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Nothing is impossible!
Liebe Kunden, Interessierte und Teilnehmer,

mit großer Freude überreichen wir Ihnen unser neues Trainingsprogramm 2022, das Ihnen aufs Neue viele 
Möglichkeiten für individuelle Entwicklungen mit einem Höchstmaß an Flexibilität bietet.

Wir haben bewährte und moderne Formate vielfältig kombiniert, sodass Sie für jeden persönlichen und 
betrieblichen Kontext passende Lösungen finden können. Gerne kommen wir auch mit individuellen An-
geboten auf Sie zu.

Nehmen Sie sich die Zeit, verschaffen Sie sich einen Überblick und teilen Sie mit uns Ihre Ideen und Wünsche!

Wir beraten Sie gerne! Sie erreichen uns telefonisch unter 0 221 64 303 62-0 oder senden Sie eine Anfrage 
an info@pro-ag.de.
 
Ich wünsche Ihnen ein erfolgreiches Geschäftsjahr und freue mich auf eine gute Zusammenarbeit!
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Online und virtuell
jederzeit und 
überall
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Neue Situationen erfordern neue Herangehensweisen

Wir haben unsere bewährten und erfolgreichen Präsenztrainings überarbeitet und so strukturiert, dass die Baustei-
ne und Aufgaben in vielfältiger Form umgesetzt werden können. 
Um Sie auch weiterhin in allen Bereichen passgenau und individuell begleiten zu können, haben wir virtuelle Lernmo-
dule entwickelt, die für sich selbst zu einem reinen Online-Training gestaltet werden können und in der Kombination 
mit Präsenzmodulen ein flexibles, individuelles und abwechslungsreiches Lernen und Trainieren ermöglichen.

Präsenz-Training
• Intensivtrainingstage in der Gruppe
• Praxisphasen zwischen den
 Trainingstagen
• Erfahrungsaustausch und 
 gemeinsames Feedback

Virtuelles Training
• Online-Trainingstage in variablen
 Zeitmodulen
• Flexibilität und Praxisnähe
• Persönliches Coaching und 
 Praxisaufgaben

Blended-Training
• Online- und Präsenztrainingstage in
 variabler Verteilung
• Flexibilität und persönlicher
 Erfahrungsaustausch
• Individuelles Coaching und
 Praxisaufgaben

Grafiken Module

1. Tag 3. Tag 5. Tag2. Tag 4. Tag 6. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase

1. Tag 3. Tag 5. Tag2. Tag 4. Tag 6. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase Praxisphase

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag 5. Tag 6. Tag 7. Tag 8. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt und Lehrbuch

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag 5. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 Modul 5 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase Praxisphase Praxisphase

8-tägiges modular aufbauendes Training

6-tägiges modular aufbauendes Training

6-tägiges modular aufbauendes Training

6-tägiges modular aufbauendes Training

4-tägiges modular aufbauendes Training

5-tägiges modular aufbauendes Training

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag 5. Tag 6. Tag
Praxis-

interview
Zertifikat

Praxisphase Praxisphase Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 Modul 5 Modul 6 

Flexible und individuelle Trainingsformate für jeden Rahmen 
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Praxissituationen zu den sieben entscheidenden Pha-
sen eines Verkaufsgespräches anhand des Verkaufs-
trichters Miller/Heimann

Die optimale Produkt- und Dienstleistungspräsentation

Wirkungsvolle Reaktionen auf schwierige Situationen 
im Verkaufsgespräch

Gezielter Einsatz von Abschlussverstärkern und Kern-
sätzen bei Preisdruck

Bewusster Einsatz der richtigen Kernkompetenzen bei 
Kundenreklamation

Erfolgreiche Verkaufspersönlichkeit, Vertriebskompe-
tenzen und souveräner Verkaufsstil

Die oberste Verantwortung im Verkauf und Umgang 
mit Veränderungen

Erkennen von persönlichen Stärken und Verhaltens- 
stilen, bessere Einschätzung des Gegenübers und ge- 
zielter Einsatz für einen erfolgreichen Verkauf

Persönlichkeitsbeschreibung in Bezug auf die Eigen- 
schaften im beruflichen Kontext: Berufliche Orientie- 
rung, Arbeitsverhalten, soziale Kompetenzen und psy- 
chische Konstitution

Professionelles Auftreten beim Kunden, im Team und 
vor einem Gremium

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

2.950,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

6 Präsenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Höhe von 510,00 €

Onlineformate siehe Seite 32/33

Sellers Personality
Professionelle Verkaufsinstrumente für erfolgreiche
Verkäuferpersönlichkeiten

Vertriebs-Trainings > Sellers Personality  

Ein erfolgreicher Vertrieb ist ein wichtiges Fundament für jedes Unternehmen. Märkte, Marktbedingungen und Kunden 
verändern sich. Neben dem Fachwissen zu Produkten und Dienstleistungen brauchen Sie kundenspezifische Instru-
mente, die Ihnen bei Akquise, Betreuung und Verhandlungen mit den Kunden helfen.

Grafiken Module

1. Tag 3. Tag 5. Tag2. Tag 4. Tag 6. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase

1. Tag 3. Tag 5. Tag2. Tag 4. Tag 6. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase Praxisphase

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag 5. Tag 6. Tag 7. Tag 8. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt und Lehrbuch

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag 5. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 Modul 5 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase Praxisphase Praxisphase

8-tägiges modular aufbauendes Training

6-tägiges modular aufbauendes Training

6-tägiges modular aufbauendes Training

6-tägiges modular aufbauendes Training

4-tägiges modular aufbauendes Training

5-tägiges modular aufbauendes Training

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag 5. Tag 6. Tag
Praxis-

interview
Zertifikat

Praxisphase Praxisphase Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 Modul 5 Modul 6 

Anmeldung

mailto:info%40pro-ag.de?subject=
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1.975,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

4 Präsenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Höhe von 340,00 €

Onlineformate siehe Seite 34/35

Professionelles Verkaufen I
Individuelle Verkaufsinstrumente für einen authentischen Verkaufsstil

Vertriebs-Trainings > Professionelles Verkaufen !

Sie sind im Vertrieb/Verkauf im Innen- oder Außendienst und haben ein eigenes Umsatzziel. Neben Ihrem Fachwissen 
zu den Produkten und Dienstleistungen sind verkäuferische Instrumente zur Akquise, Betreuung und Ausbau Ihrer Kun-
den entscheidend für den langfristigen Erfolg.

Grafiken Module

1. Tag 3. Tag 5. Tag2. Tag 4. Tag 6. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase

1. Tag 3. Tag 5. Tag2. Tag 4. Tag 6. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase Praxisphase

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag 5. Tag 6. Tag 7. Tag 8. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt und Lehrbuch

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag 5. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 Modul 5 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase Praxisphase Praxisphase

8-tägiges modular aufbauendes Training

6-tägiges modular aufbauendes Training

6-tägiges modular aufbauendes Training

6-tägiges modular aufbauendes Training

4-tägiges modular aufbauendes Training

5-tägiges modular aufbauendes Training

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag 5. Tag 6. Tag
Praxis-

interview
Zertifikat

Praxisphase Praxisphase Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 Modul 5 Modul 6 

Anmeldung

mailto:info%40pro-ag.de?subject=
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Information

Verhandlungstaktiken bei fehlender Zwei-Gewinner-
Basis Differenzierungs-Strategie: Initiierung einer
kritischen Betrachtung beim zufriedenen Kunden des 
Mitbewerbers

Erstellung eines Idealkundenprofils für mehr Zielorien-
tierung im Vertrieb

Motivation zur gemeinsamen Zielerreichung und zum
Ausbau des Kundenpotentials

Nachfassen der Angebote zur Steigerung der
Abschlusswahrscheinlichkeit

Feedbackgespräche als Instrument langfristiger
Kundenbindung

Negativszenario bei Preisverhandlungen

Kontinuität und positives Kontakthalten beim poten-
tiellen Kunden

Einschätzung der Sach- und Beziehungsebene zwi-
schen Verkäufer und Kunde

Das Dreieck des Spitzenverkäufers: Strategie und Pla-
nung, Sicherheit in allen Phasen des Verkaufstrichters
und Beziehungsqualität zum Kunden

Analyse eines nutzenorientierten Kundenbedarfs und
zielgerichtete Anpassung von Fragetechniken, Korres-
pondenz und Angeboten

Optimale Darstellung des kundenrelevanten
Mehrwertes

Professionelles Präsentieren entscheidender Vorträge
beim Kunden

Analyse der Abschlusswahrscheinlichkeit und strategi-
sche Planung der nächsten Schritte beim Kunden

Steigerung der Effizienz im Vertrieb durch Analyse und
Optimierung eigener Arbeitsgewohnheiten

Souveränes Standing bei Jahresgesprächen/Verhand-
lungen und Abschlusssicherheit unter hohem Wettbe-
werbsdruck

Vertiefung der Akquisitionsinstrumente, z.B. bei Veran-
staltungen und Messen

Inhalte und Themen
n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

Dieses Training bieten wir derzeit als maß-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen 
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Professionelles Verkaufen II
Verkäuferische Spitzenleistung und optimale Kundenbeziehungen

Vertriebs-Trainings > Professionelles Verkaufen II

Sie sind im Vertrieb/Verkauf im Innen- oder Außendienst mit einem hohen Umsatzziel. Sie sind erfolgreich in Ihrem Un- 
ternehmen und möchten die Spitze des Sales-Teams erreichen. Art und Wege des Vertriebs wandeln sich genau wie die 
Ansprüche Ihrer Kunden – modern, serviceorientiert, kompakt und schnell.

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte  
zwischen den Trainingsmodulen

Erfahrungspräsentationen/Best Practice

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings
n	Erkennen von Verbesserungspotentialen auf Grundla-
ge der bisherigen Vertriebserfahrung.

n	Gemeinsam erarbeiten die Teilnehmer Methoden und 
Formulierungen für einen noch erfolgreicheren Vertrieb. 
Details sind im persönlichen Kontakt entscheidend für ei- 
nen Abschluss beim Neukunden/Kunden.

n	Ebenso wichtig wie die Neukunden sind auch die Be-
standskunden. Hier gilt es, diese langfristig an die Firma 
zu binden und neue Potentiale zu entdecken. Die Teilneh- 
mer erarbeiten hilfreiche Instrumente, mit denen Be- 
standskunden zielgerichtet, individuell und mit gleicher 
Aufmerksamkeit wie Neukunden betreut werden.

n	Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-
tausch mit den anderen Teilnehmern erarbeiten die Teil- 
nehmer wirkungsvolle Vertriebsinstrumente.

n	In Praxisübungen trainieren Sie an Beispielen aus dem 
beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden kreative Lö- 
sungen und erlernen neue Werkzeuge für den Vertriebs- 
prozess.

n	Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumen-
te mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trai- 
ningsmodulen anwenden und mit denen sie eigene Erfah- 
rungen machen können. Wichtig ist, dass sie authentisch 
bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

Anmeldung

mailto:info%40pro-ag.de?subject=
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Information

Inhalte und Themen
Kennenlernen und Vertiefung des LIFO®-Konzeptes
und dessen Rolle im Vertrieb

Analyse des individuellen Stärkenprofils und des per-
sönlichen Verkaufsstils zur Anwendung in der Ver-
triebspraxis nach LIFO®

Vermeiden von typischen Verkäuferfallen aus dem
übertriebenen Einsatz des eigenen Stärkenprofils
Erkennen der Signale des Gesprächspartners und Ein-
schätzen des Kundenstärkenprofils

Überprüfung der aktuell eingesetzten Verkaufsinstru-
mente aus dem Verkaufstrichter

Stilgerechte Ansprache bei der Kundengewinnung und
Formulierung der Kernsätze nach unterschiedlichen
LIFO®-Stilen

Aufbau eines guten persönlichen Kontakte durch den
bewussten Einsatz verschiedener LIFO®-Stile

Ausbau und Optimierung der eigenen Bedarfsanalyse
durch Fragetechniken und unter Berücksichtigung
des LIFO®-Stärkenprofils des Gesprächspartners nach
dem Ist-Ziel-Weg-Modell

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

Herausarbeiten der wirksamen Alleinstellungsmerk-
male im Vergleich zum Wettbewerb

Überzeugende Präsentation des Produkt- bzw. Mar-
kennutzens

Variation der Nutzenargumente im Einklang mit den
LIFO®-Stärkenprofilen der Gesprächspartner

Stilgerechter Einsatz der Werkzeuge für eine wirksame
Einwandbehandlung unter Berücksichtigung des
LIFO®-Stärkenprofils des Kunden

Professioneller Umgang mit schwierigen Gesprächssi-
tuationen, Formulierung der rhetorischen Stilmittel und
Verwendung lösungsorientierter Fragetechniken

Umgang mit Hinhaltetaktiken und Formulierung der
LIFO®-basierten Abschlussverstärker

Steigerung der eigenen Überzeugungskraft im Hinblick
auf das Zusammenspiel zwischen Haltung, Handlung
und Emotion im Verkauf

Dieses Training bieten wir derzeit als maß-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen 
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Professionelles Verkaufen III

Vertriebs-Trainings > Professionelles Verkaufen III

Das persönliche Stärkenprofil als flexibler Erfolgsschlüssel

Sie sind im Vertrieb mit mehreren Jahren Verkaufserfahrung und dennoch gibt es Situationen, in denen Sie an Grenzen
stoßen. Sie haben bereits an (einem) Verkaufstraining(s) teilgenommen und möchten weitere Schritte in Ihrer Entwick-
lung gehen.

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte 
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungspräsentationen/Best Practice

LIFO®-Prinzip zur Beschreibung
unterschiedlicher Verkaufsstile

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Anmeldung
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Investition

Key Account-Management
Schlüsselkunden gewinnen – Wachstumspotentiale erkennen – Strategische
Ziele erreichen

Vertriebs-Trainings > Key Account-Management

Sie sind im Key Account-Management tätig, möchten Ihr vertriebliches Know-How optimieren und Ihre Schnittstellen-
position noch effektiver nutzen. Neben Ihrem Fachwissen zu Ihren Produkten/ Dienstleistungen sind verkäuferische Inst-
rumente zur Akquise, Betreuung und dem Ausbau Ihrer Schlüsselkunden entscheidend für Ihren langfristigen Erfolg.

1.550,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

3 Präsenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Höhe von 255,00 €

Onlineformate auf Anfrage

Anmeldung
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1.550,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

3 Präsenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Höhe von 255,00 €

Onlineformate auf Anfrage

Service Excellence
Optimaler Service für die erfolgreiche Kundenkommunikation

Vertriebs-Trainings > Service Excellence

Sie sind im Kundenkontakt im Innen- oder Außendienst und haben auch schwierige Gesprächssituationen mit Ihren 
Kunden. Ihre Rolle im Service ist entscheidend für die weitere Kundenbindung und damit für den Erfolg Ihres Unter- 
nehmens.

Anmeldung
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Dieses Training bieten wir derzeit als maß-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen 
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung
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Dieses Training bieten wir derzeit als maß-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen 
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung
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Gruppengröße: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

Praxissituationen zu den sieben entscheidenden Pha-
sen eines Verkaufsgespräches anhand des Verkaufs-
trichters Miller/Heimann

Die optimale Produkt- und Dienstleistungspräsentation

Wirkungsvolle Reaktionen auf schwierige Situationen 
im Verkaufsgespräch

Gezielter Einsatz von Abschlussverstärkern und Kern-
sätzen bei Preisdruck

Bewusster Einsatz der richtigen Kernkompetenzen bei 
Kundenreklamation

Erfolgreiche Verkaufspersönlichkeit, Vertriebskompe-
tenzen und souveräner Verkaufsstil

Die oberste Verantwortung im Verkauf und Umgang 
mit Veränderungen

Erkennen von persönlichen Stärken und Verhaltens- 
stilen, bessere Einschätzung des Gegenübers und ge- 
zielter Einsatz für einen erfolgreichen Verkauf

Persönlichkeitsbeschreibung in Bezug auf die Eigen- 
schaften im beruflichen Kontext: Berufliche Orientie- 
rung, Arbeitsverhalten, soziale Kompetenzen und psy- 
chische Konstitution

Professionelles Auftreten beim Kunden, im Team und 
vor einem Gremium

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

2.950,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

6 Online-Trainingstage

Vertriebs-Trainings > Sellers Personality  Grafiken Module

1. Tag 3. Tag 5. Tag2. Tag 4. Tag 6. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase

1. Tag 3. Tag 5. Tag2. Tag 4. Tag 6. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase Praxisphase

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag 5. Tag 6. Tag 7. Tag 8. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Trainingsbegleitendes Kompetenz-Entwicklungsprojekt und Lehrbuch

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag 5. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 Modul 5 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase Praxisphase Praxisphase

8-tägiges modular aufbauendes Training

6-tägiges modular aufbauendes Training

6-tägiges modular aufbauendes Training

6-tägiges modular aufbauendes Training

4-tägiges modular aufbauendes Training

5-tägiges modular aufbauendes Training

1. Tag 2. Tag 3. Tag 4. Tag 5. Tag 6. Tag
Praxis-

interview
Zertifikat

Praxisphase Praxisphase Praxisphase Praxisphase Praxisphase

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 Modul 5 Modul 6 

Interaktives Online-Training
Sellers Personality
Professionelle Verkaufsinstrumente für erfolgreiche
Verkäuferpersönlichkeiten

Ein erfolgreicher Vertrieb ist ein wichtiges Fundament für jedes Unternehmen. Märkte, Marktbedingungen und Kunden 
verändern sich. Neben dem Fachwissen zu Produkten und Dienstleistungen brauchen Sie kundenspezifische Instru-
mente, die Ihnen bei Akquise, Betreuung und Verhandlungen mit den Kunden helfen.

Anmeldung
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Inhalte und Themen

+49 221 6430362-0

Kernkompetenzen für einen souveränen, bewussten 
Verkaufsstil

Die oberste Verantwortung im Verkauf und professio-
neller Umgang mit Veränderungen

Aufbau einer vertrauensvollen Kommunikation mit 
dem Kunden 

Individuelle Ansprache bei der Terminvereinbarung 

n

n

n

n

n

n

n

n

Kompetenter Erstkontakt mit dem Kunden und profes-
sionelle Bedarfsanalyse

Wirkungsvolle Reaktion auf schwierige Situationen im
Verkaufsgespräch

Bewusster Einsatz von kundenrelevantem Nutzen statt
Merkmalen in Mitbewerbersituationen

Zielgerichtetes Vorgehen beim Abschluss und unter
Preisdruck

Investition

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)

Merk- und Arbeitsblätter (DIN A4-Ordner)

PRO!Management-Kompakt 
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

PRO!Management-Zertifikat

PRO!Management-App

1.550,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

3 Online-Trainingstage

Zielgruppe / Gruppengröße

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert für Mitarbeiter im Vertrieb/Verkauf im Innen- oder Außendienst
mit eigenem Umsatzziel, z.B. Sales Manager, Bezirksleiter, Verkaufsmitarbeiter, Sales/Field Force

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmer – daher können an diesem Training auch erfahrene Vertriebler teilnehmen.

Gruppengröße: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

Interaktives Online-Training
Professionelles Verkaufen I
Individuelle Verkaufsinstrumente für einen authentischen Verkaufsstil

Vertriebs-Trainings > Interaktives Online-Training Professionelles Verkaufen I

Sie sind im Vertrieb/Verkauf im Innen- oder Außendienst und haben ein eigenes Umsatzziel. Neben Ihrem Fachwissen zu 
den Produkten und Dienstleistungen sind verkäuferische Instrumente zur Akquise, Betreuung und Ausbau Ihrer Kunden 
entscheidend für den langfristigen Erfolg.

3-tägiges modular aufbauendes Online-Training

1. Tag 2. Tag 3. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 

Praxis-
interview

Zertifikat

PraxisphasePraxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte 
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungspräsentationen/Best Practice 

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings
n	Ziele des Trainings sind die Analyse des aktuellen Ver-
kaufsstils und das Erkennen von Stärken und Verbesserungs-
potentialen.

n	Wirkungsvoller Einsatz von professionellen Instrumenten 
und Formulierungen für eine erfolgreiche Kommunikation – 
entscheidende Details im persönlichen Kontakt mit Neukun-
den/Kunden.

n	Gemeinsames Erarbeiten der Vertriebsinstrumente mit 
dem Trainer und im Best Practice-Austausch mit den ande-
ren Teilnehmern.

n	In Praxisübungen trainieren die Teilnehmer an Beispielen 
aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden krea-

tive Lösungen und erlernen neue Werkzeuge für den Ver-
triebsprozess.

n	Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumente 
mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trainings-
modulen anwenden und mit denen sie eigene Erfahrungen 
machen können. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben und 
ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

n	In den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der Gruppe 
gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend auf den per-
sönlichen Erfahrungen.

PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

Anmeldung
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Inhalte und Themen

+49 221 6430362-0

Analyse des individuellen Stärkenprofils und des per-
sönlichen Verkaufsstils zur Anwendung in der persön-
lichen Vertriebspraxis nach LIFO®

Überprüfung der aktuell eingesetzten Verkaufsinstru-
mente und Erweiterung des kommunikativen Reper-
toires 

Ausbau und Optimierung der eigenen Bedarfsanalyse 
durch Fragetechniken und unter Berücksichtigung
des LIFO®-Stärkenprofils des Gesprächspartners nach
dem Ist-Ziel-Weg-Modell

Herausarbeiten der wirksamen Alleinstellungsmerk-
male im Vergleich zum Wettbewerb

Professioneller Umgang mit schwierigen Gesprächssi-
tuationen, Formulierung der rhetorischen Stilmittel
und Verwendung lösungsorientierter Fragetechniken

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

Stilgerechter Einsatz der Werkzeuge für eine wirksame
Einwandbehandlung unter Berücksichtigung des
LIFO®-Stärkenprofils des Kunden

Überzeugende Argumentation des Produkt- bzw.
Markennutzens durch die Teilnehmer und Reflexion der
eigenen Wirkung

Steigerung der eigenen Überzeugungskraft im Hinblick
auf das Zusammenspiel zwischen Haltung, Handlung
und Emotion im Verkauf

Differenziertes Feedback zur Wirkung der eigenen Prä-
sentation im virtuellen Format

Wirksame Abschlussverstärker je nach LIFO®-Stärken-
profil des Gegenübers, Umgang mit Hinhaltetaktiken 
und Formulierung der LIFO®-basierten Abschlussver-
stärker

Investition

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)

Merk- und Arbeitsblätter (DIN A4-Ordner)

PRO!Management-Kompakt 
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

PRO!Management-Zertifikat

PRO!Management-App

1.950,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

3x 2 Halbtages-Trainingseinheiten
im virtuellen Format

Zielgruppe / Gruppengröße

Zielgruppe: Mitarbeiter im Innen- und Außendienst mit Vertriebserfahrung und persönlichem
Kundenkontakt (telefonisch, direkt), z.B. Customer Care, Reklamationsbearbeitung, Help Desk,
Kunden-Service, Kunden-Technik, Service-Hotline

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der
Teilnehmer – so können sie ihren Blick noch einmal öffnen und von anderen Sichtweisen profitieren.

Gruppengröße: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

Interaktives Online-Training
Sales Performance für Vertriebsprofis
Erfolgreicher Vertrieb mit kundenspezifischen Instrumenten nach LIFO®

Vertriebs-Trainings > Interaktives Online-Training Sales Performance für Vertriebsprofis

Sie sind im Vertrieb mit mehreren Jahren Verkaufserfahrung und dennoch gibt es Situationen, in denen Sie an Grenzen
stoßen. Sie haben bereits an (einem) Verkaufstraining(s) teilgenommen und möchten weitere Schritte in Ihrer Entwick-
lung gehen, auch im Hinblick auf die Erweiterung Ihrer Vertriebskompetenzen über Telefon und Videokonferenzen.

Modular aufbauendes Online-Training in 3x2 Halbtages-Trainingseinheiten

½-Tag / ½-Tag ½-Tag / ½-Tag ½-Tag / ½-Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 

Praxis-
interview

Zertifikat

PraxisphasePraxisphase

Interaktives Online-Training, bestehend
aus 3x2-Halbtages-Trainingseinheiten

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungspräsentationen/Best Practice

LIFO®-Selbsteinschätzung und LIFO®-Prinzip zur
Beschreibung unterschiedlicher Verkaufsstile

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings
n	Ziel ist das Erkennen von Verbesserungspotentialen und 
die Stärkung der Souveränität in allen (schwierigen) Verkaufs-
situationen auf Grundlage der bisherigen Vertriebserfahrung.

n	Die Teilnehmer erarbeiten Instrumente und Formulierun-
gen, die ihnen helfen, noch erfolgreicher zu werden. Details 
im persönlichen Kontakt sind entscheidend für die Positionie-
rung beim Kunden.

n	Die Teilnehmer arbeiten an ihrer Wirkung im Vertrieb auf 
Distanz über virtuelle Medien und Telefon.

n	Der aktuelle Kundenbindungsprozess wird analysiert und 
die Verkaufsinstrumente kundenspezifisch angepasst.

n	In Praxisübungen trainieren die Teilnehmer an Beispielen 
aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden krea-

tive Lösungen und erlernen neue Werkzeuge für den Ver-
triebsprozess.

n	Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumente 
mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trainings-
modulen anwenden und mit denen sie eigene Erfahrungen 
machen können. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben und 
ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

n	In den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der Gruppe 
gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend auf den per-
sönlichen Erfahrungen.

n	Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-
tausch mit den anderen Teilnehmern erarbeiten die Teilneh-
mer die einzelnen Vertriebsinstrumente.

PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

Anmeldung
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Inhalte und Themen

+49 221 6430362-0

Die Inhalte und Themen des Nachhaltigkeitstages le-
gen Sie selbst fest! Sie erhalten im Vorfeld ein Praxis- 
Interview, in dem Sie Ihre Wünsche und Erwartungen 
darstellen. Dieses erhält der Trainer vorab, sodass er 
sich optimal auf Sie vorbereiten kann.

Umfassende Analyse der individuellen Erfahrungen

Wiederholung und Intensivierung von Trainingsinhalten

n

n

n

n

n

In Praxisübungen und durch umfassende Feedbacks 
werden die Fragestellungen gemeinsam bearbeitet 
und vertieft.

Zum Abschluss formulieren Sie Ihre persönlichen Er-
kenntnisse des Trainingstages, um sie in Ihrem Alltag 
erfolgreicheinsetzen zu können.

Investition

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)

Merk- und Arbeitsblätter

PRO!Management-App

1 Präsenz-Trainingstag

490,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Höhe von 85,00 €

1 Online-Trainingstag

490,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt

Zielgruppe / Gruppengröße

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert für alle Teilnehmer eines Sales-Trainings,
die die Trainingsinstrumente nachhaltig vertiefen wollen

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer – daher können an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene
Vertriebler teilnehmen.

Gruppengröße: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

Nachhaltigkeitstag Sales

Ziele des Trainings

1-tägiges Training

Nachhaltigkeitstag Sales

Sie haben bereits ein Sales-Training besucht und die neuen Vertriebsinstrumente im Arbeitsalltag erfolgreich eingesetzt
und etabliert. Nach der Praxisphase ist es Ihnen nun ein Anliegen, die Trainingsinhalte aufzufrischen, eigene Erfahrun-
gen in der Gruppe und mit dem Trainer auszutauschen und durch umfassende Feedbacks einen weiteren Schritt in eine 
erfolgreiche Zukunft als Vertriebspersönlichkeit zu gehen.

n	Ziel des Trainings ist die Stärkung der Nachhaltigkeit 
von Inhalten des vorangegangenen Trainings.

n	Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-
tausch mit den anderen Teilnehmern frischen die Teilneh-
mer die Trainingsinstrumente auf.

n	In Praxisübungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback und fin-
den weitere kreative Lösungen und Ideen.

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Interaktive Praxisübungen (Trainer/Teilnehmer)

Best Practice und Feedback

Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien

Vertiefung und Modifizierung von Trainingsinhalten

PRO!MANAGEMENT

Anmeldung
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3.990,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

8 Präsenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Höhe von 680,00 €

Onlineformate siehe Seite 58/59

Leadership Personality
Professionelle Führungsinstrumente für erfolgreiche
Führungspersönlichkeiten

Management-Trainings > Leadership Personality

Neben Managementfunktionen wie Planung, Organisation und Kontrolle ist die Führung von Mitarbeitern eine zentrale 
Aufgabe von Vorgesetzten. Dazu zählt unter anderem, Bedingungen zu schaffen, unter denen Motivation möglich ist, 
um mit dem Team bestmögliche Ergebnisse zu erreichen. In diesem Training erarbeiten Sie die wesentlichen Faktoren 
für die Erreichung Ihrer Ziele als Führungskraft im Unternehmen.

Anmeldung
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pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

5 Präsenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Höhe von 425,00 €

Onlineformat siehe Seite 60/61

Management-Training I
Individuelle Führungsinstrumente für einen authentischen Führungsstil

Management-Trainings > Management-Training I

Planung, Organisation und Kontrolle als Managementfunktionen reichen für eine erfolgreiche Führungskraft nicht aus. 
Vielmehr ist die essenzielle Aufgabe von Vorgesetzten, Mitarbeiter fördernd und fordernd zu führen. Wodurch erschaffen 
Sie ein motivierendes Umfeld und wie erzielen Sie eine noch höhere Performance in Ihrem Team? In diesem Training er-
arbeiten Sie die wesentlichen Erfolgsfaktoren für eine souveräne, authentische Führungstätigkeit in Ihrem Unternehmen.

Anmeldung
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Die Rolle als Führungskraft: Optimierung der Wirkung 
im Team, bei Kollegen und Vorgesetzten

Bestimmung des aktuellen Führungsstils nach LIFO® 
und optimale Anpassung und Anwendung des Stär- 
kenprofils

Kenntnis des LIFO®-Typs von ausgewählten Mitarbei-
tern und Vorgesetzten zum Erkennen von Verbesse-
rungspotentialen in Kommunikation und Umgang

Anwendung der LIFO®-Methodik beim Einsatz der Füh- 
rungsinstrumente

Inhalte und Themen
Bewusstsein für die Verantwortung und Vorbildfunk-
tion als Führungskraft

Übermittlung von Entscheidungen: Kommunikation 
wichtiger Entscheidungen, sodass das Team diese mit- 
trägt und sich motiviert für das Ziel engagiert

Teamförderung: Förderung von lösungsorientiertem 
und Unternehmer-im-Unternehmen-Denken

Mitarbeiterentwicklung: Professionelles Führen von 
wertschätzenden Mitarbeiter-Jahres- und Leistungs-
gesprächen, richtige Formulierung von Erwartungen 
und Zielen

n

n

n

n

n

n

n

n

Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maß-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen 
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Management-Training II
Effektive und mitarbeiterspezifische Führungsinstrumente für eine 
situative Anpassung

Management-Trainings > Management-Training II

Sie sind eine Führungskraft mit mehreren Jahren Führungserfahrung, aber dennoch gibt es Situationen, in denen Sie an 
Grenzen stoßen. Sie haben bereits an (einem) Führungstraining(s) teilgenommen und möchten weitere Schritte in Ihrer 
Entwicklung gehen.

Anmeldung
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Inhalte und Themen

+49 221 6430362-0

Verantwortung in der Führung: Lösungsorientiertes 
Agieren und Denken in Lösungen

Definition strategischer Ausrichtung, Erkennen von 
Wertschöpfung und Unternehmensstrategie

Gelebter Führungsprozess: Analyse der Führungspro-
zesse und Führungsziele

Auswirkungen gesunder Führung im beruflichen Alltag
Salutogenese: Faktoren von Gesundheit und Gesund-
bleiben, Wertschätzung, Motivationsschere und Kohä-
renzgefühl

Kommunikation der Unternehmensführungsvision

Das LIFO®-Prinzip zur Beschreibung unterschiedlicher 
Verhaltensmuster: LIFO®-Stile in der Kommunikation 
und Zusammenarbeit

Bestimmung des agilen Reifegrades und Selbstorgani-
sationsniveaus eines Teams

Sieben Schritte der erfolgreichen Kommunikation

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

Einsetzen von Kontrolle als vertrauensvolles Instru-
ment – Wertschätzende Kommunikation

Einstellungs-, Mitarbeiterjahres- und Mitarbeiterent-
wicklungsgespräche

Einwandbehandlung und professionelles „Nein-Sagen“

Status und Statusspiele: Statusverhalten, Statuskämp-
fe und die eigene Rolle in der Führung

Konfliktmanagement: Führen schwieriger Situationen 
zu einer Win-Win-Situation

Stand-Up-Meetings und Arbeitssitzungen

Personal Kanban (Methode zur besseren Organisation 
und Visualisierung)

Kernaussagen professioneller Führung: Zielgerichtete 
Aktivitäten und persönlicher Führungsstil

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)

Merk- und Arbeitsblätter (DIN A4-Ordner)

PRO!Management-Kompakt 
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

PRO!Management-Zertifikat

PRO!Management-App

Zielgruppe / Gruppengröße

Dieses Training ist konzipiert für obere Führungskräfte, d.h. Geschäftsführer, Vorstände, 
CEO, COO, CIO, z.B. Konzernbereichsleiter, Hauptabteilungsleiter, Business Unit Leiter, etc.

Ziele des Trainings sind die Stärkung der Souveränität in (schwierigen) Führungssituationen, 
der Ausbau von Führungskompetenzen und die zukunftsorientierte Weiterentwicklung 
unternehmerischen Denkens.

Gruppengröße: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maß-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen 
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Ziele des Trainings
n	Ziele des Trainings sind die Stärkung der Souveränität in 
allen, auch schwierigen Führungssituationen, der Ausbau 
von Führungskompetenzen und die zukunftsorientierte 
Weiterentwicklung unternehmerischen Denkens.

n	In zahlreichen Praxisübungen trainieren die Teilnehmer an 
Beispielen aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, fin-
den kreative Lösungen und erlernen neue Werkzeuge für den 
Führungsalltag.

n	Der Trainer gibt den Teilnehmers Ideen und Instrumente 
mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trainings-
modulen anwenden und mit denen sie eigene Erfahrungen 
machen können. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben und 
ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

Management-Training III
Unternehmerisches Denken mit strategischer Weitsicht

Management-Trainings > Management-Training III

Sie sind verantwortliche Führungskraft eines Unternehmens und möchten Ihr Unternehmen kreativ und zukunftsori-
entiert in sich verändernden Wirtschaftsprozessen weiterhin stärken und ausrichten In diesem Training arbeiten Sie 
gemeinsam mit anderen Führungskräften und dem Trainer an der strategisch durchdachten und zukunftsorientierten 
Aufstellung Ihres Unternehmens und Ihrer Mitarbeiter und führt Sie zu einer verantwortungsvollen und geschätzten 
Führungspersönlichkeit.

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte  
zwischen den Trainingsmodulen

Erfahrungspräsentationen/Best Practice

Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Anmeldung

mailto:info%40pro-ag.de?subject=
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1.975,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

4 Präsenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Höhe von 340,00 €

Onlineformate siehe Seite 64/65

Laterales Führen
Erfolgreiche Kommunikation in der Team- und Projektleitung

Management-Trainings > Laterales Führen

Sie haben eine Team- oder Projektverantwortung, jedoch keine disziplinarische Führungsverantwortung. Sie befinden 
sich in einer zentralen, koordinierenden Funktion und übernehmen stellenübergreifende Aufgaben innerhalb eines fes-
ten oder temporären Teams. Sie berichten Ihre Ergebnisse an eine andere Person, die die Ergebnisverantwortung trägt.

Anmeldung

mailto:info%40pro-ag.de?subject=
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Dieses Training bieten wir derzeit als maß-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen 
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Interkulturelle Führung
Die professionelle Führungskraft im globalen Kontext

Weitere Themen > Interkulturelle Führung

Sie sind Führungskraft in einem international ausgerichteten Unternehmen? Dann müssen Sie nicht nur lokale Anfor-
derungen erfüllen, sondern häufig auch global denken und agieren. Bei Geschäftsreisen zu unterschiedlichen Unter-
nehmensstandorten, in der virtuellen Kommunikation mit weltweit tätigen Kollegen oder auch direkt vor Ort in einem 
international zusammengesetzten Team sind Ihre Kompetenzen als moderne Führungskraft gefragt. Gewohnte Füh-
rungsinstrumente wie Planung, Organisation, Kontrolle und Mitarbeitergespräche sollten kulturell angepasst sein, um 
von den Mitarbeitern und Kollegen mit anderen kulturellen Vorstellungen verstanden und angenommen zu werden. 
Wodurch schaffen Sie ein motivierendes Umfeld über kulturelle Grenzen hinweg und wie stellen Sie eine gemeinsame 
Verständnisbasis sicher?

Anmeldung

mailto:info%40pro-ag.de?subject=
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Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maß-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen 
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

mailto:info%40pro-ag.de?subject=
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Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maß-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen 
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Top Management-Training 
Professionelles Führungsteam als „Unternehmer im Unternehmen“

Management-Trainings > Top Management-Training

Sie sind Geschäftsführer oder Vorstand eines Unternehmens oder sind im Level 2 für einen Bereich eines Großunter-
nehmens/Konzerns verantwortlich und möchten Ihre aktuellen Management-Tools spiegeln und kritisch hinterfragen. 
In diesem Training arbeiten Sie gemeinsam mit anderen Top-Führungskräften und dem Trainer an der Optimierung Ihrer 
persönlichen Kompetenzen und Ihres individuellen Wirkungsgrades.

Anmeldung

mailto:info%40pro-ag.de?subject=
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Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maß-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen 
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung

mailto:info%40pro-ag.de?subject=
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3.990,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

8 Online-Trainingstage

Management-Trainings > Leadership Personality

Gruppengröße: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

Interaktives Online-Training
Leadership Personality
Professionelle Führungsinstrumente für erfolgreiche Führungspersönlichkeiten

Neben Managementfunktionen wie Planung, Organisation und Kontrolle ist die Führung von Mitarbeitern eine zentrale 
Aufgabe von Vorgesetzten. Dazu zählt unter anderem, Bedingungen zu schaffen, unter denen Motivation möglich ist, 
um mit dem Team bestmögliche Ergebnisse zu erreichen. In diesem Training erarbeiten Sie die wesentlichen Faktoren 
für die Erreichung Ihrer Ziele als Führungskraft im Unternehmen.

Anmeldung
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Inhalte und Themen

+49 221 6430362-0

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

Partnerschaftliche und zielorientierte Kommunikation

Delegation von Aufgaben und Verantwortung 

Motivation der Mitarbeiter zur Zielerreichung

Teamförderung: Lösungsorientiertes- und Unterneh-
mer-im-Unternehmen-Denken

Wirkungsvolle Online-Präsentation: Professionelle 
schriftliche Vorbereitung, interessanter Einstieg, be-
geisternder und überzeugender Vortrag

Besprechungen: Effizienz durch Struktur, Vorbereitung
und konkrete Aufgabenverteilung 

Führen von Einstellungsgesprächen: Professionelle
Vorbereitung, guter Gesprächseinstieg, aktives Zuhö-
ren und Informationsgewinn

Führen von Arbeitssitzungen: Aussagekräftige Einla-
dung, Themenvorschläge und Erstellung des Protokolls

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

n

	

n

Kreativität in der Führung: Positive Atmosphäre und po-
sitives Umfeld, Brainstorming als Chance und effektive 
Nachbereitung, auch in der virtuellen Zusammenarbeit

Einwandbehandlung: Positive Haltung zum Mitarbeiter,
Negativstopp, offene Fragen und zielorientierte Ant-
worten, Denken in Lösungen

Professionelles Führen von Mitarbeiterjahresgesprä-
chen

Führen von Konfliktgesprächen: Offenes Ansprechen
von Konflikten, Schaffung einer transparenten ISTSi-
tuation und Formulierung gemeinsamer Ziele

Professioneller Umgang mit schwierigen Führungssitu-
ationen

Konfliktmanagement: Führen schwieriger Situationen
zu einer Win-Win-Situation, Adressieren von Erwartun-
gen, korrekte Formulierung von Kritik und Aufzeigen
von Wegen zur Verbesserung

Investition

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)

Merk- und Arbeitsblätter (DIN A4-Ordner)

PRO!Management-Kompakt 
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

PRO!Management-Zertifikat

PRO!Management-App

2.650,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

5 Online-Trainingstage

Zielgruppe / Gruppengröße

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert für Mitarbeiter mit Führungsverantwortung,
z.B. Abteilungs- und Teamleiter sowie Sachgebiets-, Gruppen-, Betriebs- und Bereichsleiter

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer – daher können an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene
Führungskräfte teilnehmen.

Gruppengröße: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

Interaktives Online-Training: Management I

Ziele des Trainings

5-tägiges modular aufbauendes Online-Training

Management-Trainings > Interaktives Online-Training: Management I

Planung, Organisation und Kontrolle als Managementfunktionen reichen für eine erfolgreiche Führungskraft nicht 
aus. Vielmehr ist die essenzielle Aufgabe von Vorgesetzten, Mitarbeiter fördernd und fordernd zu führen. Wodurch er-
schaffen Sie ein motivierendes Umfeld und wie erzielen Sie eine noch höhere Performance in Ihrem Team? In diesem 
Training erarbeiten Sie in Online-Trainingseinheiten die wesentlichen Erfolgsfaktoren für eine souveräne, authentische 
Führungstätigkeit in Ihrem Unternehmen.

n	Ziel ist die Stärkung der Souveränität in allen, auch schwie-
rigen, Führungssituationen.

n	Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-
tausch mit den anderen Teilnehmern werden die einzelnen 
Führungsinstrumente erarbeitet.

n	In Praxisübungen trainieren die Teilnehmer an Beispielen 
aus ihrem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden krea-
tive Lösungen und erlernen neue Werkzeuge für ihre Füh-
rungsaufgaben.

n	Die Teilnehmer arbeiten an ihrer Wirkung in der Führung 
auf Distanz über virtuelle Medien.

n	Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumente 
mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trainings-
modulen anwenden und mit denen sie eigene Erfahrungen 
machen können. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben und 
ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

n	In den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der Gruppe 
gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend auf den per-
sönlichen Erfahrungen.

Online-Training

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungspräsentationen/Best Practice

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

Individuelle Führungsinstrumente für einen authentischen Führungsstil

Anmeldung
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Inhalte und Themen

+49 221 6430362-0

Digitalisierung der Organisationsstruktur: Auswirkun-
gen auf Mitarbeiter und Zusammenarbeit im Team, 
Verände-rungen von Kommunikationsstrukturen und 
Einsatz unterschiedlicher Kommunikationskanäle

Die Rolle der Führungskraft im virtuellen Umfeld: Eige-
ne Position, Optimierung der Wirkung im Team, bei Kol-
legen und Vorgesetzten, Verantwortungsbewusstsein 
und Vorbildfunktion

Zielvereinbarung und Aufgabenübertragung im digita-
len Arbeitsumfeld: Aufgabenorientierung statt Anwe-
senheitsorientierung 

Erfolgreiche Motivation der Mitarbeiter und Zielerrei-
chung aus der Distanz

n

n

n

n

n

n

n

n

Definition konkreter Vereinbarungen und Spielregeln 
der Zusammenarbeit

Wertschätzende, vertrauensvolle und zielorientierte 
Kommunikation und transparenter Informationsaus-
tausch

Wirkungsvolle Online-Präsentation: Professionelle 
schriftliche Vorbereitung, interessanter Einstieg, be-
geisternder und überzeugender Vortrag

Nähe trotz Distanz: Das spürbare „Ja“ zum Mitarbeiter

Investition

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)

Merk- und Arbeitsblätter (DIN A4-Ordner)

PRO!Management-Kompakt 
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

PRO!Management-Zertifikat

PRO!Management-App

1.550,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

3 Online-Trainingstage

Zielgruppe / Gruppengröße

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert für Mitarbeiter mit Führungsverantwortung für virtuell  
zusammenarbeitende Teams, z.B. Abteilungs- und Teamleiter, Sachgebiets-, Gruppen-, Betriebs-  
und Bereichsleiter

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der Teilnehmer – 
daher können an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene Führungskräfte teilnehmen.

Gruppengröße: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

Interaktives Online-Training
Digital Leadership
Virtuelle Mitarbeiterführung im modernen Kontext

Management-Trainings > Interaktives Online-Training: Digital Leadership

Sie sind Führungskraft in einem Unternehmen, das national und international agiert. Sie sind nicht nur geschäftlich un-
terwegs, sondern möchten auch in der virtuellen Kommunikation Ihre gewohnten Führungsinstrumente wie Planung, 
Organisation, Kontrolle, Mitarbeitergespräche, usw. für alle Standortsituationen anpassen. Schaffen Sie ein motivie-
rendes Umfeld und eine solide Verständnisbasis über Distanzen hinweg, um Ihre Position als virtuell kompetente und 
authentische Führungskraft zu stärken.

3-tägiges modular aufbauendes Online-Training

1. Tag 2. Tag 3. Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 

Praxis-
interview

Zertifikat

PraxisphasePraxisphase

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Online-Training

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungspräsentationen/Best Practice

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings
n	Ziel ist die Stärkung der Souveränität und der eigenen Wir-
kung als Führungskraft im virtuellen Kontext.

n	Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-
tausch mit den anderen Teilnehmern werden die einzel-nen 
Führungsinstrumente erarbeitet.

n	In Praxisübungen trainieren die Teilnehmer an Beispie- len 
aus ihrem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, fin- den kre-
ative Lösungen und erlernen neue Werkzeuge für den Füh-
rungsprozess auf Distanz.

n	Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumente 
mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trainingsmo-
dulen anwenden und mit denen sie ihre ei-genen Erfahrungen 
machen können. Wichtig ist, dass sie authentisch bleiben und 
ein eigenes Wording in der Praxis verwenden.

n	In den Folgemodulen arbeiten die Teilnehmer in der Gruppe 
gemeinsam an ihren Entwicklungen, basierend auf den per-
sönlichen Erfahrungen.

PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

Anmeldung
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1.975,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

4 Online-Trainingstage

Management-Trainings > Laterales Führen

Interaktives Online-Training
Laterales Führen
Erfolgreiche Kommunikation in der Team- und Projektleitung

Sie haben eine Team- oder Projektverantwortung, jedoch keine disziplinarische Führungsverantwortung. Sie befinden 
sich in einer zentralen, koordinierenden Funktion und übernehmen stellenübergreifende Aufgaben innerhalb eines fes-
ten oder temporären Teams. Sie berichten Ihre Ergebnisse an eine andere Person, die die Ergebnisverantwortung trägt.

Gruppengröße: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

Anmeldung
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Inhalte und Themen

+49 221 6430362-0

Die Inhalte und Themen des Nachhaltigkeitstages le-
gen Sie selbst fest! Sie erhalten im Vorfeld ein Praxis- 
Interview, in dem Sie Ihre Wünsche und Erwartungen 
darstellen. Dieses erhält der Trainer vorab, sodass er 
sich optimal auf Sie vorbereiten kann.

Umfassende Analyse der individuellen Erfahrungen

Wiederholung und Intensivierung von Trainingsinhalten

n

n

n

n

n

In Praxisübungen und durch umfassende Feedbacks 
werden die Fragestellungen gemeinsam bearbeitet 
und vertieft.

Zum Abschluss formulieren Sie Ihre persönlichen Er-
kenntnisse des Trainingstages, um sie in Ihrem Alltag 
erfolgreicheinsetzen zu können.

Investition

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)

Merk- und Arbeitsblätter (DIN A4-Ordner)

PRO!Management-App

1 Präsenz-Trainingstag

490,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Höhe von 85,00 €

1 Online-Trainingstag

490,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt

Zielgruppe / Gruppengröße

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert für alle Teilnehmer eines Management-Trainings,
die die Trainingsinstrumente nachhaltig vertiefen wollen

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch
der Teilnehmer – daher können an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene
Führungskräfte teilnehmen.

Gruppengröße: Mind. 4, max. 12 Teilnehmer

PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

Nachhaltigkeitstag Management

Ziele des Trainings

1-tägiges Training

Nachhaltigkeitstag Management

Sie haben bereits ein Management-Training besucht und die neuen Führungsinstrumente im Arbeitsalltag erfolgreich 
eingesetzt und etabliert. Nach der Praxisphase ist es Ihnen nun ein Anliegen, die Trainingsinhalte aufzufrischen, eige-
ne Erfahrungen in der Gruppe und mit dem Trainer auszutauschen und durch umfassende Feedbacks einen weiteren 
Schritt in eine erfolgreiche Zukunft als Führungspersönlichkeit zu gehen.

n	Ziel des Trainings ist die Stärkung der Nachhaltigkeit 
von Inhalten des vorangegangenen Trainings.

n	Gemeinsam mit dem Trainer und im Best Practice-Aus-
tausch mit den anderen Teilnehmern frischen die Teilneh-
mer die Trainingsinstrumente auf.

n	In Praxisübungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus dem beruflichen Alltag, erhalten Feedback und fin-
den weitere kreative Lösungen und Ideen.

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Interaktive Praxisübungen (Trainer/Teilnehmer)

Best Practice und Feedback

Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien

Vertiefung und Modifizierung von Trainingsinhalten

PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

Anmeldung
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Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maß-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen 
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Gesund Führen
Gesundheitsorientierte Führung im motivierten und erfolgreichen Team

Gesundheitsmanagement > Gesund Führen

Durch den demografischen Wandel, steigende Lebenserwartung, höheres Renteneintrittsalter und fehlende Fachkräf-
te kommt es zu einer Veränderung der Altersstruktur bei den Beschäftigten in Deutschland. Firmen stehen vor der 
Aufgabe, die Mitarbeiter im Arbeitsleben möglichst lange gesund und fit zu halten. Eine unabhängige Studie der FH 
Köln zeigt: Durch gesundes Führen steigt die Mitarbeiterzufriedenheit und die Zahl der Krankheitstage sinkt. Über 250 
Führungskräfte aus dem Gesundheitsbereich, aus Krankenhäusern und Alten- und Pflegeheimen haben an Test-Trai-
nings teilgenommen und die „neue gesunde Führungskultur“ umgesetzt. „Gesund Führen“ ist das Schlagwort für eine 
neue Führungskultur, die mit gesundheitsorientierten Führungskräften Mitarbeiter motiviert, zum gemeinsamen Erfolg 
beizutragen.

Anmeldung
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Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maß-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen 
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung
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Information

Dieses Training bieten wir derzeit als maß-
geschneidertes Inhouse-Training in flexiblen 
Trainingsformaten an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Anmeldung
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Investition

Konfliktmanagement 
Lösungsorientierte Kommunikation in schwierigen Gesprächssituationen

Persönlichkeits-Trainings > Konfliktmanagement

Im beruflichen Kontext entstehen Konflikte in vielen Situationen und auf vielen Ebenen, für die es zwar keine Patentlö-
sung, aber kommunikative Mittel und Instrumente gibt, um diese zu managen. Das Training zielt auf eine „angemessene 
Intervention“, das heißt, Sie erarbeiten  individuelle Instrumente und Wege, mit denen Sie Konflikte frühzeitig erkennen 
und schon im Vorfeld deeskalieren können. Die Sensibilisierung für potentielle Konfliktsituationen und die Anwendung 
von Kommunikationsstrategien wird Sie in Ihrer Souveränität unterstützen.

Onlineformate siehe Seite 90/91

Anmeldung
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Zertifikat

Rhetorik – Körpersprache – Präsentation
Überzeugende Wirkung - Erfolgreiche Präsentation - Authentisches Auftreten

Persönlichkeits-Trainings > Rhetorik – Körpersprache – Präsentation

Es scheint, dass manche Menschen sich „einfach so“ vor eine Gruppe stellen und frei reden können, während andere 
sich damit schwer tun. Es gibt wirksame und konkrete Instrumente, Methoden und Techniken, die jeder erlernen kann, 
um eine professionelle Präsentation zu halten und frei vor einem Publikum zu sprechen. In diesem Training lernen Sie,  
vor Zuhörern authentisch und überzeugend zu wirken, zu präsentieren und aufzutreten.

Onlineformate siehe Seite 92/93

Anmeldung
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1.100,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

2 Präsenztrainingstage
inkl. Tagungspauschale im Seminar-Hotel
in Höhe von 170,00 €

Onlineformate siehe Seite 94/95

Zeit- und Selbstmanagement
Effektive Zeitplanung und ausgeglichene Work-Life-Balance

Persönlichkeits-Trainings > Zeit- und Selbstmanagement

Die Planung und Organisation der täglichen und regel- und unregelmäßig wiederkehrenden Aufgaben ist ein wichtiger 
Erfolgsfaktor. Auch unvorhersehbare und zusätzliche Aufgaben müssen in den Arbeitsalltag integriert werden. Das Ab-
stimmen von Beruf und Privatleben schafft positive Synergien, die sich auf jeden Lebensbereich auswirken. Wie kann 
ich zusätzliche Freiräume gewinnen, um meine Ziele zu erreichen?

Anmeldung
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Information

Dieses Training bieten wir derzeit als
maßgeschneidertes Inhouse-Training an.

Bei Interesse kontaktieren Sie uns gerne
telefonisch unter +49 221 6430362-0
oder per E-Mail an info@pro-ag.de.

Onlineformate auf Anfrage

Die professionelle Moderation
Effektives Führen von Sitzungen, Besprechungen und Meetings

Persönlichkeits-Trainings > Die professionelle Moderation

Es scheint, dass manche Menschen sich „einfach so“ vor eine Gruppe stellen und frei reden können, während andere 
sich damit schwer tun. Es gibt tatsächlich konkrete Instrumente, Methoden und Techniken, die jeder erlernen kann, um 
professionell zu moderieren und frei vor einem Publikum zu sprechen. In diesem Training lernen Sie, vor Zuhörern au-
thentisch und überzeugend zu wirken, zu moderieren und aufzutreten.

Anmeldung
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Wie wirke ich auf andere?
Entwicklung eigener Stärken - Überzeugende Ausstrahlung - Positives Feedback

Persönlichkeits-Trainings > Wie wirke ich auf andere?

Wer die Wirkung seiner Kommunikation, seines Verhaltens und seiner nonverbalen  Signale kennt, kann Prozesse, 
Veränderungen und Ideen leichter und gezielter transportieren. Die Wahrnehmung anderer entscheidet darüber, wie 
Sie ankommen und Selbsterkenntnis trägt in erheblichem Maße zur Persönlichkeitsentwicklung bei. Eine realistische 
Selbsteinschätzung ist die Voraussetzung für erfolgreiches Handeln. Sie erhalten wertvolle Impulse zur Stärkung Ihrer 
persönlichen Präsenz und zur Verbesserung Ihrer Motivationsfähigkeit.

Anmeldung
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Persönliches Standing
Selbstbewusstes Agieren in herausfordernden Situationen

Persönlichkeits-Trainings > Persönliches Standing

Neben der fachlichen Kompetenz zählen Selbstbewusstsein, Sympathie, Durchsetzungsstärke und Authentizität zu 
den entscheidenden Erfolgsfaktoren. Wer sicher, selbstbewusst und souverän auftritt und sich durchsetzen kann, hat 
bessere Chancen und kommt schneller voran.

Anmeldung
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Kommunikation im Team
Lösungsorientierte Gesprächsführung mit Kollegen und Vorgesetzten

Weitere Themen > Kommunikation im Team

Anmeldung
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Seite 88

Professionelle Teamentwicklung
Stärkung der Zusammenarbeit und gemeinsame Zielerreichung

Weitere Themen > Professionelle Teamentwicklung

Seite 89

Anmeldung
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Investition

Persönlichkeits-Trainings > Konfliktmanagement

Interaktives Online-Training
Konfliktmanagement
Lösungsorientierte Kommunikation in schwierigen Gesprächssituationen

Im beruflichen Kontext entstehen Konflikte in vielen Situationen und auf vielen Ebenen, für die es zwar keine Patentlö-
sung, aber kommunikative Mittel und Instrumente gibt, um diese zu managen. Das Training zielt auf eine „angemessene 
Intervention“, das heißt, Sie erarbeiten  individuelle Instrumente und Wege, mit denen Sie Konflikte frühzeitig erkennen 
und schon im Vorfeld deeskalieren können. Die Sensibilisierung für potentielle Konfliktsituationen und die Anwendung 
von Kommunikationsstrategien wird Sie in Ihrer Souveränität unterstützen.

Gruppengröße: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

2 Online-Trainingstage

Anmeldung
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PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

+49 221 6430362-0

Interaktives Online-Training
Rhetorik-Körpersprache-Präsentation im virtuellen Raum
Überzeugende Wirkung - Erfolgreiche Präsentation - Authentisches Auftreten

Persönlichkeits-Trainings > Rhetorik-Körpersprache-Präsentation

Sie sind Mitarbeiter*in in einem Unternehmen, in dem ein professionelles virtuelles Auftreten von Ihnen erwartet wird. 
Sie möchten auch in der virtuellen Kommunikation souverän und authentisch wirken und Präsentationen wirkungsvoll 
und sicher vorstellen. Sowohl in der Vorbereitung des virtuellen Auftritts als auch bei der Bewältigung von technischen 
Problemen möchten Sie für alle Eventualitäten gerüstet sein.

Online-Training in Halbtagesmodulen 

Soll-Ist-Analyse im Vorfeld

Schriftlich fixierte Entwicklungsschritte
zwischen den Trainingstagen

Erfahrungspräsentationen/Best Practice

Lernteams/Umsetzungs-Lernkontrolle

Finaler Erwartungsaustausch

Lehrmaterialien und PRO!Management-App

Ziele des Trainings
n	Ziel ist die Optimierung der persönlichen Wirkung und 
des Auftretens im virtuellen Raum

n	Überzeugungskraft, Präsenz und Selbstbewusstsein 
als erlernbare Aspekte

n	Begeisterung der Zuhörer durch eine professionell 
vorbereitete Präsentation

n	Gewinnen der Zuhörer für die übermittelte Botschaft

n	Erarbeiten einzelner Instrumente gemeinsam mit dem 
Trainer und im Best Practice-Austausch mit den anderen 
Teilnehmern

n	In Praxisübungen trainieren die Teilnehmer an Beispie-
len aus ihrem beruflichen Alltag, erhalten Feedback, finden 
kreative Lösungen und erlernen neue Werkzeuge für das 
professionelle Auftreten im virtuellen Raum

n	Der Trainer gibt den Teilnehmern Ideen und Instrumente 
mit auf den Weg, die sie zwischen den einzelnen Trainings-
modulen anwenden und mit denen sie ihre eigenen Erfah-
rungen machen können. Wichtig ist, dass sie authentisch 
bleiben und ein eigenes Wording in der Praxis verwenden

n	Die Teilnehmer arbeiten in der Gruppe gemeinsam an
ihren Entwicklungen, basierend auf den persönlichen
Erfahrungen

2-tägiges modular aufbauendes Training (4 x 0,5 Tagesmodule)

1/2 Tag 1/2 Tag 1/2 Tag 1/2 Tag

Modul 1 Modul 2 Modul 3 Modul 4 

Praxis-
interview

Zertifikat
Praxisphase Praxisphase Praxisphase

PRO!MANAGEMENT © Pro Management AG

+49 221 6430362-0

Inhalte und Themen
Analyse des aktuellen Online-Pr sentationsstils, der 
Rhetorik und der Wirkung über eine Online-Plattform

Wichtige Grunds tze für eine optimale Wirkung: Das
pers nliche Auftreten und der Kontakt im virtuellen 

-
tung, Kamera-Einstellungen etc. in Online-Meetings) 
und bewusstes Wirken auf das Unterbewusstsein

Dimensionen einer Präsentation – verbal/paraverbal/
nonverbal – und deren stimmige Umsetzung im virtu-
ellen Raum 

Professionelles Wirken durch Stimme 

Möglicher Einsatz der Körpersprache in Online-Meetings

Sprechunarten und bewusstes Einsetzen von Sprache:
Vermeidung von Konjunktiven, Pausenfüllern, Weich-
machern und Suggestiv-Formulierungen

Ziele einer Online Präsentation





























Optimale Rahmenbedingungen für virtuelle Präsenta-
tionen und entsprechende Vorbereitung (Zuhörer-Ana-
lyse, Organisation, technisches Kick-Off, technisches 
Setting, Einsatz von zusätzlichen Online-Tools und Pro-
grammen)

Vereinbarung von sinnvollen Regeln im Online-Kontakt

Elemente einer gut strukturierten Präsentation

Besonderheiten von Power-Point-Folien für den Online- 
Einsatz

Individuelle Teilnehmer-Präsentationen nach  berarbei- 
tung mit anschließendem Feedback

Umgang mit (technischen) Störungen und schwierigen
Situationen während einer Präsentation

Einwandbehandlung: Positive Haltung, richtige Inter-
pretation von Informationen und Signalen, offene Fra-
gen und zielorientierte Antworten

Investition

Soll-Ist-Analyse (Individuelles Praxisinterview)

Merk- und Arbeitsblätter (DIN A4-Ordner)

PRO!Management-Kompakt 
(DIN A6-Ordner mit Merkkarten)

PRO!Management-App

1.100,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

2 Online-Trainingstage
(4 x 0,5 Tagesmodule)

Zielgruppe / Gruppengröße

Zielgruppe: Dieses Training ist konzipiert für Mitarbeiter, die bei Online-Sessions professionell agieren
möchten und Verantwortung für virtuell zusammenarbeitende Teams haben, z.B. Abteilungs- und
Teamleiter, Sachgebiets-, Gruppen-, Betriebs- und Bereichsleiter

Ziel der Trainer ist das Erreichen von Synergieeffekten durch den Erfahrungsaustausch der Teilnehmer
– daher können an diesem Training sowohl neue als auch erfahrene Mitarbeiter teilnehmen.

Gruppengröße: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

Persönlichkeits-Trainings > Rhetorik-Körpersprache-Präsentation

Anmeldung
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1.100,00 €
pro Teilnehmer, zzgl. gesetzl. MwSt.

2 Online-Trainingstage

Persönlichkeits-Trainings > Zeit- und Selbstmanagement

Interaktives Online-Training
Zeit- und Selbstmanagement
Effektive Zeitplanung und ausgeglichene Work-Life-Balance

Die Planung und Organisation der täglichen und regel- und unregelmäßig wiederkehrenden Aufgaben ist ein wichtiger 
Erfolgsfaktor. Auch unvorhersehbare und zusätzliche Aufgaben müssen in den Arbeitsalltag integriert werden. Das Ab-
stimmen von Beruf und Privatleben schafft positive Synergien, die sich auf jeden Lebensbereich auswirken. Wie kann 
ich zusätzliche Freiräume gewinnen, um meine Ziele zu erreichen?

Gruppengröße: Mind. 3, max. 6 Teilnehmer

Anmeldung
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https://www.facebook.com/promanagementag/
https://www.instagram.com/promanagementag/
https://twitter.com/ProManagementAG
https://www.xing.com/companies/promanagementag
https://de.linkedin.com/company/promanagementag
https://pro-ag.de

	Schaltfläche 1: 
	Seite 2: 
	Seite 3: 
	Seite 4: 
	Seite 5: 
	Seite 6: 
	Seite 8: 
	Seite 9: 
	Seite 10: 
	Seite 11: 
	Seite 12: 
	Seite 13: 
	Seite 14: 
	Seite 15: 
	Seite 16: 
	Seite 17: 
	Seite 18: 
	Seite 19: 
	Seite 20: 
	Seite 21: 
	Seite 22: 
	Seite 23: 
	Seite 24: 
	Seite 25: 
	Seite 26: 
	Seite 27: 
	Seite 28: 
	Seite 29: 
	Seite 30: 
	Seite 31: 
	Seite 32: 
	Seite 33: 
	Seite 34: 
	Seite 35: 
	Seite 36: 
	Seite 37: 
	Seite 38: 
	Seite 39: 
	Seite 40: 
	Seite 41: 
	Seite 42: 
	Seite 43: 
	Seite 44: 
	Seite 46: 
	Seite 47: 
	Seite 48: 

	Schaltfläche 28: 
	Schaltfläche 27: 
	Schaltfläche 2: 
	Seite 4: 
	Seite 5: 
	Seite 6: 
	Seite 7: 
	Seite 8: 
	Seite 9: 
	Seite 10: 
	Seite 11: 
	Seite 12: 
	Seite 13: 
	Seite 14: 
	Seite 15: 
	Seite 16: 
	Seite 17: 
	Seite 18: 
	Seite 19: 
	Seite 20: 
	Seite 21: 
	Seite 22: 
	Seite 23: 
	Seite 24: 
	Seite 25: 
	Seite 26: 
	Seite 27: 
	Seite 28: 
	Seite 29: 
	Seite 30: 
	Seite 31: 
	Seite 32: 
	Seite 33: 
	Seite 34: 
	Seite 35: 
	Seite 36: 
	Seite 37: 
	Seite 38: 
	Seite 39: 
	Seite 40: 
	Seite 41: 
	Seite 42: 
	Seite 43: 
	Seite 44: 
	Seite 45: 
	Seite 46: 
	Seite 47: 
	Seite 48: 

	Schaltfläche 83: 
	Schaltfläche 24: 
	Schaltfläche 25: 
	Schaltfläche 26: 


