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22. - 23. April 2016  neukundengewinnung durch empfehlungsmArketing
     Kursnummer 1802

27. - 28. mai 2016  WIE TICKEN JUGENDLICHE ? LEBENSWELTEN JUNGER MEN- 
   schen und ihre erwArtungen An AusBildung, Beruf  
   und kArriere   Kursnummer 1876

24. - 25. Juni 2016  wOrkshOp: kOmmunikAtiOnstrAining fÜr mitArBeiter
oder       
19. - 20. August 2016     Kursnummer 1809

05. - 06. August 2016 VertrieB VOn Bildungsdienstleistungen  - 
   kundenOrientiert hAndeln, persÖnlich ÜBerZeugen 

Kursnummer 1876

23. - 24. september 2016 „AusBildung im wAndel“ ist die duAle BerufsBildung in  
oder   deutschlAnd Auf die Zunehmende digitAlisierung der  
21. - 22. Oktober 2016 ArBeitswelt VOrBereitet ?     
       Kursnummer 1876

07. - 08. Oktober 2016 WORKSHOp: KOMMUNIKATIONSTRAINING FÜR FÜHRUNGS- 
   krÄfte    Kursnummer 1808

Veranstaltungsort für alle Seminare:
sBg dresden mbh | gutenbergstraße 6 | 01307 dresden

telefon: 0351 4445-760  | internet: www.sbgdd.de
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DAs seminAr zeiGt ihnen, Wie sie qUALiFizierte 
emPFehLUnGen von ihren KUnDen erhALten UnD 
WeLche „sPieLreGeLn“ DAbei zU beAchten sinD.

Sie trainieren, wie sie diese empfehlungsa-
dressen kompetent ansprechen und konsequent 
nachfassen. Ihr Ziel ist es, sich positiv von ner-
venden Mailing-Aktionen und CallCenter-Anrufen 
abzuheben und das Vertrauen Ihres zukünftigen 
kunden zu gewinnen. selbst top-Verkäufer ha-
ben nach einem ausgezeichneten, erfolgreichen

Verkaufsgespräch manchmal hemmungen oder 
Bedenken, ihre kunden um eine referenz oder 
eine Empfehlung zu bitten. Was lässt Sie inner-
lich zögern? Weshalb verzichten Sie auf dieses 
immer wichtiger werdende Instrument im Ver-
trieb? erschließen sie sich dieses zusätzliche po-
tenzial in diesem workshop.

wie unterscheiden sich empfehlung und referenz?
welche einstellung haben sie selbst zu empfehlungen?
wann genau fragen sie nach empfehlungen?
Welche Fragen sind für eine qualifizierte Empfehlung von Bedeutung?
Wie entkräften Sie Kundeneinwände?
Wie motivieren Sie Ihre Kunden, Ihnen tatsächlich Empfehlungen zu geben?
Wie funktionieren Empfehlungen bei Unternehmern?
wie bearbeiten sie empfehlungen gezielt?
Welche „Spielregeln“ gilt es im Empfehlungsmarketing zu beachten?
wie sprechen sie diese empfehlungsadressen am telefon an?
Welche positiv besetzten Worte sind wichtig beim Gesprächseinstieg?
Wie bauen Sie sich ein erfolgreiches Empfehlungsmarketing konsequent auf?

Termin:
freitag, 22.04.2016 | 16:00 - 20:00 uhr

samstag, 23.04.2016 | 08:00 - 12:00 uhr
1802

Teilnahmegebühr: 195,00 € /-10 % Rabatt für VSBI-Mitglieder (175,50 €)



DAs seminAr zeiGt ihnen, WAs Die berUFsWAhL Der 
meisten JUGenDLichen heUte steUert UnD Wie sie Die 
PAssenDen JUnGen menschen Für ein AUsGeWähLtes 
berUFsbiLD GeWinnen

dass die Berufswahl bei den meisten Jugend-
lichen maßgeblich intrinsisch von dem persön-
lichen interesse an einem thema, fach oder 
einer Tätigkeit gesteuert wird. Umso wichtiger 
ist es, bei der Werbung um qualifizierten be-
ruflichen Nachwuchs die große soziokulturelle 
Vielfalt heutiger junger Menschen, ihre Lebens-
stile und Werte zu verstehen. Sowohl für ein 
erfolgreiches Ausbildungs- als auch personal-
marketing braucht es Modelle, die es ermögli-
chen, die passende Zielgruppe junger Menschen 
für ein ausgewähltes Berufsbild zu gewinnen.

Termin:
freitag, 27.05.2016 | 16:00 - 20:00 uhr

samstag, 28.05.2016 | 08:00 - 12:00 uhr

Die einen prognostizieren in fünf Jahren 
einen „Fachkräftemangel“ in Millionenhöhe, 
die anderen tun diese schätzungen als wohl-
möglich interessengesteuerten mythos ab, 
der wichtige Faktoren nicht berücksichtige. 
Bisherige studien beziehen noch nicht die un-
erwartet hohe Zahl an Zuwanderern in form 
der flüchtlingsströme nach deutschland ein, 
die der Debatte zusätzlich Dynamik verleihen 
dürfte. Frau Dr. Schambach, Dozentin der SI-
nus-AkAdemie, stellt die aktuellen sinus for-
schungsergebnisse zur beruflichen Orien-
tierung junger Menschen vor und zeigt,

Jugendliche verstehen, um sie für einen Beruf, ein Unternehmen zu gewinnen
kultureller und sozialer wandel – wie berührt er Jugendliche?
„Generation Facebook“?
welche trends wirken auf Jugendliche und wie gehen sie im Alltag und 
Berufsleben damit um?
Zukunftsvorstellungen u.a. Life-Work-Balance
neue Zielgruppen für die Ausbildung (insb. kmu) gewinnen

Ausdrücklich wird der Diskussion eigener Themen und Fragestellungen aus der beruflichen Praxis Raum 
gegeben. Gern können Sie uns dazu vorab Ihre Themen und Fragen zur Weitergabe an die Dozentin senden.
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Teilnahmegebühr: 278,00 € /-10 % Rabatt für VSBI-Mitglieder (250,20 €)

Während auf zahlreichen Veranstal-
tungen noch die »Generation Y« im Mittel-
punkt steht, müssen sich die ausbildenden 
unternehmen bereits der frage zuwenden, 
welche Zielgruppen in Zukunft relevant 
werden und wie diese angesprochen wer-
den können. Die einen schreiben von ei-
ner »Generation Multimedia«, andere vom 
»Netzgemüse«. Einig sind sich die Autoren, 
dass sich die zukünftigen Auszubildenden 
deutlich von den aktuellen Mitarbeiterinnen 
und mitarbeitern unterscheiden werden.
gemeint ist, dass auch das Bildungssy-
stem den digitalen wandel in der gesell-
schaft nachvollzieht. Also einerseits der 
Einzug von digitalen Methoden in den Bil-
dungsalltag, d.h. neue lernformen, neue
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DAs seminAr zeiGt ihnen AUs Dem bLicKWinKeL Der JU-
GenDLichen heUte, WeLche DiGitALen KomPetenzen zU 
einer vorAUssetzUnG Für GeseLLschAFtLiche teiLhAbe 
UnD beschäFtiGUnGsFähiGKeit WerDen

1867
Termin 1:
freitag, 23.09.2016 | 16:00 - 20:00 uhr
samstag, 24.09.2016 | 08:00 - 12:00 uhr

Termin 2:
freitag, 21.10.2016 | 16:00 - 20:00 uhr

samstag, 22.10.2016 | 08:00 - 12:00 uhr

lehrformen, neue inhaltliche formen, die 
sich durch den Einsatz digitaler Medien eröff-
nen. Es geht aber auch um den reflektierten 
und kreativen Umgang mit digitalen Medien 
über eine bloße nutzung hinaus. das ist eine 
neue kulturtechnik, die – genau wie lesen, 
schreiben und rechnen – erlernt werden 
muss. digitale kompetenzen werden zu einer 
Voraussetzung für gesellschaftliche Teilha-
be und Beschäftigungsfähigkeit. Kinder und 
Jugendliche brauchen sie, um den digitalen 
wandel mit gestalten zu können. frau dr. 
Schambach, Dozentin der SINUS-AKADEMIE, 
stellt die aktuellen sinus forschungsergeb-
nisse vor und zeigt die jeweils aktuellen Le-
benswelten von Jugendlichen in Deutschland.

chancen und risiken der digitalisierung in der Arbeitswelt
Wandel in der Rolle des Ausbilders, zukünftige Kompetenzen von Ausbildern und 
Berufsschullehrern
Wissen der Schüler als Stärke in Lernsettings?

Ausdrücklich wird der Diskussion eigener Themen und Fragestellungen aus der beruflichen Praxis Raum 
gegeben. Gern können Sie uns dazu vorab Ihre Themen und Fragen zur Weitergabe an die Dozentin senden.

Teilnahmegebühr: 278,00 € /-10 % Rabatt für VSBI-Mitglieder (250,20 €)

oder



DAs seminAr Gibt ihnen qUALiFizierte emPFeh-
LUnGen Für strAteGie UnD orGAnisAtion ihrer 
vertriebsArbeit Für biLDUnGsDienstLeitUnGen.

Für eine erfolgreiche und zufrieden-
stellende Vertriebsarbeit erklärungsbe-
dürftiger produkte und Dienstleistungen 
braucht es mehr als fachliches know-how. 
die fähigkeit, neben den produkten auch 
sich selbst und das Unternehmen „verkau-
fen“ zu können, wird dabei immer mehr 
zum Wettbewerbsvorteil. Von zentraler 
Bedeutung ist hierbei, die wünsche und 
Motive der Kunden gezielt ermitteln zu 
können, um daraus passgenaue Angebote 
zu erarbeiten und ihren erfolg zu steigern.

neben methoden der kundenansprache und 
der Bedarfserhebung trainieren sie in diesem 
Seminar die Vorbereitung und Gestaltung von 
Verkaufsgesprächen, den Beziehungsaufbau 
zum kunden, instrumente der gesprächsfüh-
rung und des Abschlusses sowie den über-
zeugenden Auftritt beim Kunden. Erfahren 
Sie welche Akquisitionsmethoden wann und 
wie am besten funktionieren. Analysieren Sie 
Erfolgsfaktoren anhand von praxisbeispiele. 
Lernen Sie mithilfe praxiserprobter Tools.

Termin:
freitag, 05.08.2016 | 16:00 - 20:00 uhr

samstag, 06.08.2016 | 08:00 - 12:00 uhr
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Vertriebsstrategie und Vertriebsorganisation
Der prozess, Dienstleistungen zu verkaufen: Ihr Marketingplan
Machen Sie sich Ihren individuellen plan
Über Konzentration und Systematik
welche methoden passen zu ihnen und ihrer dienstleistung?
unterstützende Marketinginstrumente
Wann brauchen Sie externe Unterstützung?
Motivatoren und Demotivatoren in der Vertriebsarbeit

Teilnahmegebühr: 155,00 € /-10 % Rabatt für VSBI-Mitglieder (139,50 €)

Sie lernen wie sie durch eine herzliche 
Kommunikation gezielt Spannungen ab-
bauen und die Arbeitsatmosphäre nach 
innen wie nach außen nachhaltig positiv 
prägen. die teilnehmer trainieren authen-
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DAs seminAr zeiGt ihnen, Wie sie ihre GesPräche zieLGe-
richteter, oFFener UnD einFühLsAmer GestALten UnD 
Wie sie ihre PersÖnLichen KommUniKAtionsstärKen 
AUsbAUen.

1809
Termin 1:
freitag, 24.06.2016 | 16:00 - 20:00 uhr
samstag, 25.06.2016 | 08:00 - 12:00 uhr

die vier „Verständlichmacher
nonverbale- und verbale Kommunikation
methoden der gesprächssteuerung, fragetechniken und andere werkzeuge

Mechanismen kommunikativer Interaktion

die Dynamik der Eskalation eines Konfliktes
die Kunst der fairen Auseinandersetzung, souveräne und konstruktive Konfliktlösung
Warum entstehen immer wieder Missverständnisse?

Wie Sprache Konflikte provoziert - Was ist ein Konflikt?

formulierung, körpersprache, tonfall
Hast Du mich verstanden? – Rückkopplung und kontrollierter Dialog
die Kunst des „aktiven“ Zuhörens, wirksam kommunizieren im Team

praktische Übungen und Umsetzungstipps

Termin 2:
freitag, 19.08.2016 | 16:00 - 20:00 uhr

samstag, 20.08.2016 | 08:00 - 12:00 uhr

tische und wertschätzende Kommunika-
tionstechniken für eine souveräne und 
selbstsichere gesprächsführung mit ih-
ren Vorgesetzten, kollegen und kunden.

Erkennen des eigenen Verhaltens und Gesprächsstils in typischen Situationen
Körpersprache, Erscheinung und Auftreten - Ihr Selbstbild und das Bild der Anderen
kompetente formulierung - selbstbewusste wirkung

Selbstwert und Kommunikation - Kommunikationspsychologie

Teilnahmegebühr: 195,00 € /-10 % Rabatt für VSBI-Mitglieder (175,50 €)

oder



DAs seminAr zeiGt ihnen, Wie sie in mitArbeiterGsPrächen, 
VORTRÄGEN, REDEN, DISKUSSIONEN UND GESCHÄFTLICHEN VER-
hAnDLUnGen mit FinGersPitzenGeFühL UnD einer 
GeKonnten miXtUr AUs PersÖnLicher AnsPrAche UnD 
erGebnisorientierUnG erFoLGreich sinD.

Sie erhalten in diesem praxisintensiven Semi-
nar das sprachliche rüstzeug, auch in schwierigen 
Gesprächssituati onen ihre Souveränität zu wah-
ren und erfolgreich zu agieren. Sie verti efen Ihre
rhetorischen fähigkeiten und trainieren

Ihre Schlagferti gkeit. In zahlreichen prak-
ti schen Übungen trainieren Sie Kommuni-
kati onsstrategien für das erfolgreiche Füh-
ren von Feedback- und Kriti kgesprächen.

Termin:
freitag, 07.10.2016 | 16:00 - 20:00 uhr

samstag, 08.10.2016 | 08:00 - 12:00 uhr
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Erkennen des eigenen Verhaltens und Gesprächssti ls in typischen Situati onen
Körpersprache, Erscheinung und Auft reten - Ihr Selbstbild und das Bild der Anderen
kompetente formulierung - selbstbewusste wirkung
Entwicklung eines unverwechselbaren Kommunikati onssti ls

Selbstwert und Kommunikati on - Kommunikati onspsychologie

methoden der gesprächssteuerung, die Beziehungsebene bewusst gestalten
fragetechniken und andere werkzeuge
Feedback- und Kriti kgespräche, mit Fördergesprächen moti vieren
von der Zielvorgabe zur Zielvereinbarung, Eigenverantwortung & Selbstmoti vati on akti vieren
unangenehmes ansprechen, schlechte Nachrichten / Botschaft en überbringen/vermitt eln

Gesprächsführung und Moti vati on

Wie Sprache Konfl ikte provoziert  - Was ist ein Konfl ikt?
die Dynamik der Eskalati on eines Konfl iktes, Erkennen von Konfl ikten und erfolgreiche Deeskalati on
bewährte Techniken bei Teamkonfl ikten, die Kunst der fairen Auseinandersetzung
Metakommunikati on – Konfl iktvermeidung und Klärung von Störungen

Konfl iktbewälti gung

Formulierung, Körpersprache, Tonfall, die Kunst des „akti ven“ Zuhörens
Hast Du mich verstanden? – Rückkopplung und kontrollierter Dialog
wirksam kommunizieren im team: Anerkennung und wertschätzung
durch off ene und positi ve Kommunikati on Konfl ikte vermeiden

prakti sche Übungen und Umsetzungsti pps

Teilnahmegebühr: 195,00 € /-10 % Rabatt  für VSBI-Mitglieder (175,50 €)
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Verband Sächsischer Bildungsinsti tute e.V.
Frau Nadine Pleikies
Semperstraße 2a | 01069 Dresden
www.vsbi.de | vsbi@vsbi.de
Telefon: 0351 470 002 14

Sächsische Bildungsgesellschaft  für Umweltschutz
und Chemieberufe Dresden mbH
Gutenbergstraße 6 | 01307 Dresden
www.sbgdd.de | info@sbgdd.de

BITTE VERWENDEN SIE ZUR ANMELDUNG DAS ANGEHANGENE KONTAKTFORMULAR!




