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Nachschlagewerk
2ur Entscheidungshilfe von den
Spezialisten fUr Service und Vertrieb

4

Fiir unternehmensspezifische Weiterbildung, welche auf die Alltagspraxis
der Teilnehmer angepasst und auf das Entwicklungsziel fokussiert ist
Ein herzliches Griifs Gott, Guten Tag und Moin Moin!

Man lernt nicht fir den Lehrer, sondern fiir sich und sein Leben. Diesen
Spruch kennen viele von ihren Eltern. Der Mensch lernt sein ganzes Leben.
Das ist eine Erkenntnis, die er mit zunehmenden Alter verinnerlicht hat.

Nur: Wer kann das Lernen unterstiitzen? Und welche Themen sind die
richtigen, um im Alltag noch besser zu bestehen?

Seit vielen Jahren begleiten wir sehr erfolgreich Menschen und Unternehmen
in ihrer Entwicklung. Dies erfolgt immer

n individuell,
n auf das Unternehmen zugeschnitten
n und auf die Praxis bezogen.

Der Weg zur passenden Weiterbildung bendétigt Erfahrung und klare Vorgaben
bzw. Zielsetzungen.

Dieses Kompendium soll Ihnen als Entscheidungshilfe und als Grundlage zur
optimalen Trainingskonzeption bzw. Trainingsmodul-Auswahl dienen.

Gerne stehen wir Ihnen mit unserer Erfahrung bei der Entwicklung wirkungs-
voller Weiterbildungskonzepte mit Rat und Tat zur Seite.

Jetzt wiinschen wir lhnen viele interessante Einblicke und Ideen beim
Durcharbeiten des Kompendiumes.

Wir freuen uns auf lhren Kontakt mit uns

|WEITERBILDUNG

markus eckstein - fred kastens - ferdinand soethe

Markus Eckstein Fred Kastens Ferdinand Soethe
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Grundprinzip und Module der me Praxis Trainings

Kommunikation ist zu 90% nonverbales Geschehen.
Deshalb ist die Grundlage fiir erfolgreiche WeiterbildungsmaBnahmen immer
die nonverbale Kommunikation.
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So viele Mogllchkelten wie im echten Leben 3
Mitarbeiterentwicklung ist vielfiltig. Deshalb gibt es eine Vielzahl von Trainings-
méglichkeiten. Fiir den ersten Uberblick haben wir einige Beispiele schematisch @
dargestellt. Gerne entwickeln wir lhr Trainingskonzept bzw. Trainingsmodul.
Unternehmensentwicklung Service

fir Mitarbeiter im Service Innen- & AuBendienst . SERW@E

- Follow UP A\ 4 B Follow UP
Basis Trammg I Follow UP k \Methodlsche ,"" Video— und

AN\
Kommunikation / Verkaufen ) MeFes _aa Sprachauf-
\ im Service 1 Fehlersuche = ) zeichnunggg

Varianten: 1:1, Telefon und Gruppe je nach Tatigkeitsschwerpunkt

oo

Unternehmensentwicklung Vertrieb DD
fur Mitarbeiter im Vertriebs-Innen- & AuRendienst A4 VEHTBH E

_ , B Followup
Basis Training | Follow UP / i Prasentation
Kommunikation(x' Verkaufen > = Moderation

im ECKSTEINE
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BEISPIELE TRF

Die Moglichkeiten voll ausschopfen

Gerade in verantwortlicher Position ist die personliche Entwicklung der Schliissel 3
zum Erfolg. Wer die eigenen Starken ausbaut, kann Menschen zu Hochstleistungen
fiihren. Gerne entwickeln wir lhr Trainingskonzept bzw. Trainingsmodul.
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Unternehmensentwicklung
zeitgemaRe und situative Fiihrung
fiir die optimale Zielerreichung

- Follow UP

Basis Training | FO"OW upP = \\Besprechung

Kommunikation/ >~ zeitgemaRe \ Leitung |
o als ( Filhrung [ Prisentation N>

Varianten: Fiihrungskrifte, vom Mitarbeiter zur Fiihrungskraft

FUHRUNG

Interkulturelle
Fiihrung

Unternehmensentwicklung interne Schulungen
fir Mitarbeiter, die Wissensvermittlung betreiben

Basis Training | Train
Kommunikation /\’ The
A Nonverbal\ Trainer
1:1 )

Interkulturelle
~ Kompetenz
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OMMUNIKATION

Kommunikation ist der Transmissionsriemen fiir alle Vorgange.
Es ist ein selbstverstandliches, allgegenwartiges Geschehen.

G
u

leichzeitig gilt:

Wenn es in Unternehmen zu Fehlentwick-
lungen kommt, ist oft die Rede von
Kommunikationsschwierigkeiten.

Wenn Kunden unzufrieden sind, liegt es oft an
ungenau formulierten Absprachen.

Wenn technische Leistungen nicht vermittelt
werden, der Nutzen unklar bleibt und die
Beziehung nicht stimmt, wird sehr schnell der
Preis als zu hoch empfunden und die Kunden
wenden sich ab.

Gleiches gilt fur Unklarheiten und Stérungen
im Verhaltnis zwischen Fithrungskraft und
Mitarbeiter. Hier ist eine situativ passende
und wertschatzende Herangehensweise
absolut entscheidend fiir die Motivation und
fur den inhaltlich/realen Erfolg.

B Gleiches gilt fur alle Formen von Projekt-
leitung.

B Insbesondere im Prozess des Verkaufens und

Verhandelns im Vertrieb, bei heiRen Preis-

verhandlungen und gleichzeitiger Genauigkeit
in der Argumentation entscheidet mafRgeblich

das Schwert der Kommunikation.

B Gerade auch Projekte entscheiden sich maR-

geblich Uber eine gelungene Kommunikation.

Fiir jeden Bereich von Service, Vertrieb und
Fiihrung gibt Ihnen die me Weiterbildung — die
Spezialisten fiir Service und Vertrieb hoch pas-
sende und sehr wirksame Instrumente an die

Hand, mit welchen der Alltag besser handhabbar

ist.

Trainingsthemen (Auszuqg)

Kommunikation — die Basis fiir Erfolg
Mitarbeiter als Schnittstelle zum Kunden
Kommunikation mit Gruppen
Konfliktmanagement Fihrung
Konfliktmanagement Vertrieb
Hotline-Training

Kommunikation am Telefon

Video- und Sprachaufzeichnungstraining
Konfliktmanagement Service / Handwerk

Fragetechnik - Wer fragt, der flhrt.

kurze / effektive Besprechungen.

Kommunikation 1:1 im personlichen Kontakt

[ ]

[ ]

B Interkulturelle Kompetenz

B Interkulturelles Konfliktmanagement
[ ]

... Ihr Thema

Fur noch mehr Erfolg im Service:
B Methodische Fehlersuche MeFeS
B Train the (technical) Trainer TTT

m .. lhr Thema.

Alle Themen werden an den Service bzw. Vertrieb, das jeweilige Unternehmen und die branchen-
spezifischen Gegebenheiten angepasst.

ethodisch

rfolgreich

Was ist
Kommunikation?

Kommunikation ist zu 90%
nonverbales Geschehen.
Stimmt das nonverbale Miteinander,

W werden die richtigen Worte
gefunden,

m erfolgt ein besserer Informations-
austausch,

W ist es einfacher, gute und verbind-
liche Absprachen zu finden und

M auch Konflikte lassen sich auf
dieser Basis erstaunlich leicht
l6sen.

B Wenn das nonverbale Geschehen
verstanden wird, sind die anderen
Bereiche der Kommunikation sehr
schnell erschlieRbar.

Alle me Praxis Trainer nutzen daher
hier die nonverbale Kommunikation
nach Fred Kastens.

Er hat die vielen theoretischen
Ansdtze in der Kommunikation in
die Praxis transferiert, so dass die
Teilnehmer die Kommunikation als
nutzliches, effektives, hilfreiches
und praxisnahes Werkzeug erleben.

Konkret in der Praxis
ist dies

B der Techniker, der sehr effektiv
alle relevanten Informationen zur
Storung herausbekommt,

H die erregte Reklamation des
Kunden, die sofort in ruhiges
Fahrwasser gefiihrt wird,

B die Absprache in Besprechungen,
die Hand und FuR hat,

M das Verkaufsgesprach, in welchem
der Kunde erreicht wird,

H das Mitarbeitergesprach, das fir
Klarheit sorgt,

Fiir jeden Bereich von Service,
Vertrieb und Fiithrung gibt Ihnen
die me Weiterbildung - die Spezia-
listen fiir Service und Vertrieb
hoch passende und sehr wirksame
Instrumente an die Hand, mit
welchen der Alltag besser hand-
habbar ist.
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METHODISCHE FEHLERSUCHE

Die Fahigkeit zur Fehlersuche ist die Kernkompetenz im technischen
Service.

80% aller Probleme lassen sich durch Erfahrung
bereinigen.

Was ist mit dem Rest? Was ist mit den Mitar-
beitern, die diese Erfahrung noch nicht haben
kénnen?

Gerade ungeldste technische Probleme, wenn es
lange dauert oder vermeintliche Losungen sich als
Irrwege erweisen,

B sind teuer,

B binden sehr viele Menschen,

B vernichten Kundenvertrauen und

B erzwingen viele unnodtige Zugestdndnisse an
den Kunden.

Wenn hier ein systematisches und methodisches
Vorgehen erfolgt, lassen gute Lésungen und auch
ein wieder zufriedener Kunde nicht lange auf sich
warten.

Nichts liberzeugt einen Kunden mehr als ein
erlebtes systematisches Vorgehen des
technischen Services.

Gleichzeitig ist methodische Fehlersuche ein
hoch komplexes Zusammenspiel mentaler und

emotionaler Fahigkeiten. Sie bedarf eines guten
Methodenkoffers, einer guten Verknipfungs-
fahigkeit des vorhandenen technischen Wissens
(Systemwissen) und einer gezielten Mischung aus
intuitivem und bewusstem Vorgehen. Techniker
sind immer wieder Uiberrascht, was alles moglich
ist, wenn man nur weill und erlebt hat, wie man es
angeht.

Die Trainings und Coachings der
me Weiterbildung

B ermoglichen hier dem Techniker und den
Serviceverantwortlichen, sich deutlich
erweiterte Fahigkeiten anzueignen und
teilweise ganz neue Wege zu gehen.

B Die interne und externe Kommunikation
Uber technische Probleme erfolgt wesentlich
zielgerichteter und effektiver.

B Sowohl die Schnelligkeit als auch die Sicherheit
der Losungen steigt.

B Und die gesamte Serviceorganisation gewinnt
an Fahigkeit, mit komplexen technischen
Problemen kompetent umzugehen.

Wirkung des Trainings

B Kriterien fUr eine systematische Vorgehens-
weise

B Klare Standards fur eine gute Fehlersuche
Das eigene Denken wird tberprifbar.

Denkfallen werden verstanden — sowohl
praventiv als auch im Nachhinein zum Lernen.

m  Lernkurve bei der Lésung technischer
Probleme steigt stark an.

B Wie erfahre ich es vom Kunden? Kommuni-
kation der effektiven Informationssammlung.

B Mentalwerkzeuge fir alle relevanten
Fehlerarten

Wirkung®:
B Verringerung des Tauschens auf Verdacht
B Erhohung Ersterledigungsquote

B Die wirklichen Ursachen werden (haufiger)
gefunden.

B Optimierung des Prozesses zur Problem-
behebung tiber alle Stationen.

Methodische Fehlersuche (MeFeS) als méachtiges (Denk-) Handwerkszeug, um die gesamte Prozess-
kette der Fehler- und Stérungssuche zu optimieren und zielgerichteter zu machen.

methodisch erfolgreich
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Zentral geht es dabei
darum

Sehr gezielt die richtigen Informa-
tionen zu sammeln.

Statt unklare und wenig iiber-
priifte Informationen zu haben,
die zu drgerlichen Fehlversuchen
fiihren.

Effektive Strategien zur schnellen
Losungssuche im technischen
Bereich.

Statt an zu vielen falschen Stellen
gesucht zu haben.

Typische Denkfallen zu verstehen,
bei sich zu merken und in der Praxis
andern zu kénnen.

Statt hinterher vielfach sagen zu
miissen: ,Hdtte ich das vorher
gewusst.”

Klare Kriterien zu haben, um den
jeweils sinnvollen Weg zu erken-
nen.

Statt viele aufwendige Umwege
zu gehen.

Die eigenen Vermutungen gezielt
und systematisch tiberprifen zu
kénnen .

Statt teuer zu reparieren zu
miissen.

2ielgruppe

M Techniker im Service
H Troubleshooting

H Hotline

H Support

M technische Trainer
M Serviceleiter

H Produktion

H Instandhaltung

VERKAUFEN m FUHREN m MANAGEN = KOMMUNIZIEREN




TRAIN THE (TECHNICAL) TRAINER

Effiziente Vermittlung komplexen Wissens, Absicherung des Lerntransfers
und sicherer/kompetenter Umgang mit Gruppen

Technisches Training vermittelt das spezifische
technische Wissen und geeignete Vorgehens-
weisen zu Ihren Anlagen und Maschinen.
Manchmal muss es auch technische Grundlagen
vermitteln. Idealerweise lernen die Teilnehmer
auch systematisches Arbeiten und als Kronung
eine gute Fehlersuche.

Um dies alles ,,an den Mann“ zu bringen, bedarf es

B eines breiten Verhaltensrepertoires als
Trainer,

B eines gut ausgestatteten Methodenkoffers
jenseits der Power-Point-Prdsentation und

B einer gehorigen Portion Know-how.
Gleichzeitig lohnt sich dies immens:
Mit einem Training, das die Menschen erreicht,

B bekommen Sie kompetente Techniker in
Inbetriebnahme, Service und Support.

B |hre Kunden bekommen Bediener und
Instandhaltungen, die gut mit Ihren Anlagen
zurechtkommen und daher zufrieden sind.

B Sie haben einen der zentralen Schlissel zur
Entwicklung lhrer Mannschaft in der Hand.

B Und auch als Trainer ist man deutlich
zufriedener, wenn man weil}, dass man gutes
Training gemacht hat.

Die Trainings, Trainings-on-the-Job und
Coachings der Weiterbildung machen es
den technischen Trainern direkt erlebbar und
nachvollziehbar, wie sie selbst ein effektiveres
und die Menschen deutlich starker erreichendes
Training machen kénnen.

Die Mischung aus

B hoch effektiven Techniken zur Aufmerksam-
keits- und Gruppensteuerung,

B die Bereitstellung vielfaltiger Methoden und
methodischer Kniffe fiir das Technikertraining
und

B das Know-how, wie man dies alles sinnvoll
flr ein verstarktes und echtes Lernen der
Teilnehmer verkniipft,

hat noch alle technischen Trainer in den me Praxis
Trainings begeistert.

Anwendungsbereiche

Verwandte Trainings

Train the (technical) Trainer
Prasentationstechnik

Produktprasentation

Einweisung

B Umgang mit Gruppen

B Leiten von Besprechungen und Meetings

Alle Themen werden an die jeweilige Teilnehmergruppe, das jeweilige Unternehmen und die

branchenspezifischen Gegebenheiten angepasst.
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Zentral geht es dabei
darum

Als der Spezialist fiir die Maschinen
und Anlagen des Unternehmens
vermittelt der Servicetechniker,
der technische Trainer bzw.
Anwendungstechniker den
Bedienern und dem Wartungs-
personal des Kunden das notige
Fachwissen im Umgang mit der
anspruchsvollen Technik.

Seine fachliche Kompetenz ist fast
immer sehr gut. Jedoch wie steht es
mit der Vermittlungskompetenz?

In vielen Fallen ist das Thema sehr
komplex.

® Wird es in sinnvolle Abschnitte
geteilt?

m Wird es teilnehmerorientiert
erklart?

B Hat der Trainer einen Blick dafir,
ob das Ganze verstanden wird?

m Verstehen ist noch nicht kdnnen.
Wird durch Ubung und Wieder-
holung sichergestellt, dass der
Lerner es wirklich kann?

W Und zu guter Letzt - Zeit ist Geld:
Ist die Vermittlung effizient?

Die Trainings, Trainings-on-the-Job
und Coachings der me Weiter-
bildung machen es den technischen
Trainern direkt erlebbar und
nachvollziehbar, wie sie selbst ein
effektiveres und die Menschen
deutlich starker erreichendes
Training machen kénnen.

2ielgruppe
H Technische Trainer

H Fachtrainer

B Anwendungstechniker,
die ausbilden

H Servicetechniker, die Kunden-
schulungen durchfiihren

VERKAUFEN m FUHREN = MANAGEN = KOMMUNIZIEREN




Die Spezialisten fUr Service und Vertrieb

(M®|UEITERBILDUNG

markus eckstein - fred kastens - ferdinand soethe

VERKAUFEN

= AUSSENDIENST

El

VERHANDLUNGSSICHERH

S VERKAUFER:
SSTATTUR =

SBERATEN

CROSS-SELLING'E

3SINOHBLTEH

,Immer die Preisverhandlungen!“ hort man im Vertrieb.
Und im Service: ,,Ich bin doch kein Verkaufer!*
Dabei ist jeder Mitarbeiter mit Kundenkontakt ein Verkaufer!

Also: Vom Vertrieb (iber den Service, von der
Hotline bis hin zum Buchhalter — alles Verkaufer!?
Natirlich verkaufen alle erst einmal sich selbst,
dann das Image des Unternehmens, schlechte
Nachrichten und viele auch Produkte / Dienst-
leistungen / Arbeitsleistungen.

Auf der anderen Seite steht heute ein informier-
ter, aufgeschlossener und anspruchsvoller Kunde.
Dazu kommt ein hart umkampfter Markt. Das
eigene Unternehmen fordert mehr Neukunden
und einen aktiven Kundenkontakt.

In diesem Spannungsfeld bewegen sich die
Mitarbeiter und sind immer mehr tiberfordert.
Um Verkaufsprozess und Verkaufsgesprache

den heutigen Anforderungen anzupassen, hat die
me Weiterbildung ein breites Spektrum an
Verkaufstrainings vom Service bis zum Vertrieb.

Dabei geht es auch darum, sich von der alten
Verhaltensform ,,nur beraten” zu l6sen.

Zeitgemal ist: verkaufen statt nur beraten.

Preisverhandlungen geho6ren heute zum Alltag
von Vertriebs- und Service-Organisationen.

Produkte und Dienstleistungen werden hart
diskutiert und verhandelt. Es gibt eine Menge
Vor- und Einwande, welche erstmal Giberwunden
werden missen, um erfolgreich zu verkaufen.

Der me Praxis Trainer Markus Eckstein hat die
,»15 ECKSTEINE der Argumentationstechnik”
entwickelt, um Kundeneinwanden professionell
zu begegnen. Sie sind der Werkzeugkoffer fiir
Verkaufsgesprache, die Neukundengewinnung
und in der Vertragsverhandlung.

Die richtige Argumentationstechnik ist der
Schliissel fiir

B die Preisverteidigung,
B die Durchsetzung von Vereinbarungen und
m die Ablehnung von Forderungen.

Fiir alle,

B die Kunden lberzeugen wollen,

m die Schlagfertigkeit in Verhandlungen erh6hen
wollen und

B die eigene Zielsetzungen umsetzen mochten,

ist das me Argumentations-Training ein wichtiger
Schritt zum zeitgemaRen Verkaufen.

Trainingsthemen (Auszug)

Verkaufs- und Kommunikationstraining
Neukundengewinnung Kaltakquise
Innen- und AuBendienst-Training
Aktiver Telefon-Verkauf (Outbound)
Video- und Sprachaufzeichnungstraining
Verkaufen am Verdrangungsmarkt

Produkte lebendig machen

Preisstellung richtig argumentieren

Telefon-Training (Inbound)
Training fir Einkaufsgesprache

Messetraining

Vor- und Einwandsbehandlung

[ ]

]

[ ]

B Liebe zum Verkauf
[ ]

B Nutzenargumentation aus Sicht des Kunden
|

... Inr Thema.

Alle Themen werden an den Service bzw. Vertrieb, das jeweilige Unternehmen und die branchen-

spezifischen Gegebenheiten angepasst.

ethodisch erfolgreich

Konigsklasse:
Neukundengewinnung

Hier hat die me Weiterbildung
neben den Ublichen Wegen die
Kaltakquise fiir den AuBendienst
und den Innendienst (Outbound)
weiter optimiert. Im Training wird
die Grundlage gelegt und im
Coaching zeigt Markus Eckstein, wie
man an der Verkaufsverhinderungs-
theke (Empfang) vorbeikommt und
maoglichst gleich mit dem Chef /
Entscheider ins Gesprach kommt
oder zumindest einen Folgetermin
vereinbaren kann. Dann kénnen die
Mitarbeiter mit Unterstiitzung durch
den Coach selbst in Echtsituationen
das Gelernte umsetzen.

Und im Service? Natiirlich soll ein
Servicemitarbeiter keine Kaltakquise
machen. Allerdings profitieren die
Teilnehmer von den Trainer-
Erfahrungen aus der Kaltakquise.
Es geht darum, Menschen anzu-
sprechen.

Wenn der Service-Mitarbeiter dies
beim Thema Service-Verkauf
umsetzt, ist der erste Schritt zum
erfolgreichen Anbahnen von
Verkaufschancen getan.

15 Ecksteine der
Argumentations-
technik

Preisverhandlungen gehéren heute
zum Alltag von Vertriebs- und
Service-Organisationen. Produkte
und Dienstleistungen werden hart
diskutiert und verhandelt.

Die Fokussierung wird immer starker
auf den Preis ausgerichtet

Bevor es jedoch um den Preis geht,
geht es um den Hintergrund des
Kundenwiderstands. Es gibt eine
Menge Vor- und Einwande, welche
erstmal Gberwunden werden
mussen, um erfolgreich zu
verkaufen.

Markus Eckstein hat ,,15 Ecksteine
der Argumentationstechnik”
entwickelt: fiir mehr Sicherheit und
Schlagfertigkeit bei Verhandlungen
mit Kunden.

VERKAUFEN = FUHREN = MANAGEN = KOMMUANIZIEREN
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15 ECHSTEINE
DER ARGUMENTATIONSTECHNIK Se

Der Vorwand ist die Ausrede des

Kunden, um nicht zu kaufen und
kann nicht gelost werden.

Mit der richtigen Frage- und
Argumentationstechnik kann
allerdings der echte Einwand ans
Tageslicht gefordert werden.

Einwand

Der Einwand ist der begriindete
Widerspruch des Kunden.

Durch gute Argumentation konnen
Einwande entkraftet werden.

i
« Unter welchen Voraussetzungen stimmen
jeme ertellen? Sie mir 2u% o
e Uferanten... « Was kann ich tun, damit Sie....2
« Welche Vorteile misste es

tever...”
den den Auffr
5o viele L

Der me Praxis Trainer Markus
Eckstein hat die ,, 15 ECKSTEINE der
Argumentationstechnik” entwickelt,
um Kundeneinwanden professionell
zu begegnen.

benennen: g
Sle st es o wichtig, dass...?

Weiche Kundenbestellungen
sind noch offen?

Die ,, 15 ECKSTEINE der Argumentationstechnik” sind der Werkzeugkoffer
fiir Verkaufsgesprache, die Neukundengewinnung und in der Vertrags-

verhandlung.
Preisverhandlungen gehoren heute zum Alltag Die Teilnehmer erhalten ausformulierte
von Vertriebs- und Service-Organisationen. Argumentationshilfen.

Produkte und Dienstleistungen werden hart
diskutiert und verhandelt. Es gibt eine Menge
Vor- und Einwénde, welche erstmal Gberwunden
werden mussen, um erfolgreich zu verkaufen.

Mit Hilfe dieser 15 Ecksteine zur Vor—und
Einwandsbehandlung wird ein Verkaufshandbuch
mit den eigenen Argumenten erarbeitet.

Selbstverstdndlich werden die Beispiele auf die
Teilnehmer-gruppen Verkauf und Service im
Training angepasst.

Das permanente Feilschen um den Preis macht
Verkaufer allerdings murbe und anfallig fur
Rabatte / Preisnachlasse. Dies geht so weit, dass
der Verkiufer zum Anwalt des Kunden wird und Die Argumentationstechniken werden jeweils mit
viel Energie aufwendet, um Nachldsse fiir ihn den Vor-/Einwénden:

durchzusetzen. 1. ... zuteuer!”

Das liegt daran, dass die Fokussierung immer

N . . . 2. ,Wir haben bereits einen / mehrere
starker auf den Preis ausgerichtet wird.

Lieferanten.”
Bevor es jedoch um den Preis geht, geht es um
den Hintergrund des Kundenwiderstands.

Die ,,15 ECKSTEINE der Argumentationstechnik”
sind der Werkzeugkoffer fiir Verkaufsgesprache,
die Neukundengewinnung und in der Vertrags-
verhandlung.

3. ,Wir brauchen nichts.”

erlautert und vertieft.

Wirkung des Trainings 2ielgruppe

Souverdnitat bei m Verkdufer

B der Preisverteidigung, m  der Uberzeugung der Kunden, im Service
B der Durchsetzung von Vereinbarungen und B der Schlagfertigkeit in Verhandlungen und im Vertrieb

B der Ablehnung von Forderungen, B der Umsetzung eigener Zielsetzungen. : :
im Innendienst

im AuBendienst

. ‘ Damit der Kundenkontakt wieder zur sportlichen Herausforderung wird und nicht zum Frust
“‘ fiihrt — methodisch erfolgreich verkaufen.

ethodisch crfolgreich VERKAUFEN = FUHREN m MANAGEN m KOMMUNIZIEREN
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MESSE Training und Coaching

KEIN ZIEL!

Essen

Messestand nur als
Informationsplattform

Messestand als Ausflugsziel
(Event)

B  Neukunde ohne Kontakt

Klare Positionierung
und Strategie

B Rechtzeitige Messe-Planung,
-Zielsetzung und -Strategie

Klare Messe-Botschaft, Messe-
Slogan, Messe-Kernaussage

Von der reaktiven Messebetreuung zur aktiven Hochleistungsplattform mit
professioneller Stamm- und Neukundenansprache.

Organisation Kundenempfang

So vielfaltig wie die Messen, welche es auf Welt Ein Unternehmen kann auf Messen nicht nur Messebesucher-Kontakt-

gibt, so unterschiedlich ist das, was man auf dem g Image nach auRen tragen, Formular
Messestand als Kunde erleben kann. Es variiert Aktivitaten und Einladungen
von der professionellen Messeansprache und B dem Stammkunden eine Gesprachs- Stammkunden
Organisation mit aktiver Kundenansprache bis hin atmosphare bieten, welche im normalen Alltag Aktivititen und MaRnahmen
zu einer Standbesatzung, welche sich hinten im nur selten zu erreichen ist, Neukunden
Stand in einer Sitzecke ,versteckt”. B sondern auch und insbesondere neue Kunden

: Umgang mit den Neukunden
Wie wirksam Messen sind hingt auch von gewinnen. -
der Einstellung der Unternehmen und deren Gerade in der aktuellen Zeit gehért fiir viele W Einheitliches Auftreten und
Mitarbeiter/Standbesatzung ab. Und ob und Unternehmen die Neukundengewinnung zum einheitliche Vorgehensweise
welche Zielsetzung fiir die Messe definiert ist. Uberlebensprinzip! der Standbesatzung
Da oft die klare Positionierung und Strategie zu Mit der Messebuchung, der richtigen Standplatz- B Messestand-Regeln
Messen fehlt bzw. nicht kommuniziert wird, Auswahl und den bunten Bildern (Marketing) wird B Verzahnung und Einbindung
werden Messen in Frage gestellt. die Messe nicht automatisch zum Erfolg. Innen- und AuRendienst fur
Oft wird gefragt: Vielmehr missen vor, wihrend und nach der die Messenachbereitung

Messe viele Punkte ineinanderlaufen, um den

. . EDV-technische Unterstiitzung
gewdlnschten Erfolg zu generieren.

zur Pflege und Klassifizierung

B Was bringt die Messe schon!?

B Rechnen sich Messen bei diesem Aufwand

3 Das Messetraining von me Weiterbildung setzt bei der Messekontakte
iberhaupt noch? den Mitarbeitern der Standbesatzung und den Erfassung der Daten direkt auf
B Kann man Kunden heute auf dem elektroni- Mitarbeitern an, welche fiir den Kundenkontakt A MRS EE
schen Weg genauso gut erreichen? nach der Messe verantwortlich sind.
Wenn Messen gut vorbereitet und durchgefiihrt Mit dem Kombi-Messetraining Training / =
werden, rechnen sich Messen gerade fiir den Workshop und Coaching auf der Messe wird der
Mittelstand: professionelle Messeauftritt zum Kunden

automatisch erreicht.

Wirkung des Trainings 2ielgruppe

® Fiihrungskrafte und

Es geht um
B die professionelle Kommunikation mit den B die Sicherstellung, dass die Unternehmens- W Mitarbeiter
Kunden rund um die Messe, erwartung zum Messergebnis mit einer mit Kundenkontakt auf dem

B die Stirkung des Selbstverstindnisses der aktiven Messebetreuung erzielt wird, Messestand

Mitarbeiter zum Verhalten auf der Messe und B den Kunden, der ein Betreuungsevent auf dem

gegenliber Kunden, Messestand erlebt.
B einen optimalen und sicheren Umgang mit B Zusatzlich sind die Mitarbeiter motivierter und
Neukunden, engagierter in der Extrem-Situation Messe.

Alle Themen werden an das jeweilige Unternehmen, die branchenspezifischen Gegebenheiten,
die Messesituation und die Ziele der Messe angepasst.

ethodisch erfolgreich VERKAUFEN = FUHREN = MANAGEN = KOMMUANIZIEREN
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FUHREN

Anspruch
an die Fithrungskrafte
von heute

Der immer starker werdende
Wettbewerb in vielen Brachen
erfordert motivierte, engagierte,
freundliche und kompetente
Mitarbeiter mit hohem Fachwissen.
Nie zuvor wurde seitens des Kunden
eine so hohe Erwartung an die
Qualitat der Produkte und Dienst-
leistungen gestellt wie heute.

Viele erfolgreiche Unternehmen
haben festgestellt, dass das
wichtigste Unterscheidungsmerkmal
der Mitarbeiter ist. Es zahlt jede

Fiihrung und Kommunikation — fiir optimale Mitarbeiterentwicklung Abteilung, mit oder ohne Kunden-
kontakt.
Die Fiihrungskraft von heute sitzt zwischen m  Klare, zielgerichtete, wertschatzende und Nur wenn die Mitarbeiter im Alltag
B den Anspriichen der Kunden und motivierende Kommunikation als zielgerichtet.vorgehen und Entschei-
B den Zielsetzungen des eigenen Unternehmens, Fihrungskraft dungenim S|nr‘1e des Unternehmens
. . . . . . . treffen, kann ein Unternehmen im
der Abteilungen und Mitarbeiter. B Sicherstellen der gleichen Flihrungsqualitat !

: e PR : fir den Innen— und AuRendienst SIS IR EUE L BRI LR
Dieser Anspruch an die Fiihrungskrafte ist bei bestehen. Dies fiihrt zu einem im-
Mitarbeitern innerhalb des Unternehmens schon B  Kritische Gesprache mit Mitarbeitern: mer stirker werdenden Anspruch
hoch genug. Sind dann noch Mitarbeiter im in der Sache hart, im Beziehungsbereich an die Fiihrung der Mitarbeiter.
AuBendienst (Service und Vertrieb gleichermaRen) respektvoll fiihren Neben
zu flhren, bedeutet dies Hochleistung fiir die ® Verstehen: 4
Fihrungskraft. In welcher Mitarbeiterentwicklungsphase ist L INEER Zlelsetzunge?n u.nd
Im taglichen Umgang mit Mitarbeitern und bei welcher Fihrungsstil zielfihrend? IS L Gl il
d?n geforderten Zielen. ste.ht (‘:lie prfa\xisbezogene B Mit den passenden Flihrungsinstrumenten die ST i et
Fihrung und Kommunikation im Mittelpunkt. eigene Abteilung zum Team entwickeln und W einen wertschatzenden Umgang.
me Praxis Trainingsansatz die héchstmogliche Verzahnung mit anderen Gleichzeitig haben Fiihrungskrifte
Genau hier setzt das me Weiterbildung Fithrungs- Bereichen sicherstellen. die Verzahnung der einzelnen
Training an. Ganz gleich, ob es sich um Inhaber, Vorstinde, Abteilungen und deren Zielkonflikte
Es geht darum, mit zeitgemafen Methoden und Geschaftsfiihrer, Fiihrungskrifte oder neue zu bewdltigen. Dieser Anspruch an
Techniken den Alltag der Fithrungskraft zu Fithrungskrifte handelt — die me Weiterbildung die Fiihrungskrafte ist bei Mitarbei-
erleichtern und die Akzeptanz zu erhéhen: vermittelt die Fahigkeit, zeitgemiR, zielorientiert tern innerhalb des Unternehmens
B 360°-Sicht auf typische Fiihrungssituationen und teamsicher zu fiihren. schon h(,)Ch genug. Sind, dann noch

Mitarbeiter im AuRendienst (Service
B Zielvereinbarungsgesprache professionell und Vertrieb gleichermaRen) zu

fahren fihren, bedeutet dies Hochleistung
fur die Fihrungskraft.

-rrainingsthemen [Huszug] Genau hier setzt das me Weiter-

bildung Fithrungs-Training an.

Video- und Sprachaufzeichnungstraining Interkulturell Fihren

Flhrungs-Training W Sjtuatives Fiihren Es geht darum, mit zeitgemdBen
Fihren im Vertrieb B Zielvereinbarungsgesprache x;;I;o::rnFtaT‘t:uTnegc;(:Lk:::Ien
Motivierend fiihren W Teambildung unterstitzen erleichtern und die Akzeptanz zu
Geschaftsfuhrer-Training B Organisationsveranderungen umsetzen erhghen.

[ ]

[ ]

Vom Mitarbeiter zum Chef ... Inr Thema

Fiihren im Service / Handwerk .
Spezialthema:

Mitarbeitergesprach . . -
B Burnout—Pravention Training

Abteilungsbesprechungen effektiv leiten und/oder Workshop

Zeitmanagement

Alle Themen werden an den Service bzw. Vertrieb, das jeweilige Unternehmen und die branchen-
spezifischen Gegebenheiten angepasst.

methodisch erfolgreich VERKAUFEN m FUHREN = MANAGEN = KOMMUNIZIEREN
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BURNOUT-PRAVENTION
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In unserem Training nahern wir
uns dem Thema daher aus ganz
verschiedenen Richtungen:

Erleben

Anhand eigener Erfahrungen im
Training, setzen sich die Teilnehmer
mit den verschiedenen Aspekten
von Anstrengung, Druck und
Belastung auseinander und lernen
positiven Eustress und Flow von
Uberlastungsstress zu unter-
scheiden.

AuBerdem lernen sie dabei ihre
ganz personlichen Stressverstarker
kennen und (be)achten.

DEPRESSION
GLEICHGULTIGHEIT
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Verstehen

Parallel zum Erleben nahern wir
uns der Fragestellung, wie sich
sorgsamer Umgang mit den uns

Effizientes Training zur Sensibilisierung fiir das Burnout-Syndrom im Alltag,
um friihzeitig entgegenzuwirken

Immer mehr Unternehmen verlieren Mitarbeiter
durch Burn-Out, ein Phdnomen, das vor allem
Leistungstrager ereilt und im Unternehmen hohe
Kosten verursacht. Schon bei Service-Technikern
liegen diese nicht selten in 7-stelligem Bereich,
denn zu den Krankheitskosten fiir den ausge-
fallenen Mitarbeite addieren sich betrachtliche
Summen fur entgangene Auftrage, den Verlust
von Know-How und die Ausbildung neuer
Fachkrafte.

Doch wahrend viele Ursachen des Burn-Out
inzwischen recht gut bekannt sind, ist Vorbeugung
schwierig, weil sie ein kritisches Hinterfragen
eigener Handlungsmuster und Strategien
erfordert. Strategien, die fiir den Mitarbeiter zu-
nachst erfolgreich sind und vom Umfeld und im
Unternehmen belohnt werden.

Aus diesem Grund dauert es oftmals zu lange,

bis Burn-Out-gefahrdete Mitarbeiter aus eigener
Einsicht heraus ihr Verhalten andern. Meist erst
nach einem totalen Zusammenbruch mit mehr-
monatigen Ausfall und schweren kérperlichen und
psychischen Beeintrachtigungen.

Im Training holen wir die Teilnehmer bei ihrem
Wunsch nach optimaler Performance ab und zeigt
ihnen im Erleben von typischen Konflikt-und Uber-
forderungssituationen, wo ihr Verhalten diesem
Ziel zuwiderlauft.

Gleichzeitig erproben und erleben die Teilnehmer
Werkzeuge und Strategien, mit denen sie ihre
gesetzten Ziele weitaus besser erreichen kdnnen.

m  Okonomisches Haushalten mit eigenen
Ressourcen
statt powern um jeden Preis.

B Konflikte souveran steuern
statt Kdimpfe zu gewinnen.

B Respektvoll Grenzen aufzeigen
statt sie wiitend zu verteidigen.

Die personliche Erfahrung, mit diesen Strategien
am Ende nachhaltig mehr leisten zu kénnen,
motiviert insbesondere die stark gefdhrdete
Zielgruppe, die Ergebnisse in ihren Alltag zu
Ubertragen, wahrend sie weniger gefahrdeten
Teilnehmern Werkzeuge zum klareren und
effizienten Umgang mit Kunden und Kollegen
aufzeigt.

Wirkung des Trainings

Nachhaltige Verhaltensanderung:

B Fir mich sorgen:
Wie kann ich in der unmittelbaren Spannungs-
situation korperlich Stressfolgen reduzieren

B Nicht mehr kdimpfen:

Was kann ich dndern, damit solche Situationen

zu seltenen Ausnahmen werden?.

B Nicht vergessen:
Welche Knoten im Taschentuch helfen mir das
auch im Alltag umzusetzen?

B Richtig Grenzen setzen:
Wie sage ich es meinem Chef oder dem
Kollegen richtig?

Die Themen und Schwerpunkte werden an das jeweilige Unternehmen, die branchenspezifischen
Gegebenheiten und die jeweilige Teilnehmergruppe angepasst.

methodisch erfolgreich

liberantworteten Aufgaben vom
Umgang mit unserem eigenen
Korper unterscheidet.

Veranderung liben

Nachhaltige Verhaltensanderung
werden im Praxistraining erarbeitet.
Deshalb setzen wir alle Erkenntnisse
und Erfahrungen dieses Trainings
sofort praktisch um.

Zielgruppe

B Fiihrungskrafte

H Mitarbeiter

VERKAUFEN m FUHREN m MANAGEN = KOMMUNIZIEREN
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) Weitere Trainings:

INTERRULTURELLE HOMPETENZ

1. Interkulturelles
Flihren

Die Globalisierung stellt Unter-
nehmen und Fiihrungskrafte vor
neue Herausforderungen

Aufgaben und Projekte werden
namlich grundsatzlich grenziiber-
schreitend angelegt und Fiihrungs-
krafte und Projektleiter benétigen
daher neben ihren Fach- und
Flihrungskompetenzen auch die
Fahigkeit, konstruktiv mit kulturellen
Erfolgreicher Umgang mit Kunden, Dienstleistern und Kollegen im Ausland Unterschieden umzugehen

q . . Denn Abteilungen und Projekt-
oder mit kulturell gemischten Teams am eigenen Standort. ° .

teams setzen sich immer mehr aus
Mitarbeitern verschiedener
Nationalitaten zusammen oder sind
Uber verschiedene Standorte im

In- und Ausland verteilt.

Wenn Fihrungskrafte und Mitarbeiter grenz- In diesem Training lernen die Mitarbeiter die
Uiberschreitend aktiv sind und z. B. auslandische drei Sdulen der interkulturellen Kompetenz
Kunden per Telefon betreuen, kdnnen sie nicht direkt in konkreten Situationen und Fallbeispielen
davon ausgehen, dass ihre gewohnten Vorgehens- anzuwenden.

weisen auch dort funktionieren. Andere Lander,
andere Sitten. Kulturelle Unterschiede wirken sich

Missverstandnisse, Verhaltens-

3 Saulen der interkulturellen Kompetenz: unsicherheiten, Termingefahr-

direkt auf den Arbeitsalltag und insbesondere 1. Wissen: dung?n, Rgibungspunktg und

auf Arbeitsabliufe aus. Ohne Kenntnis dieser Welche kulturellen Unterschiede muss ich Konflikte sind oftmals die Folge.
Unterschiede kommt es schnell zu Missverstind- kennen? Wirkung/Ziel

nissen, Prok.).lemen odjer gar Konﬂilﬁten, die die 2. Einstellungen: m Kulturell gemischte Teams und
AuﬂragserfU{lung gefdhrden. V.erzo.gerungen, Welche Einstellung brauche ich? Abteilungen im Infand sowie
Fehlez..\/ershr;lm;nger;, RatI.05|gke|t oder gar 3. Tools: grenzliberschreitend erfolgreich
Frust konnen da die Folge sein. Wie wende ich die Kenntnisse in konkreten zu fihren.

Durch die Teilnahme an einem interkulturellen Fillen an?
Kompetenz-Training konnen Flhrungskrafte und

Mitarbeiter sich auf solche Situationen vor Ort

oder am Telefon gut vorbereiten.

H Erweiterung der Flihrungs-
kompetenzen um einen
Wissen kulturunabhangigen Stil.

W Nutzung von kulturellen
Unterschieden zur Steigerung
der Innovationsfahigkeit und
Kreativitat.

Denn sie lernen:

B kulturbedingte Unterschiede schnell zu
identifizieren

Selbststeuerung

B Losungsansdtze in einem fremden Umfeld
zu entwickeln Eir

® und diese nachhaltig umzusetzen. 2. Interkulturelles
Konfliktmanagement

Wirkung des Trainings Zielgruppe

B Verstehen der eigenen kulturellen Pragung ®  Entwicklung von Verhaltens— und Handlungs- Fuhrungskrafte / Mitarbeiter
schnelles Zurechtfinden in interkulturellen muster sowie Losungsansatzen fiir das fremde W mit internationalen oder grenz-
Situationen Umfeld tiberschreitenden Aufgaben

m Sensibilisierung fiir Selbstbild und Fremdbild ~ ™ Gezielter Einsatz von Improvisationsfahig- m die in grenziiberschreitenden

. o keiten, um Situationen zu bewaltigen Projektteams mitarbeiten
Kompetente Vorbereitung auf die jeweilige . ) o
interkulturelle Situation vor Ort oder am Starkung der Beziehung zu den ausléndischen m die in ihrem Unternehmen mit
Telefon Kunden und somit langfristige Kunden- Kollegen/Innen aus verschiedenen
bindungen Kulturen zusammenarbeiten

i . - Sl
Trainingssprachen: alg

ethodisch crfolgreich VERKAUFEN m FUHREN = MANAGEN = KOMMUNIZIEREN




|WEITERBILDUNG

markus eckstein - fred kastens - ferdinand soethe

INDIVIDUAL-TRAINING / UWORKSHOP
me

Spezifische Themen von Unternehmen und Teilnehmer intensiv bearbeiten
/ trainieren.

Wenn Trainingsthemen trotz (selbstverstand-

licher) Anpassung an die Teilnehmer / die Firma Eﬂt;\lICklung “‘_‘—“ZUkU\n‘Ft
siratege /A”a‘yse Service

zu allgemein fir das konkrete, aktuelle Anliegen
sind, ist Individual-Training / -Workshop die

osne l Lostingen
Hier werden ganz bestimmte einzelne firmen— Ideen/ 'e e 9
bzw. teilnehmerspezifische Themen und Ziele im ! . Me
Vorfeld konkret und praxisrelevant abgesprochen Planung/ Konzept

und im Workshop intensiv erarbeitet und vertieft.

Velnen — Er‘Folg

B s e 8
; 5| e NS AX 2 S . .
p ;i':;’, tte"éeensa“\“\\““\ B AuBerst effektive MaBnahme durch
pigt¥ en v usfo‘de‘““%\‘\ . . .
;,.fl,eiﬁg;,@‘ he\'a exe entwetty - Konzentration auf / Vertiefung nur einzelner /
/;;,";;;‘f;nclae areV ufriedenuie weniger besonders aktueller Themen,
/ﬂ.’gn ﬁ; def‘\‘ O" \\d “1“5‘&“\“\“\\\ - themen-spezifische Zusammensetzung der
me \ Teilnehmer

- permanentes Einbinden der Teilnehmer
durch Rollenspiele und Gruppenarbeiten

Sehr hohe Selbstsicherheit der Teilnehmer
bezliglich des Themas mit entsprechend hohem
eigenstandigem Denken und Handeln im Alltag.

B Das Wir-Gefuhl der Teilnehmer-Gruppe steigt
und damit die Motivation, sich gegenseitig bei
der Umsetzung im Alltag zu unterstiitzen / zu
coachen.

Trainingsthemen (Auszuq) Zielgruppe

B Team-Entwicklung m  Struktur-/Organisations-Anderung W Service

®  Produkt-ldeen-Workshop B Zusammenarbeit von Abteilungen W Vertrieb

B Promotoren-Entwicklung B Vertriebsleiter-Workshop W Fiihrungskrifte
B Strategie-Ausrichtung ® ... |hr Thema. ® Abteilungen

B MaBnahmen-Planung B Arbeitskreise

M Strategiekreise

Hohes Bewusstsein der Teilnehmer zum Thema und damit effektive, selbststandige und nachhaltige
Umsetzung und Integration in den Alltag.

methodisch erfolgreich VERKAUFEN m FUHREN m MANAGEN = KOMMUNIZIEREN
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Trainingsmethode

Es spielt keine Rolle, welche Funktionen und
Aufgaben jemand im technischen Service oder
im Vertrieb bewaltigt:

Er braucht

B konkrete,

B direkt erlebbare und

B direkt umsetzbare Handwerkszeuge, Ansatze
und Ideen

in seiner Weiterbildung.

Dieses direkte Lernen fiir die Praxis ist die zentra-
le Leistung aller Trainings der me Weiterbildung.

Die branchen- und unternehmensspezifische
Umsetzung an Beispielen, welche die Teilnehmer
selbst mitbringen, motiviert zur unmittelbaren
Umsetzung der Themen in die Praxis

— Erfolgsfaktoren eines guten Trainings.

= KommUNIZIEREN
i VERKAUFEN
= FUHREN

% COACHING

Ubung macht den Meister!

B Oberlehrerhaftes Vermitteln von trockener
Theorie fiihrt meist zum schnellen und
sicheren Abschalten. Hier ist die enge
Verzahnung von (notwendigen) Erkenntnis-
sen / (notwendigem) Wissen und direkter
eigener Umsetzung der Schlissel zum Erfolg.

B Deshalb ist das Training praxisorientiert mit
vielen direkten Demonstrationen, Ubungen,
Gruppenarbeiten
und Rollen-
spielen.

ethodisch erfolgreich

Das me Weiterbildung Trainerteam

B Markus Eckstein,

B Fred Kastens,

B Ferdinand Soethe und

B Michael Moritz,

garantiert dabei einen Trainingsstil ,,aus einem
Guss” bei gleichzeitig groBer Bandbreite der
Themen.

Dadurch entsteht ein sehr einheitliches Lernen fur
alle Teilnehmer in einem Unternehmen, egal ob
FUhrung, Service, Hotline, Support oder Vertrieb
und Kundenbetreuung — 360° Ansatz.

Gerade durch eine solche gemeinsame
Begeisterung wird im Alltag eine tiefe Umsetzung
der Themen ermdglicht.

Nur das was selbst ausprobiert wird, festigt
und automatisiert sich. Somit ist der hochst
mogliche Lerntransfer sichergestellt.

B Die Eigenerkenntnis und der Selbstabgleich
flhren dann zu einem zielgerichteten
Verdanderungsprozess.

B Das Ende des Trainings wird genutzt, um
Moglichkeiten fiir die Umsetzung zu fixieren.

Somit wird auch die Nachhaltigkeit bestméglich

unterstitzt.

Praxisbezogen und
intensiv

Zuviel Theorie, Informationen

und Hintergrundwissen fiihren bei
vielen Menschen zur Handlungs-
blockade. Eine passive Teilnahme
ist die Folge.

Teilnehmer lassen sich berieseln,
ohne dass eine Anwendung im
Alltag erfolgt. Frei nach dem Motto:
Das ist auch mal interessant zu
wissen.

Lebendiges Lernen

Deshalb wird bei me Weiterbildung
der Teilnehmer permanent mit
eingebunden.

Das sichert den hochst moglichen
Lerntransfer.

VERKAUFEN m FUHREN = MANAGEN = KOMMUNIZIEREN




Trainingsmethode

VIDEO- bzw. SPRACHAUFZEICHNUNGS-TRAINING
als die intensivste Art, die eigenstandige Lernanalyse zu unterstiitzen

Inhalte Intensiv-Training mit Video

B Unterstiitzung der eigenstandigen Lernanalyse

durch Video— bzw. Sprachaufzeichnungs-
Training:

B Aufgrund der Analyse der Video— bzw. Sprach-
aufzeichnung wird jedes Verhalten Stick fur

Stiick besprochen und optimiert.

B Jeder Mitarbeiter erhélt mindestens ein
personliches Feedback vom Trainer.

COACHING MIT KURZWORKSHOP
als die intensivste Art, das Gelernte im Alltag umzusetzen

Inhalte Coaching on the job

B Mitarbeiter wird in realen Situationen
beobachtet: An seinem Arbeitsplatz mit
seinen Projekten und Kundenkontakten.

B Direkt nach dem jeweiligen Kundenkontakt
gibt es ein Feedback.

B In diesem Feedback werden
- die Wahrnehmungen abgeglichen und
- MaBnahmen zur Optimierung festgelegt.

B Bereits im nachsten Kundenkontakt ist es
die Aufgabe, die vereinbarte Veranderung
umzusetzen.

Inhalte Kurzworkshop

m  Alle Coaching-Teilnehmer erarbeiten
gemeinsam die ,Erkenntnisse des Tages*”.

B Jeder einzelne Coaching-Teilnehmer erstellt
einen personlichen Entwicklungsplan.

methodisch erfolgreich

B Die Gruppe hat zusatzlich die Aufgabe, nach

jedem Video / nach jeder Sprachaufzeichnung
eine Eigen-Analyse durchzufiihren.

Ab 6 Teilnehmern erfolgt das Video— bzw.
Sprachaufzeichnungs-Training in 2 Gruppen:
kleine Gruppen, dadurch haufige Umsetzung
vor der Kamera bzw. dem Sprachaufzeich-
nungsgerat

Alltags-
realitédt
Festlggt_mg der beobachten
Optimierung
Coaching
itik Wahrr;liksl mung
Tadel und Lob

Mitarbeiters

Wahrnehmung
des Trainers

|WEITERBILDUNG

markus eckstein - fred kastens - ferdinand soethe
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Die Spezialisten fUr Service und Vertrieb

me Praxis-Trai @ |WEITERBILDUNG

markus eckstein - fred kastens - ferdinand soethe

Lern-Transfer-Sicherung

. . . Trainings-Spezialisten
Erinnern - anwenden - erinnern - anwenden - erinnern - ...

Der Teilnehmer verldsst die TrainingsmalRnahme mit zahlreichen neuen Erkenntnissen und der Im me Weiterbildungs-Trainernetz-

grundsétzlichen Motivation, diese auch im Alltag anzuwenden. Tats&chlich im Alltag angekommen, werk gibt es keinen ,freien” Trainer-

schleichen sich die alten Gewohnheiten oft sehr schnell wieder ein. pool.

Deshalb gibt es bei der me Weiterbildung zahlreiche Hilfsmittel, welche den Teilnehmern an die Hand Die Kunden bei me Weiterbildung

gegeben werden kdnnen, damit er im Alltag an die Themen erinnert und somit zur tatsachlichen wissen immer, welcher Spezialist fir

Umsetzung motiviert wird. die TrainingsmaBnahme verantwort-
lich ist.

Auch die Abstimmung im Detail
erfolgt immer mit dem jeweiligen
Trainer. Und dieser Trainer fiihrt
dann auch die Trainingsmanahme
durch.

Besonders bei Trainingsmalnahmen,
welche tber mehrere Follow UP-
Stufen laufen, wird die Kontinuitat
von den Teilnehmern geschatzt.

Genau dies ist fiir unsere Kunden
ausschlaggebend —vom GroR-
Konzern Giber den Mittelstand bis
hin zum Start-UP-Unternehmen.

Markus Eckstein -

Follow UP

Lernen - umsetzen - lernen - umsetzen - lernen - ...

Fred Kastens - (M@ Praxis Trainer

Das me Weiterbildung Follow UP-Konzept basiert auf der Grundlage des menschlichen Lernens.
Der Mensch lernt nur effektiv, wenn er das Neue im Alltag umsetzen kann (Wiederholungslerner).
Nach der Festigung der ersten Grundlagen, wird auf dieser Basis aufgebaut.

. Ferdinand Soethe - M® Praxis Trainer
® Entwicklung
Follow UP’s...
m Integration des Gelernten in
Follow UP m Vertiefen von einzelnen das intuitive Handeln
Themen m Automatisch
[ m Fokussieren der Themen m Anspruch und Schwierig-  m Selbstsicherheit
m Ernsthaftigkeit keitsgrad erh6hen m Eigenstandiges Denken und
Training m Verinderungsdruck m Eigenstandige Lern- Handeln
m Hausaufgaben analyse durch z.B. Michael Moritz - M@ Spezial Trainer
u Uben Videotraining

m Rollenspiel
m Bewusstsein

ethodisch crfolgreich VERKAUFEN m FUHREN = MANAGEN = KOMMUNIZIEREN
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Platz fiir lhre Ideen

So vielfaltig die Menschen und die
Unternehmen sind, so vielfaltig sind

die Trainingsmoglichkeiten.

Diese Seite ist Ihren ersten Ideen

vorbehalten.

ethodisch erfolgreich VERKAUFEN m FUHREN = MANAGEN = KOMMUANIZIEREN




HONTAKT

'WEITERBILDUNG

Markus Eckstein - M@ Praxis Trainer

Fred Kastens - M® Praxis Trainer

|WEITERBILDUNG

markus eckstein - fred kastens - ferdinand soethe

Inhaber me Weiterbildung
Kommunikation

Verkaufen

Fihrung

Kaltakquise
Verdrangungsmarkt-Spezialist

Entwickler der ,, 15 ECKSTEINE der

Argumentationstechnik

Kommunikation

Train the (technical) Trainer (TTT)
Methodische Fehlersuche (MeFeS)
Intensivtrainings

Entwickler von Trainingskonzepten fiir:
- MeFeS

-TTT

- Multiplikatoren

Ferdinand Soethe - M@ Praxis Trainer Michael Moritz - (M@ Spezial Trainer

Kommunikation Interkulturelle Kompetenz

Telefon - Hotline Interkulturelles Konfliktmanagement
Methodische Fehlersuche (MeFeS) Interkulturell Fihren

Detail- und Tiefentrainings

Entwickler innovativer Trainingskonzepte

Verkaufen rund um interkulturelle Themen

Burnout-Praventions-Training

Entwickler des Konzeptes
Burnout-Pravention

Ein starkes Team fiir erfolgreiche Weiterbildung
und Mitarbeiterqualifikation

methodisch erfolgreich
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