infomarketing Seminar n%i

Akt|v Zuhoren
Lernen

Kundengesprache im Fokus

Termine

U  Verstehen Sie die Motive und
Denkprozesse des Anderen. 2 O 1 O
i Lernen Sie, die Botschaften zu lesen, die Frankfuriain

Ihr Gesprachspartner aussendet.

U  Optimieren Sie Kundengesprache und e 03.03.- 04.03.

verbessern Sie Ihre Kommunikation. e 01.09.- 02.09.
U Konzentrieren Sie sich auf das, was
Ihr Gegeniber nicht sagt.
U  Wie Sie im Gesprach den Bedarf
ableiten, wecken und steigern.

Unternehmensprofil:

Effizientes Marketing braucht beste Informationen! Ohne die richtigen Informationen kann
man im Marketing kaum erfolgreich sein. Deshalb hat sich infomarketing auf intelligente
Problemlésungen 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 Kimowy Kreativitat und Inno-
vation ebenso wichtig wie eine klare Positionierung und der Wille zum Erfolg.

iInfomarketing m

Die Gesellschaft
fur Informationsanalyse und Marketingberatung

Mehr unter www.infomarketing.de und www.akiiuhoerenlernen.de




Tag 1

Q1:

Q2:

Grundlagen und Basiswissen

Grundsatzliches zu Verkauf, Unternehmensreprasentation und AuBenwirkung.

Die psychologischen Grundlagen eines Verkaufsgespréachs. Die Phasen des Gesprach
abl auf s. Die Bedeutung von aEinstell ung, L e

Vor dem Gesprach & der erste Eindruck

Was tun, damit es Uberhaupt zu einem Gesprach kommt? Wer sind Entscheider und
Gesprachspartner? Motivation & Macht der Vorbereitung. Sicher Auftreten. Schaffen
Sie Standards zu Gespréachseinstieg, Bedurfnisdefinition und personlicher Ansprache.

Nachmittag

Q3:

Q4.

Techniken des Zuhorens

Erarbeiten Sie sich die optimale Gesprédchsfuhrung. Entdecken Sie die Moéglichkeiten
ri chti g eingesetzter Gespra@achsf ¢hrungstechn
paraphrasieren und Gesprachsziele? Lernen Sie die richten Fragen zu stellen.
Ermitteln Sie die Winsche und Motive des Gesprachspartners.

Die LOsung préasentieren

Was unterscheidet inhaltliche Vorbereitung von rhetorischer Vorbereitung?
Erfahren Sie mit welcher Bandbreite an Methoden Sie Kunden und andere
Gesprachspartner Uberzeugen kénnen. Lebendig sprechen und begeistern.

Weitere infomarketing Seminare zum Thema Soft Skills

Kontaktdaten _ :
Prof. h.c. (China) Dietmar Pfaff

infomarketing Gesellschaft e Geschaftsfuhrender Inhaber der infomarketing Gmi
fur Informationsanalyse und Mar- e seit 2009 Ehrenprofessur in China

ketingberatung mbH fiir International Marketing

Am Dornbusch 5 in Hochschulstadten bei Shanghai und Hongkong
60320 Frankfurt am Main e seit 2004 Dozent fiir Medienwirtschatft

Telefon: (069) 46 99 80 00
Telefax: (069) 46 99 80 09

Erfolgreiches Prasentieren
Dieses Ubungsreiche Seminar bietet ungewdhnliche Techniken. Starken Sie
langfristig Ihr persénliches Auftreten. Lernen Sie kreativ zu Prasentieren.
Zielfihrende Zeitplanung
Was tun, wenn nicht alles nach Plan lauft? Hier bekommen Sie Tipps, wie Sie
das Ziel nicht aus den Augen verlieren. Kontrollieren Sie wieder ihre Zeit.

an der Rheinischen Fachhochschule Koéln
(Professor von M&rz 2005 bis Augus

Geschéftsfuhrer: 10 Jahre Lehrbeauftragter f¢,r Mark
Prof. h.c. (China) Dietmar Pfaff an der Fachhochschule GieREriedberg

Mail: dp@infomarketing.de e 10 Jahre Seminarleiter und Trainer

Online-Informationen und el15JahrelHRef er ent und Pr ¢fer ma r k e
Anmeldung unter: und Unternehmensfiihrung

www.aktivzuhoerenlernen.de e 25 Jahre Marketingind Marktforschungspraxis

Mehr unter www.infomarketing.de und www.akiiuhoerenlernen.de



Tag 2

Q5:

Q6:

Q7:

Q8:

Ubungen

Ubungen, Fallstudien und Rollenspiele begleiten das gesamte Seminar.
Jedes Quarter beinhaltet einen praktischen Teil. Dieses Quarter ist fur die
Vertiefung und Perfektionierung ihrer bisherigen Lerninhalte reserviert.

Einwadnde und Reaktionstechniken

Lernen Sie mdgliche Fallen und Auswege kennen. Die Kraft der situationsgerechte
Kommunikation. Starken Sie Ihre Schlagfertigkeit durch zweigleisiges Denken.
Reagieren Sie auf kritische Fragen. Losen Sie Einwande und lernen Sie nachzufra

Nachmittag

Verhandlungstechnik: Sie bekommen nur das, was Sie verhandeln
Wie Sie das Vertrauen des Gesprachspartners festigen und konkrete Vereinbarung
treffen. Lernen Sie das Harvard Konzept und die investigative Verhandlungstechni
kennen. Erleichtern Sie es dem Gesprachspartner. Sichern Sie Zwischenergebniss
Lernen Sie ausreden lassen, nachzufragen und zuzuhdren.

Der Abschluss des Gesprachs

Vor der Vereinbarung: Wiunsche wecken. Wie Sie konkret verbleiben. Die richtige
Verabschiedung und der gekonnte Abgang. Nachbereitung als wichtigste Kontroll
malBRnahme. (AB@Analyse, Kundenhistorie, Kundensegmentierung, Kundenwert)

Inhouse Seminare mit infomarketing

Innerhalb dieser Seminare kénnen wir ganz individuell auf lThre Winsche und
Bedirfnisse eingehen, um Problemldsungen mit lhnen gemeinsam zu erarbeiten.
Teilen Sie uns Ihren Sachverhalt mit, damit wir Thnen ein spezifisches Seminar
angebot anbieten kdnnen. Eine optimale Mischung aus Praxis, Wissenschaft und
Transfer gewdahrleistet lhnen die gemeinsame Seminargestaltung von Trainern
und Experten der infomarketing GmbH

Teilnahmegebduhr
Roland Kretzschmar

e Projektleiter bei der infomarketing GmbH Jede Anmeldung wird von uns

e Studium der Psychologie schriftlich bestatigt. Die Gebuhr fur
an der Philipp&Jniversitat in Marburg das zweitagige Seminar betragt

e BWL im Nebenfach 698; EUR (zzgl. gesetzl. MwSt.).

Darin enthalten sind ausfihrliche
Seminarunterlagen, Zertifikat,
Mittagessen und Tagungsgetranke
fur beide Tage. Aufgrund der ge-
winschten Trainingsintensitat ist die
Anzahl der Teilnehmer beschrankt.

Vertiefungsausbildung im Schwerpunkt
Arbeits- und Organisationspsychologie
Ausbildung in FUhrungstraining,
Kommunikationstraining und

Training sozialer Kompetenzen

Jahrl. Gastreferent der RFH Kdéln

4 Jahre Trainerpraxis

Trainingszeiten
1. Tag: 9.30 Uhd 18.30 Uhr
2. Tag: 9.00 Uhé 17.00 Uhr

3 Jahre Marketinrgind Marktforschungspraxis

Mehr unter www.infomarketing.de und www.akiauhoerenlernen.de




