











Leadership Development:
Entwicklung der
Fiihrungsqualitat.

Das Handwerk des Fiihrens
systematisch trainieren. Soli-
des, praktisches Management-
Knowhow plus neue Tools,
Techniken, Strategien.

* Strategische Planung und
Entscheidungsfindung

* Kommunikation

¢ Konflikt-Management
* Networking

e Talentmanagement

* Coaching als Fiihrungs-
instrument

* Leistung definieren und
beurteilen
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Effizienz im Verkauf:
Professionalisierung des
Verkaufsteams.

Mobilisieren Sie das ganze
verkduferische Potenzial

Threr Firma. Mit speziellen
Programmen fiir Aussen- und
Innendienstler, Verkaufsleiter,
und fiir alle Mitarbeiter mit
direktem Kundenkontakt.

* Den Verkaufsprozess
verstehen und meistern

* Erfolgreiche Verkaufs-
meetings

¢ Interesse wecken, Einwénde
behandeln, Losungen
présentieren

* Verkaufsmanagement

Schliisselfaktor Kunden-
dienst: Kundenorientierung
als Basis des Erfolgs.

Wie Sie mit optimaler Betreu-
ung und gutem Service
Kunden gewinnen und halten.

* Der positive erste Eindruck

* Umgang mit Beschwerden

* Kundenloyalitit schaffen

¢ Kaufentscheidungen lenken
 Kunden richtig nachbetreuen
* Service am Telefon

* Empfehlungen gewinnen

Mehr Infos: Tel. 041 790 22 82 oder www.dalecarnegie.ch



Professionelle Prasenta-
tionen: Von Powerpoint bis
Infotainment.

Wie Sie Prisentationen als
Werkzeug Ihrer Unterneh-
menskommunikation nutzen.
Neue Ideen und Impulse.
Mit Video-Feedback.

¢ Priisentationen entwickeln,
strukturieren

e Prisentationen im Team
e Visuelle Hilfsmittel
 Stimme, K6rpersprache

* Diskussionen moderieren
e Zustimmung gewinnen

Prozessoptimierung:

Die menschliche Seite von
Prozessverbesserungen.
Fiir die erfolgreiche Umset-
zung von Verbesserungen ist

die Mitarbeit aller Beteiligten
erforderlich.

Wie gewinnt man diese
Mitarbeit und wie hilt man
die Leute bei der Stange?

¢ Problemanalyse und
Entscheidungsfindung

* Leadership
* Change Management

* Umgang mit Widerstand,
Konflikten

Mehr Infos: Tel. 041 790 22 82 oder www.dalecarnegie.ch

Team Member
Engagement:

Ziel: Hochmotivierte
Mitarbeiter.

Mitarbeiter, die selbststindig
mitdenken, Eigeninitiative
entwickeln und bereit sind,
Verantwortung zu iiberneh-
men. Und die als Team gut
zusammen arbeiten.

Was Sie als Fiihrungskraft tun
konnen, um das Mitarbeiter-
Engagement zu férdern.

* Geschickte Kommunikation
* Erfolgreiche Teams bauen

» Mit Konflikten umgehen

* Umgang mit Stress

¢ Mit schwierigen Kollegen
arbeiten
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So entwickeln wir das Trainingskonzept,
massgeschneidert fiir lhr Unternehmen

Der iMAP Prozess:
In fiinf Schritten von der
Analyse zur Umsetzung.

Schritt 1: Intent

Wir sondieren im Gesprich
Thre strategische Vision.
Wo steht Thr Unternehmen
heute? In welche Richtung
soll es sich entwickeln?

Schritt 2: Inquire

Thre aktuelle Situation, Ihre
Unternehmensziele werden
genau analysiert und notwen-

dige Verinderungen definiert.
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inquire

innovate

Schritt 3: Involve

Die Durchfiihrung. Methoden,
Verantwortlichkeiten und
Zeitplidne werden festgelegt.
Verschiedene Bewertungs-
methoden und Workshops
binden alle Ebenen Ihres
Unternehmens aktiv ein.

Schritt 4: Innovate

Management und Projektteam
stimmen den Entwicklungs-
fortschritt im Unternehmen
regelmissig ab, bewerten

die Resultate und planen die
weiteren Schritte.

involve

Schritt 5: Impact
Messbare Ergebnisse

belegen die Wirkung der
Massnahmen.

Durch aktives personliches
Coaching unterstiitzen wir
den Prozess — wihrend und
auch nach den einzelnen
Projektphasen.

Mehr Infos: Tel. 041 790 22 82 oder www.dalecarnegie.ch



15000 Firmen auf der ganzen Welt lassen
ihre Mitarbeiter von Dale Carnegie trainieren

15000 Unternehmen,
8 Millionen Teilnehmer
insgesamt.

Zu diesen erstaunlichen Zah-
len sind zwei Dinge zu sagen:

Erstens: Wir waren die ersten
(und lange Zeit die einzigen),
die «People Skills» Training
machten.

Und zweitens: Wir tun das
schon sehr lange. Schon
100 Jahre, um genau zu sein.

Trotzdem bleiben die Zahlen
erstaunlich. Es gibt keine
andere Trainingsorganisation
auf der Welt, die auch nur
annghernd soviele Teilnehmer
vorweisen kann.

Nun, wir sagen das nicht, um
uns zu riithmen. Sondern weil
wir wissen, wie schwer es
fiir Sie ist, aus dem riesigen
Angebot von Schulungs-
programmen das Richtige
auszuwiéhlen.

Thnen konnen diese Teilneh-
merzahlen deshalb die
Gewissheit geben, dass Sie
mit Dale Carnegie als
Trainingspartner bestimmt
nicht falsch liegen.

Das Unternehmen
Dale Carnegie Training.

1912, also vor genau

100 Jahren, begann der legen-
dére Dale Carnegie in New
York, Geschiftsleute in
«People Skills» zu trainieren:

In den Jahren darauf sind aus
den Ideen eines einzelnen
Mannes Trainingsprozesse
geworden, die stindig
weiterentwickelt, erweitert,
verfeinert und wissenschaft-
lich abgestiitzt wurden.

nen.

Zeit:
Leitung: Martin Fischer
Anmeldung:

Mehr Infos: Tel. 041 790 22 82 oder www.dalecarnegie.ch

Warum sich
Mitarbeiter
engagieren

Ein kostenloser Workshop fiir Fiihrungskréfte

Sie héren neue Fakten, Ergebnisse von Studien und unsere
Vorschldge, wie Sie Kopfe und Herzen lhrer Mitarbeiter noch
mebhr fiir Ihr Unternehmen und |hr Business gewinnen kon-

Movenpick Egerkingen
Freitag, 27. Januar 2012

09.00 Begriissungskaffee und Networking
09.30 Beginn Workshop

11.30 Trainer stehen fiir Fragen
zur Verfiigung

Leiter Bereich Unternehmenslosungen

per Email, Fax, Telefon oder an
www.dalecarnegie.ch/engagement

Heute ist Dale Carnegie

& Associates ein internatio-
nales Unternehmen mit

2700 Trainern in 75 Lindern,
spezialisiert auf «People
Skills» Training.

In der Schweiz gibt es Dale
Carnegie Training seit 1950.
Heute stehen 12 lizenzierte
Trainer zur Verfiigung.

Martin Fischer
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