Tiecktraining & seminare




Was Spald macht,

macht man gerne und sut!

Lassen Sie sich von Ihrem Trainer Heinz Tieck vermitteln,
wie man mit Leidenschaft und Freude ein Unterneh-
men erfolgreich fuhrt. Heinz Tieck, selbst seit vielen Jah-
ren ein erfolgreicher Unternehmer, hat sich mittlerwelle ei-
nen guten Namen als leidenschaftlicher und kompetenter
Kommunikationstrainer/IHK geschaffen. Er gilt gerade in
NRW unter Hanawerksbetrieben, Managermn und Unter-

nehmern aus dem Mittelstand als stets weiterempfohlener
Geheimtipp in Sachen Rhetorik-und Verkaufstraining so-
wie als Trainer fur Fhrungskréfte. Seine Anzahl von Schu-
lungstagen und Vortragsterminen innerhalb eines Jahres
sind bewusst begrenzt. Das gewahrleistet hochste Trai-
nerqualitat — ganz in lhrem Interesse. Und das nach einer
\orgehensweise, die er selber stets schult und trainiert.



Spitzenumsatze lassen sich durch
besseres und kundenorientiertes
Verkaufen leichter erzielen!

Die Harte des Wettbewerbs und die Anspriiche der Kunden
werden sich in der Zukunft weiter verstarken. Wer die Spiel-
regeln des besseren und kundenorientierten Verkaufen be-
herrscht, wird in Zukunft erfolgreich sein!

Erreichen Sie lhre ge-
setzten Ziele!

Eines der wichtigsten Elemente jedes
Unternehmens sind die Mitarbeiter. Gute
Mitarbeiter sind Gold wert! Erfolgreiche
Unternehmer wissen das und investieren
durch Weiterbildung in ihre Mitarbeiter.

Fordern und fordern!

Das rentiert sich immer, denn: Das ,Handwerkszeug" des Verkau-
fers wird wieder aufgefrischt und erweitert, Neue Wege und Er-
kenntnisse im zeitgemaBen Verkauf werden vermittelt. Der Kunde
honoriert das bessere und gezielte Verhalten des Verkaufers durch
hohere Umsatze. Das Image und Know-how eines Unternehmens
steigt, die Chance, das Unternehmen zu einer ,Marke" werden zu
lassen, nimmt zu.



Berechtigte Fragen, die wir
SO nicht stehen lassen wollen.

WArum .. et unser Wettbewerber den Auftrag und nicht wir?
...hat unser Wettbewerber das bessere Image?
...scheint unser Unternehmen manchmal auf der Stelle zu stehen?
...drohen gute Mitarbeiter das Unternenmen zu verlassen®?



Gerade im taglichen Wirtschaftsleben bestent der Alltag aus
einer Vielzahl von situativen Fragen, Entscheidungen und
Verhandlungen, in denen wir als kompetente Profis Hilfe-
stellungen bieten wollen. Erreichen Sie Inre gesetzen Ziele
und profitieren Sie von unserer Erfahrung - mit Trainings
und Seminaren, die im Sportschloss Velen oder im Hotel

Movenpick zu Minster einen angemessenen Rahmen fin-
den werden. Mitarbeiterschulungen fuhren wir dagegen
bevorzugt im WBK Coesfeld durch. Dabei haben wir na-
tlrlich immer ein offene Ohr flr spezielle Kundenwinsche
und prasentieren geme eine Reihe weitere Schauplatze.
Sprechen Sie uns einfach an - wir freuen uns auf Sie ...



Seminare

Seminar T-1
Rhetorik, Redegewandtheit und
Uberzeugungskraft

Die eigene Redegewandtheit und Uberzeugungskraft zu stérken sowie
das selbstbewusste Auftreten sind Ziele des Seminars. Bestechend ar-
gumentieren, den roten Faden beibehalten, souverdn wirken und die
Zuhorer mitreiBen sind weitere Etappen. Sie werden erfahren, wie Sie
durch den selbstbewussten Einsatz von rhetorischen Elementen die
Wirkung Ihrer Personlichkeit um ein Erhebliches steigern. Sie lernen
das freie Reden und begeistern die Anwesenden.

Inhalte:

e Vorbereitung einer erfolgreichen Rede mit anschlieBender
Durchfiihrung

e Sicherheit beim Auftreten, wobei Sie Ihren Standpunkt klar

und mitreiBend vertreten

Das 3 - Phasen — Gespréch

Die verschiedenen Fragetechniken

Die Fiinfsatz Argumentation™

Die Spontanrede

Regeln fiir den Abbau von Lampenfieber

Warum die Kérpersprache so wichtig ist

Wie werde ich unangreifbar bei Aggressionen

Wie sehen mich die anderen

Die Todsiinden eines Redners

Eigene Personlichkeitsmerkmale kennen lernen

Training (praktische Redelibungen mit Videoaufzeichnungen)

* nach Prof. Dr. Hellmut GeiBner, Sprecherziehung, Konigstein 1982

Seminar T-2
Zielgerechtes und kundenorientier-
tes Verkaufen

Das Herzstiick eines erfolgreichen Unternehmens ist zweifellos das
zielgerechte und kundenorientierte Verkaufen. Die Kunden sind an-
spruchsvoll und erwarten von einem guten Verkéufer eine besondere
Aufmerksamkeit und Sensibilitat. Durch die sichere Beherrschung der
verschiedenen Verkaufstechniken zeichnen sich besonders gute Ver-
kéufer aus.

Spitzenleistungen erlernt man nicht zufallig!

Inhalte:

Vorbereitung des Verkaufsgesprachs
Die verschiedenen Phasen des Verkaufsgespréachs bis zum
Abschluss
e Die verschiedenen Fragetechniken
Kennenlernen der eigenen Personlichkeitsmerkmale
Unterscheidung der verschiedenen Kundentypen und deren
Behandlung
Angemessene Reaktionen auf Reklamationen
Das Umgehen mit Einwé&nden und Vorwénden des Kunden
Gekonntes und richtiges Argumentieren
20 Regeln flir das aktive Zuhdren
Die Wichtigkeit der Korpersprache im Verkaufsgesprach
Die haufigsten Fehler der Verkéufer
Training und praktische Fiihrung von Verhandlungen und
Beratungsgesprachen mit Videoaufzeichnungen



Seminar T-3
Der aktive Telefonverkauf mit Uber-
zeugung

Innerhalb eines schlagkraftigen und gut funktionierenden Unterneh-
mens ist der aktive Telefonverkauf einer der wichtigsten Faktoren. Das
fordert speziell den schnellen und intensiven Kundenkontakt. Sympa-
thie und ehrliche Freundlichkeit spielen eine wichtige Rolle. Es sollen

Sprech- und Argumentationstechniken geschickt angewendet werden.
Durch (iberzeugende und flexible Telefongesprache einen Wettbe-
werbsvorsprung zu erreichen, ist das Ziel des Seminars.

Seminar T-4
Erfolgreiche Verkaufstechniken fur
Auf3endienstmitarbeiter

Es werden die wichtigsten und erfolgreichsten Verkaufstechniken ver-
mittelt und trainiert. Mit diesen intensiven Seminaren wollen wir den
Unternehmen die Mdglichkeit geben, jungen Nachwuchskréften im
AuBendienst, aber auch interessierten AuBendienstmitarbeitern die
Grundlagen fiir ein erfolgreiches Verkaufen zukommen zu lassen.

Die Teilnehmer sollten ihre eigenen Prospekte und Verkaufsunterlagen,
ggf. auch Muster mitbringen!

Seminar T-5
Mitarbeiterfiihrung und Mitarbeiter-
motivation

Mitarbeiter flihnren und motivieren ist eine der groBten Herausforderun-
gen eines jeden Unternehmers und dessen Flhrungskrafte. In diesem
Seminar lernen die leitenden Mitarbeiter, sich selbst zu fiihren, und
erhalten Instrumente, wie sie ihre Mitarbeiter fiihren kénnen. Der Vor-
gesetzte als Vorbild und die verschiedenen Kommunikationsarten zum
Mitarbeiter hin sind weitere Inhalte des Seminars. Diese Weiterbildung
ist ein Muss fiir jeden Vorgesetzten. Das Seminar T-1 sollte man im
Vorfeld schon besucht haben.

Inhalte:

Grundlagen fiir eine engagierte Telefonkommunikation
Einflussfaktoren flir den Gesprachserfolg

Das Behandeln unterschiedlicher Kundentypen
Angemessene Reaktion auf Reklamationen

Exzellentes Telefonieren

20 Tipps fir das erfolgreiche Telefongespréach
Fragetechniken gekonnt anwenden

Wie andere mich in meinen Persénlichkeitsmerkmalen sehen
Verschiedene Abldufe von geflinrten Telefongesprachen
Mdglichkeiten, die mir das Telefon bietet

Die hdufigsten Fehler der Verkdufer beim Telefonieren
Training (verschiedene Telefonate im Rollenspiel mit
Videoaufzeichnung)

Inhalte:

Richtige Planung und Vorbereitung des Verkaufsgespréchs
Eingehen auf die verschiedenen Kundentypen

Die Bedarfsanalyse

Die verschiedenen Phasen des Verkaufsgespréachs
Grundlagen des Verkaufs.

Die verschiedenen Fragetechniken richtig anwenden
Einwand und Argumentationstechniken

Wie die Korpersprache im Verkaufsgespréch hilfreich ist
Mit Reklamationen umgehen kdnnen

Die eigenen Personlichkeitsmerkmale kennen lernen

Die Kundenklassifizierung nach der ABC — Analyse

Die Tourenplanung mit System

In welchen Situationen kénnte das Telefon einen AuBendienstbe-
such ersetzen?

e Training (mit theoretischen sowie praktischen Ubungen und
Videoaufzeichnung)

Inhalte:

Was ist eine Flihrungskraft

Flihrung mit Vorbildfunktion

Warum sind Ziele so wichtig

Das professionelle Mitarbeiterkritikgespréch

Das Mitarbeiterjahresgespréch als Motivationsspritze

Eine Konferenz oder eine Mitarbeiterbesprechung professionell
vorbereiten und leiten

Wie motiviere ich meine Mitarbeiter

e Training (verschiedene Mitarbeitergesprache im Rollenspiel mit
Videoaufzeichnung)



Seminar T-6
Der professionelle Einkauf

Wer professionell einkaufen mochte, sollte sein Unternehmen gut ver-
kaufen konnen. Der Spruch, im Einkauf liegt der Segen, ist nicht zu
verachten. Der Trainer Heinz Tieck war selbst jahrelang als Zentralein-
kaufsleiter tatig und kennt die Praxis.

Seminar T-7
Das erfolgreiche Verhandeln

,Verlange und du wirst bekommen, verlange mehr, und du wirst mehr
bekommen, verlange noch mehr, und du erhéltst nichts.” Die Semin-
arteilnehmer lernen in diesem Seminar das professionelle Verhandeln.
Hier zahlt nicht nur die eigene Einstellung zum Verhandlungspartner,

sondern auch die perfekte Vorbereitung. Die Seminarteilnehmer haben
die Mdglichkeit, ihren Verhandlungsstil zu (iberarbeiten und zu ergén-
zen. Anfanger in dem Bereich lernen von Anfang an das gekonnte Ver-
handeln.

Seminar T-8
Der professionelle und
erfolgreiche Messeauftritt

Eine Messe kostet ein Unternehmen sehr viel Geld und vor allem viel
Zeit. Deshalb sollte man nichts dem Zufall tiberlassen. Eine gut durch-
dachte Messevorbereitung ist die halbe Miete. Die Seminarteilnehmer
lernen im Seminar die professionelle Messevorbereitung, den tadello-
sen Messeauftritt und die Messenacharbeit.

Inhalte:

Die Vorzlige des eigenen Unternehmens kennen

Warum im Einkauf die Zielsetzung so wichtig ist

Warum ein professioneller Einkauf so wichtig ist

Die gute Verhandlungsvorbereitung

Das Auftreten des erfolgreichen Einkéufers

Das professionell geflihrte Einkaufsgesprach

Warum die Rhetorik und Kdrpersprache in der Verhandlung
S0 wichtig ist

e Training (verschiedene Verhandlungsgespréche im
Rollenspiel mit Videoaufzeichnung)

Inhalte:

Das Festlegen der Verhandlungsziele

Die Verhandlungsvorbereitung

Warum die Rhetorik und die Korpersprache bei der Verhandlung
S0 wichtig sind

Das ,Gewinner-Prinzip*

Das professionell geflihrte Verhandlungsgesprach

Training (verschiedene Verhandlungen im Rollenspiel mit
Videoaufzeichnung)

Inhalte:

Das Festlegen der Messeziele

Die Messevorbereitung

Auf Messen professionell akquirieren

Das Auftreten der Mitarbeiter auf der Messe

Wichtige Kunden erkennen

Warum die Korpersprache so wichtig ist

Der erfolgreiche Gesprachsabschluss

Die Nacharbeit einer Messe

Training (verschiedene Messegespréache im Rollenspiel mit
Videoaufzeichnung)



Seminar T-9
Die professionelle Prasentation

Das professionelle Prasentieren ist die Vorrausetzung, um Menschen
Zu begeistern, egal ob Sie Mitarbeiter oder Kunden informieren wollen.
Sie wollen mit der Prasentation etwas bewirken. In diesem Seminar ler-
nen Sie den perfekten Auftritt. Jeder Seminarteilnehmer kann in einem

Rollenspiel seine Prasentationstechniken tberarbeiten und erweitern.
Anfénger in dem Bereich lernen von Anfang an das gekonnte Présen-
tieren.

Inhalte:

Die professionelle Vorbereitung

Die wichtigsten Visualisierungshilfen

Der Présentationsaufbau

Wie kann ich meine Zuhérer (iberzeugen und begeistern?
Warum die Rhetorik und Korpersprache so wichtig ist
Training (verschiedene Prasentationen aus dem Alltag im
Rollenspiel mit Videoaufzeichnung)

Seminar T-10
Die erfolgreiche Trainerausbildung

,1rain the Trainer.” Ein erfolgreiches Unternehmen schult und trainiert
die eigenen Mitarbeiter durch die eigenen Mitarbeiter: ,Fordern und
Fordern®. Bestimmte Themen aus dem fachlichen Bereich kénnen auch
durch eigene Mitarbeiter weitergegeben werden. Dieses trifft auch bei
der Forderung der eigenen Auszubildenden zu. In diesem Seminar ler-
nen die Teilnehmer die Durchfiinrung eines eigenen Seminars. Das ei-
gene Trainingsverhalten wird in einem Rollenspiel erarbeitet. Anfanger
lernen von Anfang an die richtige Didaktik.

Inhalte:

Das Festlegen des Seminarzieles

Die Seminarvorbereitung

Das professionelle Seminar

Warum die Rhetorik und Korpersprache im Seminar so
wichtig sind

Methodischer Ablauf und der Einsatz von Medien

e Training (verschiedene Seminareinheiten werden Gberprift
im Rollenspiel mit Videoaufzeichnung)



Vortrage

Vortrag T-101
Die 4 M’s fir lhren Erfolg: Motivierte
Mitarbeiter = mehr Marge

Sie haben volle Auftragsbiicher: Motivierte Mitarbeiter erledigen
alles tadellos! Sie haben noch reichliche Kapazitaten frei, schade.
Auch jetzt sind motivierte Mitarbeiter der Schliissel zum Erfolg! Wie
Sie aus Ihren Mitarbeitern Mit-Unternehmer und aus Mitarbeiterfrust

Mitarbeiterlust machen, erfahren Sie im Vortrag ,,Die 4 M’s fiir lhren
Erfolg“ mit Heinz Tieck.

Haben lhre Mitarbeiter auch am Montagmorgen schon ein
Leuchten in den Augen? Sind Sie beim Kampf um die besten Kop-
fe schon in der Pole-Position? Kommen die fahigsten Mitarbeiter und
Auszubildenden von alleine zu Innen? Wie schaffen Sie sich eine strate-
gische Erfolgsposition zu erarbeiten? Durch spezielle Produkte? Durch
besondere Dienstleistungen? Beides kann in kiirzester Zeit von Mitbe-
werbern kopiert werden.

Wenn Sie dauerhaft zu den Gewinnern lhrer Branche gehoren wollen,
haben Sie nur eine Chance: Sie brauchen das bessere Image und die
besten Mitarbeiter. Beides bedingt einander. Nur so sind Sie tatséchlich
einzigartig. Im Werben um die besten Mitarbeiter ist das Gehalt nur ein
winziger Baustein im Mosaik der Mitarbeiter-Motivation.

Die zahlreichen weiteren praktischen ,Mosaiksteine* aus diesem Vor-
trag konnen Sie direkt umsetzen. Wenden Sie die Vortragsinhalte kon-
sequent an und Sie erzielen mittelfristig bessere Ergebnisse...
Garantiert!



Vortrag T-102
Kunden zu Fans machen

Verkaufen ist etwas Wunderbares. Lieben Sie lhre Kunden? Kennen
Sie die vier Ms: Man muss Menschen mdgen? Tun Sie etwas fiir
Ihre Kunden, tun Ihre Kunden auch etwas fiir Sie. Tun Sie noch mehr
fiir Ihre Kunden, tun Ihre Kunden auch noch mehr fiir Sie. In einem

spritzigen Vortrag erfahren Sie alles iber das leidenschaftliche Ver-
kaufen.

Heinz Tieck hat jahrelang in vorderster Front im Verkauf als
Verkaufs- und Vertriebsleiter gestanden.

Er hat viele Innendienst-und AuBendienstmitarbeiter zu mehr Leistung
motivieren konnen. Er hat in seiner aktiven Zeit mit seinen Mitarbeitern
Kunden gewinnen kénnen, wo der Wettbewerb nie eine Chance hatte.
Als Trainer schulte und trainierte Heinz Tieck seit zehn Jahren schon
Hunderte von Verkaufern.

Vortrag T-103
Erfolgsfaktor Telefonmarketing

Es ist alt, es ist langweilig, viele Mitarbeiter hassen es: Das Tele-
fon! Wie Sie aus diesem Werkzeug eine Goldgrube machen, er-
fahren Sie im Vortrag ,Kunden gewinnen und binden mit dem
Telefon“. Heinz Tieck prasentiert eindrucksvolle praktische Bei-
spiele. Er zeigt, wie Sie das Telefon zum wertvollsten Instrument
im Verkauf machen. Kunden gewinnen und binden ist das Thema.

Wie oft haben Sie Kontakt mit Ihren Kunden? Téglich, wochent-
lich, jahrlich? Wie viele Interessenten schlummern in Ihrer Datenbank?
Welche Berge an Notizzetteln stapeln sich auf Ihrem Schreibtisch, mit
Namen, die flr lhre Dienstleistungen in Frage kommen? Wie viel Umsatz
haben Sie bisher verschenkt? Warum haben Sie noch nicht angerufen?
GehorenSiemiteiner Doppelstrategie zuden Gewinnernbeim Telefonmar-
keting, denn schlechtesTelefonmarketinghatzweiwesentliche Ursachen.

1. Mitarbeiter verfligen nicht (ber ausreichend ,Handwerkszeug”,
sie kennen die richtigen Gespréachstechniken nicht.

2. Esfehlt an Motivation. Auch dies kann viele Griinde haben, deren
Ursachen beim Mitarbeiter selbst oder im Umfeld liegen.

Wenn Sie dauerhaft zu den Gewinnern lhrer Branche gehdren wollen,
haben Sie nur eine Chance: Sie brauchen das bessere Image und die
besten Mitarbeiter. Nur begeisterte Mitarbeiter sind auch begeisterte
Telefonierer! Nur Uberzeugte Telefonierer kénnen auch Kunden Ciber-
zeugen. Auf einmal ist das Telefon modern und spannend! Sie gewin-
nen neue Kunden und binden Bestandkunden - garantiert.

Vortrag T-104
So finden Sie lhre
Motivationsknopfe

Alle Welt spricht von Motivation, egal ob im Spitzensport oder in der
Wirtschaft, immer wieder féllt dieses Zauberwort. Im Rahmen des
Vortrages ,,So finden Sie Ihre Motivationsknopfe* maochte ich vor
allem eines erreichen:

Sie sensibel zu machen, fiir lhre personlichen Bediirfnisse und fir
die Bediirfnisse Ihrer Kunden oder Mitarbeiter. Nur wenn Sie sich selbst
quasi ,lieben”, kdnnen Sie auch Ihren Kunden oder Mitarbeiter ,lieben*.
Aber wir alle wissen, nicht jeder Tag ist ein ,Feiertag”.

In diesem Vortrag mochte ich Ihnen zeigen, wie Sie auch an typischen
,Montagen“ zu einem ,frohlichen” Gesicht kommen...



Tieck training & seminare  Tel: +49 2561 / 860793
Heinz Tieck Fax: +49 2561 /860794
Wessumer Str. 82a info@tieck-seminare.de
48683 Ahaus www.tieck-seminare.de




