Vorstellung der BDS Exklusivtrainings 2010
flr sozialversicherte Mitarbeiter/innen von Mitglie dsbetrieben

Im Folgenden finden Sie eine Ubersicht {iber die hochwertigen Trainingsangebote, die der
Bund der Selbstandigen in Bayern in Kooperation mit dem Bildungstrager Lange-Erfolg
exklusiv seinen Mitgliedern anbietet. Ihr Vertragspartner ist die Lange-Erfolg GmbH & Co. KG
Unternehmensberatung. Doch zunachst méchten wir einige Fragen beantworten, die
vermutlich auch Sie bei diesem Thema bewegen.

1) Warum macht der BDS lhnen dieses aul3ergewothnlic  he Angebot?

Im Rahmen des Konjunkturpaketes Il besteht die Méglichkeit, staatlich geférderte
Weiterbildungen in Anspruch zu nehmen. Grol3e Unternehmen profitieren von der
Begunstigung normalerweise starker, da sie die Mdglichkeit haben, gleichzeitig gentigend
Mitarbeiter/innen fur ein eigenes, maflRgeschneidertes Firmenseminar freizustellen. Kleinere
Unternehmen haben oft nicht die personelle Kapazitat, aus der Vielzahl der Angebote
qualitativ hochwertige Seminare mit einem hohen Praxisbezug und sogenannten
LJtransferférdernden MalRnahmen* herauszusuchen. Zudem scheuen sie den formalen Aufwand
bei der Beantragung, da die ndtige Unterstiitzung fehlt. Unser erklartes Ziel ist, mit unseren
Exklusivtrainings auch diesen Unternehmen eine einfache Mdglichkeit zu bieten, vom
Konjunkturpaket Il zu profitieren.

2) Wer kann an den geforderten Weiterbildungen tei  Inehmen?

Die Zielgruppe dieses Angebotes sind sozialversicherte Mitarbeiter/innen unserer Mitglieds-
unternehmen, die in den letzten 4 Jahren an keiner mit 6ffentlichen Mitteln geférderten
Weiterbildung teilgenommen und ihre Ausbildung fir die zur Zeit ausgeubte Téatigkeit seit mehr
als 4 Jahren abgeschlossen haben.

3) Welche Kosten entstehen uns dadurch?

Die Teilnahme an den Weiterbildungen einschliel3lich der Seminarunterlagen ist kostenlos. Es
wird lediglich eine Tagungspauschale in Hohe von € 150,- zzgl. MwSt. pro 3-Tage-Kurs und
Teilnehmer erhoben, die neben den Verwaltungsaufwénden auch die Raummiete und die
Verpflegung wahrend der Prasenzzeiten abdeckt. Im Einzelfall anfallende Anreise- und
Ubernachtungskosten sind von den teilnehmenden Unternehmen fiir Ihre angemeldeten
Mitarbeiter zu tragen.

4) Wer fuhrt die Weiterbildungen durch?

Voraussetzung fur eine Forderung durch das Konjunkturpaket Il ist, dass die Weiterbildungen
von einem hierfur staatlich zertifizierten Bildungstrager durchgefiihrt werden. Auch muss jede
einzelne Weiterbildung und darlUber hinaus jeder einzelne Trainer gesondert zertifiziert sein.
Wir haben uns daher fir eine Kooperation mit dem staatlich zertifizierten Bildungstrager
Lange-Erfolg entschieden, die Ihnen Uber diese Qualitatsmerkmale hinaus noch eine Vielzahl
weiterer Vorteile bietet:

v’ Die auf folgenden vier Stufen basierende 2+1 Transfer-Methodik nach Lange, die seit vielen
Jahren mit groRem Erfolg umgesetzt wird :

1. ERKENNEN & WISSEN:
Zwei Tage Training auf héchstem Niveau
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2. TRAINIEREN & ERFAHREN:
Realitats-Check mit Transferaufgaben fur die ndchsten zwei Wochen

3. REFLEKTIEREN & OPTIMIEREN:
Ruckkopplung zum Trainer mit telefonischem Einzelunterricht wahrend der Praxisphase

4. KONNNEN & WACHSEN:
Ein Tag Gruppencoaching fir ein erfolgs- und praxisorientiertes Feintuning und zur Vertiefung

v Sollte die Zahl der Anfragen die derzeit geplanten Kapazitaten tibersteigen, sind zusatzliche
Termine mdglich.

v Die Weiterbildungen kdnnen bei gentgender Nachfrage auch in Ihrer Region vor Ort
durchgefihrt werden.

5) Was gibt es an ,Kleingedrucktem* zu beachten?

Um die erforderlichen Foérdermittel aus dem Konjunkturpaket Il zu erhalten, ist Ihre Mitarbeit
unerlasslich. Dabei erhalten Sie die erforderliche professionelle Unterstiitzung von uns. Fir
den Fall, dass die fir Inr Unternehmen zustandige Arbeitsagentur die zu beantragenden
Fordermittel nicht bewilligen sollte, besteht keinerlei Rechtsanspruch auf die Forderung oder
die Teilnahme an den gewtinschten Weiterbildungen. Im Falle einer Bewilligung sind die
Mitarbeiter flr einen Zeitraum von vier Jahren von weiteren mit 6ffentlichen Mitteln geférderten
Weiterbildungen ausgeschlossen. Die Weiterbildung muss wéhrend der sonst tblichen
Arbeitszeit der angemeldeten Mitarbeiter stattfinden. Sollten eine oder mehrere der
beantragten Weiterbildungen nicht stattfinden kénnen oder die Agentur fur Arbeit eine
geforderte Teilnahme schriftlich ablehnen, wird die Tagungspauschale zurtickerstattet.

Wichtiger Hinweis!

Bitte wenden Sie sich mit allen Fragen zu diesem We iterbildungsangebot
ausschlief3lich an die Koordinatorin Frau Ingrid Rot hfufd unter
folgender Telefonnummer: 089 - 54056-232.
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Die zehn BDS Exklusivtrainings im Einzelnen:

Verkaufskompetenz | - Erhohung der Angebotsquote (VK 2)

Sowohl "Alte Hasen" als auch "Neueinsteiger" im Ver kauf lernen in diesem Training, wie sie ihre
Kunden so begeistern, dass diese ein Angebot von ih nen haben mdchten.

Ziele: Verbesserung der Verkaufsqualitat - Erh6hung der Kundenorientierung - Steigerung von
Angebotsquote und Umsatz — Gewinnung von Empfehlungskunden - Mehr Spal3 und
Leichtigkeit im Verkauf

Inhalte: Kundenorientierte BegriiRung - Neugierde beim Kunden wecken - Begeisterung des Kunden
steigern - Kunden zeigen, dass Sie der optimale Partner sind - Frihzeitig erkennen, welche
Kunden Kaufbereitschaft signalisieren - Alles fiir einen optimalen Ablauf des Beratungs-
gesprachs vorbereiten - Starkes Interesse an einem Angebot wecken

Dauer: 2 + 1 Tage sowie einmalige telefonische Transferunterstiitzung

Reklamation als Chance - Kommunikation im Ernstfall (VK'7)

In diesem Training bekommen die Teilnehmer alle Wer  kzeuge an die Hand, mit denen Sie
Reklamationskunden als begeisterte Empfehler fiir ih r Unternehmen gewinnen kénnen. Diese
Weiterbildung ist besonders fiir alle Mitarbeiter mi t Kundenkontakt empfehlenswert.

Ziele: Verargerte Reklamationskunden zu begeisterten Empfehlern machen - Zwischenmenschliche
Kommunikation besser verstehen - Kommunikations- und Verhaltensmodelle kennenlernen und
auf die Kunden anwenden kénnen - Kunden trotz Reklamationsfall begeistern - Gewinnung von
Empfehlungskunden

Inhalte: Kommunikationsmodelle - Sprachmuster - Verhalten am Telefon - Verhalten in kritischen
Situationen - Vermittlung optimaler Kommunikations- und Verhaltensmuster in Reklamations-
fallen - Anwenden der Modelle anhand von Fallbeispielen - Empfehlungsmanagement

Dauer: 2 + 1 Tage sowie einmalige telefonische Transferunterstitzung

Service- und Kundenorientierung fir Servicekréfte (VK 9)

Wie Servicekrafte zu positiven Reprasentanten ihrer Firma werden und auch schwierige
Kundensituationen mit Leichtigkeit meistern, wird i n diesem Training praxisnah vermittelt.

Ziele: Servicekrafte wie z.B. Monteure zu positiven Reprasentanten der Firma machen - Steigerung
der Service- und Kundenorientierung - Sensibilisierung fiir die Kundenwahrnehmung des ,ersten
Eindrucks" - Optimierung von Wirkung und Auftritt

Inhalte: Wirkung und Auftritt - Kérpersprache - Kommunikationsmodelle - Umgang mit schwierigen
Kunden - Umgang bei Reklamationen - Kunden mit optimalen Auftritt und professioneller Arbeit
begeistern - Empfehlungsmanagement

Dauer: 2 + 1 Tage sowie einmalige telefonische Transferunterstitzung
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Telefontraining | - Basistraining - Fit am Telefon (VK 33)

In diesem Training lernen die Mitarbeiter, wie sie ihre Wirkung und Sicherheit am Telefon
steigern und ihre Kunden dadurch fur das Unternehme n begeistern.

Ziele: Sicherheit im Umgang mit dem Kunden erhéhen - Eingehende und ausgehende Gesprache
optimal meistern - Kunden am Telefon begeistern - Reflektion der eigenen Wirkung — Durch
Kundenorientierung die Kundenbindung starken - Fir die Wiinsche der Kunden zu
sensibilisieren - Aufgeregte und verargerte Kunden mit Top-Service verbliffen

Inhalte: Die optimale Begriidung bei ein- und ausgehenden Gesprachen - Die Motive des Kunden
schnell erkennen - Handlungsstrategien fur schwierige Situationen entwickeln - Zielsetzungen
fur die verschiedenen Gesprache entwickeln - Handlungsmuster kennenlernen und anwenden
kénnen - Aus schwierigen Gesprachen Chancen entwickeln und nutzen

Dauer: 2 + 1 Tage sowie einmalige telefonische Transferunterstiitzung

Projektmanagement - kleine und mittlere Projekte le  iten (FG 48)

Wie Sonderaufgaben durch strukturiertes Vorgehen un d mit den bereitgestellten Mitteln
erfolgreich und termingerecht umgesetzt werden kdnn en, ist Inhalt dieses Trainings.

Ziele: Aneignung grundlegender Kenntnisse des Projektmanagements: Projektinitialisierung -
Zieldefinition - Projektorganisation - Projektteams bilden - Phasen des Projektes -
Durchfiihrungsplanung - Projektcontrolling - Projektdokumentation

Inhalte: Definition und Aufgabe von Projektmanagement - Eingliederung von Projektarbeit in das
Unternehmen - Rollen von Projektleiter und Team - Aufgaben und Regeln in Projektteams - Die
typischen Projektphasen - Grundlagen Projektmanagementwerkzeuge - Erstellen von
Projektstrukturpléanen - Erstellen und Verfolgen von Projektauftragen - Aufwands- und
Kostenschatzverfahren - Anderungsmanagement (Change Requests) - Risikomanagement und
kritischer Pfad - Statusberichte und Projektdokumentation - Projektabschluss und
Erfahrungslernen

Dauer: 2 + 1 Tage sowie einmalige telefonische Transferunterstiitzung

Teamkompetenz als Schlisselqualifikation (TK 20)

Ziel dieses Trainings ist, die Teamkompetenz zur Sc  hlusselqualifikation ausbauen und so aktiv
zur Erreichung von Spitzenleistungen im Team beizut  ragen. Hierzu wird auch das mehrfach
ausgezeichnete Trainingsmodul NIGHTBALL eingesetzt.

Ziele: Umfassende Vermittlung von Teamkompetenz - Optimale Kommunikations- und Verhaltens-
strukturen im Team etablieren - Vertrauen aufbauen - Steigerung des Teamgefiihls und der
Teamproduktivitat - Offenheit fir Verhaltensoptimierungen im Team entwickeln — Konkurrenz-
verhalten eliminieren - Aktivierung der Eigenverantwortung - Steigerung der Innovationsfahigkeit

Inhalte: Instrumente der sozialen Kompetenz - Kommunikationsmodelle im Team - Klare, effektive und
zielgerichtete Kommunikation - Feedbackregeln erstellen, Giben und integrieren - Rollen im
Team erkennen und klaren - Anhand des Trainingsmoduls NIGHTBALL Teamkompetenz
erleben und direkt umsetzen - Teamkompetenzen definieren, erlernen und anhand diverser
Teamubungen direkt anwenden: Sich blind vertrauen, gemeinsam Strategien entwickeln,
unerwartete Hochstleistungen in einer Extremsituation vollbringen

Dauer: 2 + 1 Tage sowie einmalige telefonische Transferunterstitzung
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Souveran auftreten, Gberzeugen und wirken  (PE24)

In diesem Training wird den Teilnehmern vermittelt, wie sie in unterschiedlichen Situationen das
geeignete Instrument fir pointiertes und nachhaltig es Auftreten abrufen kdnnen, um damit ihre
Wirkung in diversen Prasentationssituationen deutli ch zu erhéhen.

Ziele: Ein Set von Wirkungsmitteln beherrschen - In einer Vielzahl von Situationen das geeignete
Instrument fiir pointierte und nachhaltige Wirkung abrufen zu kénnen — Personliches
Verhaltensrepertoire erweitern

Inhalte: Wirkungsanalyse - Griechisch-Romisches Uberzeugungsmodell - Russisches Effizienzraster —
Berliner Vakuum-Modell - Amerikanische-Uberzeugungsrede - Braveheart-Rede - Verbale und
non-verbale Wirkungsinstrumente - Dreieck der Gruppendynamik - auf unterschiedliche
Personlichkeitstypen zugeschnittene Wirkungssteuerung - Stehgreifreden - Wirkungssteuerung
in Verhandlungssituationen - Selbstbild - Fremdbild - Persénlicher und professioneller
Entwicklungsplan

Dauer: 2 + 1 Tage sowie einmalige telefonische Transferunterstiitzung

Prasentationskompetenz - optimale Vorbereitung und Préasentation von Reden (PE 25)

Wie in Rede- und Prasentationssituationen die geeig  neten Wirkungsmittel eingesetzt werden
kénnen, um damit mehr Sicherheit zu gewinnen und an  dere zu Uberzeugen, wird in diesem
Training vermittelt.

Ziele: Durch erweiterte Préasentationskompetenz geeignete Instrumente fir eine pointierte,
wirkungsvolle und nachhaltige Prasentation abrufen zu kénnen - In Rede- und
Préasentationssituationen die geeigneten Wirkungsmittel einsetzen - Redemodelle erlernen -
Redesituationen tben - Feedback erhalten - Entwicklungsplan einsetzen - Perstnliches
Verhaltensrepertoire erweitern

Inhalte: Wirkungsanalyse - Uberzeugungsmodell - Redemodelle - Verbale und non-verbale Wirkungs-
instrumente - Auf unterschiedliche Persénlichkeitstypen zugeschnittene Wirkungssteuerung -
Stehgreifreden - Wirkungssteuerung in Verhandlungssituationen - Selbstbild - Fremdbild -
Personlicher und professioneller Entwicklungsplan

Dauer: 2 + 1 Tage sowie einmalige telefonische Transferunterstiitzung

Individuelles Zeitmanagement und Optimierung von Bl roprozessen (PE 37)

In diesem Training lernen die Teilnehmer diverse Me  thoden zur Erh6hung der Effektivitat sowie
zur Stress- und Burnout-Prophylaxe kennen.

Ziele: Erhohung der Effektivitat - Optimale Ablaufe von Buroprozessen - Konzentration auf die
Umsetzung der Unternehmensziele - Sicherung der nachhaltigen Leistungsfahigkeit - Stress-
und Burnoutprophylaxe - Verbesserung des eigenen Zeitmanagements - Anwendung
unterschiedlicher Kommunikations- und aktueller Zeitmanagement-Tools - Nutzung der
Techniken des Stressmanagements

Inhalte: Instrumente des Zeitmanagements kennenlernen und situativ anwenden kénnen — Schnitt-
stellenkommunikation als wichtiges Instrument erkennen und leben - Unterstiitzende aktuelle
Zeitmanagement-Tools kennen und anwenden - Stress abbauen und mentale Starke auf das
Wesentliche richten

Dauer: 2 + 1 Tage sowie einmalige telefonische Transferunterstitzung
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Verhandlungstechnik und Konfliktpravention (PE 46)

Zielgruppe dieses Trainings sind Menschen, die viel verhandeln und/oder eigene oder fremde
Konflikte 16sen wollen. Die Teilnehmer lernen, Komm unikationsverhalten in Verhandlungen zu
analysieren, zu reflektieren und zu optimieren.

Ziele: Intra- und interpersonellen Konflikten vorbeugen, Verhandlungen souveran fiihren - Grund-lagen
erfolgreicher Verhandlung kennenlernen und anwenden — Eigene Verhandlungskompetenz
starken - Erfolgreich moderieren - Konflikten vorbeugen - Professioneller Umgang mit
unterschiedlichen Interessen im Konfliktfall

Inhalte: Verhandlungsmodell fur intra- und interpersonelle Konflikte - Wahrnehmungspositionen
(Konfliktpraventions-Modell) - Sprachmodell zur positiven Sprache

Dauer: 2 + 1 Tage sowie einmalige telefonische Transferunterstitzung
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