
infomarketing Seminar 

Die Gesellschaft  
für Informationsanalyse und Marketingberatung 

 

infomarketing 

 Verstehen Sie die Motive und 

 Denkprozesse des Anderen. 

 Lernen Sie, die Botschaften zu lesen, die 

Ihr Gesprächspartner aussendet. 

Kundengespräche im Fokus 

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  

 Optimieren Sie Kundengespräche und 

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

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

 ableiten, wecken und steigern. 

Termine 
Frankfurt/Main 

2011: 
• 24.02. - 25.02. 

• 18.08. - 19.08. 
 

2012: 
• 01.02. - 02.02. 

• 04.10. - 05.10. 



 

Q1: Grundlagen und Basiswissen  

  Grundsätz l i ches  zu  Verkau f ,  Unternehmensrepräsenta t ion  und Außenwirkung .  

  D ie  psycho log i schen Grund lagen  e ines  Verkau f sgesprächs .  D ie  Phasen  des  Gesprächs -

 ab lau f s .  D ie  Bedeutung  von  „E ins te l lung ,  Lernen  & Beha l ten“  für  Ihr  Kundengespräch .  
 

Q2:  Vor dem Gespräch & der erste Eindruck  

  Was tun ,  dami t  es  überhaupt  zu  e inem Gespräch  kommt?  Wer s ind  Entsche ider  und 

 Gesprächspartner?  Mot iva t ion  & Macht  der  Vorbere i tung .  S i cher  Au f t re ten .  Scha f fen  

 S ie  S tandards  zu  Gesprächse ins t ieg ,  Bedür fn i sde f in i t ion  und persön l i cher  Ansprache .  

 

Q3:  Techniken des Zuhörens  

  Erarbe i ten  S ie  s i ch  d ie  opt ima le  Gesprächs führung .  Entdecken  S ie  d ie  Mög l i chke i ten  

 r i ch t i g  e ingesetz ter  Gesprächs führungstechn iken .  Wie  w icht i g  s ind  „akt i v  Zuhören“ ,  

 paraphras ieren  und Gesprächsz ie le ?  Lernen  S ie  d ie  r i ch ten  Fragen  zu  s te l l en .   

 Ermi t te ln  S ie  d ie  Wünsche und Mot ive  des  Gesprächspartners .  
 

Q4:  Die Lösung präsentieren  

  Was untersche idet  inha l t l i che  Vorbere i tung  von  rhetor i scher  Vorbere i tung?   

 Er f ahren S ie  mi t  we lcher  Bandbre i te  an  Methoden S ie  Kunden und andere   

 Gesprächspartner  überzeugen können .  Lebend ig  sprechen  und bege i s tern .  

Prof. h.c. (China) Dietmar Pfaff  
 

Geschäftsführender Inhaber der infomarketing GmbH 

seit 2009 Ehrenprofessur in China  

für Internationales Marketing  

in Hochschulstädten bei Shanghai und Hongkong 

seit 2004 Dozent für Medienwirtschaft  

an der Rheinischen Fachhochschule Köln  

(Professor von März 2005 bis August 2006) 

10 Jahre Lehrbeauftragter für Marketing  

an der Fachhochschule Gießen-Friedberg 

10 Jahre Seminarleiter und Trainer 

15 Jahre IHK-Referent und Prüfer für Marketing  

und Unternehmensführung 

25 Jahre Marketing- und Marktforschungspraxis 

Vormittag Tag 1 

Nachmittag 

infomarketing Gesellschaft  

für Informationsanalyse und  

Marketingberatung 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 Ski l ls  
 

Er fo lgre iches  Präsent ieren  

Dieses  übungsre iche Seminar  b ie te t  ungewöhn l i che  Techn iken .  S tärken S ie   

l ang f r i s t i g  Ihr  persön l i ches  Au f tre ten .  Lernen S ie  kreat i v  zu  Präsent ieren .  
 

Proakt i ve  Persona l führung  

(Persona le insa tz–  und Auswah l ,  Team– und Gruppenprozesse ,  Ident i t ä t  in   

Organ i sa t ionen ,  Führungstheor ien  und Methoden ,  u .v .m . )  



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

Dipl. Psych. 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 

5 Jahre Trainerpraxis 

4 Jahre Marketing- und Marktforschungspraxis 

Inhouse Seminare mit infomarketing  
 

I nnerha lb  d ieser  Seminare  können  w ir  ganz  ind iv idue l l  au f  Ihre  Wünsche  und  

Bedür fn i s se  e ingehen ,  um Prob lemlösungen  mi t  Ihnen  geme insam zu  erarbe i ten .   

Te i len  S ie  uns  Ihren  Sachverha l t  mi t ,  dami t  w ir  Ihnen  e in  spez i f i sches  Seminar -

angebot  anb ie ten  können .  E ine  opt ima le  Mischung  aus  Prax i s ,  Wissenscha f t  und 

Trans fer  gewähr le i s te t  Ihnen  d ie  geme insame Seminargesta l tung  von  Tra inern   

und Experten  der  in fomarket ing  GmbH  

 

Q5:  Übungen 

  Übungen ,  Fa l l s tud ien  und Ro l lensp ie le  beg le i ten  das  gesamte  Seminar .   

 J edes  Quarter  be inha l te t  e inen prakt i schen  Te i l .  D ieses  Quarter  i s t  für  d ie   

 Vert ie fung  und Per fekt ion ierung  ihrer  b i sher i gen  Lern inha l te  reserv ier t .  
 

Q6: Einwände und Reaktionstechniken  

  Lernen  S ie  mög l i che  Fa l l en  und Auswege  kennen .  Die  Kra f t  der  s i tua t ionsgerechten 

 Kommun ikat ion .  S tärken  S ie  Ihre  Sch lag fer t i gke i t  durch  zwe ig le i s i ges  Denken .   

 Reag ieren S ie  au f  kr i t i sche  Fragen .  Lösen S ie  E inwände  und lernen  S ie  nachzu f ragen .  

 

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

  Wie  S ie  das  Vertrauen  des  Gesprächspartners  fe s t i gen  und konkrete  Vere inbarungen  

  t re f fen .  Lernen  S ie  das  Harvard  Konzept  und d ie  invest i ga t i ve  Verhand lungstechn ik   

 kennen .  Er le i ch tern  S ie  es  dem Gesprächspartner .  S ichern  S ie  Zwischenergebn i sse .  

 Lernen  S ie  ausreden  l a ssen ,  nachzu f ragen und zuzuhören .  
 

Q8:  Der Abschluss des Gesprächs  

  Vor  der  Vere inbarung :  Wünsche  wecken .  Wie  S ie  konkret  verb le iben .  Die  r i ch t i ge   

 Verabsch iedung  und der  gekonnte  Abgang .  Nachbere i tung a l s  w icht i g s te  Kontro l l -   

 maßnahme.  (ABC-Ana lyse ,  Kundenh i s tor ie ,  Kundensegment ierung ,  Kundenwert )  

Tag 2 Vormittag 

Nachmittag 

Jede Anmeldung wird von uns  

schriftlich bestätigt. Die Gebühr für 

das zweitägige Seminar beträgt  

998,- 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 – 18.30 Uhr  

2. Tag: 9.00 Uhr – 17.00 Uhr 

Teilnahmegebühr 



Name, Vorname 

Unternehmen 

Straße, Hausnummer 

Postleitzahl, Ort 

Telefon 

E-Mail 

Datum   Unterschriften der Teilnehmer ggf. des Rechnungsempfängers 

Funktion / Position 

Anmeldung 

Tagungsorte und Zimmerbuchung 

Für unsere Kursteilnehmer ist im Tagungshotel relexa 

ein spezielles Einzelzimmerkontingent jeweils vom 

Vortag der Veranstaltung an à 91,- EUR inklusive 

Frühstücksbuffet, gesetzl. MwSt. und kostenloser 

Nutzung des Fitnessclubs bis 3 Wochen vor 

Veranstaltungs-beginn reserviert. Setzen Sie sich bitte 

rechtzeitig mit dem Hotel oder mit uns in Verbindung. 

Datenschutz 

Ihre Daten werden für die interne Weiterverarbeitung 

und eigene Werbezwecke von uns unter strikter 

Einhaltung des Bundesdatenschutzgesetzes  

gespeichert. Wenn Sie die Speicherung nicht 

erwünschen, teilen Sie uns dies bitte per E-Mail 

(dp@infomarketing.de) mit.   

              Stand: 11.2010 

Bitte faxen Sie das ausgefüllte Formular an (069) 46 99 80 09 

Aktiv Zuhören Lernen: Seminar-Termine 2011  /  2012 
 

 Do./Fr .  24.  und 25 .  Februar 2011  

  Do./Fr .  18 .  und 19 .  August  2011  

 Mi. /Do.  01.  und 02 .  Februar 2012  

  Do./Fr .  04 .  und 05 .  Oktober 2012  

Teilnahmegebühr 

998,- EUR zzgl. gesetzl. MwSt. Darin enthalten sind die 

Tagungsunterlagen, die Konferenzgetränke und zwei Mittagessen. 

Stornierung 

Eine Stornierung bis zu sechs Wochen vor der Veranstaltung ist 

kostenfrei. Bei schriftlicher Abmeldung bis 14 Tage vor dem  

Seminar sind 50 Prozent der Teilnahmegebühr zu zahlen.  

Danach müssen wir Ihnen leider die Gesamtsumme berechnen. 

 (Es gilt das Datum des Posteingangs).  

Selbstverständlich können Sie sich auch vertreten lassen. 

Terminänderungen 

Erfolgen nur bei zwingender Notwendigkeit. In diesen Fällen  

werden die Teilnehmer umgehend informiert. Sollte der neue  

Termin nicht zusagen, werden bereits gezahlte Gebühren erstattet. 

Weitergehende Ansprüche können jedoch nicht anerkannt werden. 

 


