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WE WORK FOR PEOPLE

Einleitung

NetCourse bietet Coachings, Trainings und Weiterbildungen fiir Einzelpersonen, Unternehmen und
Bildungstrager auf allen Ausbildungs- und Karrierestufen.

Nach intensiver Vorarbeit und Recherchen zum Unternehmen erstellen wir ein mafigeschneidertes
Training oder Coaching: passend fiir [hre Mitarbeiter und Ihr Unternehmen. Dabei stimmen wir uns eng
mit dem jeweiligen Management ab.

Das von uns entwickelte Assessment Value Training setzt den Teilnehmer wieder in den Fokus des
Trainings oder Coachings - nicht die Methode. Dieses Vorgehen ermaglicht, dass jeder der Teilnehmer
unabhdngig von seiner bisherigen Erfahrung von unserem Training oder Coaching profitiert.

Wir sind an den Standorten Wuppertal und Diisseldorf, an unseren Seminarorten Hamburg, Bremen, Kiel
und Liibeck sowie in ganz Deutschland als Coaches, Trainer und Berater tétig. Informieren Sie sich auch
auf unserer Website Giber unsere Leistungen und lernen Sie die Coaches und Trainer kennen.

Bei Fragen oder Wiinschen zu unseren Leistungen kommen Sie gerne jederzeit auf uns zu.

Herzliche Griife

IThr Team der NetCourse

Wenn du einmal Erfolg hast, kann es Zufall sein. Wenn du zweimal Erfolg hast, kann es Gliick sein. Wenn
du dreimal Erfolg hast, so ist es Fleifs und Tiichtigkeit.

Mit den besten Griifden

Thr Peter Kampert
Geschiftsfithrender Gesellschafter
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Seminare mit dem Schwerpunkt Vertrieb

Unsere Seminare mit dem Schwerpunkt Vertrieb richten sich an Unternehmen und deren Mitarbeiter, die
sich in diesem Gebiet neuen Herausforderungen stellen miissen oder ihre bisher erarbeiteten und
erlernten Fahigkeiten ausbauen mochten.

Alle Seminare sind als Module konzipiert. Diese Module konnen individuell an die Bedtirfnisse des
Unternehmens und die des Mitarbeiters angepasst werden. Dadurch erreichen wir, dass das jeweilige
Seminar exakt auf die Ziele des Unternehmens ausgerichtet ist.

In den auf zwei Tage ausgelegten Seminaren werden anhand von praktischen Beispielen Live-Gesprache
sowie Gruppenarbeiten und Video-Trainings eingebaut. Das zustdndige Management erhilt im Anschluss
des Seminars ein umfangreiches miindliches und schriftliches Feedback.

Um zu gewdhrleisten, dass die Teilnehmer nachhaltig Nutzen aus den Seminaren ziehen, bieten wir ihnen
an, uns bei Fragen zu den erlernten Methoden und Tools auch im Nachgang des Seminars zu
kontaktieren.

Des Weiteren fiihren wir zwei bis drei Wochen nach dem jeweiligen Seminar eine Feedback-Runde mit
den Teilnehmern sowie anschlief}end mit dem zustandigen Management durch. Damit méchten wir das
Management auch bei der Planung weiterer Vorgehensweisen und Mafinahmen unterstiitzen.

Schliisselelement im Verkaufsprozess ist das Verkaufsgesprach. Der Erfolg hdngt davon ab, ob sich der
Vertriebsmitarbeiter auf den jeweiligen Kunden konzentriert. Nur wenn er sich unvoreingenommen auf
den Kunden einlésst, seine Signale wahrnimmt und seine Bediirfnisse sicher erkennt, kann er ihn von
sich und seinem Produkt tiberzeugen und zeigen, wie kundenorientiert er ist.

Die Teilnehmer lernen in diesen Seminaren, wie sie ihre Kunden von der Begriifdung bis zum Abschluss
sicher zum Verkaufsziel fiihren. In praxisbezogenen Fallbeispielen reflektieren die Teilnehmer die
Wiinsche und individuellen Anspriiche ihrer Kunden und erarbeiten Strategien.

Gerne beraten wir Sie bei der Auswahl der einzelnen Seminarinhalte sowie der Planung und Umsetzung
und erstellen ein qualifiziertes Angebot speziell auf Thre Ziele, [hre Mitarbeiter und Ihr Unternehmen
abgestimmt.
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Vertrieb Modul | Von der Basis zum Experten
Dauer in Tagen: 2-3
Anzahl der Teilnehmer: ab 4
Trainer/Dozent: Peter Kampert
Zielgruppe:

Neustarter im Segment Vertrieb/Verkauf, die im Auf3en- und Innendienst neuen Herausforderungen
gegeniiberstehen, ob im direkten Kundenkontakt oder im Telesales.

Mitarbeiter, die vorhandene Kenntnisse auffrischen mochten.

Zielsetzung:

Die Teilnehmer werden nach ihren ersten Schritten in ihrem neuen Tatigkeitsbereich in die Grundlagen des
Vertriebs eingefiihrt. Sie erhalten professionelle Tools, Methoden und Strategien, um ihre ersten
vertrieblichen Erfolge und erfolgreichen Akquisitionen zu erzielen.

Inhalte:

e Definitionen der Thematiken

e Zeitmanagement und Planung

e Strategien fiir eine erfolgreiche Akquise

e Vor- und Nachbereitung des Kundenkontakts

o Erfolgreich terminieren/professioneller Erstkontakt
e Dererste Eindruck

e Der wirkungsvolle Gesprachseinstieg

e Kundenorientierte Sprache

e Das Erstgesprach

e Systematische Bedarfsermittlung

e Bedarfsorientierte Leistungsprasentation

e Live-Gesprache & Video-Training

e Einwand, Vorwand oder ...

e Die Verhandlung

e Der sichere Abschluss

e After Sales zur zielorientierten Kundenbindung
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Vertrieb Modul II Potenziale entwickeln
Dauer in Tagen: 2-3
Anzahl der Teilnehmer: ab4
Trainer/Dozent: Peter Kampert
Zielgruppe:

Mitarbeiter, die erste Erfahrungen im Vertrieb/Verkauf gemacht haben und ihre Fahigkeiten auch in
grofderen Verhandlungen optimieren mochten.

Zielsetzung:

Den Teilnehmer werden erweiterte Kenntnisse im Vertrieb/Verkauf vermittelt, um die bereits in der Praxis
erworbenen Kenntnisse zu festigen und weiterzuentwickeln. Die Teilnehmer lernen den
Kaufentscheidungsprozess beim Kunden kennen und sie begleiten diesen auf individueller Basis.

Inhalte:

e Informationssammlung

e Ziele und Prioritaten festlegen

e Argumentationstechniken

o Vertriebszyklen

e Verkaufen gegen den Wettbewerb

e Entscheidungsorientiertes Verkaufen
e Entscheidergesprache auf Top Level
e Professionelle Verhandlungsfahigkeiten
e Die 5 Phasen einer Verhandlung

e Steuerungsfragen

e Die Bestdtigungsfalle/die Ego-Falle

e Umgang mit typischen Stérungen

e Erweiterte Abschlusstechniken
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Seminare mit dem Schwerpunkt Kommunikation

In unseren Seminaren mit dem Schwerpunkt Kommunikation unterstiitzen wir Fach- und Fiihrungskrafte
dabei, ihre Kommunikationsfihigkeit im Beruf zu verbessern. Unsere Kunden reflektieren in Gruppen-
trainings ihren eigenen Kommunikationsstil und erfahren, wie sie noch erfolgreicher und effizienter mit
Mitarbeitern, Kollegen und Vorgesetzten kommunizieren konnen.

Die Kommunikationstrainings sind in zwei Module unterteilt:

= Im Modul I lernen die Teilnehmer die Merkmale interpersonaler Kommunikation sowie
relevante Kommunikationsmodelle kennen, erproben ihren eigenen Kommunikationsstil,
erhalten Feedback und wenden in Ubungen die erarbeiteten Inhalte an. Dieses Grundlagen-
seminar richtet sich an Fach- und Fithrungskrafte, die ihre Kommunikationsfahigkeiten
tiberpriifen und unter Anleitung unserer Experten verbessern mdchten.

= Im Modul Il beschéftigen sich die Teilnehmer vertiefend mit schwierigen Gesprachssituationen
und Kommunikation in Konflikten. Nach einer theoretischen Einfiihrung liegt hier der Fokus auf
Rollenspielen und Ubungen, die auf konfliktbehaftete Gespriche vorbereiten.

Fach- und Fiihrungskréfte gewinnen durch die praxisorientierten Trainings Sicherheit und Souveranitat
fiir zukiinftige Gesprachssituationen und erwerben umfangreiches Wissen, um kontinuierlich ihre
Kommunikationstechniken und -fahigkeiten eigenstdndig zu trainieren.

Die Inhalte sind je nach Kundenbediirfnis anpassbar, um den Gegebenheiten im jeweiligen Unternehmen
gerecht zu werden und das bestmdgliche Ergebnis fiir individuelle Ziele und Anspriiche zu erreichen.
Auch eine Verkniipfung der Kommunikationstrainings mit Themen aus unseren Vertriebs- und
Flihrungsseminaren ist selbstverstandlich moglich.

Gerne erstellen wir in Zusammenarbeit mit unseren Auftraggebern Kommunikationsseminare, deren
Inhalte sich am Trainingsbedarf der Mitarbeiter, der Unternehmenskultur und anderen
unternehmensspezifischen Faktoren orientieren.
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Kommunikation I Grundlagen der Kommunikation
Dauer in Tagen: 2
Anzahl der Teilnehmer: ab 4
Trainer/Dozent: Andrea Miiller/Peter Kampert
Zielgruppe:

Fach- und Fiihrungskrafte, die ihren Kommunikationsstil reflektieren und ihre
Kommunikationsfihigkeiten im Beruf verbessern wollen.

Zielsetzung:

Die Teilnehmer erhalten einen Uberblick iiber Kommunikationsmodelle und weitere relevante theoretische
Grundlagen. In Ubungen und Rollenspielen erproben sie die Wirkung ihrer Kommunikation auf andere und
arbeiten an ihrem personlichen Kommunikationsstil.

Inhalte:

e Merkmale von Kommunikation

e Ausgewahlte Kommunikationsmodelle

o Reflexion des eigenen Kommunikationsstils
e Vorbereitung von Gesprachen

e Schwierige Gesprache meistern

e Konstruktiv Kritik auflern

e Botschaften erfolgreich vermitteln

e Aktives Zuhéren

e Kommunizieren in Gruppen/Teams
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Kommunikation II Schwierige Gesprachssituationen

Dauer in Tagen: 1
Anzahl der Teilnehmer: ab4

Trainer/Dozent: Andrea Miiller /Peter Kampert

Zielgruppe:

Fach- und Fiihrungskrafte, die speziell schwierige Kommunikationssituationen trainieren und mehr
Sicherheit in konfliktbehafteten beruflichen Gesprdachen gewinnen mochten.

Zielsetzung:

Die Teilnehmer trainieren, in schwierigen Gesprachen erfolgreich zu kommunizieren. Ubungen und
Rollenspiele in Kleingruppen helfen ihnen, sich selbst und ihre Wirkung auf andere zu reflektieren sowie
die Ergebnisse dieser Reflexionen in ihren Berufsalltag einfliefRen zu lassen.

Inhalte:

e  Merkmale von Konflikten

o Konfliktbehaftete Gesprache vorbereiten

e Uben schwieriger Gesprichssituationen in Rollenspielen inkl. Gruppenfeedback
e Selbstklarung fiir klares und authentisches Kommunizieren

e Praxistipps fiir erfolgreiche Kommunikation
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Fihrung & Prasentation

In unseren Seminaren aus dem Bereich Fithrung und Prdsentation arbeiten Fach- und Fiihrungskréfte
unter Anleitung unserer Trainer und Coaches an den Herausforderungen, denen sie in ihrem Berufsalltag
begegnen.

Die Seminare oder Workshops dienen der persdnlichen Weiterentwicklung und Qualifikation der
Teilnehmer vor dem Hintergrund ihrer ganz individuellen taglichen Aufgaben.

Hier ndhern sich die Teilnehmer in praxisrelevanten Gruppenarbeiten, Rollenspielen und Einzelgesprachen
so nah wie moglich an reale Situationen aus ihrem Berufsleben an und entwickeln Kompetenzen, um diese
zukiinftig erfolgreich zu bewdltigen.

Von Fiihrungskriften wird heutzutage erwartet, dass sie neben Fachkompetenz auch iiber die notwendige
Fihrungskompetenz verfiigen. In unseren Seminaren reflektieren die Teilnehmer ihre eigene Rolle und
setzen sich mit ihrem Selbst- und Fremdbild als Fithrungskraft auseinander. Im Prasenzseminar trainieren
sie typische Fiihrungssituationen aus ihrem Alltag.

Unsere Prasentationstrainings vermitteln die notwendigen Fiahigkeiten, die Fach-und Fiihrungskréfte
benotigen, um Zuhorer zu erreichen, deren Aufmerksamkeit zu binden und Inhalte so zu vermitteln, dass
sie im Gedachtnis bleiben. Die Teilnehmer lernen in diesem Seminar selbstsicher vor Publikum
aufzutreten, ansprechend zu prasentieren und mit einer durchdachten Dramaturgie Geschichten im
Kurzformat zu erzahlen.

Grundlegende Voraussetzungen fiir eine erfolgreiche Prasentation wie Korpersprache und -haltung sowie
der gekonnte Einsatz von Sprache und Stimme, gehéren ebenso zu den Inhalten der Seminare wie das
Nutzen der Methode Storytelling fiir Prasentationen im beruflichen Kontext.

Teilnehmer lernen hier alternative Prasentationsmedien und -methoden kennen, die Powerpoint-
Prasentationen ersetzen oder zielfiihrend erganzen.
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Teamfiihrung I Erfolgreiches Steuern und Fihren von Teams

Dauer in Tagen: 1-2
Anzahl der Teilnehmer: 2-5
Trainer/Dozent Andrea Miiller/Peter Kampert

Zielgruppe:

Teamleiter und Fiihrungskrafte aller Bereiche sowie Nachwuchsfiihrungskrifte.

Zielsetzung:

Die Teilnehmer lernen die Charakteristiken der Generation X, Y, Z kennen. Sie erfahren mehr tiber die
Erwartungen von Mitarbeitern der jeweiligen Generation an Arbeitgeber, Betriebsrat und Fiihrungskrafte
und eine team- und zielgerichtete Kommunikation.

Inhalte:

e Uberblick iiber die Generationen X,Y,Z

e Unterschiedliche Arbeitseinstellungen und Arbeitshaltungen erkennen
e Eloquente Fiihrungsstile

¢ Konfliktsituationen erkennen

e Motivation fordern

e Generationsgerechte Fithrungsmethoden

e Fordern und fordern

e Mitarbeiter coachen im Themenkontext
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Prasentationstraining I Erfolgreich im Job prasentieren
Dauer in Tagen: 2
Anzahl der Teilnehmer: ab 4
Trainer/Dozent: Andrea Miiller/Peter Kampert
Zielgruppe:

Fach- und Fiihrungskrafte, die ihre Prasentationsfahigkeiten verbessern und im Job mit lebendigen
Geschichten ihre Zuhorer iiberzeugen wollen.

Zielsetzung:

Die Teilnehmer werden sich tiber ihre Wirkung vor Publikum im Kontext beruflicher Prasentationen
bewusst. Grundlegendes Wissen zu Korpersprache, verbalem Ausdruck und Dramaturgie wird vermittelt
und direkt in die Praxis umgesetzt. Mit ihren im Seminar erworbenen Kenntnissen erhalten die Teilnehmer
das Riistzeug fiir erfolgreiches Prasentieren.

Inhalte:

e Non-verbale Grundlagen: Kérpersprache, Haltung, Blickkontakt etc.
e Sprache und Stimme

e Inhaltliche Grundlagen: Dramaturgie der Prasentation

e Storytelling in Prasentationen

e Elevator Pitch - Selbstprasentation in 60 Sekunden

e Halten einer Kurzprasentation

e Tipps fiir eine erfolgreiche Prasentation
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Kontaktinformationen

PETER ANDREA
KAMPERT MULLER

b

Tel. +49 202 94625262 Tel. +49 202 94625262

Fax +49 202 94625263 Fax +49 202 94625263
PeterKampert@netcourse.de Andrea.Mueller@netcourse.de
V-Card QR Code V-Card QR Code

Firmeninformationen

_I;IetCourse

NetCourse P. Kampert & E. Kampert GbR
Langobardenstr. 12 42277 Wuppertal
Tel. +49 202 94625262

Fax +49 202 94625263

www.netcourse.de
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