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Von Vision zu Wirkung

Erfolg beginnt mit den richtigen Kompetenzen - Leadership und Sales fur eine neue Zeit

Liebe Kunden, Interessierte und Teilnehmende,

in einer Zeit des Wandels sind die richtigen Kompetenzen entscheidend flir den Erfolg. Unser neues Trainingspro-
gramm bietet Ihnen die Méglichkeit, Ihre Fahigkeiten in den Bereichen Leadership und Sales weiterzuentwickeln und
fit fUr die Zukunft zu werden. Wir setzen auf eine Mischung aus bewahrten Konzepten und innovativen Methoden, die
genau auf die aktuellen Anforderungen und Bedurfnisse unserer Zeit zugeschnitten sind.

Ob fur die individuelle Entwicklung oder die Starkung lhres Teams - unsere Trainingsldésungen sind so flexibel und
vielseitig wie lhre Herausforderungen. Lassen Sie uns gemeinsam die nachsten Schritte planen und die Potenziale
entdecken, die in lhrem Unternehmen stecken!

Wir beraten Sie gerne und sind telefonisch unter 0 221 64 303 62-0 oder per E-Mail an info@pro-ag.de erreichbar.

Wir freuen uns auf die Zusammenarbeit und wiinschen lhnen viel Erfolg!

DDttt 98 2%

Niklas Dorandt Kunden-

Vorstand zufriedenheit
Pro Management AG

© Pro Management AG Seite 3


https://pro-ag.de

[ +492216430362-0

Inhalt / Offene Trainings

Wer ist die Pro ManagemeEnt AGT? ..ttt ss s bess s sss s bss s s sassssssanssessanssassans 6-7
Interne TraiNiNgs / OTFfENE TraININES ...ttt ssss s s s bbb s ass s ans 8-9
TraiNiNESKONZEPT / METNOIK ...ttt s s sttt s s s s s snssnsans 10-11
NaChhaltigKeItSINSTIUMENTE ...ttt bbb s 12-13

Leadership-Trainings

Leadership Personality

Fihrungsinstrumente, die Wirkung zeigen - fur erfolgreiche Flilhrungspersdnlichkeiten ... 14-15
Leadership Skills

Individuelle Fihrungsinstrumente fur einen authentischen FUhrungsstil ... 16-17
FUhrungs-Check-Up

FUhrung auf den PUNKE SEDIACKHT et s s sssassssssessesbessassassssssessessesssssssanssenense | L1 D
Sales-Trainings

Sales Skills

Mehr Wirkung im KUNAENZESPIACK .ottt b s bbb nnen 20-21

Key Account-Management
Schlisselkunden gewinnen - Wachstumspotentiale erkennen - Strategische Ziele erreichen ..., 22-23

Service Excellence
Optimaler Service fur die erfolgreiche KundenkomMmMuUNIKATioN ... sssssssssssssessesssssssssssens 24-25

Verhandeln im Vertrieb

Fiur Vertriebspersonlichkeiten, die komplexe Deals fihren und Entscheidungen beschleunigen wollen... 26-27

Personlichkeits-Trainings

Rhetorik -Korpersprache - Prasentation
Uberzeugende Wirkung - Erfolgreiche Prasentation - AUthentiSChes AUFLIEtEN ....oceeeeeeesssseceeeeeeeeen 28-29

Selbstmanagement und Selbstorganisation
Effektive Zeitplanung und ausgeglichene Work-Life-BalanCe ... ssssssssssssssssssssssssnnens. 30-31

Persdnliches Standing, Ausstrahlung und Prasenz
Selbstbewusstes Agieren in herausfordernden SITUATIONEN ...ttt sss st sssasesanes 32-33

Emotionalle Intelligenz
Effektive Zusammenarbeit - Inspiration - Ori@NTiEIrUNE et s s s s 34-35

Konfliktlosung und Mediation

Von der ThEOorie ZUT SEIEDTEN PraXiS . sssssss st ssssssss s s sssss s sssssssssssssssssssssssssssssssssassssssssssssssssssssssnssans 36-37
MafRgeschneiderte INNOUSE-TIAININGS ...t sssss s s s st s s sassanens 38-39
(] =1 2q =) =Y o PSP 40
Wir freuen uns, auch in Zukunft gemeinsam erfolgreich zu sein! ... 41

© Pro Management AG Seite 4


https://pro-ag.de/leadership-kat-ot/
https://pro-ag.de/sales-kat-ot/
https://pro-ag.de/persoenlichkeit-kat-ot/

[$+492216430362-0

Wer ist die Pro Management AG? Standorte

Die Pro Management AG wurde 2016 von Jochen Kracht und Niklas Dorandt in Kelberg gegriindet. Mit unseren Standorten und Partnern realisieren wir mit Ihnen zusammen interne Trainingsprogramme und -konzep-
te und trainieren landerUbergreifend, in einheitlicher Qualitdt und mit abgestimmten Designs in den jeweiligen

Beide greifen auf langjahrige Erfahrungen in den Bereichen Personalfiihrung und Vertrieb zurlick. Nach diesem Maf3- Landessprachen vor Ort. i g

stab werden auch die Trainer ausgewahlt, welche ebenfalls Uber ein Portfolio langjahriger Erfahrung in verschiede- o~

nen Branchen verfligen. Gerne beraten wir Sie bei der Auswahl der passenden Entwicklungsmafinahmen fir lhre Mitarbeitenden. Wir freuen

uns auf Ihre Anfrage per E-Mail (info@pro-ag.de) oder Ihren Anruf unter +49 (0) 221/ 64 303 62-0.

Die Pro Management AG ist spezialisiert auf mafgeschneiderte TrainingsmaRnahmen in den Bereichen Leadership,
Sales, Personlichkeitsentwicklung und Kommunikation. Unsere Leistungen bieten wir als firmeninterne und offene

Trainings an. Wir realisieren gemeinsam mit unseren Partnern internationale Projekte landeribergreifend in An zentral ge|egenen Standorten bieten wir lhrem Unternehmen offene Trainings in hdchs-
Landessprache mit einheitlichem Design und gleicher Qualitat in 18 Landern. - & pr—
ter Qualitat. h ;
J
S P
: Offene Trainings an 15 Standorten bundesweit
JESN2N
‘ -, : -
% -~ Virtuell jederzeit und Uberall
JOCHEN KRACHT NIKLAS DORANDT ~ y. i . h
Vorstand Vorstand L - {8 ) 3 o
- =
Das Trainer-Team International in 18 Landern
- - - - - AR
Das Trainer-Team besteht aus absoluten Experten in inrem Themengebiet. Es verflgt tiber langjahrige Trainingser- ot o r‘Q - ‘ ) ! ! ' N
fahrung mit unzahligen Praxistagen und bringt ein umfangreiches Know-ow aus verschiedenen Branchen und unter- ‘ ' w — ‘ ' [ %Ig
schiedlichen Hierarchieebenen in den Bereichen Leadership, Sales und Personlichkeitsentwicklung mit. Neben einer
abgeschlossenen akademischen Ausbildung, LIFO®-Zertifizierung und umfangreichen Erfahrungen aus der Praxis
bilden sich die Trainer jedes Jahr umfassend weiter.

Firmensitz Trainingsbereiche A_r/.\ -

- Kelberg (Hauptsitz) - Leadership \

+  Koln (Vertrieb) - Sales
+ Kommunikation ] y ¥ | @
+  Personlichkeit F - -
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Interne Trainings

Interne Trainings - Masgeschneidert fur Ihr Unternehmen

J Qualifikation der Mitarbeitenden unter Einbeziehung firmeninterner Fihrungs-und Vertriebsrichtlinien
Berlcksichtigung unternehmensrelevanter Faktoren bei den Trainingsinhalten
Gut aufgestelltes Trainerteam mit branchenspeziellen Kenntnissen

Unterstltzung des internen Networkings zur nachhaltigen Verankerung der Trainingselemente

IR R

Trainingsgruppen innerhalb gleicher Hierarchiestufen als Grundlage einer vertrauensvollen Basis
fur eine offene Kommunikation unter Kollegen

Offene Trainings

Offene Trainings - Austausch und Erfahrungen Gber den Tellerrand hinaus

J Trainingsgruppen mit Teilnehmenden aus anderen Unternehmen zur Erweiterung eigener
Perspektiven und offene Ansprache eigener Sichtweisen und Fragestellungen

J Synergieeffekte durch Trainingsgruppen mit Teilnehmenden unterschiedlicher Hierarchiestufen

J Einzelne Teilnehmende adaptieren unterschiedliche Themen der offenen Trainings ins Unternehmen

© Pro Management AG Seite 9



Trainingskonzept Flexible und individuelle Trainingsformate fur jeden Rahmen

Modularer Aufbau/Kompetenz - Konzept

Praxisphase

[ —— TAG

Virtuelles -Training

Online-Trainingstage in
variablen Zeitmodulen

MODUL 1 MODUL 2 MODUL 3 Prasenz -Training

. Individuelle Zertifikat - Intensivtrainingstage in
Trainingsvorbereitung/ der Gruppe

Praxisinterview

| . Praxisphasen zwischen
PRO!Management-App den Trainingstagen

Flexibilitat und Praxisnahe

\/

Persoénliches Coaching und
Praxisaufgaben

Erfahrungsaustausch und
gemeinsames Feedback

Unser Training beginnt schon vor dem Training!

Vier Wochen vor dem Trainingsstart erhalten die Teilnehmenden eine E-Mail mit einem Praxis-Interview zur Ist-Situ-
ation und den persoénlichen Zielen und Erwartungen. Fur die Trainer ist es wichtig, Aufgaben, Verantwortung und
individuelle Ziele zu kennen, um sich optimal vorzubereiten.

Blended - Training

Online- und Prasenz-
trainingstage in variabler
Verteilung

In modular aufeinander aufbauenden Trainingstagen arbeiten die Teilnehmenden an ihren persdnlichen Kompeten-
zen.

Flexibilitat und personli-
cher Erfahrungsaus-
tausch

Die erarbeiteten Instrumente werden in Praxisibungen umgesetzt und die Teilnehmenden erhalten ein umfassen-
des Feedback von Teilnehmenden und Trainern.

Individuelles Coaching
und Praxisaufgaben

Um gesammelte Erfahrungen und individuelle ,Kompetenz-Entwicklungspunkte" in der beruflichen Praxis anwen-
den zu kénnen, liegen zwischen den einzelnen Trainingsmodulen etwa vier Wochen Zeit. Damit erhalten die Teilneh-
menden die Gelegenheit, die neuen Werkzeuge und Ideen im Alltag umzusetzen und neue Verhaltensweisen zu
verinnerlichen.

Innerhalb der Trainingsgruppe bilden sich Lernteams aus zwei bis drei Teilnehmenden, die sich durch fest vereinbar-
te Telefonate bei der Umsetzung der neuen Werkzeuge und ldeen im Alltag gegenseitig unterstutzen.

Die Teilnehmenden prasentieren lhre personlichen Erfahrungen und Resultate aus dem beruflichen Alltag im
Rahmen von drei- bis fUnfminutigen Prasentationen, erhalten Feedback von den Trainern und weitere Hinweise zur
erfolgreichen Umsetzung. Auferdem fassen die Teilnehmenden die Highlights der Umsetzungserfolge fur die
Gruppe zusammen - so erhalten alle ein ,,Best of".

Am letzten Tag prasentieren die Teilnehmenden ihre persdnlichen Umsetzungsergebnisse. Gemeinsam mit der
Gruppe und den Trainern ziehen sie Bilanz und erhalten weitere wertvolle Tipps flr den beruflichen Alltag.

Individuelle Praxis-Interviews Gemeinsam erarbeitete Optional bei Vertriebstrainings:
fUr die Teilnehmenden Instrumente und Vorbereitung der Trainer
individuelles Feedback im Unternehmen (Feldtag)

Methodik

Sequenzielle Trainingsmodule mit dazwischenliegenden Praxisphasen

Trainer-Input, Erfahrungsaustausch (Best Practice)

Interaktive Praxisibungen/Simulationen (Trainer/Teilnehmende)

Prasentationen und Feedback (Eigen- und Fremdeinschatzung) Modular aufbauende Lernteams / Intervision

Trainingstage mit

. . B
Einzel- und Teamiibungen dazvﬁfgxi‘égﬁi“éiﬂde”

LR L

Lernteams (2-3 Teilnehmende) mit Austausch in den Praxisphasen (Coaching-Element ,Intervision")

© Pro Management AG Seite 10 © Pro Management AG Seite 11
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Nachhaltigkeitsinstrumente

Vertiefende Umsetzung der Trainingselemente

PRO! Management-App

Die Teilnehmenden erhalten nach der Anmeldung zum Training die Zugangsdaten zur App. Hier
finden sie nach Trainingsabschluss alle Merkkarten aus dem PRO!Management Kompakt-
Ordner in digitaler Form und kénnen jederzeit mit dem Smart-Phone oder Tablet darauf
zugreifen. Weitere Funktionen sind: Ubernahme der Trainingstermine in den eigenen Kalender,
Teilnehmendenkontakte und Kontaktformular.

Modulares Kompetenz-Entwicklungskonzept

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld, schriftlich fixierte Entwicklungspunkte wahrend der Trainings-
module, Umsetzung der Entwicklungspunkte in der anschlieRenden Praxisphase,
Umsetzungsbericht mit Feedback der Trainer, Lernteams und Intervision wahrend

des gesamten Trainingszeitraums.

PROIManagement-Kompakt

Alle wichtigen Instrumente kurz und pragnant auf DIN A6-Karten. Die Teilnehmenden nutzen
diesen Ordner noch lange Zeit nach dem Training, um sich die Instrumente nochmal vor
Augen zu flhren und die eigene Umsetzung zu Uberprifen.

Nachhaltigkeitstag

Bei firmeninternen Trainings bieten wir zusatzlich einen
Nachhaltigkeitstag etwa 6 bis 12 Monate nach Abschluss
des Trainings an. Die Teilnehmenden berichten im gegen-
seitigenAustausch Uber ihre Erfahrungen seit dem Training
und arbeiten an der nachhaltigenUmsetzung der erlernten
Instrumente.

i
ng  ProMa

Versionsverlauf
vor 5 J.

fen optimiert,

PRO! MANAGEMENT

Trining - Cauing - Coraing

O wenen
| X
-wsd N
/1
@ x
&
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Leadership Personality

FOhrungsinstrumente, die Wirkung zeigen - fur erfolgreiche
FUhrungspersonlichkeiten

Erfolgreiche Fihrung bedeutet weit mehr als Planung, Organisation und Kontrolle. Es geht darum, Menschen zu
inspirieren, Rahmenbedingungen zu schaffen und Motivation so zu férdern, dass Ihr Team Spitzenleistungen
erbringt. In diesem Training entwickeln Sie praxisnah die entscheidenden Fahigkeiten, um lhre Ziele als
Flhrungskraft zu erreichen - und Ihr Unternehmen nachhaltig voranzubringen.

8-TAGIGES MODULAR AUFBAUENDES TRAINING

Praxisphase

Praxisphase

MODUL 1 MODUL 2 MODUL 3 MODUL 4

Individuelle
Trainingsvorbereitung/
Praxisinterview

I— Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt, Lehrbuch und PRO!Management-App

Zertifikat

Ziele des Trainings Trainingsinstrumente Materialien
Trainingsbegleitendes Kompetenz-

Entwicklungsprojekt

Starkung der Souveranitat in allen, auch

schwierigen, Flihrungssituationen S

SO, Merk- und Arbeitsblatter

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Entwicklung eines authentischen
Flhrungsstils

Verbesserte Teamarbeit Erfahrungsprasentationen / Best

Practice / Feedback

PRO!Management-Zertifikat

Effektive Konfliktbewaltigung

PRO!Management-Lehrbuch
Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

e PRO!Management-App
Finaler Erwartungsaustausch

Personliches Ergebnisgutachten

Kontaktieren Sie uns

+49 221 6430362-0

Zollstockgtirtel59;:D-50969 Kdln

info@pro-ag.de

www.pro-ag.de

\

Soll-Ist-Analyse / Trainingsvorbereitung

PRO!Management-Kompakt / Merkkarten

AUSZUG INHALTE UND

Die Rolle als Fiihrungskraft: Optimierung der Wirkung
im Team, bei Kollegen und Vorgesetzten, Verant-
wortungsbewusstsein und Vorbildfunktion

Delegation von Aufgaben und Verantwortung

Analyse des individuellen Starkenprofils und des
personlichen Fuhrungsstils zur Anwendung in der
personlichen Filhrungspraxis nach LIFO®

Teamfoérderung: Losungsorientiertes- und
Unternehmer-im-Unternehmen-Denken

Wirkungsvolle Prasentation: Professionelle schriftliche
Vorbereitung, interessanter Einstieg, begeisternder
und Uberzeugender Vortrag

Konstruktive Kritikgesprache: Ausdruck ehrlicher
Wertschatzung, Beschreibung von Verhalten und
dessen Auswirkungen, Formulierung konkreter
Erwartungen

Professionelles Fihren von Mitarbeitendengesprachen
und Arbeitssitzungen

THEMEN

BIP-Fragebogen zur Persdnlichkeitsbeschreibung in
Bezug auf die Eigenschaften im beruflichen Kontext:
Berufliche Orientierung, Arbeitsverhalten, soziale
Kompetenzen und psychische Konstitution

Einwandbehandlung: Positive Haltung zu Mitarbeiten-

den, Negativstopp, offene Fragen und zielorientierte
Antworten, Denken in Losungen

Umgang mit Stress: Veranderung von Realitaten und

Anpassung von Vorstellungen, Bewusstmachung von
Stressfaktoren, personlicher STOPP-Filter und

Planung des Wohlbefindens

Konfliktmanagement: Fihren schwieriger Situationen
mit einzelnen Mitarbeitenden oder im Team zu einer
Win-Win-Situation, Adressieren von Erwartungen,
korrekte Formulierung von Kritik und Aufzeigen von
Wegen zur Verbesserung

Grundwissen zu den wichtigsten Fragen im Personal
und Arbeitsrecht

INVESTITION: 4.190,00 € zzgl. MwsSt.

E X
wlw

28 &

Ziel der Trainer:innen ist das
Erreichen von Synergieeffekten
durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmenden - daher kénnen an

diesem Training sowohl neue als auch

erfahrene Fihrungskrafte
teilnehmen.

|8 +492216430362-0

Zollstockgurtel 59, D-50969 Koln

Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12
Teilnehmende

Dieses Training bieten wir als
offenes und maRgeschneidertes

Inhouse-Training an. Bei Interesse
kontaktieren Sie uns gerne.

@ info@pro-ag.de @ www.pro-ag.de


https://pro-ag.de

Leadership Skills

Planung, Organisation und Kontrolle als Managementfunktionen reichen flr eine erfolgreiche Fihrungskraft
nicht aus. Vielmehr ist die essenzielle Aufgabe von Vorgesetzten, Mitarbeitende férdernd und fordernd zu

fuhren. Wodurch erschaffen Sie ein motivierendes Umfeld und wie erzielen Sie eine noch héhere Performance in
Ilhrem Team? In diesem Training erarbeiten Sie die wesentlichen Erfolgsfaktoren fir eine souverane, authentische
Fuhrungstatigkeit in lhrem Unternehmen.

5-TAGIGES MODULAR AUFBAUENDES TRAINING

MODUL 1 MODUL 2 MODUL 3 MODUL 4 MODUL 5

Individuelle
Trainingsvorbereitung/
Praxisinterview

Zertifikat

\

| PRO!Management-App

Materialien

Ziele des Trainings

Starkung der Souveranitat in allen, auch
schwierigen, Filhrungssituationen

Erarbeitung wirksamer Flhrungs-
instrumente

Praktische Anwendung kreativer
Loésungen und neuer Werkzeuge fur den
FUhrungsprozess

[PRO!

MANAGEMENT

Trainingsinstrumente

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen / Best
Practice / Feedback

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

Soll-Ist-Analyse / Trainingsvorbereitung
Merk- und Arbeitsblatter
PRO!Management-Kompakt / Merkkarten
PRO!Management-Zertifikat

PRO!Management-App

Kontaktieren Sie uns

+49 221 6430362-0

Zollstockgtirtel:59;:D-50969 Kdln

info@pro-ag.de

www.pro-ag.de

AUSZUG

Die Rolle als FUihrungskraft: Optimierung der Wirkung
im Team, bei Kollegen und Vorgesetzten, Verantwor-
tungsbewusstsein und Vorbildfunktion

Partnerschaftliche und zielorientierte Kommunikation
Delegation von Aufgaben und Verantwortung
Motivation der Mitarbeitenden zur Zielerreichung

Teamforderung: Losungsorientiertes- und
Unternehmer-im-Unternehmen-Denke

Wirkungsvolle Prasentation: Professionelle schriftliche
Vorbereitung, interessanter Einstieg, begeisternder
und Uberzeugender Vortrag

Ubermittlung von Entscheidungen: Konkrete Begriin-
dung?n, Erzielen von Wertschatzung und Aufmerksam-
keit, Uberbringen von Unangenehmem

Besprechungen: Effizienz durch Struktur, Vorbereitung
und konkrete Aufgabenverteilung

FUhren von Einstellungsgesprachen: Professionelle
Vorbereitung, guter Gesprachseinstieg, aktives
Zuhoren und Informationsgewinn

INHALTE UND THEMEN

Fahren von Arbeitssitzungen: Aussagekraftige Einla-
dung, Themenvorschlage und Erstellung des Protokolls

Kreativitat in der FUhrung: Positive Atmosphare und

positives Umfeld, Brainstorming als Chance und und
effektive Nachbereitung

Einwandbehandlung: Positive Haltung zu Mitarbeiten-
den, Negativstopp, offene Fragen und zielorientierte
Antworten, Denken in Lésungen

Professionelles Fihren von Mitarbeitendenjahresge-
sprachen

FOhren von Konfliktgesprachen: Offenes Ansprechen
von Konflikten, Schaffung einer transparenten
IST-Situation und Formulierung gemeinsamer Ziele

Professioneller Umgang mit schwierigen Flihrungs-
situationen

Konfliktmanagement: Flihren schwieriger Situationen
zu einer Win-Win-Situation, Adressieren von Erwar-
tungen, korrekte Formulierung von Kritik und Aufzeigen
von Wegen zur Verbesserung

INVESTITION: 2.830,00 € zzgl. MwSt.

F
508

Ziel der Trainer:innen ist das
Erreichen von Synergieeffekten
durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmenden - daher kbnnen an
diesem Training sowohl neue als auch
erfahrene Fuhrungskrafte
teilnehmen.

U8 +492216430362-0

o
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Gruppengrofie Prasenztraining: Mind.
4, max. 12 Teilnehmende

Zollstockgtirtel 59, D-50969 KdIn

Dieses Training bieten wir als
offenes und maRgeschneidertes

Inhouse-Training an. Bei Interesse
kontaktieren Sie uns gerne.

in)
 f)
@ www.pro-ag.de

@ info@pro-ag.de
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Fulhrungs-Check-Up - lhre Wirkung AUSZUG INHALTE UND THEMEN
im Spiegel der Filhrungspraxis

) Typische Themen Klare Ziele und Erwartungen

Fuhrung auf den Punkt gebracht . o _ ) o N _
Klare und empathische Kommunikation - auchin Fahren mit Zielen - messbare, motivierende Zielsetzung

Sie fihren. Sie entscheiden. Sie gestalten. Doch echte Flihrung zeigt sich nicht in To-do-Listen - sondernin schwierigen Momenten und SOLL-Kommunikation

Wirkung. Im Fihrungs-Check-Up erleben Sie, wie Ihr Fihrungsverhalten in realistischen Situationen - -

wahrgenommen wird. Verantwortung tibernehmen anstatt ausweichen oder Kommunikation von Erwartungen - klar, nachvollziehbar,
delegieren inkl. persdnlichem Nutzen

Was Sie erwartet: - -

- Praxisnahe Szenarien statt Theorie Statusspiele erkennen und souveran begegnen Fihrung durch Klarheit: Was will ich? Was erwarte ich?

- Direktes Feedback von erfahrenen Experten Wie sichere ich Umsetzung?

+ Konkrete Stellschrauben fir mehr Filhrungssicherheit
- Zwei intensive Tage, die splrbar etwas verandern

Kein Lehrbuch. Keine PowerPoint. Nur echte Filhrung - direkt anwendbar. Flihrung mit Wirkung o o
Praxis-Ubungen mit direktem Transfer

Vorgabe und Vorleben einer klaren strategischen
e Ausrichtung Zielsetzung und Kommunikation - konkret, kontrollierbar,
2-TAGIGES TRAINING SE— nachvollziehbar

Gestaltung und Kommunikation von Wertschoépfung —_—

—_— Feedback und Kritik - ehrlich, konstruktiv, wertschatzend
Agil fUhren, ohne in Hypes zu verfallen _—
Verankerung von Veranderung im Team und

—. > Praxisphase > _—
E} Aktive Ubernahme von Veranderungen und Kommunikation von Entscheidungen
Verantwortung im Vertrieb _
Individuelle ifi i i _
Trainingsvorbereitung/ MODUL 1 MODUL 2 Zertifikat S|chtba}re Leistung - Lob, Anerkennung,
Praxisinterview Potenzialansprache

Veranderung fuhren - nicht verwalten

\

I PRO!Management-App

Schnellg, zielgerichtete Reaktionen auf Wandel

Situative Anwendung von Flhrungsstilen - direktiv,
kooperativ, unternehmerisch

Ziele des Trainings Trainingsinstrumente Materialien Sichere Begleitung der Mitarbeitenden durch
Veranderungsphasen
Erkennen blinder Flecken und aktive Erfahrungsprasentationen / Best Soll-Ist-Analyse / Trainingsvorbereitung
Gegensteuerung Practice / Feedback —_—

RN Y — Arbeitsmaterialien
Verfeinerung der Flihrungstools mit Praxissimulationen und

Realitatsbezug Direkttransfer
Sicherheit, Klarheit, Fihrungsprasenz Finaler Erwartungsaustausch

Feedbackprofil und Handlungsimpulse

INVESTITION: 1.175,00 € zzgl. MwSt.

§ 0@ '
14 &

Kontaktieren Sie uns Ziel der Trainer:innen ist das Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Dieses Training bieten wir auch als
Erreichen von Synergieeffekten Teilnehmende maRgeschneidertes Inhouse-Training
durch den Erfahrungsaustausch der an. Bei Interesse kontaktieren Sie
+492216430362-0 Teilnehmenden - so kénnen sie ihren uns gerne.
Blick noch einmal 6ffnen und von
anderen Sichtweisen profitieren.

Zollstockgtirtel 59;:D-50969 Kdln

I I z ! info@pro-ag.de

MANAGEMENT www.pro-ag.de ] +492216430362-0 Zollstockgiirtel 59,D-50969 Kol (K] info@pro-agde @ wwwopro-agde


https://pro-ag.de

I sales Ski“s AUSZUG INHALTE UND THEMEN

. . . Persénliche Wirkung - Flr den ersten Eindruck gibt es Sales Funnel - Transparenz aller Verkaufsphasen
Mehr Wirkung im Kundengesprach keine zweite Chance MR
_— Einzelibungen: Individuelle Terminvereinbarung auf
Die oberste Verantwortung im Vertrieb - Erfolg der Entscheiderebene - Kontakt vor Kontrakt
Zukunft sichern —_—

Fachwissen allein verkauft nicht. Entscheidend sind Wirkung und klare Verkaufsstrategien. In diesem
Training entwickeln Sie anhand des LIFO®-Starkenprofils Ihre persdnliche Vertriebsstrategie und trainieren

praxisnah, wie Sie Kunden gezielt gewinnen, binden und entwickeln.
_ Einzelibungen: Erfolgreicher Erstkontakt - Angenehm

Ihre Vorteile: Einzelibungen: Ziel- und Menschenorientierung - Anders Als Alle Anderen
- LIFO®-Analyse zur Erkennung eigener Starken Individuelle Authentizitat im Kundenkontakt _
Fragetechniken der Bedarfsanalyse - Sicherstellen von

’ Ge_2|elte Kundenansprache und -emschatzungl Das ,Ja“ zu Kunden - Wie ist mein persdnliches Kundenverstandnis
+ Wirkungsvolle Akquise- und Betreuungstechniken Mindset?

- Sofort anwendbare Methoden flr lhren Vertriebsalltag Kurzprasentation mit Wirkungsfeedback: Menschen

Firr alle, die im Vertrieb nicht nur verwalten, sondern aktiv wachsen wollen. Vertrauensvolle Kommunikation: JA, ABER ... ist starker begeistern - Toolbox fur Prasentationen mit
als jedes NEIN! Haftwirkung
== Denkenin Losungen - Wer will, findet Wege! Partner- Analyse des individuellen Starkenprofils und des
S-TAGIGES MODULAR AUFBAUENDES TRAINING strategie - Win/Win statt Loose/Loose persénlichen Verkaufsstils zur Anwendung in der

_ Vertriebspraxis nach LIFO®
Effiziente Abschlusstechniken und Preisverhandlungen _
Erkennen der Signale der Gesprachspartner und

Rickgrat und Haltung bei (iberzogenen) Einschatzen des Kundenstarkenprofils
Kundenforderungen
Trainingsvorbersitung/ p— - - - nonE zertifikat Kundenbindungsdialog firr langfristige Geschafts-
Praxisinterview beziehungen - Heute schon an morgen denken!
PRO!Management-App >

Ziele des Trainings Trainingsinstrumente Materialien

Analyse des aktuellen Verkaufsstils Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte Soll-Ist-Analyse / Trainingsvorbereitung
_ zwischen den Trainingstagen -
Erkennen von Starken und — Merk- und Arbeitsblatter
Verbesserungspotentialen Erfahrungsprasentationen / Best
Practice / Feedback

PROM t-K kt / Merkkart
Vertrauensvolle Kommunikation und anagement-Kompakt/Merkkarten

Authentizitat Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle PROIManagement Zertifikat

Erreichen von Umsatzzielen )
Finaler Erwartungsaustausch PRO!Management-App

INVESTITION: 2.830,00 € zzgl. MwsSt.

Kontaktieren Sie uns Ziel der Trainer:innen ist das Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12 Dieses Training bieten wir als
Erreichen von Synergieeffekten Teilnehmende offenes und mafigeschneidertes
durch den Erfahrungsaustausch der Inhouse-Training an. Bei Interesse
+49 221 6430362-0 Teilnehmenden- daher kbnnen an kontaktieren Sie uns gerne.
diesem Training sowohl neue als auch
Zollstocksiirtel 59,D-50969 Kain erfahrene Vertriebsmitarbeitende

I m teilnehmen. m
P RO . info@pro-ag.de e, e > > ﬁ

MANAGEMENT www.pro-ag.de (8 +492216430362-0 Zolistockgiirtel 59,0-50969 Koln X info@pro-agde @ wwwopro-agde
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Key Account-Management

Sie sind im Key Account-Management tatig, mochten Ihr vertriebliches Know-How optimieren und lhre Schnitt
stellenposition noch effektiver nutzen. Neben lhrem Fachwissen zu Ihren Produkten und Dienstleistun- gen sind
verkauferische Instrumente zur Akquise, Betreuung und Ausbau von Schlisselkunden entscheidend flr lhren

langfristigen Erfolg.

3-TAGIGES MODULAR AUFBAUENDES TRAINING

Individuelle
Trainingsvorbereitung/
Praxisinterview

MODUL 1

Praxisphase Praxisphase

MODUL 2

Ziele des Trainings

Erreichen einer professionellen Wirkung
im Kundenkontakt

Optimierung des Kundendialogs

Entwicklung erfolgreicher
Verhandlungsstrategien

Erreichen der Umsatzziele

MODUL 3 Zertifikat

PRO!Management-App

Trainingsinstrumente

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen / Best
Practice / Feedback

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

\ /

Materialien

Soll-Ist-Analyse / Trainingsvorbereitung
Merk- und Arbeitsblatter
PRO!Management-Kompakt / Merkkarten

PRO!Management-Zertifikat

PRO!Management-App

AUSZUG INHALTE UND THEMEN

Key Account-Manager - Rollenklarheit und Aufgaben-
definition

Auspragungen des Key Account-Managements und
Abgrenzung zum klassischen Vertrieb

Professionelle Wirkung in der Betreuung von
Schllisselkunden

Reflexion der Grundeinstellungen und aktuellen
Herangehensweise an schwierige, vertriebliche
Situationen

Tools zur strategischen Key Account-Analyse und
Erstellen eines Aktionsplans fur das eigene Unter-
nehmen

Analyse des Kundenbedarfes durch gezielte Frage-
techniken

Herausarbeiten von Mehrwerten und zielgerichtete
Anpassung von Korrespondenz und Angeboten

Einsatz kundenrelevanter Nutzenargumente und
positive Abhebung vom Wettbewerb

Einsatz kundenspezifischer Abschlussverstarker und
Umgang mit Hinhaltetaktiken

Logische Ebenen nach Bateson & Dilts als systemati-
sche Vorbereitung auf Jahresgesprache

Souveranes und kundenorientiertes Fihren von Jahres-
gesprachen

Auswahl der passenden Verhandlungsstrategie, Erken-
nen der Verhandlungspositionen versus Interessen
(nach dem Harvard-Konzept)

Herausarbeiten der Potentiale fir Up-Selling und Cross-
Selling

Verstehen der Gegenseite: Kenntnis beliebter Vor-
gehensweisen und Begegnung auf Augenhohe

Unterschiedliche Handlungsszenarien flr Konditions-
und Preisverhandlungen und positiver Ausstieg aus
dem Preisdruck

Professionelle und reibungslose Schnittstellenkom-
munikation zwischen Key Account-Manager und Team

INVESTITION: 1.695,00 € zzgl. MwSt.

o® ’

&

Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12
Teilnehmende

Kontaktieren Sie uns Ziel der Trainer:innen ist das

Erreichen von Synergieeffekten
durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmenden - daher kénnen an
diesem Training sowohl neue als auch

erfahrene Vertriebsmitarbeitende
teilnehmen. m

info@pro-ag.de e EEE———— n

@ www.pro-ag.de

Dieses Training bieten wir als
offenes und mafigeschneidertes
Inhouse-Training an. Bei Interesse
£492216430362-0 kontaktieren Sie uns gerne.

Zollstockgtirtel:59;.D-50969 Kéln

[PRO!

MANAGEMENT

www.pro-ag.de J® +492216430362-0 Zolistockgiirtel 59,D-50969 Kéln D]  info@pro-ag.de
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Service Excellence

Sie sind im Kundenkontakt im Innen- oder Auf’endienst. Sie haben auch schwierige Gesprachssituationen mit
lhren Kunden. Ihre Rolle im Service ist entscheidend fir die weitere Kundenbindung und damit flir den Erfolg

lhres Unternehmens.

3-TAGIGES MODULAR AUFBAUENDES TRAINING

\

Individuelle
Trainingsvorbereitung/
Praxisinterview

Praxisphase >

MODUL 1 MODUL 2

Zertifikat

Y

Ziele des Trainings
Analyse des aktuellen Service-Stils
Erkennen von Verbesserungspotentialen

Steigerung der positiven Abschliisse

PRO!Management-App

Trainingsinstrumente Materialien

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingsmodulen

Erfahrungsprasentationen / Best
Practice / Feedback

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch PRO!Management-App

Soll-Ist-Analyse / Trainingsvorbereitung
Merk- und Arbeitsblatter
PRO!Management-Kompakt / Merkkarten

PRO!Management-Zertifikat

AUSZUG INHALTE UND THEMEN

Die drei Wirkungsgrundsatze im Kontakt mit den
Kunden: Wirkung im Erstkontakt, Pflege der Details
und bewusstes Wirken

Analyse des personlichen Service-Stils nach LIFO®

Positiver Kundenkontakt: Positive Einstellung zu
Kunden, ehrliches Interesse und Respekt, gute Vorbe-
reitung und professionelles Auftreten

WIN-WIN-Partnerstrategie: Partnerschaftliche Kom-
munikation und Verhandlungen auf Augenhéhe

Servicefallen: Werte-, aktivitats-, logik- und koopera-
tionsorientierte Konzentration auf eigene Starken

Professioneller Erstkontakt mit den Kunden: Positiver
erster Eindruck, gemeinsame Vorgehensweise im Ge-
sprachsablauf, offene Fragen zur Erwartung der
Kunden und aktives Zuhoéren

Interesse an Kunden und Analyse von Kundenbedurf-
nissen: Anpassung von Fragetechniken, Korrespon-
denz und Lésungen

Kundenriickmeldungen und Erreichen eines positiven
Abschlusses

Einwandbehandlung: Positive Haltung zu Kunden,
richtige Interpretation von Informationen und Signalen
der Kunden, offene Fragen und zielorientierte Antworten

Umgang mit schwierigen Gesprachssituationen:
Richtiges Ansprechen von Kunden bei Einwanden,
Reklamationen und Beschwerden, Erreichen einer be-
geisternden Win-Win-Situation

Sprechunarten und bewusstes Einsetzen von Sprache:
Vermeiden von Konjunktiven, Pausenflllern, Weich-
machern und Suggestivformulierungen

Fahren von Kundenbindungsgesprachen: Gesprachs-
planung, Darstellung von Starken, Zusammenarbeit
und Verbesserungspunkten

Erfolgreiche und souverane Wirkung am Telefon:
Positive Kommunikation und Einsatz von Sprache und
Pausen

Professionelles Networking: Ermittlung interner und
externer Ansprechpartner, Erstellung eines Organi-
gramms

INVESTITION: 1.695,00 € zzgl. MwSt.

§ 0@ ~
553 &2

Dieses Training bieten wir als
offenes und mafigeschneidertes
Inhouse-Training an. Bei Interesse

kontaktieren Sie uns gerne.

Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12
Teilnehmende

Ziel der Trainer:innen ist das
Erreichen von Synergieeffekten
durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmenden - so kdnnen sie ihren
Blick noch einmal 6ffnen und von
anderen Sichtweisen profitieren.

Kontaktieren Sie uns

+49 221 6430362-0
Zollstockglirtel 59;.D-50969 Kaéln

info@pro-ag.de e EE—————. n

@ www.pro-ag.de

PRO!

MANAGEMENT

www.pro-ag.de LIE +49 221 6430362-0 Zollstockgtirtel 59, D-50969 Koln @ info@pro-ag.de
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Verhandeln im Vertrieb - AUSZUG INHALTE UND THEMEN

souve ra n’ st ra tegiSCh’ erfOIg reiCh ELeng;eri Wirkungsgrundsatze im Kontakt mit den E;c;;izst,i:ensg?a;;:—Z;?Ssdartuzc\l/(on Abschlussverstarkern und

Kernkompetenzen flr einen souveranen, bewussten Verhandlungstaktiken bei fehlender Zwei-Gewinner-

FOr Vertriebspersonlichkeiten, die komplexe Deals fihren und Verkaufssti Basis
Entscheidungen beschleunigen wollen — —
Optimale Produkt- und Dienstleistungsprasentation Professionelle Reaktion auf schwierige Situationenim
Erfolgreiche Preisverhandlungen erfordern mehr als nur ein gutes Bauchgeflhl. In diesem Training erwerben Sie (Fachprasentation) Verkaufsgesprach
das notige Handwerkszeug, um Verhandlungen vorzubereiten und strukturiert, strategisch und zielgerichtet zu - -
fUhren. Ein besonderer Fokus liegt auf dem Erkennen und souveranen Umgang mit Verhandlungstaktiken des Taktische Preis- und Konditionsgestaltung Richtig ,Nein“ sagen - Ubermittlung von Unangenehmem
Gegenlbers. Sie trainieren, flexibel auf unterschiedliche Gesprachsdynamiken zu reagieren und dabei stets lhre
eigenen Ziele im Blick zu behalten. Sie werden Gberzeugende Argumentationen entwickeln und durch praxis- Bewusstes Einsetzen von kundenrelevantem Nutzen Negativszenario bei Preisverhandlungen

nahe Ubungen und individuelles Feedback lhre Verhandlungskompetenz starken, um zuklnftig Giberzeugende

Ergebnisse und dauerhafte Win-win-Lésungen im beruflichen Alltag zu erreichen. statt Merkmalen in Mitbewerbendensituationen

Optimale Darstellung des kundenrelevanten
Mehrwertes

1-TAGIGES TRAINING

\
\

=

Individuelle MODUL 1 Zertifikat
Trainingsvorbereitung/

Praxisinterview

Ziele des Trainings Trainingsinstrumente Materialien

Entwickeln strategischer Interaktive Praxisiibungen Soll-Ist-Analyse / Trainingsvorbereitung
Vorbereitungskompetenz D -

L S Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte Merk- und Arbeitsblatter
Starkung der taktischen

Verhandlungskompetenz Finaler Erwartungsaustausch PRO!Management-Kompakt / Merkkarten

S aner U it Drucksituati
ouveraner Umgang mit Drucksituationen [ R 11

INVESTITION: 590,00 € zzgl. MwSt.

F 2% :
i &

Kontaktieren Sie uns Ziel der Trainer:innen ist das Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Dieses Training bieten wir auch als
Erreichen von Synergieeffekten Teilnehmende mafRgeschneidertes Inhouse-Training
durch den Erfahrungsaustausch der an. Bei Interesse kontaktieren Sie
+492216430362-0 Teilnehmenden - daher kbnnen an uns gerne.
diesem Training sowohl neue als auch
Zollstockaiirtel’59,D-50969 Kain erfahrene Vertriebsmitarbeitende

I m teilnehmen.
= info@pro-ag.de

MANAGEMENT www.pro-ag.de 8 +492216430362-0 Zolistockgiirtel 59,D-50969 Koln X info@pro-agde @) wwwpro-agde
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Rhetorik-Korpersprache-
Prasentation

Uberzeugende Wirkung - Erfolgreiche Prasentation -

Authentisches Auftreten

Es scheint, dass manche Menschen sich ,einfach so” vor eine Gruppe stellen und frei sprechen kénnen, wahrend
andere sich damit schwer tun. Es gibt wirksame und konkrete Instrumente, Methoden und Techniken, die jeder
erlernen kann, um eine professionelle Prasentation zu halten und frei vor einem Publikum zu reden. In diesem
Training lernen Sie, vor Zuhérenden authentisch und Uberzeugend zu wirken, zu prasentieren und aufzutreten.

2-TAGIGES MODULAR AUFBAUENDES TRAINING

Individuelle

Trainingsvorbereitung/

Praxisinterview

\

MODUL 1

\

Zertifikat

\/

Ziele des Trainings

Optimierung der persénlichen Wirkung
und des Auftretens vor einer Gruppe

Starkung von Prasenz und
Selbstbewusstsein

Entwicklung von Atmung und
Koérperspannung

[PRO!

MANAGEMENT

PRO!Management-App

Trainingsinstrumente

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte

Erfahrungsprasentationen / Best
Practice / Feedback

Finaler Erwartungsaustausch

Materialien

Soll-Ist-Analyse / Trainingsvorbereitung
Merk- und Arbeitsblatter
PRO!Management-Kompakt / Merkkarten
PRO!Management-Zertifikat

PRO!Management-App

Kontaktieren Sie uns

+492216430362-0

Zollstockgtirtel 59;.D-50969 Kadln

info@pro-ag.de

www.pro-ag.de

AUSZUG

Analyse des aktuellen Prasentationsstils, der Rhetorik
und der Kdrpersprache

Wichtige Details flir eine optimale Wirkung: Das per-
sonliche Auftreten und der erste Kontakt, Pflege der
Details (Kleidung und AufReres) und bewusstes Wirken

Ziele eines Vortrags

Dimensionen einer Prasentation - verbal/paraverbal/
nonverbal - und das Dreieck der Kongruenz

Professionelles Wirken durch Stimme

Einsatz der Kdrpersprache flr eine authentische
Wirkung

Elemente einer gut strukturierten Prasentation

Lorem ipsum

INHALTE UND THEMEN

Optimale Rahmenbedingungen und Vorbereitung auf eine
erfolgreiche Prasentation (Zuh6renden-Analyse,
Organisation, Manuskript, Medieneinsatz)

Logische Ebenen nach Bateson & Dilts und der Umgang mit

Lampenfieber - Wege und Mittel fir eine souverane
Ausstrahlung

Sprechunarten und bewusstes Einsetzen von Sprache:
Vermeiden von Konjunktiven, Pausenflllern, Weichmachern
und Suggestivformulierungen

Umgang mit Stérungen und schwierigen Situationen
wahrend einer Prasentation

Einwandbehandlung: Positive Haltung, richtige Interpretation
von Informationen und Signalen, offene Fragen und ziel-
orientiertes Antworten

INVESTITION: 1.175,00 € zzgl. MwSt.

s b
ay
Ziel der Trainer:innen ist das
Erreichen von Synergieeffekten
durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmenden - so kénnen sie ihren
Blick noch einmal 6ffnen und von
anderen Sichtweisen profitieren.

LIE +49 221 6430362-0

oD
&

Gruppengrofie: Mind. 4, max. 12
Teilnehmende

Zollstockgurtel 59, D-50969 Kdln

Dieses Training bieten wir als
offenes und maRgeschneidertes

Inhouse-Training an. Bei Interesse
kontaktieren Sie uns gerne.

lin
£
@ www.pro-ag.de

DK info@pro-agde
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Selbstmanagement und

Selbstorganisation

Effektive Zeitplanung und ausgeglichene Work-Life-Balance

Die Planung und Organisation der taglichen und regel- und unregelmafiig wiederkehrenden Aufgaben ist ein
wichtiger Erfolgsfaktor. Zeitfallen und Stérfaktoren gefahrden die Zielerreichung und 16sen Stress und Unzufrie-
denheit aus.Durch eine bedarfsorientierte Planung, einen individuellen Zeitplan und den Einsatz wirkungsvoller
Tools zur Selbstorganisation gelingt eine optimale Gestaltung des Arbeitsalltages und eine positive Work-Life-
Balance. Wie kann ichzusatzliche Freiraume und Synergien gewinnen, um meine zeitliche Selbstbestimmtheit zu

optimieren?

2-TAGIGES MODULAR AUFBAUENDES TRAINING

=

. Individuelle
Trainingsvorbereitung/
Praxisinterview

\

MODUL 1

Zertifikat

Ziele des Trainings

Kompetenzanalyse der
Selbstorganisation

Erkennen und Anwenden eigener Starken
Entwicklung individueller Strategien
Gewinn von Freiraumen und Synergien

Erarbeiten wirksamer Instrumente

[PRO!

MANAGEMENT

PRO!Management-App

Trainingsinstrumente

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungsprasentationen / Best
Practice / Feedback

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

\

Materialien

Soll-Ist-Analyse / Trainingsvorbereitung
Merk- und Arbeitsblatter
PRO!Management-Kompakt / Merkkarten
PRO!Management-Zertifikat

PRO!Management-App

Kontaktieren Sie uns

+49 221 6430362-0

Zollstockgtirtel 59;.D-50969 Kéln

info@pro-ag.de

www.pro-ag.de

AUSZUG

Kompetenzanalyse der Selbstorganisation

Selbsttest und Auswertung des individuellen
Starkenprofils

Analyse der eigenen Zeitnutzung

Zeitliche Selbstbestimmtheit und Zeitwahrnehmung
Balance Beschaftigung und Entspannung
Authentisches und Uberzeugendes Auftreten

Zeitfallen und Stressausldser

INVESTITION:

s b
an
Ziel der Trainer:innen ist das
Erreichen von Synergieeffekten
durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmenden - so kénnen sie ihren
Blick noch einmal 6ffnen und von
anderen Sichtweisen profitieren.

8 +492216430362-0

0@
&

Gruppengrofie: Mind. 4, max. 8
Teilnehmende

Zollstockgtirtel 59, D-50969 KdIn

INHALTE UND THEMEN

Wirksame Planung und Erstellung eines bedarfs-
orientierten Zeitplans

Erkennen von Storfaktoren und standardisierte

Arbeitsorganisation

Umgang mit Zwangen und Zeitdruck
Rickgrat zeigen und doch flexibel bleiben

Rechtzeitiges Erledigen von Aufgaben und optimale
Zielerreichung

Die besten Tools zur Selbstorganisation

Dieses Training bieten wir als
offenes und maRgeschneidertes

Inhouse-Training an. Bei Interesse
kontaktieren Sie uns gerne.

in
0
@ www.pro-ag.de

@ info@pro-ag.de

1.175,00 € zzgl. MwSt.
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Personliches Standing,
Ausstrahlung und Prasenz

Selbstbewusstes Agieren in herausfordernden Situationen

Neben der fachlichen Kompetenz zahlen Selbstbewusstsein, Sympathie, Durchsetzungsstarke und Authentizitat
zu den entscheidenden Erfolgsfaktoren. Wer sicher, selbstbewusst und souveran auftritt und sich durchsetzen
kann, hat bessere Chancen und kommt schneller voran.

2-TAGIGES MODULAR AUFBAUENDES TRAINING

=

Individuelle

Trainingsvorbereitung/

Praxisinterview

\/

MODUL 1

\

Zertifikat

Ziele des Trainings
Erkennen des eigenen Potentials und
zielgerichtete Optimierung der Wirkung
auf andere Menschen

Entwickeln neuer Verhaltensweisen

Steigerung des Charismas und Starkung
eines selbstbewussten Auftretens

Entwicklung eines individuellen
Aktionsplans flr nachhaltige Wirkung

PRO!Management-App

Trainingsinstrumente

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte

Rollenspiele und Feedback-Runden

Erfahrungsprasentationen / Best
Practice / Feedback

Finaler Erwartungsaustausch

\ /

Materialien

Soll-Ist-Analyse / Trainingsvorbereitung
Merk- und Arbeitsblatter
PRO!Management-Kompakt / Merkkarten
PRO!Management-Zertifikat

PRO!Management-App

Kontaktieren Sie uns

+49 221 6430362-0

AUSZUG

Unterschiede in der Kommunikation bei Mannern und
Frauen

Erkennen eigener Starken und Verbesserungspunkte

Verbesserung und zielorientiertes Einsetzen person-
licher Wirkungsmittel

Relexion des eigenen Verhaltensspektrums in
schwierigen Situationen

Gekonntes Verbinden von Kérpersprache und Korper-
spannung

Authentisches und Gberzeugendes Auftreten
Erkennen von Verhaltens- und Konfliktstilen
Reflexion der eigenen AuBenwirkung

Die Macht der Stimme: Tonlage, Sprechtempo und
Betonung

INHALTE UND THEMEN

Grundsatzliche Strategien: Kimpfen, standhalten oder
flichten?

Umgang mit Unsicherheiten und Lampenfieber
Kooperation und Konfrontation
Rlckgrat zeigen und doch flexibel bleiben

Entwickeln kraftvoller, neuer Denkmuster: Standing
entsteht im Kopf!

Selbsthild-/Fremdbild-Abgleich durch konstruktives
Feedback

INVESTITION: 1.175,00 € zzgl. MwSt.

sbe
@@®»)

Ziel der Trainer:innen ist das
Erreichen von Synergieeffekten
durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmenden - so kénnen sie ihren
Blick noch einmal 6ffnen und von
anderen Sichtweisen profitieren.

0@
&

Gruppengrofie: Mind. 4, max. 8
Teilnehmende

Dieses Training bieten wir als
offenes und maRgeschneidertes

Inhouse-Training an. Bei Interesse
kontaktieren Sie uns gerne.

Zollstockgtirtel:59;.D-50969 Kdln

info@pro-ag.de R EEEE———————— n

@ wWww.pro-ag.de

PRO!
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AUSZUG INHALTE UND THEMEN

Emotionale Intelligenz

. . . . . . Einfihrung in das Konzept der emotionalen Intelligenz: Methoden zur Steigerung der emotionalen Intelligenz:

Effektive Zusammenarbeit - Inspiration - Orientierung Definition, Bedeutung und Entwicklung Selbstreflexion, Achtsamkeit, Konfliktldsungstechniken
_— dK ikati trategi

Eine hohe emotionale Intelligenz erméglicht flexible Reaktionen auf Veranderungen und Herausforderungen, . . . . . C . und Rommunikationsstrategien

e . . ; - . . Zwischenmenschliche Fahigkeiten als Karrierekick:

transparentere Kommunikationswege und die Gestaltung effizienterer Arbeitsablaufe. Die Beziehungen zu M tellt dich dei IQ ei d befordert Fallstudi d ktische Ub A d

Mitarbeitenden werden gestarkt und Vertrauen, Teamdynamik und Zusammenarbeit verbessert. Ein umfas- anste 'C, weger:“ eines Il ein und betoraer allstu |e.n undpra '%C € . ungen zur Anwen urlg

sendes Verstandnis fiir die Bediirfnisse und Motivationen der Mitarbeitenden lasst die konstruktive und dich wegen deines EQ! von emotionaler Intelligenz im Alltag und am Arbeitsplatz

wertschatzende Lésung von Konfliktsituationen gelingen, Stress regulieren und ein harmonisches und o ' _ _ ' o o

geslinderes Arbeitsfeld entstehen. Die vier Hauptkomponenten der emotionalen Die Rolle emotionaler Intelligenz in Filhrungspositionen
Intelligenz nach Daniel Goleman: Selbstwahrnehmung, und im Teammanagement

Selbstregulierung, Empathie und soziale Fahigkeiten —_—
_ Herausforderungen und Chancen bei der Entwicklung

Die Bedeutung von emotionaler Intelligenz im persdnlichen emotionaler Intelligenz: Umgang mit Stress, Emotionen

und beruflichen Kontext: Beeinflussung der und zwischenmenschlichen Konflikten
- Leistungsfahigkeit durch zwischenmenschliches
2-TAGIGES TRAINING Verhalten

\/

Praxisphase

\/

=

Individuelle .
Trainingsvorbereitung/ MODUL 1 MODUL 2 zertifikat
Praxisinterview

\

| PRO!Management-App

Ziele des Trainings Trainingsinstrumente Materialien

Verbesserung der Selbstwahrnehmung: Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte Soll-Ist-Analyse / Trainingsvorbereitung
Erkennen und Steuern eigener Emotionen _ -
—_— Erfahrungsprasentationen / Best Wi Ll Al
Férderung von Sensibilisierung und Practice / Feedback e und Arbertsbiatier

Empathie

— O . PRO!Management-Kompakt / Merkkarten
. . . Finaler Erwartungsaustausch

Starkung der zwischenmenschlichen

Beziehungen PRO!Management-Zertifikat

Erfolgreicher U it Konflikt
rfolgreicher Umgang mit Konflikten PROIManagement-App

INVESTITION: 1.175,00 € zzgl. MwSt.

Kontaktieren Sie uns Ziel der Trainer:innen ist das Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Dieses Training bieten wir als
Erreichen von Synergieeffekten Teilnehmende offenes und maigeschneidertes
durch den Erfahrungsaustausch der Inhouse-Training an. Bei Interesse
+492216430362-0 Teilnehmenden - so kdnnen sie ihren kontaktieren Sie uns gerne.
Blick noch einmal 6ffnen und von

Zollstockgiirtel 59,D-50969 Kain anderen Sichtweisen profitieren. m

I in)
= info@pro-ag.de R EE—————.. n

MANAGEMENT www.pro-ag.de J§ +492216430362-0 Zollstockgiirtel 59, D-50969 Ksin (X<  info@pro-ag.de @ www.pro-ag.de
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Konflikte professionell losen -
Mediation als HR-Werkzeug im
U n te r ne h m e nsa I Ita g Einfilhrung in das Konfliktmanagement Einfilhrung in die Mediation

AUSZUG INHALTE UND THEMEN

Von der Theorie zur gelebten Praxis Ausgewahlte Grundlagen zu Konflikten Herleitung und (rechtliche) Grundlagen der Mediation
Interne Konflikte kosten Zeit, Nerven und Geld - externe Mediation ist oft keine Option. Dieses Training macht Erklarungsansatze zur Entstehung von Konflikten Anwendungsformen der Mediation und Abgrenzung zu
HR Business Partner und Fuhrungskrafte fit, um Konflikte direkt im Unternehmen zu l6sen. anderen Konfliktbeilegungsverfahren
Sie lernen Konfliktvermeidung durch konkrete Kommunikation —_—

o . . und Ziele Risiken und Grenzen der Mediation
-...Konflikte zu erkennen, bevor sie eskalieren
~..strukturiert zu mediieren und I6sungsorientiert zu handeln Auswirkungen unbewaltigter Konflikte Aufgaben und Verantwortung der Mediatoren
-...Kommunikationstechniken, die Vertrauen schaffen _ _
-...den professionellen Mediationsprozess anzuwenden Prozess der Konfliktlésung Anwendungsfalle
Das Programm wurde gemeinsam mit dem Fachbereich Wirtschaftsrecht der Hochschule Mainz entwickelt und Eingriffszeitpunkt der Konfliktldsung Strukturiertes Mediationsverfahren (Ablauf, Inhalt und

_ Processing)
Ausgewahlte Instrumente der Konfliktlésung

2x2-TAGIGES MODULAR AUFBAUENDES TRAINING + NACHHALTIGKEITSTAG —— Supervision und Intervention in der Mediation

Rahmenbedingungen der Konfliktldsung

== | .
Praxisphase Praxisphase m

[—— Nachhaltig-
pr— keitstag

MODUL 1 MODUL 2

Individuelle
Trainingsvorbereitung/
Praxisinterview

Zertifikat

Y

PRO!Management-App

Ziele des Trainings Trainingsinstrumente Materialien

Erkennen von Konflikten als Prozess Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte Soll-Ist-Analyse / Trainingsvorbereitung

menschlicher Kommunikation zwischen den Trainingstagen -
I D . E— Merk- und Arbeitsblatter
Konﬂlktdlagnose und 'beWaltlgung Erfahrungsprésentationen/

. . Best Practice / Feedback PRO!Management-Kompakt / Merkkarten
Erarbeiten von Instrumenten fur die

Konfliktlésung e
T Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle PROIManagement-Zertifikat

Erlernen von Anwendungsgebieten und _
-formen der Mediation Finaler Erwartungsaustausch PRO!Management-App

. . ) ) . INVESTITION: 2.830,00 € zzgl. MwSt.
Optional: Schriftl.+muandl. Prifung einschl.
Note gemaf Prifungsrichtlinien der
Hochschule Mainz

¥ @ (
14 &8

Kontaktieren Sie uns Ziel der Trainer:innen ist das Gruppengrofe: Mind. 4, max. 12 Dieses Training bieten wir als
Erreichen von Synergie effekten Teilnehmende maRgeschneidertes Inhouse-Training

[PRO!

MANAGEMENT

+49221 6430362-0

Zollstockgtirtel:59;.D-50969 Kaéln

info@pro-ag.de

www.pro-ag.de

durch den Erfahrungsaustausch der

Teilnehmenden - so kénnen sie ihren
Blick noch einmal 6ffnen und von
anderen Sichtweisen profitieren.

Ll% +49 221 6430362-0 Zollstockglrtel 59, D-50969 Kdln @ info@pro-ag.de

und als offenes Training an. Bei
Interesse kontaktieren Sie
uns gerne.
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Mafdgeschneiderte Inhouse-Trainings

Sales-Trainings

Sellers Personality

Professionelle Verkaufsinstrumente fur erfolgreiche Verkauferpersonlichkeiten

Sales Skills Advanced

Das persoénliche Starkenprofil als flexibler Erfolgsschlissel

Sales Skills Expert

Der professionelle Weg zur Teamleitung

Gesprachs- und Verhandlungsfuhrung

Uberzeugendes Auttreten in Verhandlungen

Professionelle Neukundengewinnung

Erfolgreiche Kommunikation und zielgerichtete Methoden

Leadership-Trainings

Leadership Skills Advanced Lateral

Erfolgreiche Kommunikation in der Team- und Projektleitung

Leadership Skills Advanced Disziplinar

Unternehmerisch Denken - Unternehmerisch Fihren

Interkulturelle FUhrung

Die professionelle Fihrungskraft im globalen Kontext

Top Management-Training

Professionelles Flihrungsteam als ,,Unternehmer im Unternehmen”

Change-Management

Professionelles Flihren in dynamischen Veranderungsprozessen

Interakives Online-Training: Digital Leadership

Virtuelle Mitarbeitendenfihrung im modernen Kontext

© Pro Management AG

[ +492216430362-0

Gesundheitsmanagement

Gesund Fuhren

Gesundheitsorientierte Fihrung im motivierten und erfolgreichen Team

Mitarbeitenden- Jahresgesprache

Motivierende Gesprachsflihrung zur gemeinsamen Zielfindung

Ruckkehr- und Motivationsgesprache

Motivierende Gesprachsfiihrung zur Reduzierung von Fehlzeiten

Personlichkeits-Trainings

Konfliktmanagement

Losungsorientierte Kommunikation in schwierigen Gesprachssituationen

Konfliktlosung und Mediation

Praxisnahe und effektive Instrumente fir den Unternehmensalltag

Die professionelle Moderation

Effektives Fihren von Sitzungen, Besprechungen und Meetings

Persdnliches Standing, Ausstrahlung und Prasenz

Selbstbewusstes Agieren in herausfordernden Situationen

Kommunikationim Team

Losungsorientierte Gesprachsfihrung mit Kollegen und Vorgesetzten

Professionelle Teamentwicklung

Starkung der Zusammenarbeit und gemeinsame Zielerreichung

Interaktives Online-Training: Rhetorik-Korpersprache-Prasentation im virtuellen Raum

Uberzeugende Wirkung - Erfolgreiche Prasentation - Authentisches Auftreten

© Pro Management AG
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Firmensitz der Gesellschaft Vertriebsblro Koln

Pro Management AG Fon: +49 2692 268 990-10 Pro Management AG Fon: +49 221 64 303 62-0
Mayener Strafie 25 Fax: +49 2692 268 990-19 Zollstockgiirtel 59 Fax: + 49 22164 303 62-9
D-53539 Kelberg Mail: info@pro-ag.de D-50969 Kdln Mail: info@pro-ag.de

Kontakt

Finden Sie uns auch hier:

© Pro Management AG Seite 40
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https://www.facebook.com/search/top?_sc=NzY4ODUwMCMxMDE0OA%3D%3D&q=pro%20management%20ag
https://www.linkedin.com/company/promanagementag/?_sc=NzY4ODUwMCMxMDE0OA%3D%3D&viewAsMember=true
https://www.instagram.com/promanagementag/?_sc=NzY4ODUwMCMxMDE0OA%3D%3D

MANAGEMEN

Gemeinsam
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Ich


https://pro-ag.de

	Button50: 
	Button51: 
	Button52: 
	Button53: 
	Button54: 
	Button55: 
	Button56: 
	Button57: 
	Button58: 
	Button59: 
	Button60: 
	Button61: 
	Button62: 
	Button63: 
	Button64: 
	Button65: 
	Button66: 
	Button67: 
	Button68: 
	Button69: 
	Button70: 
	Button71: 
	Button72: 
	Button73: 
	Button74: 
	Button75: 
	Button76: 
	Button77: 
	Button78: 
	Button79: 
	Button80: 
	Button81: 
	Button82: 
	Button83: 
	Button84: 
	Button85: 
	Button86: 
	Button87: 
	Button88: 
	Button89: 
	Button90: 
	Button91: 


