
infomarketing Seminar 

Die Gesellschaft  
für Informationsanalyse und Marketingberatung 

 

infomarketing 

ü Verstehen Sie die Motive und  

 Denkprozesse des Anderen.  

ü Lernen Sie, die Botschaften zu lesen, die 

Ihr Gesprächspartner aussendet.  

Kundengespräche im Fokus 
Termine 

2010 
 Frankfurt/Main 

03.03. - 04.03. 

01.09. - 02.09. 

Aktiv Zuhören  
Lernen 

Unternehmensprofil: 
 

Effizientes Marketing braucht beste Informationen! Ohne die richtigen Informationen kann 

man im Marketing kaum erfolgreich sein. Deshalb hat sich infomarketing auf intelligente 

Problemlösungen rund um die Information spezialisiert. Die Kernkompetenz von infomar-
keting ist das systematische Analysieren und Bewerten von Daten sowie die Bereitstellung 

von entscheidungsrelevanten Informationen. Dabei sind Know-how, Kreativität und Inno-
vation ebenso wichtig wie eine klare Positionierung und der Wille zum Erfolg. 

Mehr unter www.infomarketing.de und www.aktiv-zuhoeren-lernen.de  

ü Optimieren Sie Kundengespräche und  

 verbessern Sie Ihre Kommunikation.  
ü Konzentrieren Sie sich auf das, was  

 Ihr Gegenüber nicht sagt.  
ü Wie Sie im Gespräch den Bedarf  

 ableiten, wecken und steigern.  



 

Q1: Grundlagen und Basiswissen 

  Grundsätz l i ches  zu  Verkauf ,  Unternehmensrepräsentat ion  und Außenwi rkung. 

  Die  psychologischen Grund lagen e ines  Verkaufsgesprächs.  Die  Phasen  des  Gesprächs-

 ablaufs. Die Bedeutung von ăEinstellung, Lernen & Behaltenò f¿r Ihr Kundengesprªch. 
 

Q2:  Vor dem Gespräch & der erste Eindruck 

  Was tun,  dami t  es  überhaupt  zu  einem Gespräch kommt? Wer  s ind Entscheider  und 

 Gesprächspar tner?  Mot i va t ion  & Macht der  Vorberei tung.  Sicher  Auf t re ten.  Schaf fen 

 Sie  S tandards  zu  Gesprächseins t ieg ,  Bedür fn isdef in i t i on  und persön l icher  Ansprache. 

 

Q3:  Techniken des Zuhörens 

  Erarbei ten  Sie  s i ch  d ie  opt imale  Gesprächsführung.  Entdecken  S ie  d ie Mögl ichke i ten 

 richtig eingesetzter Gesprªchsf¿hrungstechniken. Wie wichtig sind ăaktiv Zuhºrenò, 

 paraphrasieren  und Gesprächsziele?  Lernen S ie  d ie  r ich ten Fragen zu stel len .   

 Ermi t te ln  S ie  d ie  Wünsche und  Mot i ve des Gesprächspar tners. 
 

Q4:  Die Lösung präsentieren 

  Was unterscheide t  inhal t l i che  Vorbere i tung von rhe tor ischer  Vorberei tung?  

 Er fahren Sie mi t  we lcher  Bandbre i te an Methoden S ie  Kunden und andere   

 Gesprächspar tner  überzeugen können.  Lebend ig  sprechen  und begeis te rn . 

Prof. h.c. (China) Dietmar Pfaff  
 

Geschäftsführender Inhaber der infomarketing GmbH 

seit 2009 Ehrenprofessur in China  

für International Marketing  

in Hochschulstädten bei Shanghai und Hongkong 

seit 2004 Dozent für Medienwirtschaft  

an der Rheinischen Fachhochschule Köln  

(Professor von Mªrz 2005 bis August 2006) 

10 Jahre Lehrbeauftragter f¿r Marketing  

an der Fachhochschule Gießen-Friedberg 

10 Jahre Seminarleiter und Trainer 

15 Jahre IHK-Referent und Pr¿fer f¿r Marketing  

und Unternehmensführung 

25 Jahre Marketing- und Marktforschungspraxis 

Vormittag  Tag 1 

Nachmittag  

infomarketing Gesellschaft  

für Informationsanalyse und Mar-

ketingberatung mbH 

Am Dornbusch 5  

60320 Frankfurt am Main 

Telefon: (069) 46 99 80 00  

Telefax: (069) 46 99 80 09 

Geschäftsführer:  

Prof. h.c. (China) Dietmar Pfaff  

Mail: dp@infomarketing.de 

Online-Informationen und  

Anmeldung unter: 

www.aktiv-zuhoeren-lernen.de 

Kontaktdaten  

Mehr unter www.infomarketing.de und www.aktiv-zuhoeren-lernen.de 

  

Weitere infomarketing Seminare zum Thema Soft  Skil ls 
 

Erfolgreiches  Präsent ieren 

Dieses übungsreiche Seminar  b ie te t  ungewöhnl iche Techn iken .  Stärken Sie   

langf r is t ig Ih r  persön l i ches Auf t re ten.  Lernen S ie  kreat iv  zu  Präsent ieren. 
 

Ziel führende Zei tp lanung 

Was tun,  wenn n ich t  al les  nach  Plan  läu f t?  H ier  bekommen  Sie Tipps,  w ie Sie 

das  Z iel  n ich t  aus den Augen  ver l i e ren.  Kontrol l i eren Sie w ieder  ih re  Zei t .   



Mehr unter www.infomarketing.de und www.aktiv-zuhoeren-lernen.de  

Roland Kretzschmar 
 

Projektleiter bei der infomarketing GmbH 

Studium der Psychologie  

an der Philipps-Universität in Marburg 

BWL im Nebenfach 

Vertiefungsausbildung im Schwerpunkt  

Arbeits- und Organisationspsychologie 

Ausbildung in Führungstraining,  

Kommunikationstraining und  

Training sozialer Kompetenzen 

Jährl. Gastreferent der RFH Köln 

4 Jahre Trainerpraxis 

3 Jahre Marketing- und Marktforschungspraxis 

Inhouse Seminare mit infomarketing 
 

Innerhalb  d ieser  Seminare  können wir  ganz  indiv iduel l  au f  Ih re  Wünsche und  

Bedür fn isse  e ingehen,  um Prob lemlösungen mi t  Ihnen  gemeinsam zu erarbei ten .   

Tei len  Sie uns  Ih ren  Sachverha l t  m i t ,  damit  w i r  Ihnen ein  spezi f isches  Seminar-

angebot anb ie ten können.  E ine  op t imale  Mischung aus  Prax is ,  Wissenschaf t  und 

Transfer  gewähr le is te t  Ihnen d ie gemeinsame Seminarges tal tung von  Trainern   

und Exper ten  der  in fomarke t ing GmbH 

 

Q5:  Übungen 

  Übungen,  Fal ls tudien und Ro l lensp ie le begle i ten  das gesamte  Seminar .   

 Jedes Quar ter  beinhal tet  e inen prak t ischen Te i l .  D ieses Quar ter  i s t  fü r  d ie   

 Ver t iefung und  Per fekt ion ierung ih rer  b isher igen Lern inhal te  reserv ier t . 
 

Q6: Einwände und Reakt ionstechniken 

  Lernen Sie mögl iche Fal len  und  Auswege kennen.  Die Kraf t  der  s i tua t ionsgerech ten  

 Kommunikat ion .  Stärken  Sie  Ih re Sch lagfer t igkei t  durch zweigle is iges  Denken.   

 Reagieren Sie auf  kr i t ische Fragen.  Lösen Sie  E inwände und  lernen Sie nachzuf ragen. 

 

Q7: Verhandlungstechnik: Sie bekommen nur das, was Sie verhandeln 

  Wie  S ie  das  Ver t rauen des  Gesprächspar tners  fest igen und konkrete Vere inbarungen 

  t ref f en .  Lernen S ie  das  Harvard  Konzept und  d ie invest iga t ive Verhand lungs techn ik  

 kennen.  Er le ich tern  Sie es  dem Gesprächspar tner .  Sichern  S ie  Zwischenergebn isse.  

 Lernen Sie ausreden lassen ,  nachzuf ragen und  zuzuhören. 
 

Q8:  Der Abschluss des Gesprächs 

  Vor  der  Vereinbarung:  Wünsche wecken.  Wie Sie  konkre t  verb le iben.  Die  r i ch t ige  

 Verabsch iedung und der  gekonnte Abgang.  Nachbere i tung als w ich t igs te  Kon tro l l-   

 maßnahme. (ABC-Analyse,  Kundenh istor ie,  Kundensegment ierung,  Kundenwer t) 

Tag 2 Vormittag  

Nachmittag  

Jede Anmeldung wird von uns  

schriftlich bestätigt. Die Gebühr für 

das zweitägige Seminar beträgt  

698,- EUR  (zzgl. gesetzl. MwSt.). 

Darin enthalten sind ausführliche  

Seminarunterlagen, Zertifikat, 

Mittagessen und Tagungsgetränke 

für beide Tage. Aufgrund der ge-

wünschten Trainingsintensität ist die 

Anzahl der Teilnehmer beschränkt. 

Trainingszeiten 

1. Tag: 9.30 Uhr ð 18.30 Uhr  

2. Tag: 9.00 Uhr ð 17.00 Uhr 

Teilnahmegebühr  


