehren und trotzdem zufriedene Kun-
den bekommen?

Viele Verkaufer meinen nur mit Rabatten dem Verkaufsdruck gegentber
dem Wettbewerb bestehen zu kdnnen, aber Rabatte gibt es nur gegen
Gegenleistung und mussen verhandelt werden!

In diesem Modul haben Sie die Mdéglichkeit, Ihre Fahigkeiten zum Thema
Abschluss und Preisgesprach zu perfektionieren. Sie lernen funf Phasen
des Verhandelns kennen und Methoden und Techniken, die Ihnen rund

um das Thema Preis, die Argumentation erleichtern und beim Abschluss
Sie und den Kunden glucklich machen.
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Strategien fur die Unternehmen der Zukunft

Fuhrungskrafte
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Strategien fur die Unternehmen der Zukunft

Fihrungskrafte (3))

Modul FK1

Name FUhrungsaufgaben FUhrungsrollen

Dauer 3 Tage

Ertrage maximieren durch professionelle Flihrung im Vertrieb

Haufig wird die beste Kraft im Vertrieb in die leitende Position beférdert,
um das Vertriebsteam ebenso erfolgreich zu machen.

FUhrungskraft im Vertrieb zu sein bedeutet daruber hinaus haufig, dass
die operativen Aufgaben in der Kundenbetreuung und die FiUhrungsrol-
le zusammen bewaltigt werden mussen. Plotzlich kommen so zu den
Ublichen und eingetbten Fahigkeiten des Verkaufens zusatzliche Anfor-
derungen und notwendige Kompetenzen im Rahmen der Fihrungsrolle
hinzu. Durchaus gibt es verbindende Elemente zwischen beiden Seiten,
jedoch auch viele spezielle Aufgaben, Erwartungen und Anforderungen,
die eine Vielfalt an professionellem Werkzeug, Wissen und Handeln erfor-
dern, um dieser doppelten Rolle gerecht zu werden.

Ihr Weiterbildungskonzept unterstutzt Sie in Ihrem intuitiven FUhrungs-
verhalten durch Professionalisierung von drei elementar wichtigen
Bereichen:

1. Beschleunigen Sie Ihr Unternehmenswachstum durch professionelle
FUhrungskrafte

2. lhre Rolle und Aufgabe als Fuhrungskraft im Vertrieb

3. Erfolgreich im Vertrieb zu sein und gleichzeitig eine wirkungsvolle Fuh-
rungskraft zu sein ist eine enorme Herausforderung. Es ist ein grol3er
Pool an Fahigkeiten und Kompetenzen notwendig, um diesem An-
spruch gewachsen zu sein. Daher steht nun an erster Stelle die Reflexi-
on der eigenen Rolle und der Aufgaben als FiUhrungskraft im Vertrieb,
sowie die Verinnerlichung professioneller FUhrungsinstrumente.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen
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Modulinhalte:

* Mein Selbstverstandnis als FUhrungskraft:
Fihrungsdefinitionen, FUhrungsansatze, Rollenmodelle,
operative vs. strategische Rolle, Arbeit im/am Unternehmen,
professionelles Rollenmanagement

* Analyse des eigenen FUuhrungsstils und dessen Effektivitat

* FUhrungsinstrumente: Professionelle Delegation und Steuerung,
FUhren mit Zielen, Kontrolle, Informationsmanagement

* FUhrung der eigenen Person

* Emotionale FUhrung und Nutzung der eigenen Intuition

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

* Durch die Auseinandersetzung mit den Rollen und Aufgaben als
FUhrungskraft setzen Sie die richtigen Prioritaten um.

* Sowohl Vertriebs- als auch Fuhrungsaufgaben werden erfolgreich
wahrgenommen.

* Der professionelle Einsatz typischer FUhrungsinstrumente macht
Sie noch wirkungsvoller in der Steuerung Ihres Teams.

* Sie werden lhre Mitarbeiter zielorientiert mit auf den Erfolgsweg
nehmen.

* Durch die vielfaltigen Methoden im Seminar haben Sie die Mdglichkeit
neben den theoretischen Inputs auch die Gruppe zu nutzen, um neu
Erlerntes zu Uben, in Gruppendiskussionen zu reflektieren und indivi-
duelle Feedbacks zur personlichen Weiterentwicklung zu nutzen.

E] Nie wieder sprachlos
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Fihrungskrafte (3))

Modul FK2

Name Gesprachsfuhrung Teil 1
Jahresgesprach, Zielvereinbarung, Delegieren

Dauer 3 Tage

Steigern Sie Ihre Umsadtze und Gewinne durch richtiges Leiten und
Begleiten!

Das Fuhren von Mitarbeitern im Vertrieb gleicht manchmal der Aufga-
be ,einen Sack FI6he zu huten”. Denn das Verkaufsteam besteht in aller
Regel aus eher extrovertierten, selbststandigen und Freiraum liebenden
Persdnlichkeiten, die dartber hinaus auch sehr oft nicht vor Ort sind.

Dadurch entfallt ein grol3er Anteil der Kommunikation auf den telefo-
nischen Kontakt, der dann vielleicht zu allem Uberfluss auch noch
zwischen zwei Kundengesprachen stattfindet.

Daher passiert es leicht, dass das so beliebte Sprichwort ,,Mitarbeiter
fordern und fordern” im Tagesgeschaft hinten ansteht.

Um lhre strategischen Vertriebs- und Unternehmensziele gesichert zu
wissen, bendtigt gerade Ihr Vertriebsteam - als Motor Ihres Unterneh-

mens - Ihr professionelles Leiten und Begleiten.

Daher ist der Fokus des zweiten Moduls der effektiven, zielgerichteten

sowie der leistungs- und potenzialorientierten Kommunikation zwischen

Ihnen und Ihren Mitarbeitern gewidmet.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen
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Modulinhalte:

* Analyse und Diagnose von Gesprachsanlassen

* Grundlagen der Gesprachsfuhrung (Modelle, Kompetenzen,
Gesprachstechniken)

* Zu berlcksichtigende Einflussfaktoren (in psychologischer Hinsicht
und externe Bedingungen)

* Die Gesprachsvorbereitung unter Berucksichtigung mentaler und
inhaltlicher Belange

* Aufbau sowie Ablauf verschiedener Mitarbeitergesprache

* Umgang mit schwierigen und fordernden Gesprachssituationen
(Widerstande)

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

Sie werden das Potenzial des zur Verfugung stehenden FUhrungsinstru-
mentariums (siehe Modul 1) voll nutzen kénnen, da Sie Ihre Mitarbeiter

in der Umsetzung deutlich starker begleiten. Durch die zielorientierte und
strategische Mitarbeiterkommunikation sind Sie in der Lage die Leistung
besser beurteilen zu kdnnen, Ziele exakter zu stecken und so die optimale
Leistungsfahigkeit jedes Einzelnen sicherzustellen.

Das sichert Ihre Zukunft! Denn so werden lhre gesteckten Ziele und
Visionen mit vereinten Kraften verfolgt und realisiert.

Durch den Einsatz von Videofeedback werden Sie personliche

,Aha-Effekte’ erleben, die Ihnen eine hervorragende Basis liefern,
um sich selbst effektiv weiter zu entwickeln.

E] Nie wieder sprachlos
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Fihrungskrafte (3))

Modul FK3

Name Geprachsfuhrung Teil 2
Kritikgesprach, Konfrontationsgeseprach

Dauer 3 Tage

FUhrungskrafte brauchen motivierte Mitarbeiter.

Das Mitarbeitergesprach ist dazu ein wichtiges Tool. Dazu bendtigt man
die Fahigkeit Gesprache zu lenken, damit diese konstruktiv und struktu-
riert gefUhrt werden kénnen, um die Potenziale von Mitarbeitern zum
tragen zu bringen.

In diesem Modul werden die wichtigsten Gesprachssituationen praktisch

eingeubt. Gesprachsbeispiele aus der eigenen Praxis veranschaulichen
die erfolgreichen Verlaufe dieser Gesprachsablaufe.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen
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Modulinhalte:

* Wesentliche Elemente und Phasen der Gesprachssituation fur das:
* Motivations-, Anerkennungs- und Fordergesprach
+ Kritik- und Konfrontationsgesprach
+ Jahresgesprach
+  Entwicklungsgesprach
* Die Zielvereinbarung ein verbindlicher und motivierender Abschluss.

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

Nach diesem Modul haben Sie viele professionelle Gesprachsinstrumente
und Methoden eingeubt und ausprobiert, um Ihnen die Fihrung von Mit-
arbeitern zu erleichtern. Sie sind in der Lage auch komplexe Sachverhalte
und schwierige Situationen kompetent in den Gesprachen zu kommu-
nizieren. Da Sie an eigenen Fallbeispielen gearbeitet haben, kdnnen Sie
effektiver als FUhrungskraft wirken.

E] Nie wieder sprachlos
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Strategien fur die Unternehmen der Zukunft

Fihrungskrafte (3)) Modulinhalte:
* Was ist Business-Coaching und fur welche Einsatzfelder ist es geeignet?
Modul  FK4 * Welche Grundvoraussetzungen mussen erfullt sein, damit ein
Coachingprozess zwischen Fuhrungskraft und Mitarbeiter gelingen
Name Fihrung mit Coaching Teil 1 kann?

* Rollenklarung und Verantwortlichkeiten bestimmen.

Dauer  3Tage . _ - _— .
* Die problemorientierte vs. die Idsungsorientierte Grundhaltung im

Coaching.
* Welche Einstellungen und Kompetenzen bendtigt der Coach?
Mit Bausteinen des Coaching kénnen Sie nachhaltig und individuell Mitar- * Empathie als Voraussetzung vertrauensvoller Beziehungsgestaltung.
beiter fUhren und entwickeln. * Eigene Standortbestimmung und eigenes Selbstverstandnis als Coach
bestimmen.
Es ist das ideale Instrument um Idsungsorientiert und motivierend Mit- * Coachingmodell und seine Phasen kennenlernen.
arbeiter zu begleiten. Diese Form ist deswegen so interessant, weil der * Fragetechniken I.
Mitarbeiter das Gefuhl erhalt, selbstverantwortlich und selbstbestimmit, * Uben und ausprobieren.

Ziele, Lernaufgaben und Aufgabenkompetenzen zu entwickeln.

Im Zentrum der Module liegt dabei konsequent das praktische Eintben
der Coaching-Tools. Dartuberhinaus erhalten Sie das nétige Rustzeug und
den Methodenkoffer, um kunftig sicher mit diesen Instrumenten agieren
zu konnen. Der Fokus dabei voll und ganz auf den beruflichen Kontext.

Die Themenschwerpunkte sind so gewahlt, dass Sie kinftig sowohl hilf-
reiche Impulse fur unternehmensspezifische Prozesse bei Ihren Mitarbei-
tern setzen kdnnen und gleichzeitig Entwicklungen in Ihrem Verantwor-
tungsbereich fordern und unterstitzen kénnen.

Kommunikation und Gesprachsfuhrung im Coachingprozess

Wir klaren, was ist Business-Coaching und wodurch unterscheidet sich
diese Form der Mitarbeiterentwicklung und Begleitung von anderen Fuh-
rungsmethoden. Wir besprechen in welchen Rahmen und fur welche
Anlasse im beruflichen Kontext Sie als FiUhrungskraft mit diesem Ansatz
arbeiten kédnnen. Lernen den Gesprachsablauf kennen und tGben die
speziellen Fragetechniken ein.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen E] Nie wieder sprachlos
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Fihrungskrafte (3))

Modul FK5

Name FUhrung mit Coaching Teil 2

Dauer 3 Tage

Tools/ der Werkzeugkoffer der anderen Art

Hier vertiefen sie Ihre Gesprachskompetenzen und lernen weitere Coa-
chingmodelle kennen.

Im Vordergrund steht das praktische Eintuben von Ablaufen.

Bringen Sie konkrete Fallbeispiele mit, an denen Sie sich auf diese Arbeit
in der Praxis vorbereiten kénnen.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen
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Modulinhalte:

* Auffrischung und Vertiefung.

* Ablauf des Coaching-Prozesses.
* Welche Coaching-Erfahrungen wurden gemacht?
+ Wirkebenen der Kommunikation: Sprache, Stimme, Kérperhaltung.
« Aktives Zuhoren und Paraphrasieren als Kommunikationsmetho-

den im Coaching.
* Ubungen zur Zielklarung von Coachinganliegen.
* Methoden zur Definition von Fortschritts- und Erfolgsindikatoren im
Coachingprozess.
* Welche Modelle gib es noch?

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:
Nach diesen beiden Modulen kénnen Sie mit einem guten, reflektierten

Wissen und vielem Handwerkzeug |hre Mitarbeiter mit seinen Lernzielen
auf dem Weg zu mehr Erfolg/Zufriedenheit kompetent begleiten.

E] Nie wieder sprachlos
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Fﬁhrungskrafte (3 J) onierende Gestaltung und eine nachhaltige Umsetzung elementar sind.
Von allen Mitarbeitern, auch von denen die nicht selbst an der aktiven
Gestaltung beteiligt sind, wird erwartet, dass Sie die Veranderungen un-

Modul FK6 tersttzen und dies am besten ohne Reibungs- und Motivationsverluste.
FUhrungskrafte bendétigen, um diese Veranderungen kompetent zu be-
Name  Veranderungsprozesse als Fuhrungskraft steuern - gleiten, soziale, methodische und kommunikative Werkzeuge. Sie sollen
Change Management diejenigen verstehen und unterstitzend begleiten, die das Gefuhl haben
Dauer  3Tage etwas aufgeben zu missen.
Modulinhalte:

Veranderungen im Unternehmen lé6sen oft Unsicherheiten aus! _ , , _ ,
* Change Management - Was verbirgt sich eigentlich dahinter?

* Komplexes Handeln - Denken Sie nicht eindimensional.
* Grundsatzliches und Prinzipielles fur den Veranderungsprozess.
* Auf kritische Entwicklungsphasen vorbereitet sein.
* Aufgabe und Rolle/Verantwortlichkeiten von FUhrungskraften
in Veranderungsphasen.
* Was Sie im Planungsverlauf beachten sollten.
* Was férdert und was behindert den Prozess?
* Kommunikation - der Garant fur eine erfolgreiche Veranderung.

Mitarbeiter erleben Veranderungsprozesse in Unternehmen im ersten
Moment mehrheitlich als bedrohlich. Sie wissen nicht was auf sie zu-
kommt und diese Unsicherheit wirkt sich auf das Betriebsklima aus und
die Arbeitsleistung nimmt ab. Studien zeigen auf, dass bei schlecht imple-
mentierten Change Prozessen die Arbeitsleistung um bis zu 20 % sinkt.

Interne Veranderungsprozesse werden oft von Fuhrungskraften imple-
mentiert und deswegen fuhlen sich Mitarbeiter fremdbestimmt und das
erhoht die Unsicherheit im Kollegenkreis. Mitarbeiter, die Veranderung
als nétige Herausforderung wahrnehmen, lenken ihre Aufmerksam-
keit schneller auf die positiven Aspekte. Die Anderen verharren in einer
Schockstarre und lehnen die Veranderungen ab.

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

Sie lernen in diesem Seminar die Grundlagen zum Verstandnis und zur
Gestaltung von Veranderungsprozessen.

Um diese Mitarbeiter fur das Vorhaben und fur die aktive Mitarbeit zu ge- _ _ _ _
So gewinnen sie Planungs- und Handlungssicherheit.

winnen, ist es entscheidend eine strukturierte Organisationsentwicklung
zu planen, um erfolgreich alle Mitarbeiter durch diese Zeit zu bringen.
In 3 Modulen lernen Sie Veranderungsprozesse erfolgreich zu gestalten:

Change trifft Unternehmen

Veranderungen steuern und Mitarbeiter sicher fuhren.

In Veranderungsprozessen wird FUhrungskraften und Mitarbeitern viel
abverlangt. Etablierte Strukturen und bekannte Ablaufe sollen nicht mehr
gelten und Neues klappt noch nicht. Wer Veranderungen in Organisati-
onen einfihren und begleiten méchte, braucht einen guten Uberblick
und wirksame Strategien, Instrumente und Methoden, die fur eine funkti-
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Fihrungskrafte (3))

Modul FK7

Name Change trifft auf Team, Teamkultur

Dauer 3 Tage

Fihrung & Entwicklung von Teams!

Die Arbeitsweise, die Charaktere, die gesetzten Ziele und nicht zuletzt
durch den gesunden Ehrgeiz der Mitarbeiter im Vertrieb, bestehen viele
Vertriebsorganisationen aus einem Kreis von vielen Einzelkdmpfern.

Zuweilen ist dieses Verhaltensmuster dienlich, oft jedoch auch hinderlich.
Vor allem wenn es um das strategische und zielorientierte Voranbringen
lhres Unternehmens geht, denn dann bendtigen Sie ein ErfolgsTEAM im
Markt, das sich auch als solches versteht und das Credo lebt.

Um lhren Vertrieb optimal zu nutzen, bedarf es daher neben der individu-
ellen Einzelférderung einen Fuhrungsprozess das Team betreffend.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen
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Modulinhalte:

* Entwicklungsphasen und Dynamik in Teams.

* Analyse der Teamkultur und geeignete Instrumente zur Beeinflussung.
* Musterpragende Rahmenbedingungen (z.B. Zielsysteme).

* Wie funktionieren Teams?

* Rollen und Typen in Teams.

* Lernprozesse im Team.

* Identifikation unproduktiver Muster.

* Bewaltigung von schweren und konfliktbehafteten Situationen.

Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

lhr Erfolgsteam im Vertrieb ist mehr - und bewirkt mehr, als die Summe
der einzelnen Mitarbeiter! Sie werden im Markt als stimmiges und schlag-
kraftiges Team wahrgenommen und erreichen lhre Ziele dadurch deutlich
schneller als mit Einzelkampfern.

Ihre Mitarbeiter arbeiten motiviert zusammen und behalten Ihren gesun-
den, individuellen Ehrgeiz.

Gemeinsam nutzen Sie in der Gruppe die Moéglichkeit, mit den erarbei-

teten Inhalten an Ihren konkreten Praxisfallen zu arbeiten, um erste
mogliche Malinahmen und Wege zu finden.
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Fihrungskrafte (3))

Modul FK8

Name Meetings richtig fihren

Dauer 3 Tage

Enttauschende Meetings und Prasentationen, die nicht zinden -
das kann schon nerven!

In vielen Meetings werden oft die Themen zerredet, Ziele die man sich
gesetzt hat nicht erreicht und viele Mitarbeiter verliert man, statt sie zu
begeistern.

Plan- und ergebnislose Meetings kommen in den besten Unternehmen
vor. Das kollektive Stéhnen Uber ein weiteres Meeting ist an der Tages-
ordnung. Die Grunde dafur sind vielfaltig:

Meetings seien zu zeitraubend, ineffizient, nervenzehrend. Teilnehmer
haben oft das frustrierte Gefuhl wieder einmal Zeit zu verplempern.
Wie sie wieder ,Herr im Hause” werden, lernen Sie in diesem Seminar .

Modulinhalte:

* Warum so viele Meetings scheitern.
Wenn Arbeitsregeln nicht helfen.

* Macht- und Krafteverhaltnisse erkennen und steuern.

+  Wer setzt sich wie durch?

* Gruppendynamiken und Meetingklima.
Professionelles Meeting-Management.

* Vorbereitung und Zielsetzung.

* ABC bei der Durchfihrung von Meetings.

« Kreativitat und Innovation férdern - statt ,ja aber und

das geht doch nicht!”

« Verbindlichkeit in Vereinbarungen und Protokoll.
Einflhrung in die Regeln der Moderation:

«  Wie funktioniert Moderation erfolgreich?

« Was ist die Aufgabe des Moderators?

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen
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« Konflikte erkennen, beilegen und vermeiden.

«  Kommunikationsbarrieren und schwierige Kollegen.
* Bereiten sie das nachste Meeting im Seminar vor.
* Rollenspiele/ Reflektion.

So Uberzeugen und begeistern Sie Kunden durch Ihre professionelle
Prasentation - Interaktion statt Einbahnstral3e

Sie investieren viel Zeit, Geld und Muhe, um bei Ihren Mitarbeitern und
Kunden einen Platz im Terminkalender zu ergattern. Denn nur dann bie-
tet sich Ihnen die Moglichkeit, ein neues Produkt, ein neues Konzept oder
auch die nachste Strategie attraktiv und Uberzeugend zu prasentieren.

Nun ist es die Kunst, in einem vorgegebenen Zeitrahmen lhren Ge-

sprachspartner zu Uberzeugen, besser noch zu begeistern!

Um Ihren Zuhdrer mit der Prasentation zu erreichen, muss dieser mit

seinen Belangen und Bedurfnissen im Mittelpunkt der Kommunikati-

on stehen. Damit Sie das in allen Phasen des Gesprachs gewahrleisten

kdnnen gilt es optimal vorbereitet zu sein, die richtigen Argumente zum

richtigen Zeitpunkt parat zu haben und mit Ihrem Gegenuber in ein gutes

Gesprach zu kommen. Nicht zuletzt ist es ein grol3er Pluspunkt auch mit

schwierigen und unvorhersehbaren Situationen souveran umgehen zu

kdnnen.

Sie werden mit Ihren Prasentationen in Zukunft begeistern weil:

* Sie lhre Prasentationen inhaltlich und didaktisch optimal auf die
Zielgruppe abstimmen!

* Sie eine Uberzeugende Nutzenargumentation zu Ihrem Produkt- und
Leistungsspektrum entwickeln!

* Sie lhren Gesprachspartner gekonnt mit einbeziehen - Interaktion
statt Einbahnstralie!

* Sie auch komplexe Sachverhalte verstandlich und merkenswert
verdeutlichen!

* Sie professionell und souveran auftreten!

In diesem Seminar haben Sie die Moglichkeit, die theoretisch erarbeiteten
Inhalte durch einen hohen Ubungsanteil sofort in die Tat umzusetzen!
Daher bereiten Sie bitte eine Prasentation vor, die Sie zum Seminar mit-
bringen (freie Medienwahl).
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Fihrungskrafte (3))

Modul FK9

Name Prasentationen

Dauer 3 Tage

So Uiberzeugen und begeistern Sie Kunden durch lhre professionelle
Prasentation - Interaktion statt Einbahnstrafl3e

Sie investieren viel Zeit, Geld und MUhe, um bei Ihren Mitarbeitern und
Kunden einen Platz im Terminkalender zu ergattern. Denn nur dann bie-
tet sich Innen die Moglichkeit, ein neues Produkt, ein neues Konzept oder
auch die nachste Strategie attraktiv und Uberzeugend zu prasentieren.

Nun ist es die Kunst, in einem vorgegebenen Zeitrahmen Ihren Geprachs-
partner zu Uberzeugen, besser noch zu begeistern!

Um Ihren Zuhdrer mit der Prasentation zu erreichen, muss dieser mit
seinen Belangen und Bedurfnissen im Mittelpunkt der Kommunikati-

on stehen. Damit Sie das in allen Phasen des Gesprachs gewahrleisten
kdnnen, gilt es optimal vorbereitet zu sein, die richtigen Argumente zum
richtigen Zeitpunkt parat zu haben und mit Inrem Gegenuber in ein gutes
Gesprach zu kommen.

Nicht zuletzt ist es ein grol3er Pluspunkt auch mit schwierigen und unvor-
hersehbaren Situationen souveran umgehen zu kénnen.

E] Erfolgreicher handeln mit dem passenden Wissen
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Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

* Sie werden mit Ihren Prasentationen in Zukunft begeistern weil:
Sie Ihre Prasentationen inhaltlich und didaktisch optimal auf die
Zielgruppe abstimmen!

* Sie eine Uberzeugende Nutzenargumentation zu Ihrem Produkt- und
Leistungsspektrum entwickeln!

* Sie lhren Gesprachspartner gekonnt mit einbeziehen - Interaktion
statt Einbahnstral3e!

* Sie auch komplexe Sachverhalte verstandlich und merkenswert ver-
deutlichen!

* Sie professionell und souveran auftreten!

In diesem Seminar haben Sie die Moglichkeit, die theoretisch erarbeiteten
Inhalte durch einen hohen Ubungsanteil sofort in die Tat umzusetzen!
Daher bereiten Sie bitte eine Prasentation vor, die Sie zum Seminar mit-
bringen (freie Medienwahl).
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Fihrungskrafte (3))

Modul FK10

Name Bewerbungskandidaten richtig auswahlen,
Probezeit ist Ausbildungszeit

Dauer 3 Tage

Die ersten 100 Arbeitstage - so wichtig sind diese ersten Monate, um
aus neuen Bewerbern richtige Teamplayer zu machen.

Diesen Satz kennen sie bestimmt auch: ,Bei uns haben wir das so ge-
macht”. Deutlicher kann ein neuer Mitarbeiter nicht zeigen, dass er im
neuen Unternehmen noch nicht angekommen ist und immer noch an die
Abldufe und Strukturen seiner letzten Arbeitsstelle emotional und inhalt-
lich gebunden ist.

Die fehlende strukturierte Einarbeitung und Auseinandersetzung mit den
neuen Strategien, Ablaufen und Arbeitsregeln erschwert die Integration
in das neue Team und die Arbeitsleistung entspricht nicht den erwarteten
Vorstellungen der FUhrungskraft.

Stehen am Ende die verkauferischen Fahigkeiten und die persdénlichen
Einstellungen der neuen Mitarbeiter nicht mit denen lhres Unternehmens
im Einklang, werden viele Kunden nicht bei Ihnen kaufen! Ist Ihnen das als
Unternehmer bewusst?

Deswegen entwickeln Sie mit Ihren FUhrungskraften einen Plan, der klar
definiert, welche Fahigkeiten, Methoden und Techniken im Kundenkon-
takt zukunftige Mitarbeiter aktiv einsetzen sollen.

Wenn sie Arbeitsablaufe und Gesprachstechniken klar bestimmen, nur
dann kénnen Sie erwarten, dass neue Mitarbeiter sich damit auseinan-
dersetzen. Ubrigens, die ersten 6 Monate sind keine Probezeit, sondern
Ausbildungszeit. Der neue Mitarbeiter braucht klar definierte Wochen-
ziele, die besprochen, begleitet und kontrolliert werden. So stellen sich
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Erfolge ein, Entwicklungsetappen kénnen bestimmt werden und Sie kon-
nen sofort sehen wie engagiert dieser Mitarbeiter lernwillig und verande-
rungsbereit den neuen Kurs aufnimmt.

Zugegebenerweise ist das nicht bequem, nur ist es viel besser, als am
Ende enttauscht sagen zu mussen, dieser Mitarbeiter hat sich aber im
Bewerbungsgesprach ganz anders prasentiert.

Zum Schluss noch ein ganz wichtiger Punkt:
Unausgesprochene Mitarbeiterregeln wirken viel starker als gute Vorsatze
von Fuhrungskraften.

Ein Beispiel: Ein neuer Kollege kommt ins Team, ist sehr engagiert, spricht
Kunden aktiv an, und macht schnell wachsende Umsatze. Das gefallt dem
Team nicht, sie finden es lastig, selber aktiv Kunden anzusprechen, spa-
testens nach einer Woche hat sich der neue Mitarbeiter angepasst, nicht
der vermeintlichen Fihrungskraft, sondern dem Team.

Modulinhalte:

* Altes und Neues Rollenbild - So werden Starken und Schwachen und
Lernthemen aufgedeckt.

* Arbeitsablaufe und Fahigkeiten klar definieren.

* Probezeitist Ausbildungszeit - so entwickeln sie Ihre Mitarbeiter in
6 Monaten.

* Neues Teammitglied - neuer Arger, neue Chancen - Uberlassen sie
nichts dem Zufall.

* Unternehmenskultur - so wirken unausgesprochene Unternehmens-
gesetze.

* Entwickeln Sie Checklisten und Zielvereinbarungen - so haben Sie den
Uberblick.

* Kontrolle, Fordern und Fordern.

* Starten Sie mit einem Entwicklungsplan - schon im Bewerbungs-
gesprach.

* Mit Fragen entwickeln - so Ubernehmen Mitarbeiter Verantwortung.
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Auszubildende
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Auszubildende

Modul AZ1

Name ID

Dauer 2 Tage

Auszubildende eine Visitenkarte Ihres Unternehmens -
kundenorientierte Kommunikation

Wirft man einen Blick in den Lehrplan der Auszubildenden in den ver-
schiedensten kaufmannischen Berufsbildern, so findet man dort jede
Menge branchenspezifisches Fachwissen. So vermisst man dort so
elementare Themen wie aktives Verkaufen und kundenorientierte
Kommunikation.

Daher bietet Ihnen diese Seminarreihe fur Auszubildende die Moglichkeit,
aktiv an diesen beiden Themenschwerpunkten zu arbeiten. Die Inhalte
werden speziell auf das Bedurfnis der Auszubildenden angepasst und im
Training entsprechend fur diese Zielgruppe erarbeitet.

In vielen Unternehmen haben auch junge Mitarbeiter Kontakt mit den
Kunden, sei es telefonisch oder persénlich. Und unabhangig davon, ob sie
sich noch in der Ausbildung befinden oder nicht, sie tragen genauso zu
der AulBenwirkung Ihres Unternehmens bei wie alle anderen Mitarbeiter
auch.

Geben Sie Ihren Auszubildenden die Moglichkeit, von Anfang an im Sinne
Ihres Unternehmens zu agieren und die kundenorientierte Kommunikati-
on zu verinnerlichen.

Denn spater Fehler wieder zu eliminieren, die sich im Laufe der Zeit ein-
geschlichen haben ist schwer und kostet bedeutend mehr Kraft, Zeit und
vor allem Geld.

Das Seminar leistet einen wichtigen Beitrag zur Entwicklung der Sozi-

al- und Methodenkompetenz. Junge Menschen sollten schon am Anfang
ihrer Berufsausbildung lernen, Verantwortung zu ibernehmen, im Team
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zu arbeiten, problemlésend zu handeln und Konflikte I6sungsorientiert
zu behandeln.

Modulinhalte:

* Was heilst Kundenorientierung und Dienstleister zu sein?

* Was sind die Winsche und BedUrfnisse eines Kunden?

* Teamkommunikation ist nicht nur ein Wort.

* Grundlagen der Kommunikation.

* ABC -am Telefon.

* Reklamationsmanagement und Konfliktmanagement.

* Zielgerichteter und angemessener Kontakt zu Kunden und Kollegen.

E] Nie wieder sprachlos
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Auszubildende
Modul AZ2
Name Prasentationen
Dauer 2 Tage

So tiberzeugen und begeistern Sie Kunden durch lhre professionelle
Prasentation - Interaktion statt Einbahnstrafl3e

Sie investieren viel Zeit, Geld und MUhe, um bei Ihren Mitarbeitern und
Kunden einen Platz im Terminkalender zu ergattern. Denn nur dann bie-
tet sich Ihnen die Mdéglichkeit, ein neues Produkt, ein neues Konzept oder
auch die nachste Strategie attraktiv und Uberzeugend zu prasentieren.

Nun ist es die Kunst, in einem vorgegebenen Zeitrahmen lhren Ge-
sprachspartner zu Uberzeugen, besser noch zu begeistern!

Um lhren Zuhdrer mit der Prasentation zu erreichen, muss dieser mit
seinen Belangen und Bedurfnissen im Mittelpunkt der Kommunikati-

on stehen. Damit Sie das in allen Phasen des Gesprachs gewahrleisten
kénnen gilt es optimal vorbereitet zu sein, die richtigen Argumente zum
richtigen Zeitpunkt parat zu haben und mit lhrem Gegenuber in ein gutes
Gesprach zu kommen. Nicht zuletzt ist es ein grol3er Pluspunkt auch mit
schwierigen und unvorhersehbaren Situationen souveran umgehen zu
kdnnen.
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Teilnehmerfahigkeiten nach Abschluss des Moduls:

Sie werden mit Ihren Prasentationen in Zukunft begeistern weil:

* Sie lhre Prasentationen inhaltlich und didaktisch optimal auf die
Zielgruppe abstimmen!

* Sie eine Uberzeugende Nutzenargumentation zu Ihrem Produkt-
und Leistungsspektrum entwickeln!

* Sie lhren Gesprachspartner gekonnt mit einbeziehen - Interaktion statt
Einbahnstral3e!

* Sie auch komplexe Sachverhalte verstandlich und merkenswert
verdeutlichen!

* Sie professionell und souveran auftreten!

In diesem Seminar haben Sie die Moglichkeit, die theoretisch erarbeiteten
Inhalte durch einen hohen Ubungsanteil sofort in die Tat umzusetzen!
Daher bereiten Sie bitte eine Prasentation vor, die Sie zum Seminar mit-
bringen (freie Medienwahl).
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Auszubildende
Modul AZ3
Name Auf dem Weg zum Profiverkaufer
Dauer 3 Tage

Auch der aktive Verkauf spielt fur viele Auszubildende eine immer

grolBere Rolle.

Um in Zukunft in diesem Bereich Spitzenleistung erbringen zu konnen,
ist es wichtig, dass Ihre Auszubildenden das Thema Verkaufen Schritt fur

Schritt erlernen.

Die Teilnehmer lernen das Verkaufsgesprach in allen einzelnen Phasen
kennen und lernen dieses Gesprach aktiv zu fuhren - von der Begruf3ung
bis zur Verabschiedung.
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Modulinhalte:

* Das Kundengesprach in seinen Phasen:

* Was will der Kunde?

* Fragekompetenz - der Schlissel zum Erfolg.

* Uberzeugende Argumente - damit wachst die eigene Kompetenz.
* Verbindlichkeit erzeugen.

* Aktionen leicht verkaufen - das perfekte Ubungsfeld.

* Produktkenntnisse - die Systematik macht es.

* Welche Informationen sind wichtig?

* Wie bewerte ich Produkte?

* Anvielen Beispielen wird geubt.
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Spezialthemen

Modul S1

Name Messeziele richtig setzen

Dauer 1 Tag

GrofRRe Messen, Hausmessen und Ausstellungen - so lohnt sich die
Investition

Ob grol3e Messen, Hausmessen oder Ausstellungen, sie sind fur viele
Unternehmen eine der wichtigsten Akquiseveranstaltungen des Jahres.
Leider auch die teuersten!

Messen so heil3t es, sind nicht kalkulierbar und welcher Umsatz fur das
Unternehmen dabei erwirtschaftet wird, ist schwer nachzuvollziehen.
Erfolgsergebnisse sind damit nicht greifbar.

Das heil3t, vom Marketinginstrument Messe wird nicht erwartet, dass ein
positives finanzielles, oder zumindest ein ausgeglichenes Ergebnis erzielt
wird, nein es wird sogar hingenommen, dass diese Malinahme viel Geld
kostet, aber scheinbar nur einen bedingten Erfolg einbringen kann.

Das ist ein Irrglaube, denn wer Messen und Ausstellungen zielgerichtet
nutzt, hat ein hervorragendes Marketinginstrument an der Hand, um
effizient neue Kunden zu gewinnen und zusatzliche Umsatze und Ertrage
Zu generieren.

Lernen Sie die entscheidenden Schritte kennen, um Ihre Messe, Haus-
messe oder Ausstellung zum vollen Erfolg werden zu lassen. Erwarten Sie
in Zukunft, dass Ihre Messe eine Investition ist, die auch Zinsen bringt!
Die richtigen Ziele fur die richtige Messe

Weshalb investieren Unternehmen Geld, Zeit und Manpower, um auf der

Messe auszustellen: Weil wir das schon immer so machen, weil wir zeigen
wollen, wer wir sind oder einfach nur weil wir unser Image pflegen wollen
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und wir mussen doch Flagge zeigen? So oder ahnlich klingen die Grinde

fUr eine Messebeteiligung.

Das heil3t, vom Marketinginstrument Messe wird nicht erwartet, dass ein

positives finanzielles oder zumindest ein ausgeglichenes Ergebnis erzielt

wird. Es wird hingenommen, dass diese Mal3nahme viel Geld kostet, aber
scheinbar nur einen bedingten Erfolg einbringen kann. Wer die Messe je-
doch zielgerichtet nutzt, hat ein hervorragendes Marketinginstrument an
der Hand, um effizient neue Kunden zu gewinnen und zusatzliche Umsat-
ze und Ertrage zu generieren.

Modulinhalte:

* Strukturierte Vorbereitung und Zielfindung.

* Definition der eigenen Messeziele.

* Messeziele sind messbar - Malinahmen und Strategien.

* Welche Kunden- und Besuchernutzen stehen im Mittelpunkt.
* Zielgruppenanalyse und Strategieplan.

* Passt das Messstand-Design zu unseren Messezielen.

* Zielkundeneinladungsmanagement.

* Messecontrolling - Tagesziele, Nachmesseergebnisse.

* Messenachbearbeitung.

Sie kdnnen die Schnellsten sein beim Auf- und Abbau des Messestandes,
Sie kdnnen einen professionellen Messestand prasentieren. Was nutzt

all dieser Ehrgeiz, wenn die Verantwortlichen und das Messeteam nicht
wissen, wozu all der Aufwand ist. Denn wenn man nicht weil3, wohin man
will, dann spielt es auch keine Rolle, wie schnell man unterwegs ist.

Nur klare Ziele geben den taglichen Aktivitaten auf der Messe eine klare
Richtung und vor allem wissen alle Beteiligten, welche ,,Marschrichtung”
vorgegeben wurde. Und es ist auch die einzige Moglichkeit festzustellen,
ob und gegebenenfalls wann man von dem geplanten Weg abgekommen
ist. Ziele geben Orientierung und sie sind gleichzeitig Mal3stab und Mo-
tivation zur Leistung und damit Kriterium zur Erfolgskontrolle. Damit Sie
lhre Ziele auf der Messe umsetzen, brauchen Sie ein Standteam, das die
Ziele kennt und seine Kommunikation zum Besucher/Kunden darauf auch
einstellt. Nur durch ein Messeteam, das zielorientiert auftritt und kommu-
niziert, werden Sie den vollen Erfolg erzielen.

E] Nie wieder sprachlos



HLH academy

Strategien fur die Unternehmen der Zukunft

Spezialthemen

Modul S2

Name Messekommunikation

Dauer 1 Tag

Modulinhalte:

* Das strukturierte Messegesprach.
« Kompetente Ansprache
« Professionelle Kundenqualifizierung (touch and go)
* Motivierende Prasentation
*+ Beispieltermin
* Messeregeln furs Messeteam vermittelten.
* Dos & Don'ts zur Messe.
* Termine setzen fur die Messenachbearbeitung.
* Erfolgsorientiertes Agieren bei zu wenig Besucheraufkommen
auf dem Messestand.
* Rollen und Aufgaben des Messeteam.

Hausmesse

Wenn Hausmessen richtig organisiert und strukturiert werden, sind Sie
ein hervorragendes Marketinginstrument um Neukunden zu gewinnen,
Potenziale von Stammkunden zu heben und die eigene Position im regio-

nalen Markt zu starken.

Hier lernen Sie alles was sie bendtigen, um eine Hausmesse zu organisie-
ren und erfolgreich zu prasentieren.
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Spezialthemen

Modul

S3

Name

Kampagnen richtig gestalten

Dauer

2 Tage

Im Rahmen der HLH academy wird es kunftig Kampagnen fur strategische
Partner mit ihren strategischen Produkten geben.
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Spezialthemen

Modul

S4

Name

Webinar - Kampagnen fur den ADM

Dauer

2 Std

Im Rahmen der HLH academy entstehen neben den
Prasenzveranstaltungen digitale Inhalte zur optimalen Begleitung der

Veranstaltungen.
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Spezialthemen

Modul S5

Name Lernzielkontrolle

Dauer 2 Tage

Leitfaden zur Sicherung des Return on Investment bei Seminaren -
Was koénnen Sie als Fuhrungskraft beitragen?

Im Rahmen der Weiterentwicklung werden Mitarbeiter immer wieder ein-
mal Seminare besuchen. Da der Seminarbesuch einerseits keinen Selbst-
zweck darstellt und andererseits eine ,enorme” Investition des Unterneh-
mens darstellt, gilt es die Mitarbeiter rund um das Seminar entsprechend
professionell zu begleiten. Dazu hilft ihnen dieser kurze Leitfaden.

Vorbereitung auf das Seminar

Bevor der Mitarbeiter endgultig fir das Seminar angemeldet wird, klaren
Sie mit ihm, was der Sinn und Zweck von dieser Seminarteilnahme sein
wird. Die Effektivitat der Seminarteilnahme hangt mal3gebend von der
Zielklarheit auf beiden Seiten ab. Dabei sind zur Vorbereitung folgende
Fragen sehr hilfreich:

« Was erwarte ich als FUhrungskraft von der Seminarteilnahme meines
Mitarbeiters?

* Welches neue Leistungsniveau soll dadurch erreicht werden?

« Was konkret soll der Mitarbeiter nach der Seminarteilnahme,
wie anders machen?

« Was erwartet der Mitarbeiter von dieser Seminarteilnahme?

« Fur welche Arbeitsplatzsituationen will der Mitarbeiter neue und
konkrete Anregungen, bzw. Know-how erhalten?
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+  Wie wollen wir die Transferphase nach dem Seminar gestalten?

« Fdr welche Fragen der Kollegen soll der Mitarbeiter Losungen, Ideen
oder Anregungen vom Seminar mitbringen?

*  Wie wird sich der Mitarbeiter im Seminar verhalten, damit seine
Themen auch tatsachlich im Seminar behandelt werden?

Nachbereitung vom Seminar (Transferphase)

Der Mitarbeiter kehrt nach der Seminarteilnahme wieder zuruck. Jetzt ist
das sogenannte Transfergesprach besonders wichtig. Denn jetzt gilt es
zu klaren, wie das Gelernte am Arbeitsplatz umgesetzt werden soll und
kann. Dazu helfen Ihnen folgende Fragestellungen:

+ Welche neuen Erkenntnisse bzw. Know-how haben Sie erhalten?

+ Wie helfen diese neuen Erkenntnisse bzw. Know-how Ihnen, unserem
Team weiter?

+ Wo und wie werden Sie die neuen Erkenntnisse konkret umsetzen?

+ Welche Schwierigkeiten sehen Sie zurzeit auf sich zukommen, wenn
Sie das Neue umsetzen werden?

+  Wie werden Sie damit umgehen, damit dies nicht zu einem Scheitern
fuhren kann?

« Wer spricht wen an, wenn es Umsetzungsschwierigkeiten gibt?

« Wann starten Sie mit der Umsetzung, bei welchen Kunden starten Sie?

+ Wie wollen Sie das Neue dort konkret umsetzen?

« Welche Schwierigkeiten sind dort realistisch zu erwarten?

+  Wie werden Sie damit umgehen, damit Sie diese Schwierigkeiten
meistern kénnen?

« Bis wann werden Sie mit der Umsetzung fertig sein?
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Feedbacksitzungen im Rahmen der Umsetzung

Im Rahmen der Umsetzung ist es wichtig, dass Sie regelmallig Feedback-
gesprache zum Stand der Umsetzung fuhren. Hier geht es um das Con-
trolling, also die Steuerung der Umsetzung des Gelernten.

Hier helfen folgende Fragestellungen:

Was ist bereits umgesetzt?

Welche Erfolge haben Sie dabei erzielt?

Was ist besonders gut gelungen?

Aus welchem Grund ist es besonders gut gelungen?

Was haben Sie wie konkret anders gemacht als friher?

Wie werden Sie diese Erkenntnisse auch in Zukunft bewusst nutzen?
Was ist bei der Umsetzung ,schlecht” gelaufen?

Was konkret war es?

Wie kdnnen Sie/wir daftr sorgen, dass auch in diesen Situationen in
Zukunft mehr Erfolg erzielt werden kann?

Wie werden Sie das Neue jetzt konkret umsetzen?

Wie kénnen wir z. B. durch ein Training on the Job fur mehr Effektivitat
und somit mehr Erfolg im Rahmen des Transfers sorgen?

Bei Unklarheiten bitte den Trainer kontaktieren.

Damit Sie die Sicherheit haben, dal3 Ihre Mitarbeiter noch verbindlicher
die Seminarinhalte aus der HLH academy umsetzen, kénnen
Sie auf bewahrte Strategien zurtckgreifen.

Von aul3en kann der Lerntransfer optional durch folgende Moéglichkeiten
unterstutzt werden:

SMS-Versand zwischen den Seminaren: Ihre Teilnehmer erhalten jede
Woche eine kurze SMS mit einer Erinnerung an ein bestimmtes The-
ma. So ist sichergestellt, dass die Inhalte auch wahrend des hektischen
Alltages immer wieder in Erinnerung gebracht werden.

Trainerhotline: Hier haben Ihre Mitarbeiter die Mdglichkeit, immer
wenn Sie eine kritische Situation im Verkaufsalltag oder Bereich des
FUhrens erlebten, Kontakt zum Trainer aufzunehmen und gemeinsam
mit dem Trainer Losungsansatze zu entwickeln und kontrollierend
einzuuben.
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Selbst adressierter Brief: Hier definiert jeder Teilnehmer seine per-
sonlichen Ziele zur Umsetzung seiner Seminarhighlights. Die Briefe
werden am letzten Seminartag eingesammelt und nach 14 Tagen un-
gedffnet an die Teilnehmer versandt. So konnen Ihre Mitarbeiter die
Umsetzung selbst kontrollieren.

Aufgabenstellung zwischen den Seminaren: Ihre Teilnehmer erhal-
ten pro Monat eine Email vom Trainer, in der spezielle Aufgaben/
Workout's) zu I6sen sind. Die Losungen werden vom Trainer gesichtet
und jeder Teilnehmer erhalt ein persénliches Feedback.

Die Teilnehmer halten alle 14 Tage Telefonkonferenzen mit dem Trai-
ner und der FUhrungskraft vor Ort, ab. Die Tagesordnungspunkte der
Teilnehmer kdnnen jeweils am Vorabend per Email vereinbart werden
und werden am darauffolgenden Abend abgearbeitet. So ist sicher ge-
stellt, dass die vereinbarten Ziele konkret nachgefasst und eingehalten
werden.

Zwischen den Modulen Webinare: In denen der Umsetzungsgrad
reflektiert wird, Fragen und kritische Situationen gemeinsam bespro-
chen werden. Fragen werden vom Trainer gesammelt und in der
eingeloggten Runde besprochen und reflektiert.
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Notizen
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Webinare der HLH academy

flexibel zukunftsorientiert jederzeit abrufbar

Prasenzseminare der HLH academy

HLH aca

individuell unkompliziert kommunikativ

Bleiben Sie bestens informiert,
mit dem NEWSLETTER der HLH academy.
www.hlh-academy.de/newsletter/newsletter-anmeldung

Schreiben Sie uns: Kontakt@HLH-academy.de



