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Newsletter der NAA, NUrnberger Akademie fur Absatzwirtschaft

‘ Liebe Leserinnen
und Leser,

herzlich willkommen zum ,NAA-Marke-
tingblick®, dem Online-Newsletter der
Nurnberger Akademie fir Absatzwirt-
schaft.

Im Alltag missen wir immer wieder
Kaufentscheidungen treffen. Geht es
allerdings um eine gréBere und teure-
re Anschaffung, stellt sich die Frage,
ob man auf sein Bauchgefuhl héren
sollte oder eine Entscheidung durch
Jrationale” Strategien des bewussten
Nachdenkens trifft. Welch verbliffendes
Ergebnis die Gehirnforschung dazu lie-
fert, erfahren Sie von Dietmar Fischer.

Lernprozesse lassen sich durch "akti-
vierendes Lehren" beschleunigen. In-
dem alle Sinnesebenen angeregt wer-
den, ermdglicht es den Lernenden
einen optimalen Lernerfolg zu erzielen.
Wie die vier Phasen des Lernens da-
bei aussehen sollten, erfahren Sie von
Gerd Kalmbach. Mehr dazu hier...

Auf Grund der Finanzkrise und Rezes-
sion sind in vielen Branchen die Absat-
ze eingebrochen. Besonders schwer
haben es da die Vertriebler, die trotz
der schlechten Wirtschaftslage Neu-
kunden gewinnen missen. Roland M.
Léscher gibt Innen Tipps, wie Sie trotz-
dem neue Kunden gewinnen und bin-
den kénnen. Mehr dazu hier...

Kennen Sie das nicht auch: Sie mis-
sen einen Votrag oder eine Prasentati-
on vor einem groBen Publikum halten
und plétzlich werden Sie nervés und
verspiren Ubelkeit? Dann hatten Sie
héchstwahrscheinlich Lampenfieber. Wie
Sie dieses gekonnt Uberwinden kén-
nen, verrat lhnen unser Experte Rolf
H. Ruhleder hier...

Wir freuen uns, Sie auch weiterhin tber
interessante Neuigkeiten und akiuelle
Seminare informieren zu dirfen.
Anregende Lektlre wiinscht

Ihre Anett Schmidt

=p Dietmar
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Im Folgenden finden Sie aktuelle Beitrdge unserer NAA-Referenten und weiterer Experten.
Die NAA bietet Ihnen dazu und zu vielen weiteren Themen hochwertige Trainings und Semi-
nare an, die Sie jeweils iber den entsprechenden Link am Ende der Beitrage finden.

Mit dem Unbewussten Kaufentscheidungen treffen

Manuel D. sitzt sinnie-
rend vor einem Stapel
brandaktueller Autopro-
spekte.

Ein paar Jahre hétte
er seinen zehn Jahre
alten Wagen vielleicht
noch fahren kénnen.
Doch die 2.500 EUR Ab-
wrackpramie will er sich
nicht entgehen lassen. Nun steht der
35-Jéhrige vor der Qual der Wahl: Die
Liste der Kaufkriterien beinhaltet Sprit-
verbrauch, C02-AusstoB, Kofferraum-
groBe, Service, Bedienerfreundlich-
keit und vieles mehr. Hatte Manuel D.
die eigene Entscheidungsmatrix, samt
Kosten-Nutzen-Analyse strikt befolgt,
so hétte er vielleicht - umweltbewusst
wie er ist - den neuen koreanischen
~S0phron Blue“ gewahlt. Letztendlich
hat er aber seine Bewertungstabelle
zur Seite gelegt, alles nochmals Uber-
schlafen und dann doch das Modell ei-
nes Wolfsburger Autoherstellers ge-
wahlt. Soweit die fiktive Geschichte.
Kann das funktionieren? Der Intuition
folgen und damit qualifizierte Entschei-
dungen treffen?

Fischer, NAA

Die Belege dafiir sind wissenschaftlich
fundiert. Der hollandische Psychologe
Ap Dijksterhus hat sie in der Fachzeit-
schrift ,Science* verdffentlicht: Autok&u-
fer, die auf ihre Intuition vertrauen,
gelangen zu besseren Entscheidun-
gen als jene, die durch ,rationale* Stra-
tegien des bewussten Nachdenkens

zum Ergebnis kommen, so das kurzge-
fasste Reslmee der Untersuchung.
Dies gilt zumindest dann, wenn die
Entscheidungskriterien komplex sind.
Die Uberlegenheit des ,Bauchgefiihls*
gegenuber der ,reinen Vernunft* — ein
verbliffendes Ergebnis der Forschung.

Doch was auf den ersten Blick verwun-
dert, kann auch Gerd Gigerenzer, Di-
rektor am Max-Planck-Institut in
Minchen, bestatigen: ,Gute Intuitionen
mussen Informationen ignorieren.” Die
Kunst der guten Vorhersage besteht
demnach darin, die entscheidenden
Daten heranzuziehen und den groBen
Rest wegzulassen. Die ,Rechenwege”
unseres Unterbewusstseins beriicksich-
tigen diese Regel anscheinend per-
fekt.

Was macht eigentlich den Unterschied
zwischen ,bewusstem” und ,unbe-
wusstem” Denken und Entscheiden?
Schier unglaubliche Informationsmen-
gen gelangen jede Sekunde in unser
Gehirn. Der Déne Tor Norretranders
hat sie zusammengefasst: 10 Millionen
Bits schickt demnach das Auge pro
Sekunde an das Gehirn, die Ohren
senden 100.000, der Geruchssinn eben-
falls 100.000 und der Geschmacks-
sinn rund 1000 Bits. In Summe also
mind. 11 Millionen Bits, die das Gehirn
pro Sekunde empfangt und verarbei-
tet. Unser Bewusstsein bewaltigt aber
gerade einmal 50 Bits in der Sekunde.
Offenbar ahnelt unser Bewusstsein ei-
ner Taschenlampe, die in einem riesigen,
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dunklen Stadion gerade einmal die
nachste Stufe des Treppenaufgangs aus-
leuchten kann. Wichtig genug, um nicht
zu stolpern, doch véllig ungenigend um
das gesamte Spiel zu verfolgen.

Mit der ,heuristischen, Uberschlagigen
Methode” kommt unser Unterbewusst-
sein auch mit sehr groBen Datenmengen

bestens zurecht und ist der ,prazisen Ana-
lytik“ unseres Bewusstseins oft sogar
uberlegen.

Das Modell des ,Homo Oeconomicus®,
unsere Vorstellungen vom ,freien (K&u-
fer-)Willen* und die klassischen Annah-
men Uber die Entscheidungsfindung
unserer Kunden geraten durch die Ein-

Beschleunigung von Lernprozessen - vier Phasen des Lernens

Lernen wird von vielen
Menschen als anstren-
gend, durch haufiges
Wiederholen gepréagt,
und dadurch als langwei-
lig empfunden.

Leider ist es oft so,
dass diese Urteile aus
realen Erfahrungen re-
sultieren, die Lernende
in vielen Situa- tionen tatsachlich auch
gemacht haben. Dabei kann es doch
auch anders sein.

dah

Gerd Kalmbach

Was beférdert denn menschliches Ler-
nen? Diese Frage kann man sich (bri-
gens unabhangig davon stellen, ob
man selbst lehrend tatig ist oder eher
zu den Lernenden gehdrt (wobei nicht
ausgeschlossen sein soll, dass auch
Lehrende noch was lernen...).

Das hier vertretene Konzept wird auch
als ,Aktivierendes Lehren* bezeichnet,
weil es letztlich immer darum geht,
den Lernenden in die Auseinanderset-
zung mit dem Thema zu bringen, ihn
aktiv zu beteiligen. Aktivierendes Leh-
ren zielt somit darauf ab, den natirli-
chen menschlichen respektiven spiele-
rischen Lernprozess zu férdern. Dazu
mlssen Lernarrangements so ange-
legt sein, dass sie mdglichst parallel al-
le Sinnesebenen des Menschen
ansprechen. Der Lernende muss also
somatisch (durch Bewegung und
Tun), auditiv (durch Sprechen und Hé-
ren), visuell (durch Beobachten und

Vorstellungskraft) sowie intellektuell
(durch Nachdenken und Problemlésen)
aktiv werden. Diese Erkenntnis beruht
maBgeblich auf den Arbeiten des inzwi-
schen verstorbenen Neurobiologen Fre-
deric Vester (Denken, Lernen, Verges-
sen).

Dartiberhinaus missen solche Lernar-
rangements den naturlichen Lernzyklus
des Menschen abbilden, der sich in
die vier Phasen Planen, Prasentieren,
Praktizieren und Produzieren untertei-
len lasst. Dieser viergliedrige Prozess
ist universell und lasst sich auf alle
Lernsituationen anwenden. Mangelnde
Lernerfolge sind also darauf zurlick-
zuflihren, dass nicht alle vier Phasen
durchlaufen und/oder der Lernprozess
unterbrochen wurde. Die Herausforde-
rung fur den Trainer ist es also:

Einen auf die einzelnen Phasen pas-
senden und méglichst abwechslungs-
reichen Ubungs- und Methoden-Mix zu-
sammenzustellen. (siehe nebenste-
hende Abbildung)

Der Lernende sollte darauf achten,
dass er selbst alle 4 Phasen durch-
lauft. Dann ist der beste Lernerfolg
gewahrt...

Lehren muss eben aktivierendes Leh-
ren sein!

Wie die "4 Phasen des Lernens" in die
Praxis umgesetzt werden, sehen Sie
hier...

Praxis-Tipps fur die Kundengewinnung

171 Der Absatz ist in vielen
Branchen eingebrochen
und das ,klassische
Kundengewinnungs-
Modell* liefert nicht
mehr die gewlinschten
Ergebnisse. Dennoch
bieten sich in dieser
Rezession interessante
Verkaufschancen.

Roland M.
Léscher

Praxis-Tipp 1: Nur qualifizierte Neu-
Kundentermine helfen.

Im Jahr 2009 werden die Anfragen
und Bedarfsfalle deutlich zurlickge-
hen. Deshalb gilt es einerseits die
»Schlagzahl® an Neu-Kundenterminen
zu erhéhen und gleichzeitig die Quali-

tat dieser Termine zu steigern. Des-
halb sollten Sie den potentiellen Kun-
den im Telefongesprach oder im Erst-
Termin vorqualifizieren. Am nitzlichs-
ten ist es fur Sie, wenn Sie dies vor
der konkreten  Terminvereinbarung
tun. Daflrr brauchen Sie Klarheit dar-
Uber, was Sie qualifizieren wollen, al-
so Uber den Kunden und sein
Unternehmen wissen sollten und vor-
ab nicht recherchieren kénnen. Dies
sind beispielsweise aktuelle Engpasse
und Herausforderungen, ein konkreter
Bedarf und dessen Hohe, bisherige Er-
fahrungen und Kenntnisse, wichtige
Entscheidungskriterien oder die ge-
wohnte Kaufstrategie des Kunden.

sichten der Neurowissenschaften ins
Wanken. Marketingexperten, die Kaufent-
scheidungen zu ihren Gunsten beein-
flussen wollen, kommen daher kinftig
nicht daran vorbei, sich auch mit Er-
kenntnissen der Hirnforschung zu be-
schaftigen. Mehr...

Die vier Phasen nun im Uberblick:

1. Planen

* Interesse wecken

* Positives Lernklima schaffen

» Wecken von Neugier

* Fragen aufwerfen

« Aufgaben stellen

» Angenehme Lernumgebung
schaffen etc.

2. Prasentieren

» Zugang zum Lernstoff durch
Prasentation

* Vorab Tests

* Interaktives Prasentieren

+ Kontextuelle Lernerfahrungen
durch Ubungen

* Visuelle Hilfsmittel

* Entdeckungsaufgaben etc.

3. Produzieren

» Anwendung des neuen Wissens
* Verstarkende Ubungen

» Umsetzungspléane erstellen

» Nachbetreuende Unterlagen

« Coaching

* Leistungsbewertung etc.

4. Praktizieren

« Einliben des_neuen Wissens
* Vertiefende Ubungen

» Wiederholungen

* Partner- und Teamdialoge

* Praktische Versuche

* Lehrgesprache

* Lernspiele

* Reflektion etc.

Praxis-Beispiel: Wie lenken Sie das
Gesprach gekonnt auf die Vorqualifi-
zierung? ,Damit ich [hnen nicht etwas
présentiere, was Sie mdglicherweise
nicht brauchen oder Sie nicht interes-
siert, darf ich Ihnen einige Fragen stel-
len? Sie werden dadurch in unserem
persdnlichen Gesprach schneller er-
kennen, was lhnen dies nitzt und wir
sparen wertvolle Zeit.” Auf diese Wei-
se kann lhr Interessent erkennen, was
ihm die Beantwortung der Fragen fir
Vorteile bringt und Sie kdnnen nach
der A-B-C-Methode sinnvoll terminie-
ren.

Praxis-Tipp Nr. 2: |hr potentieller
Kunde hat im Erstkontakt mit Ihnen


http://naa.de/nr.php?page=http://naa.de/trainer/detail.jsf?trainerId=9
http://naa.de/nr.php?page=http://naa.de/seminare/detail.jsf?seminarId=126
http://naa.de/nr.php?page=http://naa.de/seminare/detail.jsf?seminarId=1016
http://naa.de/nr.php?page=http://naa.de/trainer/detail.jsf?trainerId=31
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Ihnen immer drei Fragen — er stellt |h-
nen diese nur selten.

Wenn Sie die impliziten Fragen lhres
potentiellen Kunden fur sich klaren
und frihzeitig im ersten Telefonat
oder in der Erstberatung dem Kun-
den aktiv beantworten, erhdhen Sie |h-
re Termin- und Umsatzchancen deut-
lich. Diese drei Fragen des Neukun-
den sind:

1. Wer sind Sie?

2. Was wollen Sie?

3. Was werde ich haben, was ich vor-
her nicht hatte?

1. Frage: Wer sind Sie? Die ICH-Mar-
keting-Fragen, die sich dahinter ver-
bergen sind: Weshalb soll ich gerade
mit lhnen einen Termin vereinbaren?
Warum soll ich bei lhnen kaufen?
Worin sind Sie Experte? Was ist das
Besondere, Einzigartige an Ihrem An-
gebot? Was ist Ihr Anliegen? Verschaf-
fen Sie sich und lhrem potentiellen
Kunden Klarheit dariiber, worin Sie be-
sonders kompetent, erfahren und da-
mit wertvoll fir den Kunden sind und
welche konkreten Erfolge Ihre bisheri-
gen Kunden dadurch erzielt haben.

2. Frage: Was wollen Sie? Bei dieser
Frage geht es darum, wie Sie rasch
das Interesse des Kunden gewinnen.
In der Praxis erlebe ich haufig, dass Be-
rater im Erstkontakt zu viel reden. Dies
ist sicherlich gut gemeint, jedoch hin-
sichtlich der erhofften Wirkung kontra-
produktiv. Einerseits ist die Aufnahme-
fahigkeit unseres Gehirns von neuen In-
formationen begrenzt, andererseits spei-
chert es pragnante Ersteindriicke
bevorzugt ab. Daher: Reden Sie weni-
ger als der Kunde und beginnen Sie
mit einem sog. ,Aufzugs-Satz".

Praxis-Beispiel: Ein erfolgreicher Fi-

nanzberater wird auf dem Weg zu ei-
ner Veranstaltung im Aufzug gefragt,
was er denn beruflich mache. Er antwor-
tet: ,lch demokratisiere Vermégensauf-
bau“. Der Interessent fragt darauf
verwundert nach: ,Was ist das?* Ant-
wort: ,Ich zeige Menschen, die in ihrem
Beruf jeden Monat gutes Geld verdie-
nen, aber nicht reich sind, wie sie inves-
tieren kdénnen, wie es bisher nur die
Vermdgenden konnten.” Auf Nachfrage
erzahlt er dann eine emotionale Mehr-
wertstory, also eine (wahre) Geschich-
te, die den Nutzen seines Produktes in
den Kopf und den Bauch seines Ge-
sprachpartners transportiert.

Diese Mehrwertstory ist immer auch
Ausdruck eines Wertebekenntnisses und
beinhaltet ein auBergewdhnliches Nut-
zenversprechen. Deshalb muss sie au-
thentisch sein und sprachlich Uberzeu-
gen, um die gewunschte Wirkung zu er-
zielen. Mit dieser Methode wecken Sie
das Verlangen des Interessenten nach
mehr Informationen und erhalten im-
mer wieder das implizite ,0k" zu antwor-
ten. Sie tun dies kurz, pragnant, klar,
strukturiert, merkwdirdig und damit inter-
essant.

3. Frage: Was werde ich haben, was
ich vorher nicht hatte — wenn ich lhnen
am Telefon noch langer zuhére oder
mit Ihnen einen Termin vereinbare? Die-
se Frage stellt sich Ihr potentieller Neu-
kunde immer und schon in den ersten
30 Sekunden. Welche zentrale ICH-Mar-
keting-Botschaft verbirgt sich hinter die-
ser Frage? lhr Kunde kauft nicht lhr
Produkt oder Ihre Dienstleistung, son-
dern die Wirkung! Was bewirkt also lhr
Produkt fir den Kunden und kommuni-
zieren Sie das sinnvoll? In den Marke-
ting-Unterlagen und Websites der Ver-
kaufer aber auch der Produktanbieter
finden sich zum Produkinutzen meist
Hauptwoérter, wie Sicherheit, Transpa-

Achtung Lampenfieber - bewihrte Tipps zur Uberwindung! - Teil 1

Sind Sie nicht auch ner-
% v6s und flihlen einen un-
' s angenehmen Druck in
der Magengegend, wenn
Sie einen Vortrag vor ei-
nem gréBeren Publikum
zu halten haben?

i
<E

ﬂﬁ' Folgende Regeln kon-
Rolf H. Ruhleder nen lhnen in solchen Si-
tuationen helfen:

1. Eine sorgféltige Vorbereitung ist ei-
ne unabdingbare Voraussetzung
fiir jede Rede und jeden Vortrag!
Es gilt hier der Grundsatz: je kirzer
die Rede, umso langer die Vorberei-
tungszeit.

Wenn Sie in finf Minuten alle wichti-
gen Dinge bringen sollen, so mus-
sen Sie sich lhre Formulierungen

viel sorgféltiger Uberlegen, als wenn
Sie Uber die gleiche Thematik zwei
Stunden sprechen dirfen. Bitte be-
denken Sie jedoch: Sie kénnen Uber
alles sprechen - nur nicht Gber 20 Mi-
nuten!

2. Uben Sie sich in Selbstbejahung!
Nachdem Sie lhren Vortrag griindlich
vorbereitet und ihn auch "einstudiert"
haben, sollten Sie sich mit dem Ge-
danken anfreunden, dass es nun kein
Zurick mehr gibt. Versuchen Sie, die-
ser Tatsache positive Aspekte abzuge-
winnen! Sagen Sie sich immer
wieder, dass Sie ausreichend vorberei-
tet sind und Ihnen daher gar nichts
Schlimmes geschehen kann!

3. In Dir muss brennen, was Du in ande-
ren entziinden willst! (Augustinus)
Sie kdénnen eine Sache nur gut und

renz, Rentabilitdt, Professionalitét, opti-
male Kombination, u.A. Diese Worter
erzeugen keine Bilder und Gefihle
und damit nicht die gewlinschte Sog-
wirkung. Von daher sollten Sie diese
Hauptwérter durch Verben ersetzen.
Damit sind Sie in lhrer Akquise- und
Verkaufskommunikation zuverléssig im
Nutzenbereich. Hierflr habe ich die
L.E.N.A.-Methode entwickelt (= Leicht -
Elegant - Neue - Argumente finden).

Diese Methode verhilft lhnen zu einem
sicht- und messbaren Wettbewerbsvor-
teil und ist Bestandteil des NAA Semi-
nares im Marz 2009.

Praxis-Tipp Nr. 3: Kaufreue zuverlés-
sig vermeiden. Der Grund fiir Widerru-
fe und Stornierungen von Vertrdgen
kurze Zeit nach dem Abschluss ist ei-
ne Verunsicherung der Kunden. Das
gute Gefuhl von Sicherheit beim Kauf
weicht schon wenige Tage spater dem
bohrenden Zweifel. Als Verkdufer kén-
nen Sie dies leicht vermeiden. Fragen
Sie lhren Kunden nach dem erfolgrei-
chen Abschluss nach seinen Kaufgrin-
den. Sie erhalten mit dieser einfachen
Frage wertvollste Informationen Uber
die zentralen Kaufargumente lhrer Kun-
den und damit fur Ihr Marketing. Gleich-
zeitig reduzieren sie damit die Kauf-
reue. Denn mit dieser Frage ermdgli-
chen Sie dem Kunden, sich selbst sei-
ne Kaufgrinde zu kléren und zu for-
mulieren. Es sind seine Griinde und
nicht lhre. Deshalb wird er diese, wenn
notwendig, auch gegeniber lhrem Mit-
bewerber verteidigen. ,Ein Kunde wi-
derspricht  vielleicht einem Finanz-
berater, aber selten sich selbst.”

Mehr zum Thema "Effiziente Wege
zur Neukundengewinnung" erfahren
Sie von unserem Experten Roland
M. Loéscher hiet...

glaubwiirdig vertreten, wenn Sie in-
nerlich auch davon Uberzeugt sind.
Sie mussen wirklich etwas zu sagen
haben, wenn Sie eine engagierte
Rede halten wollen. Sollten Sie sich
mit der Thematik nicht identifizieren
kénnen, so verzichten Sie nach
Moglichkeit auf Ihren Auftritt. Sie
kénnen lhre Zuhbrer nicht begeis-
tern, wenn Sie in einer Abwehrhal-
tung sind und lhren Standpunkt nicht
mit gutem Gewissen vertreten kén-
nen. Es ist duBerst wichtig, stets aus-
zustrahlen, dass Sie voll hinter lhrem
Vortrag stehen. Wenn Sie schon nicht
Uberzeugt sind, wie sollen es da lhre
Zuhorer sein?

4. Fragen Sie sich, warum Sie Lam-
penfieber haben!
Haben Sie Angst vor der ungewohn-
ten Umgebung? Firchten Sie,


http://naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/neukundengewinnung.seminar
http://naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/trainer/detail.jsf?trainerId=23

NAA MARKETINGBLICK | 4

vor lhren Zuhérern das Gesicht zu
verlieren? Flhlen Sie sich (berfor-
dert, diese Thematik zu vertreten?
Fehlt lhnen Sachkompetenz? Oder
ist es die Scheu, vor einen gréBeren
Zuhorerkreis zu treten?

Wenn Sie erst herausgefunden ha-
ben, wovor Sie Angst haben, kénnen
sie diesem unangenehmen Ge- finhl
leichter Paroli bieten.

5. Nutzen Sie jede Gelegenheit, um lhren
Auftritt als Redner zu iiben, um da-
durch Sicherheit zu gewinnen!
Niemand erreicht den Erfolg per
Fahrstuhl. Wir missen alle die Trep-
pe benutzen. Der Weg ist das Ziel -
und dieser Weg ist meist beschwer-
lich. Leben Sie von kleinen Schrit-
ten! Und denken Sie stets daran:

Ubung macht den Meister!

Beginnen Sie zunachst in lhrem ei-
genen Unternehmen, im vertrauten
Kreis oder auch bei privaten Anlas-
sen, eine kleine Rede zu halten.
Dies gibt Ihnen einige Sicherheit,
wenn Sie sich in schwierigeren Si-
tuationen bew&hren missen.

6. Versuchen Sie es mit Entspannungs-
ubungen!
Autogenes Training ist ein hervorra-
gendes Mittel, um Ruhe zu bewah-
ren und sich zu entspannen. Auch
Yogalbungen kénnen helfen. Aller-
dings ist es ein langer Weg, dadurch
lhre innere Ruhe zu finden. Es gibt
auch eine einfache und wirkungsvol-
le Methode, um Nervositat abzubau-

en: Stellen Sie sich aufrecht hin,
legen Sie lhre Hande seitlich auf den
Bauch und atmen Sie tief durch die
Nase ein. Die richtige Atmung erken-
nen Sie daran, dass die Bauchdecke
beim Einatmen herauskommt. Neh-
men Sie nun die Arme (ber den
Kopf, gehen Sie dann in die Hocke
und lassen Sie Ihre Arme herunterfal-
len. Dabei tief durch den Mund aus-
atmen! Wiederholen Sie diese Ubung
ca. 10 bis 15 Mal, mdglichst an der
frischen Luft, am Abend vor dem Vor-
trag und noch einmal am nachsten
Morgen.

Erfahren Sie von Rolf H. Ruhleder mehr
zum Thema Lampenfieber in unserem
Seminar "Brillante Rhetorik und Korper-
sprache". Mehr dazu hier...

Tipp des Monats

Einer unserer Kooperationspartner
bietet ab April 2009 freie Ausbildungs-
platze fiir den begehrten Six Sigma
Green Belt an.

Hintergrund: Six Sigma ist ein Quali-
tadtsmanagement-Konzept mit der Ziel-
setzung, die Streuung und die Fehler-
anzahl eines Prozesses zu reduzie-
ren, um somit die Qualitdt des Pro-
zesses nachhaltig zu verbessern.

Kernelement dieser Methodik ist die
Durchfiihrung von Verbesserungspro-

jekten basierend auf Zahlen, Daten
und Fakten unter Anwendung von
Projekt- und Qualitdtsmanagementtech-
niken sowie statistischer Verfahren
der Datenanalyse. Die Projekte folgen
dem sog. DMAIC - Zyklus (Define -
Measure - Analyze - Improve - Control).

Termine:

1. Block (3 Tage): 15.04. — 17.04.2009
2. Block (3 Tage): 18.05. — 20.05.2009
3. Block (4 Tage): 22.06. — 25.06.2009

Veranstaltungsort: Bielefeld

Seminarangebot Ende Februar bis April 2009

Trainer:
Mario Jlrgens
(Six Sigma Master Black Belt)

Preis:
4.000 EUR zzgl. MwSt. pro Teilnehmer
(inkl. Schulungsunterlagen und Verpfle-

gung)

Interessenten kdénnen sich telefonisch
oder via E-Mail bei der NAA melden:

Erstkontakt: Dietmar Fischer, E-Mail
service@naa.de; Tel. 09 11/91 97 69-0

REFERENT SEMINARTHEMA DATUM ORT

Birgit Huber-Metz Konflikimanagement 16.-18. Febr.| Rottach-Egern
Matthias P6hm Rhetorik fir Flhrungskréfte 02.-04. Marz| Bonn

Prof. Dr. Elke Theobald | Online-Marketing 05.-06. M&rz| Frankfurt am Main
Matthias P6hm Sicher und schlagfertig sprechen und reagieren 05.-06. M&rz| Bonn

Birgit Huber-Metz Virtuelle Teams effizient fihren und entwickeln 09.-10. Marz| Nlrnberg

Dr. Raimund Wildner Marrkforschung verstehen und anwenden 09. Marz| Nirnberg

Klaus J. Aumayr Produktmanagement | 16.-17. Mérz| KdéIn

Ralf-Michael Liters Gehirngerechtes Marketing 17.-18. Mérz| Nurnberg

Klaus J. Aumayr Produktmanagement I 18.-19. Mérz| KélIn

Dr. Gudrun Wilhelm Mit Persdnlichkeit iberzeugen 18.-20. Mérz| KélIn

Rolf H. Ruhleder Brillante Rhetorik und Kérpersprache 18.-20. Marz | Heidelberg
Roland M. Léscher Effiziente Wege zur Neukundengewinnung 19.-20. M&rz| Minchen

Tom Schmitt Fihren von Teams 23.-25. Mérz| Rottach-Egern
Wolfgang Steffen Vertriebstraining | 23.-24. Marz| Frankfurt am Main
Wolfgang Steffen Vertriebstraining Il 25.-26. Mérz| Frankfurt am Main
Dr. Eva Brandt Selbst- und Zeitmanagement 30.-31. M&rz| Frankfurt am Main
Gerd Kalmbach Mehr Pepp beim Modererieren und Présentieren 28.-29. April| Frankfurt am Main

Haben wir Ihr Interesse geweckt? Dann rufen Sie uns an. Unter der Telefonnummer 09 11/91 97 69 - 0 sind wir gerne fiir Sie da.
Weitere Seminare aus unserem aktuellen Katalog finden Sie auch unter www.naa.de
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