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Neue Praxisseminare mit Erhard Wilhelmus !Neue Praxisseminare mit Erhard Wilhelmus !Neue Praxisseminare mit Erhard Wilhelmus !Neue Praxisseminare mit Erhard Wilhelmus !    

Weiter geht es mit der beliebten Seminarreihe „Vertriebsoffensive“. Aufgrund des großen Erfolgs der Praxisseminare mit 
Trainer Erhard Wilhelmus bietet rationell reinigen jetzt weitere Seminare für Gebäudedienstleister an. In Kooperation mit der 
Dr. Butze GmbH finden 2010 auch Seminare im Schulungszentrum Dr. Butze in Klingenberg statt. 
 
20.09.2010, Klingenberg20.09.2010, Klingenberg20.09.2010, Klingenberg20.09.2010, Klingenberg    
Mit ReklamationsMit ReklamationsMit ReklamationsMit Reklamations---- und Beschwerdemanagement Kunden binden und Beschwerdemanagement Kunden binden und Beschwerdemanagement Kunden binden und Beschwerdemanagement Kunden binden    
Der Umgang mit Beschwerden und Reklamation ist entscheidend für die Art und Dauer der Kundenbindung. Im 
Praxistraining erfahren Sie, wie Sie professionell und kompetent mit Reklamationen umgehen und Ihrem Kunden dabei das 
Gefühl geben, in guten Händen zu sein. 
 
Dauer:Dauer:Dauer:Dauer:    1 Tag    
Termin: Termin: Termin: Termin:     Montag, 20.09.2010, 09:00 Uhr bis 17:00 Uhr 
PreisPreisPreisPreis:  € 290,00* 

 
04., 11. und04., 11. und04., 11. und04., 11. und    18.10.2010, Frankfurt am Main18.10.2010, Frankfurt am Main18.10.2010, Frankfurt am Main18.10.2010, Frankfurt am Main    
Vertriebsoffensive 2011Vertriebsoffensive 2011Vertriebsoffensive 2011Vertriebsoffensive 2011    
Die Seminarreihe Vertriebsoffensive vermittelt praxisorientierte Techniken, mit denen Sie Ihre Verkaufsabschlüsse sichtlich 
steigern können. Erfahren Sie mehr über die Grundsätze der Neukundengewinnung, trainieren Sie, Verkaufsgespräche vor 
Ort zu führen, lernen Sie, Angebote erfolgreich nachzufassen und Preise besser durchzusetzen. 
 
Dauer:Dauer:Dauer:Dauer:        3 Tage    
Termine:Termine:Termine:Termine:        Seminar 1Seminar 1Seminar 1Seminar 1 „Neukundengewinnung“:    Montag, 04.10.2010, 10:00 Uhr bis 17:00 Uhr 
 Seminar 2Seminar 2Seminar 2Seminar 2 „Erfolgreiche Verkaufsgespräche“: Montag, 11.10.2010, 10:00 Uhr bis 17:00 Uhr 
 Seminar 3Seminar 3Seminar 3Seminar 3 „Preise besser durchsetzen“: Montag, 18.10.2010, 10:00 Uhr bis 17:00 Uhr 
Preis:Preis:Preis:Preis: Reihe: Abonnenten: € 799,00*, Nichtabonnenten: € 973,00* 
 Einzelseminar: Abonnenten: € 290,00*, Nicht-Abonnenten: € 348,00*    

    

08. 08. 08. 08. ---- 09.11.2010, Klingenberg 09.11.2010, Klingenberg 09.11.2010, Klingenberg 09.11.2010, Klingenberg    
RhetorikRhetorikRhetorikRhetorik---- und Präsentationstechniken für Gebäudedienstleister und Präsentationstechniken für Gebäudedienstleister und Präsentationstechniken für Gebäudedienstleister und Präsentationstechniken für Gebäudedienstleister    
Dieses Praxisseminar wappnet Sie für rhetorische Herausforderungen. Lernen Sie, Ihre Persönlichkeit wirkungsvoll 
einzusetzen, Ihre sprachliche Kompetenz voll auszunutzen und somit Ihre Geschäftsziele sicher zu erreichen. Für alle, die 
Menschen überzeugen, führen und begeistern wollen. 
 
Dauer:Dauer:Dauer:Dauer:        2 Tage    
Termine:Termine:Termine:Termine:        TaTaTaTag 1g 1g 1g 1:    Montag, 08.11.2010, 10:00 Uhr bis 17:00 Uhr 
 Tag 2Tag 2Tag 2Tag 2: Dienstag, 09.11.2010, 10:00 Uhr bis 17:00 Uhr 
Preis:Preis:Preis:Preis: € 825,00*    

 
 

Erhard WilhelmusErhard WilhelmusErhard WilhelmusErhard Wilhelmus    
ist seit 18 Jahren Trainer, Autor, Speaker und anerkannter Top-Experte für Neukunden-gewinnung 
und Verkauf. Mit praxiserprobten Methoden verhilft er Reinigungsunternehmen zu nachweisbar 
höheren Umsätzen. Er zählt zu den besten Trainern und Speakern, den „TOP 100 Excellent 
Speakers“ Deutschland-Österreich-Schweiz und zur GSA (German Speakers Association). 
www.wilhelmus-tm.de 
    
Seminarorganisation, Anmeldung und weitere InfSeminarorganisation, Anmeldung und weitere InfSeminarorganisation, Anmeldung und weitere InfSeminarorganisation, Anmeldung und weitere Informationenormationenormationenormationen    
rationell reinigen rationell reinigen rationell reinigen rationell reinigen –––– Gebäudedienste Gebäudedienste Gebäudedienste Gebäudedienste    
Monika Lattner, Telefon: 08247/354-187, Fax: 08247/354-4187 
email: monika.lattner@holzmann-medien.de 

 
 
**** Alle Preise zzgl. MwSt. Alle Preise zzgl. MwSt. Alle Preise zzgl. MwSt. Alle Preise zzgl. MwSt., j, j, j, jeder weitere Teilnehmer desselben Betriebes erhält zehn Prozent Rabatt. eder weitere Teilnehmer desselben Betriebes erhält zehn Prozent Rabatt. eder weitere Teilnehmer desselben Betriebes erhält zehn Prozent Rabatt. eder weitere Teilnehmer desselben Betriebes erhält zehn Prozent Rabatt.     
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STARTEN SIE IN DIE „STARTEN SIE IN DIE „STARTEN SIE IN DIE „STARTEN SIE IN DIE „VERTRIEBSOFFENSIVE 2VERTRIEBSOFFENSIVE 2VERTRIEBSOFFENSIVE 2VERTRIEBSOFFENSIVE 2011“!011“!011“!011“!    
 
Seminar 1: Seminar 1: Seminar 1: Seminar 1:  „Exzellente Neukundengewinnung für Gebäud „Exzellente Neukundengewinnung für Gebäud „Exzellente Neukundengewinnung für Gebäud „Exzellente Neukundengewinnung für Gebäudeeeedienstleister“dienstleister“dienstleister“dienstleister“     
Erlernen Sie den Umgang mit dem Chefsekretariat und überwinden Sie diese Hürde gezielt und erfolgreich. Führen Sie am 
Telefon Gespräche so, dass Entscheider Ihnen einen Vor-Ort-Termin einräumen. Vergessen Sie kostenintensive 
Anzeigenkampagnen. Ihre Zielgruppe ist bekannt und damit ist die telefonische Neukundengewinnung der richtige Weg. 
Wenn der Außendienst und das Telefonmarketing Ihren Stärken gemäß eingesetzt werden, sind Sie unschlagbar. 

 
Darum geht es im Einzelnen:Darum geht es im Einzelnen:Darum geht es im Einzelnen:Darum geht es im Einzelnen: Wie Sie Wie Sie Wie Sie Wie Sie    …………    

� � Hemmschwellen überwinden und sich für eine permanente Neukundenansprache motivieren, 
� � bestimmt und mit Leichtigkeit die Sekretariatshürde überwinden, 
� � das Gespräch eröffnen und Interesse sowie Aufmerksamkeit erzeugen, 
� � mit speziellen Formulierungshilfen und Argumenten überzeugen, 
� � Neugierde wecken und Terminlust auslösen, 
� � mit einer offenen Gesprächsstrategie den Terminstorno verhindern, 
� � einen hochwertigen Gesprächsleitfaden und Checklisten entwickeln. 
� � Zum Abrunden ... noch ein wenig notwendige Verkaufspsychologie 

    
Das Resultat:Das Resultat:Das Resultat:Das Resultat:    Akquise vom Feinsten: Alle Teilnehmer des Trainings führen zielsicher Terminvereinbarungsgespräche zur 
Neukundengewinnung. Sie bauen eine gemeinsame Vertrauensbasis auf und erhalten mehr Besuchstermine. Sie steigern 
Ihren Gewinn um 10 – 50 % und mehr! 
 
Das TrainingDas TrainingDas TrainingDas Training    für Vertriebsprofis, Unternehmer, Inhaber/innen, Mitarbeiter/innen aus Innen- und Aussendienst, 
Bereichsleiter/innen, Vertriebsleiter/innen, Key-Accounter, Quality-Manager aus der Gebäudedienstleistungsbranche. 
 
Seminar 2: Seminar 2: Seminar 2: Seminar 2: „Erfolgreiche und strategische Verkaufsge„Erfolgreiche und strategische Verkaufsge„Erfolgreiche und strategische Verkaufsge„Erfolgreiche und strategische Verkaufsgespräche vor Ort“spräche vor Ort“spräche vor Ort“spräche vor Ort“        
EntscheiderEntscheiderEntscheiderEntscheider----Ebenen:Ebenen:Ebenen:Ebenen:    Dem Aufbau eines Netzwerkes zu allen Entscheider-Ebenen kommt immer mehr eine Schlüsselrolle 
zu, wenn es darum geht, Reinigungsdienstleistungen nicht über den Preis, sondern über die Offerte zu verkaufen.  
EntscheiduEntscheiduEntscheiduEntscheidungsprozesse:ngsprozesse:ngsprozesse:ngsprozesse:    Diese Netzwerke auf Management-Ebene aufzubauen, sich richtig zu positionieren, die 
Entscheidungsprozesse zu erkennen und für das eigene Unternehmen zu nutzen ist das weitere Ziel dieses Seminars. 
Ziele:Ziele:Ziele:Ziele: Strategische Kompetenzen zu vermitteln und trainieren, um in Eigeninitiative Verkaufsprozesse anzustoßen und 
voranzubringen sowie zum sicheren Abschluss zu führen.  
Erfolgsquoten:Erfolgsquoten:Erfolgsquoten:Erfolgsquoten:    Insbesondere wenn der Vertriebsmitarbeiter völlig autark arbeitet, wird er nur dann hohe Erfolgsquoten 
erreichen, wenn er über die erforderlichen strategischen Kompetenzen verfügt. 

 
In diesem Seminar finden die Teilnehmer die Antworten auf wichtige strategIn diesem Seminar finden die Teilnehmer die Antworten auf wichtige strategIn diesem Seminar finden die Teilnehmer die Antworten auf wichtige strategIn diesem Seminar finden die Teilnehmer die Antworten auf wichtige strategiiiische Fragen:sche Fragen:sche Fragen:sche Fragen:    

� � Wie erkenne ich das wirkliche Potenzial meiner Kunden? 
� � Wie führe ich ein Gespräch mit den Entscheidungsträgern auf Management-Ebene? 
� � Wie koordiniere ich meinen Verkaufsprozess mit dem Entscheidungsprozess des Kunden? 
� � Was muss ich tun, um mit der Kraft überzeugender Argumente meine Reinigungsdienstleistungen zu verkaufen?  

 
Darum geht es im EinzeDarum geht es im EinzeDarum geht es im EinzeDarum geht es im Einzelnen:lnen:lnen:lnen: Wie Sie  Wie Sie  Wie Sie  Wie Sie …………    

� � Beziehungsexzellenz aufbauen und das Unternehmen auf Entscheiderebene positionieren, 
� � herausfinden, welche Personen am Entscheidungsprozess beteiligt sind, 
� � den wahren Entscheider erkennen und den Entscheidungsprozess beeinflussen,  
� � sich einen Überblick über politische Strukturen und Entscheidungsgremien im Kundenunternehmen verschaffen,  
� � das Gespräch mit den Entscheidungsträgern auf Management-Ebene führen,  
� � Ihren Verkaufsprozess mit dem Entscheidungsprozess des Kunden koordinieren,  
� � mit der Kraft überzeugender Argumente Ihre Dienstleistungen und Produkte verkaufen,  
� � Ihre USP´s und Leistungen wirkungsvoll und zielkundenindividuell präsentieren,  
� � auf Einwände und Vorwände reagieren,  
� � die Bedürfnisse Ihrer Kunden optimal erfüllen und zum erfolgreichen Vertragsabschluss kommen.  

    
Das Resultat:Das Resultat:Das Resultat:Das Resultat:    Verkäufer/innen im Außen- und Innendienst erhalten prägnant dargestellte Argumentations- und 
Verkaufstechniken, so wie einprägsam formulierte Tipps, die das Verkaufen in dem hart umkämpften Markt erleichtern. 
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Ausgehend vom Grundwissen des Verkaufs werden psychologische Hintergründe sowie die dazu gehörigen strategischen 
Gesprächs- und Verkaufstechniken vermittelt und in praxisnahen Übungen trainiert. 
 
Seminar 3: Seminar 3: Seminar 3: Seminar 3: „„„„Angebote erfolgreich nachAngebote erfolgreich nachAngebote erfolgreich nachAngebote erfolgreich nachfassen, fassen, fassen, fassen, Preise besser durchsetzen“Preise besser durchsetzen“Preise besser durchsetzen“Preise besser durchsetzen“        
Angebote durchsetzen und Reinigungsauftrag erhalten!Angebote durchsetzen und Reinigungsauftrag erhalten!Angebote durchsetzen und Reinigungsauftrag erhalten!Angebote durchsetzen und Reinigungsauftrag erhalten!        
Verhandlungstechniken im B2B-Bereich: Im heutigen Wirtschaftsalltag ist der Wettbewerb schnelllebig und preissensitiv wie 
nie zuvor. Es regiert das Diktat des Marktes. Täglich werden weltweit Millionen an Gewinnen verschenkt, weil Verkäufer zu 
wenig von Preisverhandlung verstehen. In den vergangenen Jahren ist das Feilschen wieder modern geworden. Wenn Sie 
sich heute mit Unternehmen unterhalten, werden Sie feststellen, dass in fast allen Branchen von einem harten Preiskampf, 
ja sogar von einem mörderischen Preisdruck gesprochen wird. Mit diesem Seminar wendet sich Erhard Wilhelmus an alle, 
die ihr Angebot und „ihren“ Preis verhandeln und durchsetzen wollen. 
 
Darum gehtDarum gehtDarum gehtDarum geht es im Einzelnen: es im Einzelnen: es im Einzelnen: es im Einzelnen: Wie Sie  Wie Sie  Wie Sie  Wie Sie …………    

� � nachhaltig mehr Erfolg erzielen, 
� � mit System Ihr Angebot präsentieren und den Kunden aktivieren, 
� � den Angebotsverlauf ergebnisorientiert steuern, 
� � die Verhandlungsführung vorbereiten,  
� � das Angebot telefonisch nachfassen,  
� � mit harten Kalkulierern und gewitzten Zockern umgehen,  
� � den Tricks der Preisdrücker kontern,  
� � mit Einwänden umgehen und sie in Zustimmung verwandeln,  
� � Versagensängste in den Griff bekommen,  
� � höhere Preise durchsetzen,  
� � den Auftrag erhalten und Ihren Unternehmenserfolg sichern. 

    
Das Resultat:Das Resultat:Das Resultat:Das Resultat:    Die Teilnehmer lernen in diesem Seminar wie Sie Angebote erfolgreich nachfassen, Ihre Preise 
verhandlungssicher durchsetzen und den Reinigungsauftrag erhalten. 
  
 

MIT REKLAMATIONSMIT REKLAMATIONSMIT REKLAMATIONSMIT REKLAMATIONS---- UND BESCHWERDEMANAG UND BESCHWERDEMANAG UND BESCHWERDEMANAG UND BESCHWERDEMANAGEMENT EMENT EMENT EMENT KUNDEN BINDENKUNDEN BINDENKUNDEN BINDENKUNDEN BINDEN    
Die brisanteste Aufgabe im Unternehmen ist die Behandlung von Reklamationen und Beschwerden. Kundenvertrauen und 
Kundenzufriedenheit spielen in der Gebäudereinigungsbranche insbesondere in Zeiten starken Wettbewerbs und ständig 
steigender Anforderungen eine immer stärkere Rolle.  
 
Reklamationen sind wichtig für den Erfolg eines Reinigungsunternehmens.Reklamationen sind wichtig für den Erfolg eines Reinigungsunternehmens.Reklamationen sind wichtig für den Erfolg eines Reinigungsunternehmens.Reklamationen sind wichtig für den Erfolg eines Reinigungsunternehmens.    

1.� Ein Kunde, dessen Reklamation nicht ernst genommen wird, wechselt häufig zur Konkurrenz.  
2.� Ein Kunde, der sich mit seiner Reklamation gut aufgehoben fühlt und auf Verständnis trifft, bleibt dem 

Reinigungsunternehmen häufig besonders treu.  
3.� Reklamationen machen auf Schwachstellen aufmerksam und sind Chancen in der Zukunft. Beschwerden sind 

Möglichkeiten und Chance, eine Verbesserung der Dienstleistungen zu erzielen.  
 
ZielZielZielZiel ist es,  ist es,  ist es,  ist es, die Zahl der unzufriedenen Kunden zu minimieren und den Anteil unzufriedener Kunden, der sich beschwert zu 
maximieren. Viele Kunden wandern stillschweigend zu einem anderen Anbieter ab, ohne etwas zu sagen. Deswegen kann 
aktives Reklamations- und Beschwerdemanagement durchaus eine Chance bieten solche Tendenzen nicht nur zu erkennen, 
sondern auch die Möglichkeit einer partnerschaftlichen Wiedergutmachung zu finden. Die Art und Weise, wie die Qualität 
der Kommunikation von den Gesprächspartnern erfahren und erlebt wird, bestimmt die Meinung über Kompetenz, 
Zuverlässigkeit und Vertrauenswürdigkeit in die Leistungen eines Gebäudedienstleisters. Wie bei jedem Unternehmen ist 
auch in einem Gebäudereinigungsunternehmen der Umgang mit Beschwerden und Reklamationen mit entscheidend für die 
Art und Dauer der Kundenbindung – und damit den wirtschaftlichen Erfolg. Mit entsprechend geschultem Personal kann 
eine vertrauensvolle und positive Atmosphäre sichergestellt werden. Der Kunde fühlt sich von der ersten Sekunde an in 
guten Händen. Andere Kontaktpartner spüren Professionalität und Kompetenz.  
 
Sie lernen, wie SieSie lernen, wie SieSie lernen, wie SieSie lernen, wie Sie………… 

� �  Kenntnisse der Kommunikationspsychologie nutzen, 
� �  Ursachen von Kundenreklamationen erkennen, 
� �  gekonnt mit aggressiven und beleidigten Kunden umgehen können, 
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� �  den Konflikt entschärfen, 
� �  den Dialog bei sowohl bei berechtigten als auch unberechtigten Reklamationen weiter führen, 
� �  verärgerte Kunden emotional auffangen können, 
� �  stressresistent werden und sich selber nicht ärgern, 
� �  bei Minderbeschwerden erfolgreich Strategien anwenden, 
� �  Reklamationen in Zustimmung umwandeln. 
� �  Zur Abrundung: Gesprächsbausteine und Formulierungshilfen bei Reklamationen und Beschwerden  

    
Das Resultat: Das Resultat: Das Resultat: Das Resultat: Sie verstehen Beschwerden als Chance für das Unternehmen, als exzellente Möglichkeit zu einer 
dauerhaften Kundenbeziehung. Sie sind fit im Umgang mit schwierigen Situationen, verhalten sich angemessen 
verständnisvoll und souverän; Sie übernehmen Verantwortung und tragen zur Lösung des Konfliktes bei.  
  
 

RHETORIKRHETORIKRHETORIKRHETORIK---- UND PRÄSENTATIONSTE UND PRÄSENTATIONSTE UND PRÄSENTATIONSTE UND PRÄSENTATIONSTECHNIKEN FÜR GEBÄUDEDCHNIKEN FÜR GEBÄUDEDCHNIKEN FÜR GEBÄUDEDCHNIKEN FÜR GEBÄUDEDIENSTLEISTERIENSTLEISTERIENSTLEISTERIENSTLEISTER    
Zum Erfolg gehört, dass Sie Ihre Persönlichkeit wirkungsvoll einsetzen können. Dass Sie ein echter „Leader“ sind, der durch 
sein Charisma und die Kraft seiner Worte andere überzeugt und mitreißt. Rhetorik ist die Kunst ein „Nein“ in ein „Vielleicht“ 
und ein „Vielleicht“ in ein überzeugtes „Ja“ zu verwandeln. 
 
Sie lernen,Sie lernen,Sie lernen,Sie lernen, … … … …    

� �  wie Sie durch professionelles körper-/sprachliches Auftreten Ihre Geschäftsziele noch effektiver erreichen, 
� �  wie Sie sich in kritischen Situationen erfolgreich behaupten und Inhalte überzeugend präsentieren, 
� �  souverän mit harten und schwierigen Gesprächspartnern umzugehen, 
� �  die Voraussetzungen für Verhandlungserfolg in kritischen Gesprächssituationen, 
� �  Manipulation und Taktiken bei Geschäftsgesprächen noch besser einzuschätzen und gezielt abzuwehren, 
� �  schlagfähig zu (re)-agieren, 
� �  die richtige Positionierung im Gespräch, 
� �  strategische Gesprächsmuster professioneller Dialektik. 

 
Resultat: Resultat: Resultat: Resultat: Die Teilnehmer erkennen die Bedeutung von Präsentationen als wichtige und effiziente Möglichkeit, Ergebnisse 
zielorientiert und abschlussorientiert voranzutreiben. Sie lernen, Präsentationen professionell vorzubereiten, zu 
strukturieren und selbst durchzuführen.  
 
Zielgruppe: Zielgruppe: Zielgruppe: Zielgruppe: Für alle, die Menschen überzeugen, führen und begeistern wollen – Geschäftsführer, Führungskräfte ebenso 
wie Verkäufer, Objektleiter als auch Nachwuchskräfte. Eigentlich jeden, der große Ziele hat und diese auch wirklich 
erreichen will! 


