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Umgang mit schwierigen Mitarbeitern und Kunden

Sind Sie auch angespannt, wenn Ihr Kollege nach einem hitzigen
Meeting tief beleidigt den Raum verldsst? Oder wenn Sie lhrem
Kunden zwei Wochen hinterher telefonieren missen, um endlich
den unterschriebenen Vertrag zu bekommen? Den richtigen
Umgang mit schwierigen Mitarbeitern und Kunden zu finden, héalt
uns nicht selten von unserer eigentlichen Arbeit ab. Oft sind es
sogar eben solche zwischenmenschlichen Belange oder
organisatorischen Lappalien, die den beruflichen Stresspegel in
uns hoéher treiben und den einen oder anderen nachts schlecht
schlafen lassen. Dabei lassen sich viele dieser Situationen
vermeiden, wenn man weil}, wie das Gegenuber tickt und warum es
auf eine bestimmte Art und Weise agiert. Viele Verhaltensmuster
namlich lassen sich durchschauen und erkldren. Eine Chance fir
alle, die das Miteinander im Blro harmonisch gestalten wollen und
sich zusétzlichen Stress gern ersparen.

Im Seminar "Umgang mit schwierigen Mitarbeitern und Kunden"
vom Management-institut Dr. A. Kitzmann haben Sie die
Mdoglichkeit, sich mit anderen Teilnehmern Uber lhre Erfahrungen
auszutauschen und professionelle Lésungswege fiur den
beruflichen Alltag zu finden. Zu diesem Zweck lernen Sie, wie Sie
optimal auf schwierige Kommunikations- und Verhaltensmuster
reagieren - wann ist es beispielsweise besser, Verstdndnis zu
zeigen und wann sollte man vielleicht auch mal provozieren?
Gemeinsam entwickeln Sie personliche Strategien fur den Umgang
mit Problempersonen und analysieren Wortwahl, Koérperhaltung,
Mimik und Gestik, damit Sie Ihren Gesprachspartner besser
verstehen und auf diese Weise nachvollziehen kénnen, was seine
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Mit Praxis-Seminaren noch

erfolgreicher werden:

Umgang mit schwierigen
Mitarbeitern und Kunden
Miinster

03.09.2015 - 04.09.2015
29.10.2015-30.10.2015
07.12.2015-08.12.2015

Lenken-Beeinflussen-
Uberzeugen

Miinster

14.09.2015 - 15.09.2015
16.11.2015-17.11.2015

Rhetorik

Miinster

10.09.2015-11.09.2015
22.10.2015-23.10.2015
26.11.2015-27.11.2015

Hamburg

31.08.2015-01.09.2015
05.10.2015 - 06.10.2015
02.11.2015-03.11.2015

Miinchen
12.10.2015-13.10.2015

Berlin
16.11.2015-17.11.2015

Wie wirke ich auf Andere?

Miinster
07.09.2015 -08.09.2015
09.11.2015-10.11.2015

Hamburg
24.09.2015 - 25.09.2015
30.11.2015-01.12.2015



Handlungen antreibt. Gleichzeitig zeigt Ihnen das Seminar,
inwiefern Konflikte auch positive Kréfte auslésen kénnen und wie
sich schwierige Gespréache zu einem konstruktiven Abschluss
bringen lassen. Anhand von praktischen Tipps lernen Sie
auflerdem, wie Sie eskalierende Situationen Uberhaupt erkennen
und sie rechtzeitig stoppen. So schitzen Sie nicht nur sich selbst
vor unnétigem Stress, sondern kdnnen vielleicht auch schwierigen
Personen dabei helfen, zu positiven Gesprachspartnern zu werden.

Haben Sie Fragen zum Seminar? Das Management-Institut Dr. A.
Kitzmann antwortet Innen gern personlich. Bitte rufen Sie uns dazu
unter 0251/202050 an oder schreiben Sie eine E-Mail an
info@kitzmann.biz. Wir freuen uns Giber Ihre Riickmeldung.

Der Sommer ist lhre Zeit!

Nutzen Sie den Sommer fur Ihre Weiterbildung und werfen
Sie gerne einen Blick in unser aktuelles Seminarprogramm
oder besuchen Sie unsere Homepage fur weitere
Informationen:  Seminarprogramm 2015, Homepage
kitzmann.biz

PS: Bei einer gleichzeitigen Anmeldung von zwei oder
mehreren Personen, erhalten Sie einen Rabatt von 5%.

Lenken - Beeinflussen - Uberzeugen

Stellen Sie sich vor, Sie méchten einen potenziellen Kunden
von einer neuen Idee Giberzeugen. Die Préasentation sitzt, lhre
Argumente sind schlissig - trotzdem zégert Ihr Gegeniber
oder wiegelt Inren Vorschlag womdglich direkt ab. Dass nicht
immer das Konzept schuld ist, wenn beispielsweise eine
berufliche Partnerschaft nicht zustande kommt, haben die
meisten von uns vermutlich schon selbst einmal erlebt. In
manchen Situationen konnte man vielleicht nicht
schlagkréftig genug argumentieren, in anderen war der
Gesprachspartner durch seine personlichen Vorstellungen
anderen Empfehlungen gegeniiber voreingenommen. Fir
den beruflichen Erfolg ist es deshalb enorm wichtig, dass Sie
sich nicht nur auf solide Fachkompetenzen verlassen,
sondern immer auch lhre Social Skills aktivieren, um in

! llh Gespréchssituationen die Oberhand zu behalten. Was denkt

s , A der andere? Wer hat gerade das Zepter in der Hand? Und
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l h ) Wenn Sie es schaffen, andere Menschen und ihre Intention
- % zu durchschauen, haben Sie es leichter, lhre eigenen
iy Vorstellungen durchzusetzen. Wie Sie das erreichen, lehrt
_,-:hk Sie das Management-Institut Dr. A. Kitzmann im Seminar
t d "Lenken - Beeinflussen - Uberzeugen". Zu diesem Zweck
- gehen Sie zunachst der Frage auf den Grund, durch welche
unterschwelligen Signale und Worte ein Gespréach getragen

Haben Sie Fragen zum Seminar? Das  wird und wie sich Charisma und Prasenz auf Ihr
Management-Institut Dr. A. Kitzmann  pyrchsetzungsvermogen auswirken. AnschlieBend leren

wie kann ich das Ruder im Zweifel wieder herumrei3en?




antwortet lhnen gern personlich. Bitte  Sie die funf wichtigsten Methoden zur Einflussnahme kennen
rufen Sie uns dazu unter 0251/202050 und setzen sich mit den Eigenschaften auseinander, mit
an oder schreiben Sie eine E-Mail an  denen man andere fur sich gewinnen kann. Fur Verbluffung
info@kitzmann.biz. Wir freuen uns Uber sorgen  Sie beispielsweise, wenn Sie bewusst
Ihre Ruckmeldung. unterschiedliche Signale aussenden. Auch Andeutungen
sowie Spontaneitdt und Schlichtheit kénnen wirkungsvoll
eingesetzt werden. Gleichzeitig ist es oft von Vorteil, durch
suggestive Kommunikation Emotionen zu wecken und den
Kunden oder die Mitarbeiter auf diese Weise rhetorisch
abzuholen. Nicht zuletzt sollten Sie auch die Schwéchen des
Gegenuber einzuschatzen wissen, um etwa Eitelkeit und
Egozentrizitdt zu erkennen und Ihre Taktik entsprechend
anzupassen. Denn einen selbstgefélligen Gesprachspartner
werden Sie mit anderen Techniken Uberzeugen als einen,
der sich von Vornherein aufgeschlossen zeigt. Deshalb
sollten Sie die Komponente Mensch in
Verhandlungssituationen oder Mitarbeitergesprachen nie
unterschatzen. Der Erfolg wird lnnen Recht geben.

Stattfindungsgarantie - Mit unseren Seminaren
kénnen Sie rechnen!

Mit uns erhalten Sie Planungssicherheit, denn wir bieten
Ihnen eine Durchfihrungsgarantie fur alle unsere Seminare.
Jederzeit kdnnen Sie uns unter

Telefon: +49 251 202050

erreichen. Durch lhre Teilnahme profitieren Sie auch vom
Erfahrungswissen anderer!
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