Sich, seine Arbeit
und sein Unternehmen
erfolgreicher ,verkaufen“

Das bewusst andere
Qualifizierungsangebot



Leistung fiihrt oft nur dann zum Erfolg,
wenn man sie auch gut verkaufen kann.

Auch wer gar nicht im Verkauf/Vertrieb arbeitet,
muss tagtdglich etwas ,,verkaufen“. Ob man ei-
nen Vorgesetzten fiir eine ldee gewinnen, als Fiih-
rungskraft Mitarbeiter* fiir ein Projekt motivieren
oder sich mit seiner Meinung im Rahmen einer
Teamarbeit durchsetzen will, ein persénlich iber-
zeugender Auftritt ist der Schliissel zum Frfolg.

In Verkauf und Vertrieb gilt das ganz besonders.
Gute Produkte und Fachwissen alleine geniigen
léngst nicht mehr, um Erfolg zu haben. Man muss
sich vor allem in Kunden/Zuhé&rer hinein versetzen
und sich an deren Werten und Nutzen orientieren
kénnen. Man muss ihre Erwartungen treffen, dann
zwingend und einfach verstandlich argumentieren
und mit angenehmer Persdnlichkeit {iberzeugend
auftreten kinnen.

Die entscheidende Rolle spielen heute die soge-
nannten ,weichen Faktoren“: emotionale Intelli-
genz, Kontaktfdhigkeit, Empathie, eine ausgefeilte
Rhetorik und anschauliche Prdsentations kom pe-
tenz und - nicht zuletzt — die Fihigkeit, zielfiihren-
de Argumente zu einer lebendigen und einprig-
samen Story zu verarbeiten.

“ Bei allen Bezichnungen, die aul Pesonen bexgen sind, meint die gewshiie
Formailierung s elbetverstiindlich beide Geschlechier gleiche maen, auch wenn
aus Grinden derbesceren Lesharkeitdie minnliche Rorm wense ndet wind.



Mal ehrlich - wann haben Sie zuletzt eine
wirklich tolle Prisentation erlebt,
die Ilhnen bis heute in Erinnerung ist?

In der Realitit sind die meisten Prisentationen, Pro-
jektdurchsprachen, Workshops, Teambesprechungen
oder Strategiem eetings — insbesondere bei techni-
schen Themen — vollgepackt mit Informationen, Fak-
ten und komplexen Inhalten. Nur selten gibt es dabei
einen einfachen roten Faden, werden die Inhalte so
vermittelt, dass der ZuhGrer auch am ndchsten oder
ilbemachsten Tag noch weifs, was fiir ihn wirklich
wichtig war, ob und wie alles schliissig zueinander
passt. Doch wichtige Entscheidungen werden selten
sofort getroffen. Man ldsst das Gehdrte sich setzen,
iiberlegt, stimmt ab, bewertet und entscheidet — oft
erst sehrviel — spéter.

Prasentationserfolg braucht daher eine miglichst lang
anhaltende Wirkung des Gesagten, eine nachhaltige
Uberzeugungskraft, eindrucksvolle Bilder, kraftvolle
Emotionen und wenige, einfach verstdndliche, aber
starke Argumente sowie einen leicht nachvollziehba-
ren Roter Faden. Das sind die Erfolgsfaktoren.

Das ist leicht gesagt. Und gelesen haben Sie das be-
stimmt auch schon oft. Doch die Realitét ist erniich-
ternd, denn nur selten wird das auch nur halbwegs
zufriedenstellend praktiziert, unabhdngig von Bran-
chen, Positionen und Funktionen.
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Sie wissen vielleicht aus eigener Erfahrung,
wie schwer es ist und wie lange es dauert, nur eine
»simple* Sprachmarotte weg zu bekommen!

Jeder verwendet — meist unbewusst, aber fiir Zu-
horer oft nervtotend — bestimmte Floskeln, Formu-
lierungen und Lieblingswarter. Und vermutlich
wissen Sie, wie schwer es fillt, selbst so eine
einfache ,,Sprachmarotte” ein fiir alle Mal auszu-
merzen. Dabei soll ja gerade die Sprache dabei
helfen, die Inhalte, um die es geht, erfolgreich zu
vermitteln. Aber: gute Inhalte, schlecht kommuni-
ziert, punkten eben nicht.

Eine Idee, einen Vorschlag, ein Losungskonzept
etc. wirklich gut zu ,verkaufen" oder gar Begeiste-
rung dafiir zu wecken, ist alles andere als leicht.
Eine iiberzeugende Argumentationslinie entwickeln
und diese nachvollziehbar und mit gezielter Emo-
tionalisierung wirkungsvoll zu kommunizieren —
das lernt niemand mit einem der iiblichen 1 bis 3
Tage-Rhetorik-Seminare. Was es braucht, ist vor
allem Ubung sowie Zeit zum Umsetzen und Anwen-
den, immer wieder gepaart mit dem konstruktiven
Feedback eines Experten. Und das sinnvollerweise
mit aktuellen, geschédftsnahen Themen des Teilneh-
mers, damit er die Ergebnisse im Job sofort verwer-
ten kann. Genau das ist der Ansatz unseres neuen
Qualifizierungskonzepts.



Anbieter Seminarausrichtung Dauver Kosten

#ito Teinstmes

demas GmbH, Frankfurt Rhetorik und Pra==ntation FAET B 1000 i
Genfus Education, Kassel Rhwstorik und Prasentation ¥ Tage F7H,00 £
Hasele Akademin, Freihiing Frasengmnen - ilerreigen - heprstern  Flage 1790000 €
IME Semvinare, Biekfeld Rtk 1 Tage B RO 6
Karsten Hoack, Berin Rhetorik: und Prisentationstraising 2 lage NS00
Managemseni Circle, Eschiorn Kinpersprache s Rheiork ¥ Tage 179500 €
Healand & Parirer, Fulla Rfwetorik Flage 103000 €
Stagement, Bokholt Rhastorik und Prasentation ¥ Tage 100,00 £
Thiel & Fariner GmbH Frisenfabionsiechnik, Rhetork 2 Tage: E.400,00 €
Fienberra, Bomhcim Rhuinrik, Priserdation, Malkektik ¥ Tge 3.750,00 €

Durchschnithiche Kosten Tellnehymer : 137700 Seminar. das eskspricht

Ein neues Qualifizierungskonzept, systematisch in
der Wirkung und auch deutlich wirtschaftlicher!

Obiger Tabelle kinnen Sie die iiblichen Kosten fiir
einschldgige Seminare etablierter Seminaranbieter
pro Teilnehmer entnehmen” - unserer Meinung
nach viel zu viel fiir ein mittelstandisches Unter-
nehmen, noch dazu bei zweifelhafter Effektivitat!

Durchschnittlich kostet ein Seminartag demnach
688,50 € pro Teilnehmer. Entsenden Sie nur 10
Mitarbeiter pro Jahr auf so ein 2-Tages-Seminar,
entstehen lhrem Unternehmen Kosten in Hihe von
13.770 Euro. .

Wir jedoch kalkulieren anders: nicht nach Teilneh-
mer, sondem nach Schulungstagen, was fiir Sie
ungleich giinstiger ist. Dazu bieten wir 8 bis 12
Schulungstage an, wegen der fiir eine nachhaltige
Wirkung unentbehrichen Ubungsintensitit verteilt
iiber einen langeren Zeitraum, z.B. als monatlichen
Jour-Fixe. Und um lhrem Unternehmen Reisezeiten
und -kosten zu sparen, halten wir die Schulungen
entweder direkt bei Ihnen im Unternehmen ab
oder nahe gelegen in einer extemen Location.

Die Kosten? Statt fiir 688,50 € pro Tag und Teilneh-
mer schulen wir Ihnen 10 Teilnehmer fiir einen
Tagespreis von nur 165,00 € pro Teilnehmer - ein
Viertel dessen, was Sie sonst investieren miissen.
Bei zudem ungleich hiherer Lernwirkung und
Nachhaltigkeit.

1] Alphabetische Reihenlolge, rcherdhien iberGoogle Stand Juli 2015
7 Inkl aller Reise kasien, inkl. Matedalien, ohne evil aniallende Kosten fir einen
extemen Tagungsor oder Teilnehmerve rkiist gung; nelio zrgl. gstzl MwSt.



Geschiftsrelevante Ubungen aus der Tagesarbeit der
Teilnehmerinnen bringen unmittelbaren Nutzen.

Wir simulieren nicht mit abstrakten Spielthemen,
sondern arbeiten mit den Themen lhres Unterneh-
mens aus der Tagesarbeit der Teilnehmerinnen.
Damit bringt die Schulung unmittelbar anwendbare
Ergebnisse und Mutzen fiir lhr Unternehmen.

Wir kbnnen das leisten, weil unsere fachliche und
didaktische Kompetenz nicht aus Biichern stammt,
sondern wir selbst aus der Industrie kommen, jahr
zehntelange Erfahrung als Trainer haben und tag-
taglich das praktizieren, was wir auch schulen.

Das sind wir:

Ralph E. Hartleben

» 30 Jahre Industrie- und Managemen tpraxis

» 25 Jahre Fihrungsverantwortung

» 20 Jahre Effahrung als Dozent und Trainer

» Erfolgreicher Fachbuchautor Kommunikation

Uwe Reutlinger

1 26 ]ahre selbstdndiger Unternehmer

Seit 1976 freiberuflicher Kommunikations- und
Managementtrainer in der Erwachsenenbildung
26 |ahre Dozent fiir Rhetorik, Verhandlungs- und
Prasentationstechnik an der Bayerischen Aka-
demie fiir Werbung und Marketing in Niimberg

Interesse geweckt? Dann sprechen wir mit lhnen gerne
Details zu Aufbau und Ablauf und maéglichen Terminen
unseres neuartigen Qualifizierungskonzepts durch.

Sie erreichen uns

IRKU: GmbH & Co.KG

Fon: 0911-645607

Fax: 0911-645608

mabil: 0171-3338779 | 0173-5941072
mail: hartleben@irku.de | reutlinger@irku.de
Web: www.irku.de



