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Sehr geehrte/r Leserlnnen,

nahezu jedes Sanitatshaus und Gesundheitszentrum steht mit
Mitbewerbern aus dem regionalen Umfeld im Vergleich. Der
Kunde/Patient hat die Wahl, die Leistung bei dem einen oder dem
anderen zu beziehen und geht in der Regel dorthin, wo er sich
wohlflihlt und gut betreut wird. Zudem ist der Kunde oftmals
bereits bei Betreten des Sanitatshauses/Gesundheitszentrums
gut Uber seine Krankheit sowie mdgliche Heil- und Hilfsmittel
informiert. Im Zweifelsfall kennt er auch schon etwaige Kosten.

Umso wichtiger wird an dieser Stelle die professionelle
Kundenbetreuung und -bindung.

Denn: der Kunde kauft niemals das einzelne Produkt. Der
Kunde kauft immer das gute Gefiihl und die richtige Lésung.

Und genau hier setzen unsere Trainings — aufgeteilt in die

2 Modulreihen ,Beratung und Vertrieb” und ,Management und
Fiihrung”— an. Die Modulreihen bauen vielfach systematisch
aufeinander auf und lassen sich gut kombinieren.

Ziele

. Professionelle Mitarbeiterfiihrung
. Erfolgreiche Beratungs- und Verkaufskommunikation
. Gezielte Kundenbindung

. Loyalty Marketing

u A W N =

. Gemeinsam im Team flir unsere Kunden und uns

Alle unsere Trainings/Workshops
beinhalten Praxis-Exkurse - also realitatsnahe,
authentische Szenario-Ubungen.
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Das Team
SEMPER AVANTI

Mit Kopf, Herz und Hand bei der Arbeit

Wir holen Sie individuell ab und nehmen Sie mit in eine
strukturiertere, effizientere und erfolgreichere
Herangehensweise und praktische Umsetzung in ihrem
Arbeitsalltag.

Bevor wir ein Konzept fiir Inr Unternehmen entwickeln,
sehen wir ganz genau hin. Wir priorisieren und formulie-
ren gemeinsam mit lhnen prazise Ziele.

Wir sehen uns als externe Dienstleister als Teil lhres
Teams und verstehen uns als wichtigen Impulsgeber.

Unsere Real Life Trainings und Coachings sind gepragt
von authentischem, partnerschaftlichem Miteinander
und einer entspannten, vertrauensvollen Arbeitsatmo-
sphare. Es darf nicht nur gelacht werden — es soll gelacht
werden.

Unser Antrieb ist die gemeinsame Gestaltung lhrer
Zukunft und Ihres Erfolges.

Alle unsere Trainer (zertifiziert nach §75 AMG), Coaches,
Moderatoren und Berater haben langjahrige Berufs-
sowie eigene Fiihrungserfahrung im deutschen Gesund-
heitswesen. Somit stehen authentische, kompetente und
Jkritische” Partner an lhrer Seite.

Wir beraten Sie gerne.
Kontaktieren Sie uns!

info@semperavanti.de
Mobil +49 175 5978052
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Modulreihe: Beratung und Vertrieb

Beratung und Vertrieb

Kommunikation optimieren, Emotionen wecken,
Kunden binden.

Alle hier aufgefiihrten Trainings sind |25 -Trainings.
Sie konnen einzelne Trainings oder auch die ganzheitliche
Modulreihe buchen (erhohte Kundenbindung).

Wir stellen die Trainings auf Basis lhrer Wiinsche
gerne auch individuell zusammen.

© Unser

Kommunikationssystem

Wort - Stimme - Kérper 0 KOIIlIIlllIlik&tiOIlS-
Unsere Themen im Seminar tralnlng
¢ Meine Grundhaltung als Basis fiir Basis des Verkaufs

meine erfolgreiche Kommunikation

¢ So wirke ich authentisch und glaubwiirdig im Verkauf Unsere Themen im Seminar

e Meine Worter — Das was ich sage, * 4 Axiome der Kommunikation
muss ich auch so meinen (Prof. Paul Watzlawick)

e Meine Stimme — Das zweitwichtigste e 4-Ohren-Modell (Prof. Dr. Schulz v. Thun)
Medium meiner Kommunikation e Eisberg-Modell

e LMAA — Lachle Mehr Als Andere e Aktives Hinhdren

e Meine Korpersprache — Abbild meines Denkens * Gezielt Fragen stellen
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Modulreihe: Beratung und Vertrieb

© D.1.S.G. Modell

Sich selbst und Kunden besser verstehen

Unsere Themen im Seminar
e Das Persolog D.I.S.G. Modell

Die verschiedenen Typen e Die 4 Kunden-Typen und ihre Bedirfnisse
e So binich So sind meine Kunden/Was bendtigen sie?

Meine Stérken und meine Schwéchen e Analyse meiner real existierenden Kunden
e So komme ich bei meinen Kunden an e Das optimierte Kundengesprach

EINE CHANCE FUR MEHR UMSATZ
UND KUNDENZUFRIEDENHEIT

© Bedarf erkennen und © Die Erfolgsformel

Nutzen Verkaufen Hinterfragen + Empfehlen + Beraten

= Erfolgreich Verkaufen
Zufriedene Kunden kommen wieder grel !

) ] Unsere Themen im Seminar
Unsere Themen im Seminar

e 7 Motive menschlichen Handelns

e 7 Motive menschlichen Handelns Die Motive meiner Kunden

Meine persénlichen Motive e Gutes Kaufgefihl

e Emotionales Verkaufen — Das gute Bauchgefiihl im Kopf Wo entsteht es und wie schaffe ich das?

e Gutes Kaufgefiihl — Wo entsteht es und wie Iése ich es aus? e Wann kauft mein Kunde eigentlich

e Meine Produkte und deren Nutzen und wann nicht?

Es gibt mehr Nutzen als ich denke e Gezieltes Hinterfragen

e Die Struktur meiner Kunden erkennen

- = e Die Empfehlung — Das bedeutet ...
Dann weiB3 ich noch besser, was sie sich wiinschen

e Der Erfolgsdreiklang:
Hinterfragen — Empfehlen — Beraten
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Modulreihe: Beratung und Vertrieb

O Kauferlebnisse gestalten

So bekomme ich loyale Kunden

Unsere Themen im Seminar E M OTI O N E N
o Kauferlebnis” statt ,normaler Kauf” P U R

Wo ist hier der Unterschied?

o Erlebnismomente im Verkaufsgesprach
Genau das wollen die Kunden

Erlebnismomente im Verkauf
binden Ihre Kunden.

o Erlebnisse im Verkaufsraum
Auch das wollen die Kunden

¢ Die Erwartungen des Kunden Gbertreffen At
Und er kommt wieder! 0 SCtherlge. .Kunden
e Unser Alleinstellungsmerkmal (USP) und 'geSpraChe
Damit grenzen wir uns ab und sind , bemerkenswert” Souverane Betreuung un d Beratun g

e Motive der Kunden erkennen und befriedigen

Das spricht sich herum Unsere Themen im Seminar

Wann sind Kunden oder
-gesprache schwierig?

e Meine Grundhaltung
Das ist hier ausschlaggebend
e Grundlagen der Deeskalation
Kommunikation ist alles

o Konflikte friih erkennen und
deeskalieren
9 Stufen der Konfliktentwicklung

e Erfolgreichere Kommunikation im Team
und mit den , schwierigen” Kunden

e So stelle ich mich mental
auf schwierige Kunden ein

{ - .“.'.-., = \
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Modulreihe: Beratung und Vertrieb

O Zuzahlung - Eigenanteil -
Wirtschaftliche Aufzahlung

" D E R P R E I S I S T Zglbstbcle_\r\(ysst Ig_nd souveran
DAS PROBLEM ie Qua |tatan. |eten.
DES VERKAUFERS R

— N I C H T wirtschaftlichen Aufzahlung

e Nutzen flr den Kaufer und Nutzen fir den Verkaufer

[ 1] ll
DES I(A UFERS. ¢ Qualitdt souveran und selbstverstandlich empfehlen

e Weg mit der wirtschaftlichen Aufzahlung
Her mit dem , Qualitétsanteil”

DAUER DES
TRAININGS

e Meine guten Formulierungen

© Zusatzverkiufe
mit Zusatznutzen
Selbstverstandlich und souveran empfehlen

Unsere Themen im Seminar

e Das wiinscht der Kunde

o Zusatzverkauf — Nutzen fiir den Kunden
und fiir das Sanitatshaus/Gesundheitszentrum

o Wo bietet sich Zusatzverkauf tiberall an?

Wie baue ich den Zusatzverkauf mit
Zusatznutzen in das Gesprach ein?

DAUER DES
TRAININGS

Gute Formulierungen

Der Kunde mochte umfassend beraten werden.
— So fiihlt er sich wertgeschatzt und beachtet.
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Klinik-, Praxis- und Arztmanagement
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Unsere Themen im Seminar

Die Rolle des Arztes und der MFA
im System

Das Arztgesprach vorbereiten, erfolgreich
fuhren und nachbereiten

Strategisches Praxisbindungsmanagement

So gehe ich erfolgreich in
Arztpraxen/Kliniken vor

Zuweiser strategisch betreuen

ilEa

Zuweiserbindungskonzepte erarbeiten

Praxispersonal (MFA) gezielt
flir uns Uberzeugen

So gestalte ich nachhaltig mein Netzwerk
und binde die Verordner an unser
Sanitdtshaus/Gesundheitszentrum

So entwickel ich flir unsere Orthopaden
Mehrwertkonzepte

TRAINING

<




Modulreihe: Beratung und Vertrieb

@ Den Verkaufsprozess im

1T.

ganzen Team optimieren

Motivierende Zusammenarbeit von Werkstatt,
Verkauf, AuBendienst und Verwaltung

ABLAUFE OPTIMIEREN
Unsere Themen im Seminar
e Was lauft bei uns schon gut? UND KUNDEN BINDEN
e Was konnen wir noch verbessern?
e Ablaufoptimierung

Fiir das Verkaufsteam und die Kunden

o Die Wartezeit zu StoBzeiten verbessern @ ReCaH-Managment

»Wenn der Bus kommt” ... Praktische Losungen Erfolgreich Verkaufen durch
fiir den Kunden und das Sanitétshaus/Gesund- starke Kundenbindung
heitszentrum entwickeln

o Recallsystem/-management Unsere Themen im Seminar

) s
Wie soll es funktionieren e Unser Nutzen durch optimale Kundenbindung

o (Crossfunktionales Zusammenarbeiten
Hand in Hand am Kunden

e Was hat Kundenbindung mit Emotionen zu tun?
e Loyale Kunden generieren

¢ Pflege des aktuellen Kundenstammes
Es lohnt sich

¢ Loyalitatsfaktoren = Erfolgsfaktoren

¢ Kundenbindung
So binden wir noch mehr Kunden an uns
¢ Formen des Recallmanagements
Nutzung mehrerer Kanéle

¢ Recallmanagement per Telefon
Patientenzentriertes Telefonieren

1T. ) i
e Sharing Best Practice
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Modulreihe: Beratung und Vertrieb

©® Individual Coaching

Fiir Mitarbeiter im Sanitatshaus/

Gesundheitszentrum sowie im AuBendienst
Unsere beispielhaften Themen g }CIVI HIVI

e Fiihrungskrafte-Coaching

Themen werden situativ entwickelt und bearbeitet W A H R i

e Genau das ist meine Rolle als ...

e Das muss ich tun, damit die Gesprache
noch besser werden

e Mein personliches Kundenbindungsmanagement .1-

e Schwierige Situationen optimal meistern @ RCSlhenZ

e So gestalte ich nachhaltig mein Netzwerk und Achtsamkeit mit mir und fiir mich
binde die Verordner an unser Sanitatshaus/Gesund-
heitszentrum Unsere Themen im Seminar

e .. ¢ Grundlagen Resilienz

¢ Eigene und die Werte der anderen
kennen und verstehen
Wertschatzende Kommunikation

e Rollen und Zwickmiihlen
Wer bin ich? Und wenn ja, wieviele?

e Schutz- und Risikofaktoren
Achtsamkeitstibungen

e Emotionsregulation

e Die Antreiber

e Motivationskompass

e Neurologische Hintergriinde

e Stress erkennen und damit umgehen

1T.
e Modelle und Mdglichkeiten der Achtsamkeitssteigerung
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Modulreihe: Management und Fiihrung

Management
und Fihrung

Strategisch fithren und entwickeln

Alle hier aufgefiihrten Trainings sind @-Trainings.
Sie kdnnen einzelne Trainings oder auch die ganzheitliche
Modulreihe buchen (erhohte Kundenbindung).

Wir stellen die Trainings auf Basis lhrer Wiinsche
gerne auch individuell zusammen.

@ Management-Grundlagen

Unsere Themen im Seminar
e SWOT-Analyse

® Ziele SMART formulieren Damit sehe ich mein Umfeld IVI IT
e Strategie besser und kann strategischer planen
Der Weg zum Ziel o Stakeholder-Analyse ST RAT E G I E
e Operative Umse'_czung . Pamit erkenne.ich allle wicﬁtigen Personen Z U IVI
MaBnahmen, mit denen ich im Umfeld, weiB wo ich bei lhnen ,stehe”
die Ziele erreichen méchte und kann dementsprechend handeln E R FO LG
e Der Management Regelkreis (St. Gallen) e Umfeldanalyse
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Modulreihe: Management und Fiihrung

© Unsere Vision

— unsere Mission

Unsere Themen im Seminar

e Was ist das iiberhaupt:
e \Vision?
e Mission?
e Wozu eine Vision oder Mission?

2T e Unsere Vision mit dazugehdriger Mission im Team erstellen
*" e Sowerden wir die Vision vor-leben

© Motivierende Kultur

STRATEGISCH im Unternehmen
U N D IVI OT I VI E RT Unsere Themen im Seminar
AU F DI E e So entsteht Motivation
e Was hat das Sanitatshaus/Gesundheitszentrum mit
Z U KU N FT seinem Team von hoher Motivation?
¢ Und was haben die Kunden von der Motivation des Teams?
AU S G E R I c H T ET Wie wichtig ist eine hohe Motivation eigentlich?

o Wertekultur — Die Fiihrung lebt es vor

15T e Feedbackkultur — Ein Teil der Motivationskultur

e Motivation — Das kénnen wir tun

T
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2T.

2T.

Teamentwicklungstraining

Unsere Themen im Seminar

Das GRPI Modell im Einsatz
Basis fiir die Teamentwicklung

Die Teamuhr — Eine Analyse der aktuellen Situation

Das , Top-Team" — Nutzen fiir
Sanitatshaus/Gesundheitszentrum und Kunde

Einsatz der Team-Card

Ist-Analyse
Das lauft gut und da kénnen wir uns noch verbessern

So wachsen wir weiter zusammen
Erwartungen aneinander

Wertekultur — Unsere Werte leben

Mitarbeiterfithrung
und -entwicklung

Unsere Themen im Seminar

(schwierige) Mitarbeitergesprache erfolgreich fiihren
Gezielt, konstruktiv und der Situation angepasst

vom Motivations- bis hin zum Kritikgesprach

Das Erfolgs-Modell des situativen Fiihrens

Individuelle Fiihrung genau auf jeden Mitarbeiter zuge-
schnitten. Motivation fiir Mitarbeiter und Fiihrungskraft

Arbeiten am konkreten Mitarbeiter
Real Life Training — realititsnahe Szenario-Ubungen

Modulreihe: Management und Fiihrung
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Modulreihe: Management und Fiihrung

O Die Fiihrungskraft als
Coach des Mitarbeiters

Unsere Themen im Coachingprozess Ablauf des Coachingprozesses — Das GROW-Modell

Gesprachsfiihrung nach dem GROW-Modell
2 Rollen der Fiihrungskraft (FK)
Wann bin ich als FK Chef, wann Coach?

Und was ist, wenn ich aus der Coachrolle direkt
in die Rolle der FK switchen muss?

e Was ist ein Coach? Was genau ist Coaching?

¢ Grundhaltung des Coaches

e Pacen — Leaden — Rapport herstellen
Damit die Kommunikation zwischen Coach und
Coachee (Mitarbeiter) noch vertrauensvoller und
erfolgreicher verlauft

Kollegiale Fallberatung
2x2T.

Meine nachsten Ziele

e Wichtigstes Handwerkszeug des Coaches: Die Frage

VERTRAUEN
SCHAFFEN.
MITARBEITER
FORDERN.
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Modulreihe: Management und Fiihrung

MITEINANDER
STARK UND
ERFOLGREICH

@ Das Hochleistungsteam

In vier Stufen zum Erfolg

Unsere Themen im Seminar

Teil 1: Unsere Ziele, Vision und Mission Teil 3: Unsere Prozesse auf dem Prifstand
Teil 2: Rollenverteilung in unserem Unternehmen Teil 4: Vertrauensvolle Zusammenarbeit im Team
4x0,75T. Jeder (ibernimmt, entwickelt und tragt Permanenter Optimierungsprozess der
seinen Verantwortungsbereich Feedback- und Fehlerkultur
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Kontaktieren Sie uns
jederzeit gerne.

SEMPER AVANTI
LIEKWEGER STRASSE 108
31688 NIENSTADT

TELEFON +49 5724 3990090
FAX +49 5724 399732
MOBIL  +49 175 5978052

VOLKER BOHNING
INFO@SEMPERAVANTI.DE
WWW.SEMPERAVANTI.DE

© Alle Urheber- und Nutzungsrechte liegen bei SEMPER AVANTI.
Die Vervielféltigung ohne Einverstandnis ist untersagt.




