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Professional Speaker GSA (SHB)



German Speakers Association e.V. Hauptstraße 40 82223 Eichenau Telefon 49-8141-355 58-0 Telefax 49-8141-355 58-100 [email protected] www.gsa-university.org Im Auftrag des Steinbeis-Transfer-Institut Professional Speaker GSA Direktor Markus Hofmann



Zertifikatslehrgang zum



STI Professional Speaker GSA



ALLGEMEINES



Professional Speaker GSA (SHB)



Vorworte



Prof. Dr. Dr. h.c. mult. Johann Löhn Die private, staatlich anerkannte Steinbeis-Hochschule Berlin erbringt seit ihrer Gründung 1998 transferorientierte Leistungen mit dem zentralen Aspekt des lebenslangen und berufsbegleitenden Lernens. Unsere Hochschule vermittelt fundiertes Wissen aus Theorie und Praxis und verfolgt damit konsequent den Steinbeis-Gedanken des konkreten Technologie- und Wissenstransfers. Unsere Projekt-Kompetenz-Studiengänge, die Projekt-Kompetenz-Promotion, die Zertiﬁkatslehrgänge sowie die Ergebnisse der Forschungstätigkeiten unserer Mitarbeiter sind eine konkrete Antwort auf die Herausforderungen der Wissensgesellschaft. Die Steinbeis-Hochschule mit ihren 100 TransferInstituten bietet ein breites Spektrum an praxisorientierten Bildungsangeboten. Ich freue mich, dass zu diesem Bildungsangebot nun ein weiterer, neuer Zertiﬁkatslehrgang dazugehört. Die German Speakers Association e.V. (GSA) und die Steinbeis-Hochschule bieten gemeinsam den Zertiﬁkatslehrgang mit dem Abschluss »Professional Speaker GSA (SHB)« an. Durch die Kooperation und das Expertenwissen beider Partner wurde ein Angebot geschaffen, mit dem sich Interessierte im Bereich Presenting, Performing und Management optimal auf Hochschulniveau weiterbilden können. Allen Mitwirkenden, Verantwortlichen und Teilnehmern des neuen Zertiﬁkatslehrganges wünsche ich viel Erfolg. Prof. Dr. Dr. h.c. mult. Johann Löhn Präsident der Steinbeis-Hochschule Berlin
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Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



Die Besten eines Business sind deshalb die Besten, weil sie nie aufhören, an sich zu arbeiten. Diese Einsicht ist Teil unserer Philosophie bei der GSA. Darum ist es nur konsequent, wenn wir unser Fortbildungsangebot permanent auf höchstem Niveau weiter entwickeln. Auf dem Weg dahin erreichen wir im Herbst 2010 mit der Einführung des Zertiﬁkatslehrgangs »Professional Speaker GSA (SHB)« einen Meilenstein in der Geschichte des Professional Speaking. Gleichzeitig erblickt damit auch das wichtigste Angebot unserer Dachmarke »GSA University« das Licht der Welt. Die einjährige Ausbildung ist die erste ihrer Art und weltweit einzigartig. Sie lernen von den Besten ihres eigenen Geschäfts. Jeder Dozent ist ein Meister seines ganz speziellen Fachs und gibt seine Expertise an Sie weiter. Die enge Zusammenarbeit mit der Steinbeis-Hochschule Berlin (SHB) gewährleistet den überragenden Qualitätsstandard des Lehrgangs. In einem umfangreichen und ausgefeilten Curriculum durchlaufen Sie Ausbildungsmodule, die die kompletten Kernkompetenzen eines professionellen Vortragsredners abbilden. Dabei liegen uns neben der Ausbildung einer herausragenden Bühnenperformance auch die Marketingkonzeption und die betriebswirtschaftliche Seite Ihres Business besonders am Herzen. Nach bestandener Prüfung ehren wir die Absolventen auf der folgenden GSA Convention. Eine wohlverdiente Ehre, wie ich meine. Denn mit Absolvieren des Lehrgangs signalisieren Sie deutlich, dass Sie unser wichtigstes Ziel teilen: die Professionalisierung des Vortragsgeschäfts. Und dass Sie bereit sind, die Philosophie der GSA zu leben. Ich freue mich darauf, Sie bei unserem Lehrgang persönlich zu treffen. In diesem Sinne: Yes, we speak! Professionell. Prominent. Proﬁtabel. Prof. Dr. Lothar Seiwert, CSP, GSA HoF Präsident German Speakers Association e.V. (GSA)



Mark Twain sagte einmal: »Eine gute Rede hat einen guten Anfang und ein gutes Ende – und beide sollten möglichst nah beieinander liegen.« Der Schriftsteller, der für seine kritischen Kommentare gefürchtet war, musste damals offenbar zu viele schlechte Reden über sich ergehen lassen. Sie wissen sicher längst, wie mitreißend eine gute Rede wirken kann. Ein gelungener Vortrag zieht die Zuhörer nicht nur in seinen Bann, er bezieht sie mit ein. Das Publikum interagiert mit dem Redner – in Gedanken und meist sogar verbal. Es mag begnadete Redner geben, die mit ihren Worten und ihrem Charisma eine Menschenmenge sofort faszinieren. Eine perfekte Präsentation ist aber auch erlernbar. Egal, ob Sie beruﬂich vor Führungskräften, Kollegen oder Geschäftspartnern sprechen oder ob Sie in eigener Sache als Speaker die Bühne betreten – die GSA vermittelt Ihnen die Kernkompetenzen, die Sie für einen unvergesslichen Auftritt brauchen. Für den neuen Lehrgang zum »Professional Speaker« ist es uns gelungen, die Besten der Branche als Referenten zu gewinnen. Neben herausragenden Persönlichkeiten aus der Speaker-Szene plaudern aber auch andere Experten u.a. aus den Bereichen Steuern, Graﬁkdesign und Suchmaschinenoptimierung aus dem Nähkästchen. Alle öffnen für Sie ihre Schatztruhe mit vielen goldenen Insider-Tipps für einen absolut professionellen Auftritt. Sicher ist: Am Ende der einjährigen Ausbildung werden Ihnen alle Optionen offen stehen und vielleicht gehören Sie eines Tages selbst zur Elite der deutschen Speaker. Eine solide Basis dafür haben Sie gelegt: Zum Einen, weil Sie mit Ihrem Hochschulzertiﬁkat Ihre Qualiﬁkation schwarz auf weiß vorlegen können und zum anderen, weil Sie die Zutaten einer modernen, nachhaltigen Rede verinnerlicht haben. Die Portion Humor, die wohl dosiert dazu gehört, hätte sicher auch Mark Twain begeistert. Markus Hofmann, CSP Direktor des Steinbeis Transfer Instituts
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www.gsa-university.org



ALLGEMEINES



Prof. Dr. Lothar Seiwert Markus Hofmann CSP, GSA HoF CSP



Ziele der GSAUniversity



Zertiﬁkat Professional Speaker GSA (SHB)



) Professionalisierung des Vortragsgeschäftes



Das Zertiﬁkat »Professional Speaker GSA (SHB)« ist ein Hochschulzertiﬁkat einer staatlich anerkannten Hochschule, das im Rahmen eines nichtakademischen Studienprogramms erworben wird. Zu diesem Zweck haben die GSA und die Steinbeis-Hochschule Berlin das SteinbeisTransfer-Institut »Professional Speaker GSA« gegründet. Das unbegrenzt gültige Zertiﬁkat wird den Absolventen nach erfolgreicher Prüfung in feierlichem Rahmen auf der nächsten GSA Convention überreicht.



durch Einführung und Sicherung von Qualitätsstandards ) Optimierung der Bühnenperformance und der



betriebswirtschaftlichen Seite des Business ) Vernetzung von Experten ) Erfahrungsaustausch und Wissensvermittlung



auf höchstem Niveau ) Life-long-learning leben



Abschlussarbeit



Für den Besuch der Lehrveranstaltungen und Transferleistungen werden »Credit Points« vergeben. Für die Zulassung zur Abschlussprüfung und -arbeit müssen die Absolventen 9,6 von 12 »Credit Points« vorweisen. Die Abschlussarbeit besteht aus einem professionellen Business- und Marketingplan zu einem selbst deﬁnierten und eigenständig recherchierten Vortragsthema.
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Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



Sie proﬁtieren von den Besten des gesamten Business



Sie lernen ausschließlich Best Practices – aus der Praxis für die Praxis



Die Module decken das komplette Spektrum der Kernkompetenzen eines Professional Speaker ab



Sie lernen auf höchstem Niveau. Ein exzellenter Qualitätsstandard ist durch die Zusammenarbeit mit einer staatlich anerkannten Hochschule (Steinbeis Hochschule Berlin) gewährleistet



Sie lernen ein Jahr lang an Wochenenden berufsbegleitend im Präsenzlehrgang



Sie erhalten eine Zertiﬁzierung einer staatlich anerkannten Hochschule



Sie stärken Ihre Positionierung als Experte und Top-Speaker



Sie stärken Ihre Position bei der Neukundenakquise und in Honorarverhandlungen



Sie vernetzen sich mit anderen Experten
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www.gsa-university.org



ALLGEMEINES



Der direkte Nutzen des Zertiﬁkatslehrgangs



Studienordnung



Preise



Buchung einzelner Blöcke



Die Ausbildung zum professionellen Speaker kostet regulär 9.900 Euro zzgl. MwSt. Für Mitglieder der German Speakers Association gibt es attraktive Preisnachlässe. Gerne ermöglichen wir Lehrgangsteilnehmern eine Ratenzahlung.



Neben dem Lehrgang zum »Professional Speaker GSA (SHB)« mit dem entsprechenden Zertiﬁkat lassen sich die Hauptblöcke »Presenting & Performing« sowie »Marketing, Sales & Businessmanagement« separat buchen. Dazu stellen wir bei erfolgreicher Teilnahme jeweils eine Teilnahmebestätigung aus.



Informationen zu Preisen und weitere Informationen zu Zahlungen ﬁnden Sie auf Seite 52 dieser Broschüre.



Um zur Prüfung zugelassen zu werden und den Titel »Professional Speaker GSA (SHB)« zu erhalten, ist der erfolgreiche Besuch beider Blöcke erforderlich. Die Preise für die Buchung der einzelnen Blöcke ﬁnden Sie auf Seite 52 dieser Broschüre.
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Bewerbung



Aufbau und Dauer



Die Bewerbung zum Lehrgang ist ganz einfach: Formulieren Sie in Ihrem Bewerbungsschreiben kurz Ihre Motivation und Ihre persönlichen Ziele, die Sie durch das Studium erreichen wollen. Eine tabellarische Kurzvita verrät uns Ihre Biograﬁe. Bewerbungsschluss ist jährlich der 15. September. Es gelten der Poststempel beziehungsweise das Datum des E-Mail-Eingangs. Über Ihre Bewerbung entscheidet die Leitung des STI. Eventuell folgt zusätzlich zu Ihrer schriftlichen Bewerbung ein Telefoninterview für das Auswahlverfahren.



Der Ausbildungslehrgang gliedert sich in zwei Blöcke. Block I trägt den Titel »Presenting & Performing«, Block II den Titel »Marketing, Sales & Businessmanagement«. Jeder Block erstreckt sich über den Zeitraum etwa eines halben Jahres. Bei jeder Unterrichtseinheit sammelt der Teilnehmer »Credit Points« (CP) nach dem ECTS-Standard (European Credit Transfer and Accumulation System). Details dazu ﬁnden Sie auf Seite 53.



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



Titel



Zulassung zur Prüfung Um zur Abschlussprüfung zugelassen zu werden, sind 80 Prozent der erreichbaren Credit Points nachzuweisen – der Besuch von 80 Prozent der Module ist also erforderlich. Desweiteren ist der berufethische Kodex (Code of Professional Ethics ) der GSA anzuerkennen.



Nach bestandener Prüfung darf der Lehrgangsteilnehmer den Titel »Professional Speaker GSA (SHB)« tragen. Dies ist derzeit der einzige Titel für Vortragsredner im deutschsprachigen Raum.



Prüfung/Abschluss Zur Prüfung gehören die selbständige Recherche und Festlegung des Themas für die schriftliche Arbeit, die dreimonatige Abschlussarbeit selbst und eine 20-minütige Keynote zum Thema der Arbeit.



Termine Die Unterrichtseinheiten ﬁnden gebündelt jeweils an Wochenenden statt: 22. bis 24. Oktober 2010 in München (NH Hotel München Neue Messe) 3. bis 5. Dezember 2010 in München (NH Hotel München Dornach) 14. bis 16. Januar 2011 in München (NH Hotel München Dornach) 11. bis 13. Februar 2011 in München (NH Hotel München Dornach) 11. bis 13. März 2011 in München (NH Hotel München Dornach) 13. bis 15. Mai 2011 in Frankfurt (Steigenberger Hotel Frankfurt-City) 27. bis 29. Mai 2011 in Düsseldorf (Courtyard Hotel Düsseldorf Hafen) 15. bis 17. Juli 2011 in München (NH Hotel München Dornach) Weitere Details zu Terminen und den Veranstaltungsorten ﬁnden Sie auf den Seiten 53 und 54.
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www.gsa-university.org



ALLGEMEINES



Prüfung



Die acht Kernkompetenzen der GSA



1 8 2 7 3 6 5 4 Branchenwissen und -erfahrung



Businessmanagement, Selbstund Ofﬁceorganisation



Netzwerke und Networking



Marketing, PR und Verkauf



Themenentwicklung



Präsentationstechnik und -tools



Verlagsarbeit und Produktentwicklung



Präsentation und Performance
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Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



MODULE



Curriculum
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Block I Presenting & Performing



Freitag – Sonntag 22.–24. Oktober 2010 München



Freitag – Sonntag 3.–5. Dezember 2010 München



Freitag – Sonntag 14.–16. Januar 2011 München



Freitag – Samstag 11.–12. Februar 2011 München



1 Stärken- und Entwicklungspotentialanalyse



5 Wie begeistert man ein Publikum?



11 Gute Geschichten – humorvoll präsentiert



2 Die Körpersprache bei Präsentationen



8 Einzel- und Gruppenpsychologie verstehen



6 Aufbau – Dramaturgie – 9 Die Kraft der Rhetorik Inszenierung



3 Methoden und Formate in der LiveKommunikation



7 Authentizität und Bühnenwirkung



12 Professionelles Stimmtraining



10 Die Kunst der Improvisation



4 Umgang mit Stress, Lampenﬁeber und Emotionen



Block II Marketing, Sales & Business Management



Samstag – Sonntag 12.–13. Februar 2011 München



Freitag – Sonntag 11.–13. März 2011 München



Freitag – Sonntag 13.–15. Mai 2011 Frankfurt



Freitag – Sonntag 27.–29. Mai 2011 Düsseldorf



Freitag – Sonntag 15.–17. Juli 2011 München



13 Angebotskonzepte und Branchenwissen



14 Der Trainer als Marke



17 Das professionelle Erstgespräch



20 Social Media Marketing



23 Verlagsarbeit und Produktentwicklung



15 Vermarktung und Positionierung



18 Telefonakquise



21 Vertriebsstrategien



19 Werbetexte professionell gestalten



22 Presse- und Medienarbeit



24 Recht, Betriebswirtschaft und Steuern



16 Visuelle Kommunikation und Werbemittelgestaltung



26 Das professionelle Speaker-Büro



Abschluss-Arbeit



Prüfung



Zertiﬁkats-Verleihung



Themenfestlegung Deadline: 15. Mai 2011



Keynote von 20 Minuten 8. September 2011 München



Im Rahmen der Convention 9. September 2011 München



Bearbeitungszeit 15. Mai – 15. August 2011 Abgabetermin 15. August 2011
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25 Suchmaschinenoptimierung



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



Block I



 Modul 1



Freitag, 22.10.2010 München 13–17 & 18–22 Uhr



S.C.I.L.Interaktionsmodell: Wahrnehmung schärfen. Wirkung stärken. Menschen gewinnen.



Seminarinhalte



Nutzen



Wer als Keynote-Speaker nicht nur mit seinem Inhalt, sondern vor allem auch durch seine persönliche Ausstrahlung und Überzeugungskraft beeindrucken und andere Menschen begeistern und gewinnen will, braucht eine hohe situative Interaktionskompetenz. Es bedarf also der Fähigkeit, sich auf jedes Auditorium blitzschnell einstellen, dessen Erwartungen bestmöglich entsprechen oder diese möglichst übertreffen und dabei sich selbst treu bleiben zu können.



) Qualität und Nutzen des



) praktische Übungsanleitun-



S.C.I.L.Interaktionsmodells für Ihre eigene zukünftige Tätigkeit als Keynote-Speaker erkannt und verstanden haben



gen und Trainingsmöglichkeiten in ihrem Gepäck haben, durch die Sie Ihr eigenes Wirkungsrepertoire sukzessive erweitern und damit Ihre Ausstrahlung und Überzeugungskraft optimieren



Das S.C.I.L.Interaktionsmodell ist ein integrativer Ansatz, in dem alle für die Wirkung eines Menschen relevanten Faktoren abgebildet sind. Während die Diagnostik dieses Modells die tatsächliche Wirkung eines Menschen (frei von intersubjektiven Verzerrungen) widerspiegelt, ermöglicht das daraus abgeleitete Coaching- und Trainingsinstrumentarium eine sukzessive Erweiterung des individuellen Wirkungsrepertoires und damit die Optimierung der o.g. situativen Interaktionskompetenz.



) Klarheit über die eigene



Wirkung (Stärken und Entwicklungspotenziale) gewonnen haben ) konkrete Handlungsempfeh-



lungen bekommen, dank derer Sie Auditorien schneller und treffsicherer einschätzen können



) in der Lage sein, sowohl die



S.C.I.L.Diagnostik wie auch die mit diesem Modell verbundenen Übungen im Nachgang von Keynotes in ihrer eigenen Trainings- und Coachingarbeit erfolgreich anzuwenden und einzusetzen



Beide Dimensionen des Modells lernen die Teilnehmer des Lehrgangs Professional Speaking im Rahmen dieses 1-tägigen Seminars kennen und anwenden.



Ihr Referent Andreas Bornhäußer
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Weitere Informationen unter www. gsa-university.org/AndreasBornhaeusser
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0,5 Creditpoints



MODULE



Wie gut oder schlecht sich Menschen verstehen, wird in den ersten Augenblikken der Begegnung primär durch die Wirkung bestimmt, die die miteinander interagierenden Personen einerseits beim jeweiligen Gegenüber wahrnehmen und andererseits selbst entfalten. Das S.C.I.L.Interaktionsmodell dient dem gezielten Training der Empfängerqualitäten einerseits und der Senderqualitäten andererseits. Ein unentbehrliches Diagnostik- und Trainingsinstrumentarium für Keynote-Speaker, die ihre Zuhörer in kürzester Zeit erfolgreich ansprechen, mit ihren Botschaften den Punkt treffen und einen nachhaltig überzeugenden Eindruck hinterlassen wollen und müssen.



Block I



 Modul 2



Samstag, 23.10.2010 München 9–13 & 14–18 Uhr



Die Körpersprache bei Präsentationen



»Meine Meinung steht fest! Irritieren Sie mich nicht durch Tatsachen.« Konrad Adenauer unterstrich damit die Tatsache, dass Entscheidungen getroffen werden, noch bevor der bewusste – »rationale« –Verstand aktiv wird. Bei Präsentationen entscheiden Menschen schon beim ersten Anblick des »Performenden« wie sie zu ihm stehen. Noch bevor der Inhalt dargeboten wurde. Dies hat entscheidenden Einﬂuss auf das Ergebnis der Präsentation. Die besten Performer und Präsentatoren wissen dies gekonnt zu nutzen und erzielen damit bessere Erfolge.



Seminarinhalte



Besonderheiten



Nutzen



) Wie Sie selbstsicher und



) Konkrete Werkzeuge und



) Befürworter und Gegner für



kompetent wirken



Ideen für den Präsentationsalltag



die eigene Sache nutzen



) Wieso wenige Millisekunden



) Mit Einwänden in Gruppen



erfolgsentscheidend sein können



) Praxistipps und Umsetzungs-



) Wie Sie Befürworter nutzen



) Körpersprache beeinﬂussen



Sitzposition erkennen



und wobei sei sie gefährlich sein können



) »Edutainment«-Lernen mit



) Ihre Körpersprache zur



Spaß und Humor



Zielerreichung erfolgreicher einsetzen



hilfen



) Mit der richtigen Bewegung



Begeisterung erzeugen



richtig umgehen ) Die Stimmung bereits an der



) Bei gleichem Präsentations-



) Wieso der richtige Stand für



inhalt mehr erreichen



Ihren Erfolg hilfreich sein kann ) Wie die Gestaltung Ihrer



Präsentations-»Bühne« Ihren Erfolg mit beeinﬂusst ) Mit Gestik-Werkzeugen



Ihren Worten mehr Nachdruck verleihen



Ihr Referent Stefan Verra
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Weitere Informationen unter www. gsa-university.org/StefanVerra



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



0,5 Creditpoints



Block I



 Modul 3



Samstag, 23.10.2010 19–22 Uhr München



Methoden und Formate in der Live-Kommunikation



Zündende Ideen für die Bühne, Interaktionen mit dem Publikum, Dialogmethoden, kreative Moderationen, Business Theater, Improvisation, Eisbrecher, Warm-Ups und Break-Outs – der Werkzeugkoffer der Tagungsdramaturgie ist prall gefüllt. Das Modul mit Bernhard Wolff gibt eine lebendige Übersicht mit vielen Beispielen.



Seminarinhalte



Nutzen



Teil 1 Methoden und Formate von Tagungen und Events Wie lassen sich Kommunikationsziele von Tagungen erreichen? Welche Methoden und Formate kommen zum Einsatz? Welche Rolle spielen dabei Vorträge und Keynotes?



) Die Teilnehmer erhalten



) Die Teilnehmer erwerben



eine Übersicht über die gängigen Formate und Zielgruppen im Event- und Tagungsbusiness.



Kompetenzen, die über die eigentliche Vortragsarbeit hinausgehen: zum Beispiel für die Arbeit als Moderator, Konzeptioner und Berater.



(Im Seminar kommen zahlreiche interaktive Methoden zum Einsatz.)



Ihr Referent Bernhard Wolff
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) Die Teilnehmer lernen, ihre



Arbeit als Beitrag zur Erreichung von Kommunikationszielen zu verstehen – und zu verkaufen.



Kommunikations-Tools vor und mit der Gruppe.



) Die Teilnehmer nehmen



Dutzende praktische Ideen für Interaktionen und zur methodischen Gestaltung Ihres Vortrags mit.



Weitere Informationen unter www. gsa-university.org/BernhardWolff



www.gsa-university.org



) Die Teilnehmer erproben



0,25 Creditpoint



MODULE



Teil 2 Methoden und Formate innerhalb eines Vortrags Welche Methoden, Formate und Interaktionen kann ein Speaker nutzen? Wie positioniert sich ein Speaker in der Dramaturgie einer Veranstaltung? Welche methodischen Kompetenzen kann ein Speaker als Zusatznutzen anbieten?



Block I



 Modul 4



Sonntag, 24.10.2010 9–14 Uhr München



Redegenuss statt Redeverdruss – erfolgreiches Management von Stress, Lampenﬁeber und Emotionen Der Atem wird kurz, das Gesicht fängt an zu glühen, die Beine zittern, das Herz pocht, die Stimme versagt, die Inhalte verschwimmen – Ihr Stimmauftritt droht ein Fiasko zu werden. Erleben Sie in diesem Seminar, wie Emotionen und Stress Ihr Atem-, Stimm- und Körpermuster verändern. Erlernen Sie den souveränen Umgang mit diesen Faktoren: Aus Unsicherheit wird Sicherheit, aus Lampenﬁeber Vorfreude.



Seminarinhalte



Nutzen



Die Tatsache, dass unsere Wirkung von Stimme, Sprechweise und Körpersprache dominant geprägt wird, ist seit 40 Jahren bekannt. Doch nach wie vor bereiten sich Redner exzessiv inhaltlich und intellektuell vor. Im Moment des Auftritts sind sie von ihren eigenen Emotionen und körperlichen Reaktionen überrascht, verunsichert, geschwächt.



Inhalte des Seminars



) Sie lernen, punktgenau in



) Sie erfahren, wie Stress und Emotionen Körper, Atem und



Topform zu sein



Stimme beeinﬂussen und sich über die Körpersprache dem Zuhörer unbewusst und unerbittlich vermitteln



) Sie wissen für immer, wie



) Sie lösen Energieblockaden nachhaltig und effektiv und lernen,



ihr eigenes Energiefeuerwerk im richtigen Moment zu zünden ) Sie lernen, sich auf Redeauftritte stimmlich, körperlich und



) Sie zeigen Standfestigkeit



energetisch sinnvoll vorzubereiten



und positionieren sich eindeutig



) Sie entwickeln körperliche Präsenz in schwierigen Situationen



) Sie gehen erfolgreich mit



und erlangen darüber Souveränität und Gelassenheit



Lampenﬁeber, Unsicherheit und Redeangst um



) Sie erleben, auf welche Art sich ein Standpunkt eindeutig ver-



) Sie fühlen sich redesicher



mittelt



Ziel des Seminars Sie verfügen über körperlich und energetisch sicher verankerte, tiefgreifende und wirkungsvolle Strategien für Ihre Stimmauftritte auf den Bühnen Ihres Lebens



Sie Präsenz auf Knopfdruck herstellen



) Sie gehen erfolgreich mit Lampenﬁeber, Unsicherheit und Rede-



und auftrittsstark



angst um und lernen darüber, wie Ihr inneres Potenzial bei Ihrem Stimmauftritt leuchtet. Methoden ) Loschky-Methode® ) Alba emoting Methode (Dr. Susana Bloch) ) Das Erleben des Körpers steht im Mittelpunkt des Seminars,



da der Körper die Grundlage emotionaler und kognitiver Strukturen bildet.



Ihre Referentin Eva Loschky
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Weitere Informationen unter www. gsa-university.org/EvaLoschky



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



0,25 Creditpoints



Block I



 Modul 5



Freitag, 3.12.2010 13–17 & 18–22 Uhr München



Der Flirt mit dem Publikum – Wie Sie Ihre Zuhörer für sich einnehmen



Als Trainer haben Sie mit großem Erfolg mit Menschen gearbeitet, Kommunikation ist Ihre Stärke. Nun stehen Sie plötzlich auf der großen Bühne und reden zu Menschen. In diesem Seminar zeigt Ihnen Deutschlands Top-Rednerin Sabine Asgodom, CSP, wie Sie die Kraft des Miteinander-Redens in Ihre Keynote einbauen. Wie Sie trotz der monologischen Vortragsform einen ständigen Dialog mit dem Publikum führen. Ihre Zuhörer/innen werden es Ihnen danken: Sie werden sich fesseln und begeistern lassen, konzentriert mitgehen und wichtige Botschaften verstehen und behalten. Sie werden Sie lieben.



Nutzen



Möchten Sie Ihr Publikum erreichen, einen Draht zu ihm ﬁnden, eine Rede als ein gemeinsames, faszinierendes Erlebnis aufbauen? Wollen Sie erreichen, dass Ihr Publikum Ihnen nicht nur zuhört, sondern Sie liebt? Möchten Sie, dass Ihre Rede vor einer größeren Gruppe kein Stress, sondern ganz leicht wird? Dass sich die Ihnen wichtigen Inhalte nachhaltig in den Köpfen der Zuhörer/innen verankern? Und dass sich Ihr Publikum noch nach Jahren an Sie erinnert? In diesem Seminar verrate ich Ihnen alle Geheimnisse, die den Flirt mit dem Publikum in Gang setzen:



) Vom Ich zum Wir –



) Wer lacht lernt.



) Sie lernen, wie Sie den Draht



Die erfolgreichste Methode, das Publikum nicht als bedrohliche anonyme Menge, sondern als eine Gruppe von freundlichen, individuellen Menschen zu sehen.



Wie Humor jedes Eis brechen hilft. Und wie Humor Ihnen weiter hilft, auch sehr ernstgemeinte Botschaften genießbar zu machen.



zu Ihren Zuhörern bekommen.



) Beginne mit dem Offen-



sichtlichen. Wie Sie einen ersten sympathischen Eindruck machen. ) Die Charme-Offensive –



Die besten Wege, die Herzen Ihrer Zuhörer/innen schnell und nachhaltig zu gewinnen. Und die Verbindung – auch über Stunden – zu halten. ) Sich wichtig nehmen ist gut,



sich nicht zu wichtig nehmen ist besser. Die häuﬁgsten Anfangsfehler von Redner/innen, und wie Sie sie vermeiden können.



Ihre Referentin Sabine Asgodom, CSP
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) Ich sehe was, was du auch



siehst. Wie die Methode der Achtsamkeit starke Brücken ins Publikum baut, auf denen Ihre Gedanken, Erkenntnisse und Argumente hinüberﬂiegen können.



Ihre Zuhörer bezaubern, fesseln, begeistern. ) Sie erfahren, wie Sie eine



Rede als Dialog aufbauen. ) Sie werden mehr Aufmerk-



samkeit bekommen, sogar geliebt werden. ) Sie werden Ihre Auftritte



genießen.



) Erzähl deine Geschichte.



Warum Storytelling die beste Werbung für Sie ist. Sabine Asgodom präsentiert Erfolgsmethoden aus ihrer erfolgreichen Redner-Karriere. Dazu erarbeiten Sie anhand praktischer Beispiele der Teilnehmer/innen Ihre eigenen Ansätze.



Weitere Informationen unter www. gsa-university.org/SabineAsgodom



www.gsa-university.org



) Sie werden als Redner/in



0,5 Creditpoints



MODULE



Seminarinhalte



Block I



 Modul 6



Samstag, 4.12.2010 9–13 & 14–18 Uhr München



Infotainment mit Humor, der rote Faden in Rede und Präsentation Aufbau – Dramaturgie – Inszenierung – ein Erlebnisseminar für alle Sinne Ein Modul für Menschen, die ihre Kommunikationsziele mit der Kraft der Kreativität und des Humors efﬁzient und strukturiert erreichen möchten, dabei authentisch bleiben und Mut beweisen sich selbst das eine oder andere Mal nicht so ernst zu nehmen.



Seminarinhalte



Seminarmethode



) Begriffsdeﬁnition: Inszenie-



rung, Dramaturgie und Struktur ) Erarbeitung eines Spannungs-



bogens



) Interaktion ) Rollenspiele ) Einzel- und



Gruppenübungen



) Fokussierung auf den roten



Nutzen



) Was die authentische Marke



) Mut für schräge Ideen und



»Ich« für die Entwicklung der persönlichen Erfolgsstrategie bedeutet



Mut sich selbst nicht so ernst zu nehmen



) Proﬁ-Tipps und Tricks aus



) Wie gemeinsames Lachen



den Teamgeist fördert



der Praxis für Inszenierung und Infotainment



Faden in seiner Spannung, Dynamik und Aussagekraft



) Mit Persönlichkeit und origi-



) Kreative Openings



nellen Ideen Menschen begeistern



) Eisbrecher und Schlussinsze-



nierungen



) Meetings und Präsentation



) Übungen zur »Geplanten



kreativer strukturiert gestalten



Spontaneität« und der One Step Ahead Philosophy



) Auffallen statt durchfallen –



Werbung, Theater und Film.



wie Sie kreativ und humorvoll »anders als die andern« sein können



) Über die Kraft und Wirkung



) Durch charmante Improvisa-



des Humors im Bereich des seriösen Wissenschafts- und Informationstransfers



tionen und Überraschungen ganz sicher in positiver Erinnerung bleiben



) Überraschungstools aus



) Tipps & Tricks für kreatives



Wording und Moderation



Ihr Referent Dr. Roman F. Szeliga
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Weitere Informationen unter www. gsa-university.org/RomanSzeliga



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



0,5 Creditpoints



Block I



 Modul 7



Samstag, 4.12.2010 19–22 Uhr Sonntag, 5.12.2010 9–14 Uhr München



Sich in Szene setzen ohne sich in Szene zu setzen – Authentizität und Bühnenwirkung



Ein guter Speaker hat vor allem eines: Persönlichkeit! Die muss er nicht lernen, sondern die muss er einfach nur zeigen. Kein Teilnehmer eines Seminars wird besser dadurch, dass ich ihm Ge- und Verbote auferlege. Das beste Argument, einem Sprecher zu folgen, ist der Sprecher selbst. Also muss er in seiner Art gestärkt und nicht verbogen werden.



Seminarinhalte



Nutzen



In diesem Training geht es nicht darum, reden zu lernen, sondern es zeigt denen, die viel reden wollen oder müssen, wie sie ihre Wirkung überprüfen und verbessern. Die Teilnehmer bekommen ein Feedback über die Art, wie sie sich darstellen, auf der Bühne oder in der Öffentlichkeit.



) Professionelle Rückmeldung



Ziel ist eine Kommunikation mit der Gruppe, die über die bloße Information weit hinausgeht, und in der der Redner oder Sprecher sich selbst und seine Persönlichkeit mitverkauft. Wahlweise wird der Vortrag ausformulierter Manuskripte oder Reden nach ausgearbeitetem Stichwortkonzept trainiert. Optional ist auch der Umgang mit Powerpoint.



) Methoden und Techniken



für Reden und Vorträge, die sich direkt an unserer täglichen Kommunikation orientieren, die leicht anzuwenden sind und auch nach vielen Jahren noch Spaß machen



MODULE



Jeder Satz vor der Gruppe sollte im Idealfall in dem Moment entstehen, in dem er gesprochen wird. Trotzdem braucht ja jeder sein Konzept und eine Struktur für seine Botschaften und Storys. Dabei ist es egal, ob jemand witzig sein will, etwas Schwieriges erklären, kompetent referieren oder spannend erzählen will. Nur wenn ein Speaker weg kommt vom Aufsagen und auswendig lernen macht ein Auftritt auch nach der fünfzigsten Wiederholung noch Spaß.



über die eigene Wirkung und Aufspüren von Manierismen und antrainierten Verhaltensweisen



) Hilfen zur Vorbereitung,



Aufbereitung von Geschichten, Setzen von Pointen, Erzeugen von Spannung, Körperausdruck usw. von einem Proﬁ-Schauspieler



Das Training ist stark auf die Praxis ausgerichtet und gibt den Lehrgangsteilnehmern Raum für eigene Versuche, auf Wunsch auch vor der Videokamera. Teilnehmer wirken nach dem Training persönlicher, sympathischer, kompetenter und selbstbewusster und fühlen sich besser, wenn sie vor die Gruppe müssen.



Ihr Referent Michael Rossié
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Weitere Informationen unter www. gsa-university.org/MichaelRossie



www.gsa-university.org



0,5 Creditpoints



Block I



 Modul 8



Freitag, 14.1.2011 13–17 & 18–22 Uhr München



So funktioniert der Mensch. Gruppen und Einzelne mit Hilfe der Psychologie verstehen und überzeugen. Wer erfolgreich päsentieren will, muss überzeugen. Dazu ist es nötig, sich selbst und das Publikum möglichst genau zu kennen. Man muss wissen, wie Menschen »ticken«, wie die Psyche funktioniert und wie Gruppendynamik wirkt. Nur so kann man die »Knöpfe« ﬁnden, die man drücken muss, um nicht nur Interesse, sondern Sympathie, Offenheit und Begeisterung zu erregen. Nicht Alles, aber Vieles ist vorhersagbar. In diesem Seminar lernen Sie die »Mathematik und Strategie der Psyche«.



Seminarinhalte



Seminarmethoden



Nutzen



) Was ist die Psyche?



) theoretischer Input



) Grundlegendes psycho-



Bewusstes und Unbewusstes – die Tiefenanalyse C. G. Jungs



(Kurzvortrag)



logisches Wissen aneignen



) Kleingruppenarbeit



) Die eigene Persönlichkeit



) Wie funktionieren Gruppen?



mit Präsentation



besser verstehen



Gruppendynamik (Inklusion und Identität)



) Übungen und Fallbespre-



) Reaktionen der Umwelt



chung (Teilnehmerfälle)



akkurat ein- und zuordnen



) Sculpturing und/oder



) Widerstände früher



Aufstellung (bei Bedarf)



antizipieren



) Psychologische Fragebögen



) Strategisches interaktives



und Persönlichkeitstests



Denken erweitern



) Feedback



) Überzeugungskraft erhöhen



) Widerstände überwinden



und Konﬂikte erfolgreich lösen ) Menschen genau beobach-



ten und richtig einschätzen. ) Unterschiedlichkeiten von



Personen kennen und antizipieren



) Situatives Präsentieren



ﬂexibilisieren



) Beispiele der Typenlehre



(Enneagramm und MBTI)



) Ängste abbauen



) Die Kunst der Überzeugung



) Selbstbewusstsein aufbauen ) Souveränerer Umgang



mit Gruppen und Einzelnen



Ihr Referent Dr. Holger Schlageter
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Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/HolgerSchlageter



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



0,5 Creditpoints



Block I



 Modul 9



Samstag, 15.1. 2011 9–13 & 14–18 Uhr München



Die Kraft der Rhetorik



Spuren hinterlassen wir selten auf ausgetretenen Pfaden – das gilt auch und insbesondere für Präsentationen. Lernen Sie, außergewöhnlich zu sein und Ihr Publikum zu überraschen. Sachlichkeit und Begeisterung sind keine Gegensätze: An Ihrer Schnittstelle entstehen überzeugende, erfolgsorientierte Präsentationen. Sie entdecken die 7 Schlüssel erfolgreicher Präsentation.



Seminarinhalte



Seminarmethode



Nutzen



) Wie packe ich meine Zuhörer



) Interaktiver Vortrag



) Sie lernen, wie Powerpoint



an den Ohren – am besten von Anfang an



) Kleingruppen-Arbeit



Ihre Rede unterstützen und aufwerten kann



) Die fünf Produktionsstadien



einer Rede



) Präsentationen der



Teilnehmer im Plenum ) lustiges Highlight:



) Powerpoint – Segen oder



Powerpoint-Karaoke …



Fluch



) Sie lernen, eine Rede zu



schreiben, die nach einer Rede klingt ) Sie lernen, die Zuhörer bei



bei Powerpoint



) Sie erfahren einige Geheim-



) Die Lessig-Methode



nisse aus dem Nähkästchen eines Redenschreibers



MODULE



den Ohren zu packen



) Visualisierungsgrundsätze



) Mit Präsentationen Spuren



hinterlassen – 5 Wege, um in den Köpfen und Herzen zu landen



Ihr Referent René Borbonus
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Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/ReneBorbonus



www.gsa-university.org



0,5 Creditpoints



Block I



 Modul 10



Samstag, 15.1. 2011 19–22 Uhr Sonntag, 16.1.2011 9–14 Uhr München



Kreativität – Spontaneität – Schlagfertigkeit – Die Kunst der Improvisation



Infotainment steht hoch im Kurs. Inhalte mit Leichtigkeit und Humor zu vermitteln ist ein begehrenswertes Ziel. Doch wie gelingt es, immer einen ﬂotten Spruch auf den Lippen zu haben oder eine witzige Pointe oder Story aus dem Ärmel zu schütteln? Das Improvisationstheater zeigt all dies mit großem Erfolg seit 20 Jahren auf öffentlichen Bühnen. Diesen Werkzeugkoffer öffnen wir in diesem Seminar.



Seminarinhalte



Nutzen



»You are not imaginatively impotent until you are dead; you are only frozen up. Switch off the no-saying intellect and welcome the unconscious as a friend; it will lead you to places you never dreamed of, and produce results more ›original‹ than anything you could achieve by aiming at originality.« Keith Johnstone



) Steigerung der eigenen



Spontaneität und Kreativität ) Mehr Vertrauen in eigene



Ideen und Assoziationen ) Mehr Mut zum Risiko in



Kreativität und Spontaneität entsteht, wenn es uns gelingt unsere eigene Selbstzensur auszuschalten, wenn wir bereit sind unseren Assoziationen freien Lauf zu lassen. Alle Eindrücke, die wir mit unseren Sinnen wahrnehmen, sind auch Impulse, die wir aufnehmen und kreativ weiterführen. Wir beﬁnden uns in einer ständigen Interaktion mit unserer Umwelt. Das Improvisationstheater bietet eine breite Palette an Übungen und Spielen, um diese Fähigkeiten zu stärken: Wahrnehmung, Angebote annehmen, Dialog, Stimme, Körperausdruck, Multitasking, Vertrauen. Woher kommen unsere Ideen? Wie kann ich meine Hürden überwinden? Was ist Spontaneität? Wie funktioniert das in unterschiedlichen Kommunikationssituationen? In einfachen Gruppen- und Partnerübungen erproben die Teilnehmer dieses spannende Terrain und entdecken die Lust am Spielen und »Scheitern«.



Ihr Referent Roland Trescher
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Kommunikationssituationen ) Verbesserung der



Wahrnehmung – Fokus auf Kommunikationspartner – Dialog ) Steigerung der eigenen



Präsenz in Kommunikationssituationen



Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/RolandTrescher



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



0,5 Creditpoints



Block I



 Modul 11



Freitag, 11.2.2011 13–17 & 18–22 Uhr München



Gute Geschichten – humorvoll präsentiert.



Eine Story liefert Bilder, erzeugt Emotionen, baut Brücken. Speaker, die gute Geschichten und Geschichten gut erzählen, gewinnen das Vertrauen ihrer Zuhörer. Lernen Sie, wie Sie Ihre Themen nicht nur im Kopf, sondern vor allem im Herzen der Zuschauer verankern, indem Sie Botschaften nachhaltig präsentieren und mit Humor Ihr Publikum begeistern.



Seminarinhalte



Nutzen



Das Seminar vermittelt einen Einblick in das professionelle Storytelling für Speaker. Dabei werden Story-Arten, Erzählmethoden, Aufbau und Struktur guter Geschichten erklärt. Die Teilnehmer entwickeln erste Ideen zu eigenen Geschichten und/oder arbeiten bereits vorhandene Geschichten aus. Schwerpunkt liegt hier auf der Auswahl der Story, der Besetzung, dem Konﬂikt und der Kompatibilität zum inhaltlichen Kontext. Gleichzeitig werden Erfolgstechniken aus der professionellen Humorarbeit vermittelt, die den Geschichten zusätzlich Tempo, Witz und Emotion verleihen. Der eigentliche Wissenstransfer erfolgt in praktischen Übungen mit ausgewählten Teilnehmern, die ihre Geschichten in Szene setzen und in einem Live-Coaching ein ﬁnales »Story-Polishing« erleben. Übungen aus dem Improvisationstheater, Schauspiel und Infotainment runden den Seminartag erlebnis-reich ab.



) Die Teilnehmer erlernen die



wesentlichen Elemente erfolgreicher Storys für Speaker ) Kernbotschaften aus eigenen



Vorträgen werden in mindestens eine authentische Story verpackt



MODULE



) Mit professionellen Humor-



techniken werden die eigenen Storys noch wirkungsvoller ) Das Live-Coaching macht



die Wirkung von Storys noch innerhalb des Seminars erfahrbar ) Professionelle Theater-



übungen in Kombination mit Storytelling sorgen für noch mehr Präsenz beim Präsentieren



Ihr Referent Cristián Gálvez
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Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/CristianGalvez



www.gsa-university.org



0,5 Creditpoints



Block I



 Modul 12



Samstag, 12.2.2011 9–13 & 14–18 Uhr München



Die Stimme richtig einsetzen – Professionelles Stimmtraining für Speaker



Die Stimme eines Speakers muss den Raum füllen und die Zuhörer emotional erreichen. Wie gelingt es, die Stimme so zu steuern, dass Sie stimmlich ﬁt bleiben und das volle Potenzial Ihrer Stimme ausschöpfen? Arno Fischbacher gibt klare Anleitungen und Tipps speziell für Speaker. Praktisches Ausprobieren und die Arbeit an Fallbeispielen der Teilnehmer beschleunigen das Lernen und erleichtern die Umsetzung.



Seminarinhalte



Nutzen



Aktion: 5 Arbeitsfelder in der Speakerausbildung



Know-how: Was Speaker über die Stimme wissen sollten



Stimme verstehen Stimmﬁt in 30 Sekunden, um ver) Wie funktioniert die Stimme? ständlich, klar und klangvoll zu ) Wie kann ich meine Stimme sprechen beeinﬂussen? ) Stimmlich den Raum füllen und Zuhörer erreichen Bewusstsein schaffen für die unbewusste Wirkung der ) Tipps für den gesunden EinStimme satz der Stimme und zuhörerorientiertes Sprechen ) Wodurch entsteht der Zusammenhang zwischen Stimme ) Den Standpunkt hörbar und persönlicher Wirkung? machen: Zusammenhang zwischen Stimme, Standpunkt und ) Was passiert in den ZuhöVolumen rern, wenn Sie mich sehen, erleben und hören? ) Hörbar mit den Händen sprechen: Gestik im Hinblick auf ) Wie im Zuhörer Sprache Sprachmelodie, Lebendigkeit, verarbeitet wird Rhythmus Wann und wie verstehen die ) Vertrauensvorteil Eigenton: Zuhörer mich am besten? Geheimrezept, um Beziehung ) Akustischer Türöffner: zu schaffen und Konﬂikte zu entDas magische 1. Wort schärfen ) Warm-up für die Stimme:



Ihr Referent Arno Fischbacher
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) Alpha-Faktoren der Stimme



) Nach diesem Seminar mit



gezielt einsetzen, Führungssignale nutzen Stimme am Mikrophon



Arno Fischbacher wissen die Teilnehmer, wie und wodurch Stimme und Körpersprache so machtvoll unbewusst wirken.



) Wie gehe ich professionell



) Sie wissen, welche Signale



mit dem Mikro um und wie hört sich das an?



sie nutzen können, um unaufdringlich und sympathisch die Aufmerksamkeit ihrer Zuhörer zu lenken.



) Was sind die wichtigsten



Dos und Don’ts



) Sie wirken präsent, sprechen



Transfer: Damit die Umsetzung auf der Bühne gelingt ) Standpunktbestimmung:



Wo stehe ich heute? Was sind Knackpunkte für mich? Welche Ziele will ich erreichen?



sicher, zugewandt und verständlich. ) Dafür haben sie ihre per-



sönlichen Anker deﬁniert, die sie daran erinnern, den »Schalter umzulegen«, wenn es darauf ankommt.



) Persönliches Arbeitspro-



gramm: Was wird mich daran erinnern, es umzusetzen? Wie tue ich es? ) Evaluierung: Woran werde



ich erkennen, dass es wirkt?



Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/ArnoFischbacher



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



0,5 Creditpoints



Block II



 Modul 13



Samstag, 12.2.2011 19–22 Uhr Sonntag, 13.2.2011 9–14 Uhr München



Erfolgreiche Angebotskonzepte und Branchenwissen!



Sie werden Ihre Angebote als Speaker so entwickeln können, dass Interessenten Vertrauen in Ihre Kompetenz gewinnen und gerne kaufen. Sie werden lernen, wie Sie Ihre Angebote so vernetzen, dass sie sich gegenseitig ergänzen und empfehlen. Ihre Angebote werden zur Speaker-Branche und Ihrer Zielgruppe ideal passen. Entdecken Sie dabei das Branchen-Potenzial für volle Auftragsbücher und hohe Umsätze.



Nutzen



) Welche Trends können Sie



) Innovation, Emotion, Multi-



) Sie werden Ihre Branche (neu) kennen lernen, vor allem die



als Speaker erwarten?



plikation: Die Umsatzbeschleuniger mit Langzeitwirkung.



relevanten Personen und Netzwerke, um daraus mit wenig Aufwand hohe Umsätze zu erzielen



) Das Filter-System für Ange-



) Erkennen Sie, wie der Speaker-Markt »tickt« und welche Spiel-



botsketten, die Kunden binden.



regeln des Erfolgs er für alle deﬁniert – und welche Sie davon brechen dürfen



) Was erwartet der Markt von



einem Speaker? ) Analyse des Marktes: Nutzen



Sie die Speaker-Branche für Ihr Marketing! ) Welche wichtigen Multiplika-



Seminarmethode Dialogorientierte Workshopmethoden



) Sie werden erfahren, wie Sie sogar über Kooperationen mit



Konkurrenten zu mehr Aufträgen kommen ) Sie werden endlich ein Themen- und Produktportfolio zusam-



toren gibt es im SpeakerMarkt – wer sollte Sie kennen?



men stellen können, das Ihre Kunden immer wieder gerne kaufen und weiter empfehlen



) Welche Branchen-Netzwerke



versprechen welchen Mehrwert und Umsatz?



) Entdecken Sie die Wege, wie Sie und Ihre Angebote positiv auf-



) Wie arbeiten Sie erfolgreich



) Sie können Ihre Verkaufskommunikation auf die Argumente



mit Branchen-Kollegen zusammen?



umstellen, die Ihre Kunden wirklich hören möchten



fallen und magnetische Wirkung erreichen



) Sie werden nach und nach nicht mehr verkaufen müssen,



) Wer ist Ihr idealer Kunde



sondern werden immer öfter gekauft



und was benötigt er von einem Speaker? ) Die fünf goldenen Gesetze



für die Konzeption Ihres Angebots – automatisch verkaufen!



Ihr Referent Siegfried Haider
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Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/SiegfriedHaider



www.gsa-university.org



0,5 Creditpoints



MODULE



Seminarinhalte



Block II



 Modul 14



Freitag, 11.3.2011 13–17 & 18–22 Uhr München



Human Branding – Der Trainer als Marke



Das Trainer- und Speaker-Gesicht in der Menge: Verdienen Sie es, zu verdienen? Wir erarbeiten die Grundlagen für Ihre proﬁlierte Markenpersönlichkeit. Dazu gehören die harten genauso wie die soften Faktoren Ihrer Soll-Wahrnehmung. Sie ist die Basis für alles eindeutige Tun und alles getroste Weglassen auf dem Weg zur Persönlichkeit, die interessiert, fasziniert und gebucht wird.



Seminarinhalte



Nutzen



Pause machen Sie nicht hier, sondern zu Hause: Der Tag ist sehr interaktiv und beinhaltet deshalb wenig bis sehr wenig schläfriges Powerpoint. Stattdessen kümmern wir uns ambulant und am offenen Markenherzen um die Erfolgsfaktoren für Ihre proﬁlierte Persönlichkeit:



) Sie bekommen einen pro-



1. Fokus: Finde heraus, wofür Du stirbst! 2. Wettbewerb: Achte auf Deine Mitbemüher! 3. Einzigartigkeit: Entscheide, ob Du in der Hand schmilzt oder im Mund! 4. Relevanz: Sei den guten Streit wert! 5. Qualität: Außen hui, innen hui! 6. Erfolgsfaktor Echtheit: Paula bleibt Paula, und Horst bleibt Horst. Gut so! 7. Wiedererkennung: Setze Deinen Anker! 8. Klappern: Werde Aktivist! 9. Kontinuität: In der Kraft liegt die Ruhe! 10. Netzwerk: Lieber 1 Freund als 100 Freundchen!
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) Sie entwickeln die Grund-



lagen für Ihre eigene starke Marke. ) Sie probieren sich direkt aus



und prüfen, was Sie proﬁliert. ) Sie erhalten sofort umsetz-



bare Tipps aus der Markentechnik erfolgreicher Unternehmen, die ihr Soll-Proﬁl wahr machen. ) Sie wissen besser, wofür



Sie wirklich stehen und wie Sie das auf den Punkt bringen. ) Sie erspüren, worauf Sie



Beim Live-Coaching mit dem Feedback aller Teilnehmer kommt jeder dran: Was will ich wirklich? Was wabert da bei mir? Was ist denn nun meine Herausstellung? Mein Gesellschaftsbeitrag – wen interessiert der? Ergebnisse: Substanz, Tragkraft, Ziele, Planung, Maßnahmen. Punkt.



Ihr Referent Jon Christoph Berndt®



funden Einblick in das Human Branding.



sich beim Weiterkommen konzentrieren sollten und was Sie weglassen können.



Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/JonChristophBerndt



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



0,5 Creditpoints



Block II



 Modul 15



Samstag, 12.3.2011 9–13/14–18 Uhr München



Erfolgreiche Vermarktung und Positionierung als Speaker!



Sie entwickeln Ihre Marketing- und Positionierungsstrategie, die Sie zu neuen Kunden, Aufträgen und hohen Umsätzen führt. Sie lernen, wie Sie erfolgreich am Markt kommunizieren und gleichzeitig Kunden magnetisch anziehen. Entdecken Sie, wie Sie durch Speaking erfolgreich Neukunden gewinnen und so eine Kunden-Pipeline aufbauen.



Seminarinhalte



Nutzen



) Erfahren Sie, warum der



»ideale Kunde« wichtiger ist als eine Zielgruppe



Seminarmethode Dialogorientierte Workshopmethoden



) Marketing wird in Ihrem Unternehmen eine feste Größe, dessen



Strategie ausreichend Interessenten ﬁndet und aus ihnen begeisterte Kunden generiert



) Wie Sie Ihren attraktiven



) Sie werden Marketing als System verstehen, das einmal



Marketing-Mix gestalten, so dass Kunden nur bei Ihnen kaufen wollen: ) Produkt ) Programm ) Service ) Garantieleistungen ) Preis ) Distribution ) Kommunikation



installiert Ihr Unternehmen und Sie reich macht trainieren, damit Sie bei jedem Kundenkontakt höchste Wahrscheinlichkeit auf Erfolge haben ) Sie werden so professionell positioniert sein, daß Sie Ihr Markt



als Experte erkennt, schätzt, sucht und empﬁehlt ) Ihre Marketingmaßnahmen sind so ideal aufeinander abge-



stimmt, daß Sie mit geringsten Investitionen maximalen Unternehmens-Erfolg erzielen



) Die fünf besten Wege,



) Marketing wird plötzlich stressfrei, kostenminimal und Spaß



neue Kunden zu gewinnen – Networking inklusive!



machen, weil es einfach und intelligent ist und so Kunden, Aufträge, volle Kalender und beeindruckende Umsätze erzielt



) Die Königsregeln für erfolg-



) Machen Sie mit diesem Modul Ihr Unternehmen zur »Gewinn-



reiches Direkt-Marketing



Maschine« mit hohem Nutzwert



) Wie erreichen Sie Ihren Ex-



pertenstatus, der diese Kunden magnetisch anzieht? ) Die besten Positionierungs-



Strategien für Ihren Erfolg!



Ihr Referent Siegfried Haider
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Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/SiegfriedHaider



www.gsa-university.org



0,5 Creditpoints



MODULE



) Sie werden die wichtigsten Dos und Don’ts des Networkings



Block II



 Modul 16



Samstag, 12.3.2011 19–22 Uhr Sonntag, 13.3.2011 9–14 Uhr München



Visuelle Kommunikation und Werbemittelgestaltung



Einführung in die Grundlagen der Gestaltung und des Projektmanagements bei der Realisierung von Werbemitteln.



Seminarinhalte



Nutzen



Text, Schriftart, Farbe, Format, Bilderwelt, Logo, Claim, Illustration, Papierart, Druckart etc. … und für jede Komponente muss eine Entscheidung getroffen werden. Und alles muss harmonieren. Die Summe der kleinen Entscheidungen ergibt die Qualität der visuellen Kommunikation. Aber für welche Schriftart entscheide ich mich? Welche Farbe ist die richtige für mich? Die Grundlagen der Gestaltung geben Hilfe bei der Entscheidungsﬁndung.



) Besseres Verständnis für



Projektabläufe und Projektsteuerung = Zeitgewinn ) Kostenreduktion bei der



Produktion eigener Werbemittel ) Qualitätssteigerung der



Die Gestaltung und Produktion von Werbemitteln unterliegen den gleichen Restriktionen wie jedes andere Projekt auch. Qualität, Zeit und Kosten müssen aufeinander abgestimmt werden. Damit das gelingt, sprechen wir über Workﬂow im Print und Workﬂow bei Online Projekten. Was sind die Stolpersteine im Projektablauf? Was sind die Kostentreiber? Welche Komponenten werden benötigt? Welche Werbemittel sind notwendig? Welche Werbemittel sind ungewöhnlich? Individuelle Beispiele werden vorgestellt und bewertet.



Ihr Referent Jacek Tapia García
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eigenen visuellen Kommunikation



Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/JacekTapiaGarcia



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



0,5 Creditpoints



Block II



 Modul 17



Freitag, 13.5.2011 13–17 & 18–22 Uhr Frankfurt



Das professionelle Erstgespräch – Speaker bekommen keine Aufträge – Sie verhandeln sie! Erfahren Sie, wie Sie sich selbst und Ihre Leistung überzeugend verkaufen. Finden Sie den richtigen Weg vom Erstgespräch bis zum erfolgreichen Abschluss. Überzeugen Sie Ihre Auftraggeber, dass Sie Ihren Preis wert sind. Seien Sie kein Bittsteller, sondern verhandeln Sie als Speaker auf Augenhöhe. Mit der richtigen Einstellung erhöhen Sie den Nutzen Ihres Kunden und verdoppeln Ihren Tagessatz.



Seminarinhalte



Nutzen



) Welche persönlichen Ein-



) Die hohe Kunst der erfolg-



) Bessere Eigenpositionierung



stellungen und Vorstellungen helfen, damit Sie sich in Zukunft als Speaker erfolgreich verkaufen?



reichen Preisargumentation – so verdoppeln Sie Ihren Tagessatz



und Differenzierung im Wettbewerb



liche Auftrittssicherheit, ohne überheblich zu wirken



vativer Angebotskomponenten



der richtige Umgang mit Ablehnung



) Kürzere »Lead-Time« ) Wesentlich höhere Honorare



) Mit der BAP®-Technik erfolg-



) Exit-Szenarien bei Ableh-



reich durch das Erstkundengespräch



nung, die Sie letzten Endes doch zum gewünschten Erfolg führen



) Wie Sie Ihr Angebot zum



MODULE



) Wie steigern Sie Ihre persön-



) Einsatz wichtiger und inno-



) Etwas geht immer –



(haptischen) Erlebnis machen ) Das Nachfassgespräch – mit



höﬂicher Hartnäckigkeit zur Entscheidung ) Wie Sie Ihre Honorarvorstel-



lungen in vollem Umfang durchsetzen



Ihr Referent Martin Limbeck
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Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/MartinLimbeck



www.gsa-university.org



0,5 Creditpoints



Block II



 Modul 18



Samstag, 14.5.2011 9–13 & 14–18 Uhr Frankfurt



Professionelle Telefonakquise – Sprungbrett für mehr Umsatz und Gewinn



Das Telefon ist das wichtigste Akquiseinstrument für jeden erfolgreichen Trainer. Dieses Seminar behandelt die entscheidenden Strategien und Gesprächshilfen für die Neukundengewinnung im Trainermarkt. Nachfassen von Angeboten, Terminvereinbarung für eine Präsentation, Einladung zu einem offenen Seminar. Zündende Gesprächseröffnungen und professionelle Einwandbehandlung sind Schwerpunkt dieses Trainings



Seminarinhalte



Nutzen



Viele Trainer sträuben sich das Telefon in ihrer Akquisetätigkeit einzusetzen. Die psychologischen Barrieren, weshalb das Telefon eine untergeordnete Rolle im Akquisealltag darstellt, werden erläutert und Lösungsansätze vorgestellt, wie das Telefon zukünftig mit mehr Spaß und Beharrlichkeit zum Einsatz kommt. Das Gesetz der Zahl wird speziell für den Trainermarkt vorgestellt, Glaubenssätze werden herausgearbeitet und »Telefonbarrieren« abgebaut. In der Gesprächseröffnung gilt es, den speziellen Nutzen eines Seminars/Trainingsangebot prägnant zu erwähnen. Die häuﬁgsten Nutzenargumente für ein Verkaufstraining werden ausgearbeitet und aufgelistet. Vorhandene USPs der Trainerarbeit sollten schon am Anfang des Gesprächs entsprechende Neugier wecken. Mit der richtigen Frageform werden Trainingsanforderungen eines potentiellen Auftraggebers abgefragt. Für Einwände wie: Wir haben externe Trainer im Einsatz – unser Budget ist ausgeschöpft – schlechte Erfahrungen mit externen Trainern etc. werden Lösungsansätze erarbeitet. Die Zielsetzung eines persönlichen Termins, einer Präsentation oder Probetrainings wird deﬁniert und in die Abschlussphase des Telefonats integriert. Neben dem Akquiseschwerpunkt ist das Telefonat ein elementares Instrument im After-Sales-Service (z.B. Kuschel-Calls) und dient folglich als Sprungbrett für Folgeaufträge.



) Der Teilnehmer erfährt, wie er das Instrument Telefon



Ihr Referent Klaus-J. Fink
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zukünftig noch erfolgreicher als Akquiseinstrument im Weiterbildungsmarkt einsetzen kann ) Die wichtigsten Gesprächseröffnungen für das Nachfassen



von Angeboten, Einladungen zum Seminar etc. werden erarbeitet ) Vorbereitung und Schlagfertigkeit in der Einwandbehandlung



sind für jeden Trainer Voraussetzung, seine Zielsetzung zu erreichen – hier wird ein persönlicher Einwandkatalog erstellt ) Lösungsansätze zur Erreichung unterschiedlicher Gesprächs-



ziele werden deﬁniert und der jeweilige Nutzen für potentielle Auftraggeber herausgearbeitet



Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/KlausJFink



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



0,5 Creditpoints



Block II



 Modul 19



Samstag, 14.5.2011 19–22 Uhr Sonntag, 15.5.2011 9–14 Uhr Frankfurt



Komm zum Punkt! Wie Sie heute die Aufmerksamkeit der Menschen für Ihre Botschaften gewinnen Wir ersticken im Info-Overkill. Wer heute gehört werden will, muss sich klar ausdrücken. Ob mündlich oder schriftlich, ob im Newsletter, auf der Webseite oder in Facebook und Twitter. Menschen entscheiden schneller denn je, ob sie eine Botschaft interessiert oder nicht. Das Seminar vermittelt das nötige Klartext-Know-how und die Kunst der knackigen Schlagzeile, damit Ihre Botschaft ankommt.



Seminarinhalte



Nutzen



Wie funktioniert klare Sprache? Wie drückt man sich schlank aus? Wie gelingen Betreffzeilen für Newsletter und E-Mails, damit Inhalt und Nutzwert sofort klar werden?



) Wer sich klar ausdrückt und sofort zum Punkt kommt, wird in



) Wer seine Botschaft konsequent aus Sicht seiner Mitmenschen



kommuniziert, holt die Leute da ab, wo sie stehen, und hat damit mehr Erfolg. ) Wer durch klare Botschaften die Aufmerksamkeit der Menschen



gewinnt, hat bessere Chancen, seine Inhalte und Produkte zu platzieren und zu verkaufen. ) Wer sich einfach und klar ausdrückt, wirkt besser und kommt



sympathischer rüber ) Wer einfach und konkret sagt, was Sache ist, kommuniziert



mit weniger Aufwand und weniger Reibungsverlusten und spart Zeit, Energie und Geld.



Damit sich Thilo Baum auf die Belange und Inhalte der Teilnehmer einstellen kann, benötigt er vorab ihre Unterlagen.



Ihr Referent Thilo Baum
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Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/ThiloBaum



www.gsa-university.org



0,5 Creditpoints



MODULE



Im Seminar sehen die Teilnehmer anhand konkreter Beispiele aus ihrem Alltag, wie sich Botschaften zuspitzen und besser vermitteln lassen. So dass der Inhalt sofort klar wird und der Absender vorteilhaft wirkt. Wir analysieren Webseiten, Xing-Proﬁle, TwitterAccounts, Flyer, Powerpoint-Präsentationen und auch klassische Mailings auf Papier: Mit welchen Kniffen lassen sie sich ansprechender gestalten? Anhand von Übungen am Rechner, dessen Bild wir über den Beamer an der Wand sehen, optimieren die Teilnehmer ihre schriftliche Außendarstellung. Wir prüfen auch die mündliche Selbstdarstellung der Teilnehmer: Wie gelingt es ihnen, aus der Sicht ihres Gegenübers unmittelbar ihr Produkt, ihren Nutzen oder andere Inhalte darzustellen? Anhand von praktischen Übungen arbeiten wir die individuelle Botschaft der einzelnen Teilnehmer heraus. Am Ende haben wir für jeden Teilnehmer eine »Schlagzeile« – seine oder ihre Botschaft prägnant und knackig auf den Punkt gebracht.



Zeiten von Twitter und Facebook besser gehört.



Block II



 Modul 20



Freitag, 27.5.2011 13–17 & 18–22 Uhr Düsseldorf



Social Media – Xing & Co. für Speaker optimal nutzen



Niemand kommt in der heutigen Zeit an Social Media vorbei, besonders nicht Trainer, Berater, Coaches und Speaker. Nur: Es lässt sich zeitmäßig ein ganzes Leben in diesen Netzen verbringen. Was bringt es wirklich? In diesem Seminar lernen Sie die Vorteile von Social Media für sich als Speaker effektiv zu nutzen. Von der Neukundenakquise über die Vermarktung von Veranstaltungen bis hin zur Kontaktpﬂege.



Seminarinhalte



Nutzen



Akquisemaschine Xing Web 2.0, Social Media und Communities sind in aller Munde. Sogar die heimische Sparkasse twittert bereits mit ihren Kunden. Doch welche der neuen Medien bringen wirklich etwas für den Vertrieb?



Nutzen:



) Überzeugen über Zeugen:



) Der erste Eindruck:



Empfehlungsmarketing via Xing.



Ihr perfekter Auftritt im XingProﬁl. ) Qualität oder Quantität?



Muss ich Kontaktsammler werden? So bekommen Sie Besucher ohne Ende auf Ihr Proﬁl und Ihre Website. Das Reziprozitätsprinzip: So funktioniert die Direktansprache auf Xing.



Erleben Sie komprimiert und auf das Wesentliche zusammengefasst: Warum Xing zur Akquise besser geeignet ist als Facebook, LinkedIn & Co.!



) So werden Ihre Produkte



Sie erhalten fertig entwickelte und optimierte Strategien für Ihre Neukundengewinnung, die wirklich funktionieren – so, wie Sie es von Dirk Kreuter kennen: Neukunden mit Garantie!



Ihr Referent Dirk Kreuter
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und Dienstleistungen direkt bestellt! Vom push zum pull: Motivieren Sie Ihre Zielgruppe zu qualiﬁzierten Anfragen bei Ihnen. ) Der Schaufenster-Effekt:



So machen Sie auch Proﬁlbesucher zu Kontakten!



) Referenzen professionell



generieren und gekonnt einsetzen. ) Die beruﬂiche Veränderung



Ihrer Kontakte sind Ihre Akquisechancen! ) Am Vorzimmer vorbei:



Wie Sie Entscheider direkt erreichen. ) Einwand-frei zur Empfeh-



lung: Xing & die persönliche Empfehlungsfrage. ) Schnell ﬁnden wo andere



noch suchen: Ihre Zielgruppe bei Xing identiﬁzieren. Warum die Zusatzfunktion für Headhunter einen entscheidenden Vorteil bringt.



Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/DirkKreuter



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



0,5 Creditpoints



Block II



 Modul 21



Samstag, 28.5.2011 9–13 & 14–18 Uhr Düsseldorf



Die Umsatz-Maschine. Wie Sie mit VertriebsIntelligenz® als Trainer und Coach zur Umsatz-Maschine werden Was Erfolgsunternehmen – und damit auch erfolgreiche Top-Speaker, Trainer und Coachs richtig machen, um ihre Position auf immer schwieriger werdenden Märkten ausbauen zu können, hat Andreas Buhr untersucht. Dabei ist der Vollblutunternehmer auf eine Reihe von Erfolgsfaktoren gestoßen, die allgemeine Gültigkeit haben und Sie daher in Ihrer Arbeit als Top-Speaker, Trainer und Coach erfolgreich machen.



Seminarinhalte



Nutzen



Erfahren Sie, wie Sie als Top-Speaker, Trainer und Coach steigende Umsätze und Honorare erzielen, und wie Sie neue Kunden für sich gewinnen, entwickeln und halten:



Sie werden sich die wirklich wichtigen Fragen stellen, um als Top-Speaker, Trainer, Coach und Unternehmer zu einer Umsatz-Maschine zu werden. Und Sie ﬁnden die für Sie richtigen Antworten:



1. Klären Sie Ihre Rolle: Was sind Sie? Trainer, Coach, Speaker, Referent, Fachexperte oder was genau? 2. Deﬁnieren Sie Ihr Thema: Wofür werden Sie gebucht? 3. Seien Sie der Beste: Wie liefern Sie eine Top Performance? 4. Bestimmen Sie den Preis: Welche Honorare erzielen Sie? 5. Generieren Sie Neukunden: Welche Wege führen zu neuen Kunden? 6. Bauen Sie Netzwerke auf: Welche Bedeutung haben Netzwerke für Ihren Umsatzerfolg? 7. Nutzen Sie Benchmarks: Wie entwickeln Sie sich mit den Besten weiter? ®



Diese sieben Schritte bilden den Kern der VertriebsIntelligenz . Denn Umsatz ist kein Zufall, Umsatz ist reproduzierbare Strategie!



) Sie lernen, wie Sie sich



MODULE



In sieben Schritten zur Umsatz-Maschine werden, wie funktioniert das?



erfolgreich am Markt positionieren ) Sie erarbeiten Ihren Matter-



horn-Effekt und Sie werden sich Ihres Preises bewusst ) Sie arbeiten an Ihrer Per-



formance als Experte ) Sie erfahren vertriebsIntelli-



gente Tipps und Hinweise für mehr Umsatz und Honorar ) Sie lernen, wie Sie kontinu-



ierlich neue Kunden ﬁnden und halten.



Ihr Referent Andreas Buhr, CSP
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Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/AndreasBuhr



www.gsa-university.org



0,5 Creditpoints



Block II



 Modul 22



Samstag, 28.5.2011 19–22 Uhr Sonntag, 29.5.2011 9–14 Uhr Düsseldorf



So kommen Sie als Experte ins Fensehen! Wie Sie den Bildschirm erobern und sich als TV- Experte etablieren. Wer sich als Speaker gut vermarkten will, braucht unbedingt Medienkompetenz – vor allem für den Publicity-Booster Nummer eins, das Fernsehen! Nur: Wie kommt man eigentlich ins Fernsehen? Welche Hürden gibt es, wie überspringt man sie? Und was muss man drauf haben, um sich als TV-Experte zu etablieren? Das Seminar vermittelt reines praktisches Insiderwissen einer »echten« TV-Journalistin und eines »echten« TV-Coaches



Seminarinhalte



Nutzen



Wie verschafft man sich Medienpräsenz – vor allem im TV? Zwar wünschen sich Fernsehen, Radio und Zeitungen immer wieder kompetente und medientaugliche Ansprechpartner für die verschiedensten Themen. Doch deren Grundproblem lautet: Wie die Richtigen ﬁnden? Bei über 50.000 Fachreferenten allein in Deutschland … Zeit also für Lösungen!



) Sie lernen praxiserprobte



Ihre Dozenten Henriette Frädrich, Dipl. Medienwirtin, Unternehmerin, TV-Redakteurin (u.a. Expertenformate wie »Super Nanny«, »Besser essen«) und Dr. Stefan Frädrich, TV-Coach aus zahlreichen Doku-Soaps, Talkshows und Magazin-Beiträgen geben InsiderTipps: Was wollen und wie funktionieren Medien? Wie ticken »Medien-Menschen«? Wie wird man von Redaktionen gefunden? Welche Strategien und Einstiegstipps gibt es? Wie positioniert man sich als TV-Experte? Wie optimieren Sie Ihr Image, Ihren Auftritt und Ihre Außenwirkung als Experte? Wie sprechen Sie mediengerecht, natürlich und lebendig vor der Kamera und im Interview? Wie läuft ein Casting ab? Welche Ausschlußkriterien, Kooperationsmodelle und Fallen gibt es im Umgang mit Medien?



) Sie verstehen die Strukturen



Strategien, wie Sie in die Medien kommen! ) Sie erfahren die Dos and



Don’ts für den Umgang mit der Medienbranche! der (TV-)Medienwelt! ) Sie üben, vor der Kamera



zu bestehen – im Interview, Casting und in Live-Situationen! ) Sie erfahren nützliche Tipps



und Stories aus der Praxis, Praxis, Praxis!



Kurz: Wie erobern Sie den Bildschirm und etablieren sich als TV-Experte?



Ihre Referentin Henriette Frädrich



Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/HenrietteFraedrich



Ihr Referent Dr. Stefan Frädrich



Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/StefanFraedrich
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Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



0,5 Creditpoints



Block II



 Modul 23



Freitag, 15.7.2011 13–17 & 18–22 Uhr München



Die beste Empfehlung: Ihr eigenes Buch!



Jeder Redner, jede Rednerin, der/die eine Rolle in der Speaker-Szene spielen will, braucht die Expertise durch ein eigenes Buch. In diesem Workshop erarbeiten Sie das Konzept für Ihr (erstes oder nächstes) Buch. Mit welchem Thema machen Sie sich einen Namen? Wie setzen Sie einen Trend? Sie erarbeiten ein Kurz-Exposé und bekommen Tipps für die Verlagssuche. Die Dozentin Sabine Asgodom, CSP, ist eine der erfolgreichsten Autorinnen unter den deutschen Speakern.



Nutzen



Ein Buch hat für einen Redner/eine Rednerin mehrere Funktionen. Es zeigt Ihre Expertise, es setzt Trends, es ist ein tolles Produkt, das sich hoffentlich über Jahre verkauft. Und es ist die beste Selbst-PR, die Sie für sich machen können. Wer ein Buch geschrieben hat, bekommt die höheren Honorare, wird als Autor/in engagiert und hoﬁert. Um diese Vorteile zu nutzen, ist es wichtig, das richtige Thema zu wählen. In diesem Seminar werden Sie ) Das für Sie passende Thema ﬁnden ) Den ganz eigenen Ansatz erarbeiten ) Ein Kurz-Exposé und eine erste



Inhaltssammlung aufschreiben



Die Dozentin Sabine Asgodom, CSP, hat 25 Jahre als Journalistin gearbeitet. Sie hat mit 29 ihr erstes Sachbuch veröffentlicht. Inzwischen sind es 21, darunter zahlreiche Bestseller. Das Buch »Eigenlob stimmt« hat sich mehr als 100 000 Mal verkauft. Mit dem Buch »Lebe wild und unersättlich« war sie 2007 26 Wochen lang unter den Top Twenty der SPIEGEL-Bestseller-Liste. Zahlreiche ihrer inzwischen 21 Bücher sind in verschiedene Sprachen übersetzt worden (Koreanisch, Schwedisch, Polnisch, Chinesisch, Holländisch, Mongolisch, Littauisch, Bulgarisch, Tschechisch und Italienisch). Seit drei Jahren organisiert sie das Wissens-Forum »So schreiben Sie ein Buch«, aus dem mehr als ein Dutzend Bücher von Teilnehmer/innen hervorgegangen sind. Proﬁtieren Sie von dem profunden Wissen der Dozentin.



) Werden Sie ein erfolgreicher



Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/SabineAsgodom



0,5 Creditpoints



Autor/Autorin. ) Überzeugen Sie den besten



Verlag mit Ihren Ideen. ) Setzen Sie Trends. ) Nutzen Sie Ihr Buch als



grandiose Selbst-PR. ) Erhöhen Sie Ihr Vortrags-



Honorar als erfolgreiche Buchautor/in



) Wertvolle Tipps für die Suche nach dem



passenden Verlag bekommen ) Insidertipps für die Materialsammlung und



Strukturierung eines Buches bekommen ) Erfahren, wo Sie Hilfe beim Schreiben/



Vermarkten bekommen



Ihre Referentin Sabine Asgodom, CSP



33



www.gsa-university.org



MODULE



Seminarinhalte



Block II



 Modul 24



Samstag, 16.7.2011 9–13 & 14–18 Uhr München



Recht, Betriebswirtschaft und Steuern für Speaker



Selbständige Speaker sind meist Freiberuﬂer. Für sie gelten rechtliche Rahmenbedingungen und steuerliche Besonderheiten, die sie wissen müssen. Gerade wer weit mehr als der Durchschnitt verdient (und auch erhält) muss sich Gedanken machen, es auch zu behalten. Daher sind solide rechtliche und steuerliche Grundkenntnisse unabdingbar.



Seminarinhalte



Nutzen



Sie erhalten das rechtliche, ﬁnanzplanerische und steuerliche Rüstzeug, das für eine selbständige Tätigkeit unabdingbar ist:



) Sie können die optimale



Wie gründe ich mein Unternehmen? Welche Meldepﬂichten kommen auf mich zu? Brauche ich Allgemeine Geschäftsbedingungen? Was ist bei der Beschäftigung von anderen Personen (z.B. Hilfskräften) zu beachten? Wie muss ich das eingenommene Geld verteilen? Welche Rücklagen soll/muss ich bilden? Welche Unternehmensformen kommen für mich in Frage? Welche steuerlichen Pﬂichten muss ich beachten? Wie schreibe ich eine Rechnung – rechtlich und steuerlich optimal? Wie kann ich von niedrigen Steuersätzen proﬁtieren, wenn meine Gewinne steigen?



Rechtsform für Ihr Unternehmen wählen ) Sie kennen die rechtlichen



Rahmenbedingungen unter denen Sie agieren ) Sie wissen, auf was Sie



steuerlich achten müssen und welche Fragen Sie Ihrem Steuerberater stellen müssen ) Sie wissen, wie Sie Ihr Geld



einteilen können, damit Sie es behalten und nicht Andere



Ihr Referent Johann C. Köber



Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/JohannCKoeber



Ihr Referent Dr. Volker Römermann



Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/VolkerRoemermann
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Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



0,5 Creditpoints



Block II



 Modul 25



Samstag, 16.7.2011 19–22 Uhr München



Suchmaschinenoptimierung



Wer im Internet nicht gefunden wird – existiert nicht! Diese Aussage wirkt zunächst sehr provokativ. Genau betrachtet, ist sie mehr als Realität. Denn, wenn Ihre Informationen, Produkte und Services über das Internet und den Social Networks nicht gefunden werden, dann kauft Ihre Zielgruppe beim Wettbewerber.



Seminarinhalte



Nutzen



Was hilft Ihnen die beste Website, wenn sie nicht gefunden wird? Was helfen Ihnen die besten Preise zu tollen Produkten, wenn die Informationen auf der Seite versteckt liegen und die potentiellen Kunden gar nicht erkennen, wo ihr Vorteil liegt?



Funktionsweise von Suchmaschinen ) Wie kommen Suchmaschinen



zu Informationen ) Was kann ich als Webseiten-



In diesem Fachseminar lernen Sie die Funktionsweise von Suchmaschinen genau kennen und was sie als Webseitenbetreiber unternehmen müssen, um in den Suchmaschinen weit vorne gelistet zu werden. Es werden die technischen und inhaltlichen Faktoren einer Suchmaschinenoptimierung detailliert erklärt und mit vielen Beispielen belegt. Darüberhinaus werden die Offsite-Faktoren genau beleuchtet. Zusätzlich erhalten Sie Informationen zur Landingpage-Optimierung – denn, wenn Sie einen potentiellen Kunden über die Suchmaschinen und andere Massnahmen erreichen, sollen sie auch möglichst häuﬁg kaufen. Der Bereich Social Media Marketing rundet das Thema ab – denn das Internet ist weit mehr als reine Produktinformation. Die Kunden und potentiellen Kunden tauschen sich in Social Networks über Ihre Firma aus, bewerten die Produkte und empfehlen Sie weiter, oder aber auch nicht. Im Internet kann man nicht »nicht« kommunizieren und Sie müssen sich auf die veränderten Bedingungen des Internets einstellen, sonst verlieren Sie Kunden und Umsätze.



Ihr Referent Michael Badichler
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betreiber tun, um gefunden zu werden! Optimierungsmöglichkeiten, um in den Suchmaschinen in den Top-10 gelistet zu sein ) Onsite-Optimierung ) Offsite-Optimierung ) Linkbuilding



Social Media Marketing – Strategien, Konzepte, best practise Online-PR vs. Social Media vs. Suchmaschinenoptimierung



Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/MichaelBadichler



www.gsa-university.org



SEMINARE



eCommerce ist zwar die »Wachstumsbranche« schlecht hin – aber sie muss auch strategisch richtig begleitet werden – von der Programmierung bis zum Customer Support.



0,25 Creditpoints



Block II



 Modul 26



Sonntag, 17.7.2011 9–14 Uhr München



Das professionelle Speaker-Büro



Was bringt Ihnen ein super Auftritt auf der Bühne – wenn Ihre Kunden danach vergeblich auf eine Antwort von Ihnen warten. Begeistern Sie Ihre Kunden durch ein professionelles Speaker-Büro.



Seminarinhalte



Nutzen



Das professionelle Speaker-Büro wird für Ihren nachhaltigen Erfolg immer wichtiger. Die Efﬁzienz und Qualität der Kundenansprache und internen Abläufe spielen im Wettbewerb eine entscheidende Rolle.



) Zahlreiche Checklisten und



Um die optimale Organisation für Ihr Speaker-Büro zu gewährleisten, ist es erforderlich, die Ofﬁce-Struktur möglichst logisch und transparent zu gestalten. Dies wird u.a. erreicht durch das 7-Ordner-System, durch ein perfektes Wiedervorlagesystem, durch das Optimieren von Abläufen und Prozessen sowie durch den Einsatz von rationellen Arbeitstechniken. Ebenfalls entscheidend ist eine effektive Terminkoordination und eine efﬁziente und kostengünstige Reiseplanung. Die Optimierung dieser Stellhebel bildet somit die Grundvoraussetzung für eine reibungslose und wirksame Kundenorientierung. Auf diese Weise trägt das efﬁzient gestaltete Speaker-Büro nachhaltig zu Ihrem Erfolg bei und ist jederzeit mit zusätzlicher Manpower erweiterbar.



Ihre Referentin Elke Brunner
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Formulare, die Ihnen das Leben leichter machen ) Erfahren Sie, wie Sie Ihre



Arbeitsabläufe und Organisation im Büro noch weiter verbessern können ) Sinnvolle Arbeitstechniken



und Systeme helfen Ihnen dabei, schnell und leicht den Überblick zu behalten ) Begeisterte Kunden, die die



Zusammenarbeit mit Ihnen schätzen ) Sie führen Ihre Mitarbeiter



und sehen sie als Teil der Wertschöpfungskette



Weitere Informationen unter www.gsa-university.org/ElkeBrunner



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



0,25 Creditpoints



DOZENTEN



Dozenten
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Markus Hofmann, CSP Sabine Asgodom, CSP Direktor STI Professional Speaker GSA



Leiterin des Block I »Presenting & Performing«



Wissen ist die wertvollste Ressource unserer Gesellschaft. Deshalb ist es entscheidend für uns alle, lernfähig zu bleiben und vorhandenes Wissen im richtigen Moment abrufen zu können: Und seien es nur der Name zum Gesicht, die Verkaufsargumente zum Produkt, die Zahlen zur Marktentwicklung …



Sie ﬂirtet mit dem Publikum, spielt mit ihm, macht sich zum Affen, wird ganz still und dann... brechen 900 Zuschauer in heftiges Gelächter aus. Sabine Asgodom, CSP, ist eine der humorvollsten Rednerinnen im deutschsprachigen Raum. Sie füllt Säle und fühlt sich auf Bühnen aller Größen wohl. Daneben arbeitet sie als Trainerin für Unternehmen, Verbände und Seminaranbieter, coacht Führungskräfte aus Politik, Wirtschaft und Showbizz und ist Autorin zahlreicher Bestseller. Wie keine andere verknüpft sie in ihren Vorträgen Inhalt, Denkanstöße und Humor und begeistert jedes Publikum: Männer und Frauen, Alte und Junge, Vorstände und Aushilfen. 2009 wurde Sabine Asgodom, Past President der GSA, als erster Keynote-Speaker in Europa außerhalb Großbritanniens vom internationalen Rednerverband GSF als »Certiﬁed Speaking Professional« zertiﬁziert.



Unsere Lern- und Merkfähigkeit trainieren ist seine Passion: Markus Hofmann steht als einer der führenden Gedächtnisexperten Deutschlands in intensivem Wissens- und Erfahrungsaustausch mit Gehirnforschern, Psychologen und Fachgremien. Er ist Direktor des Steinbeis Transfer Instituts »Professional Speaker GSA«, Lehrbeauftragter an der Management-Universität St. Gallen, Dozent an der ZfU International Business School in Thalwil (CH), Vorstandsmitglied der German Speakers Association (GSA) und seit 2010 Certiﬁed Speaking Professional. Ob auf Lehrvorträgen in renommierten Instituten, Corporate Events oder öffentlichen Veranstaltungen, Markus Hofmann begeistert sein Publikum mit einem erfrischenden Mix aus Infotainment, Interaktion und hohem Praxisbezug. Er vermittelt Lern- und Merktechniken, die jeder sofort für sich umsetzen kann. Darüber hinaus wurde er mit seinen Publikationen »Hirn in Hochform« und »Das merk ich mir« zum Bestsellerautor.



Weiterführende Links ) www.asgodom.de ) www.coaching-heute.de ) www.randomhouse.de/author/



author.jsp?per=71686 Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/SabineAsgodom Seminartitel



Markus Hofmann live zu sehen ist ein Impulserlebnis, das unvergesslich ist. Weiterführende Links ) www.markus-hofmann.de ) www.memo-mind.de ) https://www.xing.com/proﬁle/



Markus_Hofmann Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university/MarkusHofmann
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Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



) Block I, Modul 5:



Der Flirt mit dem Publikum – Wie Sie Ihre Zuhörer für sich einnehmen Termin: Freitag, 3.12.2010 ) Block II, Modul 23: Die beste Empfehlung: Ihr eigenes Buch! Termin: Freitag, 15.7.2011



Andreas Buhr, CSP



Michael Badichler



Leiter Block II »Marketing, Sales & Businessmanagement« Andreas Buhr, »die Umsatz-Maschine«, ist einer der bekanntesten Speaker im Bereich Führung und Vertrieb. Der Experte für VertriebsIntelligenz® und ©lean leadership ist Vollblutunternehmer und erfolgreicher Trainer, Buchautor, Referent und Inhaber der go! Akademie für Führung und Vertrieb. Sein neuestes Buch »Machen statt meckern!« ist soeben, wenige Monate nach dem Erscheinungsdatum, in die zweite Auﬂage gegangen. Bekannt geworden ist Andreas Buhr durch seine zahlreichen Vorträge auf großen Weiterbildungsforen und Kongressen, seine Aktivitäten in TV und Hörfunk sowie seine reiche Publikationstätigkeit. Er ist Herausgeber zahlreicher Weiterbildungsmedien wie des renommierten Coachingbriefes für Führung und Vertrieb, eines Referenten-Blogs und des seit 2005 erscheinenden Weiterbildungs-Podcasts COACHCAST®. Als Geschäftsführer des auf Medien für die Business-Weiterbildung spezialisierten go! Live-Verlages ist Andreas Buhr auch verlegerisch tätig.



Der Diplom-Sportlehrer und studierte Medienund Electronic Marketingfachwirt ist Geschäftsführer der Agentur rotorminds mit der er interaktive Kommunikationslösungen für Firmen entwickelt und realisiert. Der fachlich fundierte und erfahrene Berater war selbst jahrelang in verschiedenen Medienunternehmen und -agenturen tätig. So verstärkte er als Senior Account Director die Kommunikationsagentur die argonauten oder als Leiter Multimedia die ProSiebenSat1 Media AG. Seit 2004 ist er als Marketing- und Medienberater tätig und bietet gezielt Beratungs- und Realisierungsleistungen für verschiedenste Unternehmen an: Von der Konzeption und Umsetzung des klassischen Marketingprojekts über strategische und operative Marketing- und Medienberatung bis zu Online-Marketingmaßnahmen. Von E-Marketing, strategische Suchmaschinenoptimierung und -marketing, Conversionoptimierung, Programmierung, Newsletter bis Web 2.0. Von Webshop bis Homepage. Seine Erfahrung und sein Wissen gibt er als Dozent weiter. Weiterführende Links



Weiterführende Links ) www.andreas-buhr.com ) www.go-akademie.com ) https://www.xing.com/proﬁle/Andreas_Buhr



) https://www.xing.com/proﬁle/



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/AndreasBuhr



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/MichaelBadichler



Michael_Badichler



Seminartitel



Seminartitel:



) Block II, Modul 21:



) Block II, Modul 25:



Die Umsatz-Maschine. Wie Sie mit VertriebsIntelligenz® als Trainer und Coach zur Umsatz-Maschine werden Termin: Samstag, 28.5.2011



Suchmaschinenoptimierung Termin: Samstag, 16.7.2011
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DOZENTEN



) www.rotorminds.de ) www.seo-wissen.de



Thilo Baum



Jon Christoph Berndt®



Thilo Baum, Jahrgang 1970, ist Kommunikationswissenschaftler und Journalist. Als Experte für Klartext zeigt er Menschen und Organisationen, wie sie ihre Botschaften auf den Punkt bringen, komplexe Sachverhalte einfach vermitteln und in der heutigen Info-Flut noch Aufmerksamkeit bekommen. Nach dem Studium der Theaterwissenschaft und Publizistik machte Thilo Baum Karriere als Tageszeitungsredakteur. Er stieg schnell auf die Ebene der Chefredaktion auf und war zuständig für Überschriften und schnell zu formulierende Texte in der Schlussredaktion, darüber hinaus unterrichtete er an der Journalistenschule. Heute macht Thilo Baum das Handwerkszeug des journalistischen Schreibens und Schlagzeilenmachens mit seinem Seminar »Komm zum Punkt!« sowohl hinsichtlich der schriftlichen als auch der mündlichen Kommunikation der Wirtschaft zugänglich. Thilo Baum ist Autor mehrerer Bücher, unter anderem von »Komm zum Punkt! Das Rhetorik-Buch mit der Anti-Laber-Formel« (Eichborn 2009) und von »Mach dein Ding! Der Weg zu Glück und Erfolg im Job« (Eichborn 2010).



Der Markenexperte, Management-Trainer und Keynote-Speaker Jon Christoph Berndt® (Politikwissenschaftler, Kommunikationswissenschaftler, Absolvent der Deutschen Journalistenschule München) ist Inhaber der brandamazing: Unternehmensberatung für Markenkommunikation in München. Schwerpunkte von brandamazing: sind Markenstrategien für starke Unternehmen und Produkte sowie deren multisensuale Inszenierung. Jon Christoph Berndt® ist Erﬁnder von Human Branding: Damit wird auch der Mensch eine starke Markenpersönlichkeit. Er ist Dozent an der Bayerischen Akademie für Werbung und Marketing sowie Mitglied des Vorstands der GSA German Speakers Association; außerdem Markenexperte bei n-tv, RTL und SAT.1 sowie in Radio- und Printmedien. Zudem ist er Kolumnist der Frauenzeitschrift Emotion Women at Work sowie Moderator der TV-Gesprächssendung »Leben!« auf ARD EinsPlus. Sein Ratgeber »Die stärkste Marke sind Sie selbst! Schärfen Sie Ihr Proﬁl mit Human Branding« ist jüngst bei Kösel erschienen.



Weiterführende Links: ) www.thilo-baum.de ) http://www.whohub.com/thilobaum ) www.kommzumpunkt.de



) https://www.xing.com/proﬁle/



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter: ) www.gsa-university.org/ThiloBaum



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/JonChristophBerndt



Weiterführende Links
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JonChristoph_Berndt ) http://www.human-branding.de/ ) http://www.brandamazing.com/



Seminartitel:



Seminartitel



) Block II, Modul 19:



) Block II, Modul 14:



Komm zum Punkt! Wie Sie heute die Aufmerksamkeit der Menschen für Ihre Botschaften gewinnen Termin: Samstag, 14.5.2011/Sonntag, 15.5, 2011



Human Branding – Der Trainer als Marke Termin: Freitag, 11.3.2011



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



René Borbonus



Andreas Bornhäußer



René Borbonus zählt zu den führenden Spezialisten für professionelle Kommunikation im deutschsprachigen Raum. Als Kommunikationstrainer, Buchautor, Coach und Vortragsredner bewegt er sich bewusst an der Schnittstelle zwischen Theorie und Praxis. Dabei beherrscht er es wie kein Zweiter, Sachlichkeit und Begeisterung in freier Rede wie im Gespräch zusammen zu führen.



Kernkompetenzen: Persönliche Wirkung, Kreatives Präsentieren und Motivierendes Verkaufen. Geschäftsführender Gesellschafter der Präsentainment Group GmbH und der Value Connect GmbH. Berater, Coach und Trainer. Seit 1982 erfolgreich selbständig. Über 100.000 Menschen haben ihn als Referenten auf Kongressen und Symposien und als Trainer in Seminaren mittlerweile im In- und Ausland erlebt und von seinen Impulsen beruﬂich und persönlich proﬁtiert. Darüber hinaus ist er viel gefragter Moderator von Galaveranstaltungen, Kongressen, Messen und Podiumsdiskussionen, der mit charmantem Esprit und journalistischer Präsenz Information und Unterhaltung gekonnt miteinander verbindet. Er ist Urheber der Präsentainment-Methode sowie des S.C.I.L. Interaktionsmodells. Neben seiner Berater- und Trainertätigkeit wird er von zahlreichen namhaften Persönlichkeiten aus Politik, Wirtschaft und der Medienbranche als Performance-Coach konsultiert.



Professionell geleitet er Führungskräfte, Unternehmer und andere Persönlichkeiten des öffentlichen Lebens auf dem Weg zu ihrem persönlichen Auftritt. Sei es in seinen prominent besetzten Trainings, sei es im persönlichen Coaching mit Bundestagsabgeordneten und Vertretern aus der Wirtschaft, sei es im Zuge von Lehraufträgen und Vorträgen an renommierten Universitäten: Praxisnah und unterhaltsam vermittelt er rhetorische Fertigkeiten, die alles andere als verstaubt erscheinen. Weiterführende Links ) www.rene-borbonus.de ) www.communico-online.de ) www.vortragsredner.de



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/ReneBorbonus



Weiterführende Links ) www.praesentainment.de ) www.scil-interaktionsmodell.de ) www.value-connect.de



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/AndreasBornhaeusser
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Seminartitel



Die Kraft der Rhetorik Termin: Samstag, 15.1. 2011



) Block I, Modul 1:



www.gsa-university.org



S.C.I.L.Interaktionsmodell: Wahrnehmung schärfen. Wirkung stärken. Menschen gewinnen. Termin: Freitag, 22.10.2010



DOZENTEN



Seminartitel ) Block I, Modul 9:



Elke Brunner



Klaus-J. Fink



Elke Brunner steht für Klarheit, Transparenz, Struktur, Organisation und Orientierung. Kurzum vom CHAOS zum KOSMOS. Mit großem Feingefühl, Wertschätzung und einer gewissen Leichtigkeit erarbeitet sie mit ihren Kunden brauchbare, praktische und nachhaltige Lösungen in den Bereichen Unternehmensstruktur, Organisationsentwicklung und Ofﬁce-Management. Sie berät Unternehmer beim Aufbau ihres Unternehmens und befähigt Mitarbeiter zu einer efﬁzienten Arbeitsweise. Sie coacht aber auch Menschen, die durch die Krise unverschuldet ihren Job verlieren und nach einer beruﬂichen Neuorientierung suchen. Elke Brunner hat es selbst viele Male bewiesen, dass Veränderungen eine Chance darstellen und hat eigene Veränderungen stets als Herausforderung angenommen, um etwas Neues zu schaffen. Ganz nach dem Motto: Geht nicht gibts nicht.



Klaus-J. Fink, der studierte Jurist, sammelte 6 Jahre praktische Erfahrungen mit dem Verkauf von steuerbegünstigten Immobilien und Kapitalanlagen. Seit mittlerweile mehr als 15 Jahren gilt er als deutschlandweit anerkannter Erfolgstrainer für Telefonakquise – Empfehlungsmarketing – Vertriebsaufbau für Telefon- und Empfehlungsmarketing sowie für das Thema Recruiting. In der Finanzdienstleistungs-, Immobilien- und Bankenbranche wird er von vielen als die Nr. 1 in Sachen Neukundengewinnung angesehen! Klaus J. Fink ist Lehrbeauftragter der Fachhochschule für angewandtes Management im Rahmen des MBA (Master of Business Administration), Dozent an der European Business School im Rahmen der Ausbildung »Certiﬁed Financial Planner« (CFP) sowie Gastredner an der Europäischen Fachhochschule Brühl.



Weiterführende Links ) www.ideale-loesungen.de ) www.germanspeakers.org/referent/proﬁl/



Weiterführende Links ) www.ﬁnk-training.de



elke-brunner.html Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/ElkeBrunner



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/KlausJFink Seminartitel



Seminartitel ) Block II, Modul 26: Das professionelle Speaker-Büro Termin: Sonntag, 17.7.2011
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Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



) Block II, Modul 18:



Professionelle Telefonakquise – Sprungbrett für mehr Umsatz und Gewinn Termin: Samstag, 14.5.2011



Arno Fischbacher



Henriette Frädrich Dr. Stefan Frädrich



Arno Fischbacher ist Stimmcoach, Rhetoriktrainer, Redner und Autor. Er ist Experte für die unbewusste Macht der Stimme in Kundenservice, Führung und Vertrieb. Seine Teilnehmer proﬁtieren von seinen Erfahrungen als Schauspieler, Moderator und Führungskraft. Er arbeitet mit Führungskräften und Mitarbeitern der TopUnternehmen in Deutschland und Österreich, um sie für Gespräche, Präsentationen oder Medienauftritte ﬁtzumachen. In seiner Trainingsmethodik Voice Awareness© verbindet er seine Erfahrungen mit neuem Wissen aus Psycholinguistik und Wahrnehmungsforschung. Dabei fokussiert er auf konkrete Situationen und schnelle Umsetzbarkeit.



Dr. med. Stefan Frädrich ist Experte für Selbstmotivation. Als Trainer, Coach und Consultant bekannt wurde er durch seine Bestsellerbücher (»Günter, der innere Schweinehund«, Besser essen – Leben leicht gemacht«), umfangreiche Medienpräsenz mit eigenen TV-Sendungen (Pro 7, SAT1, WDR, Focus Gesundheit), als Entwickler erfolgreicher Seminare (z. B. »Nichtraucher in 5 Stunden«) sowie als Speaker, Referent und Moderator. Sein Ziel: komplexe Zusammenhänge verständlich, logisch und unterhaltsam machen – und dadurch etwas bewirken!



Weiterführende Links ) www.arno-ﬁschbacher.com ) http://www.stimme.at/ics/cn_trainer/



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter: ) www.gsa-university.org/StefanFraedrich ) www.gsa-university.org/HenrietteFraedrich



etr__trProﬁl.asp?trnID=2



Seminartitel:



) https://www.xing.com/proﬁle/



) Block II, Modul 22:



Arno_Fischbacher



So kommen Sie als Experte ins Fensehen! Wie Sie den Bildschirm erobern und sich als TV-Experte etablieren Termin: Samstag, 28.5.2011/Sonntag, 29.5.2011



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/ArnoFischbacher Seminartitel ) Block I, Modul 12:



Die Stimme richtig einsetzen – Professionelles Stimmtraining für Speaker Termin: Samstag, 12.2.2011
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Weiterführende Links: ) www.henriette-fraedrich.de ) www.stefan-fraedrich.de ) http://twitter.com/StefanFraedrich



www.gsa-university.org



DOZENTEN



Stimme wirkt. Um das immer mehr Menschen bewusstzumachen, gründete Arno Fischbacher www.stimme.at, das Netzwerk der Stimmexperten. Er ist im Vorstand des Austrian Voice Instituts und der GSA Österreich. Arno Fischbacher ist Autor des Buches »Geheimer Verführer Stimme«. Er besticht durch mitreißendes Auftreten und eine Fülle an praktischen, sofort anwendbaren Tipps.



Henriette Frädrich ist Diplom-Medienwirtin und Unternehmerin. Bevor sie ihr eigenes InternetStartUp Pharmatching.com gründete, war sie viele Jahre Redakteurin für verschiedenste Fernsehsendungen.



Cristián Gálvez



Siegfried Haider



Cristián Gálvez ist Experte für Persönlichkeit & Wirkung. In über 6.000 Präsentationen hat er Menschen angeregt, inspiriert und motiviert. Der Autor erfolgreicher Bücher verbindet die Erkenntnisse der angewandten Psychologie mit seiner vielfältigen Erfahrung als Bühnenpersönlichkeit. Der Fernsehsender SAT.1 nennt ihn »Deutschlands führenden Persönlichkeitstrainer«



Siegfried Haider, Geschäftsführer von experts4events und Gründer der German Speakers Association e.V., ist anerkannter Experte für professionelle Selbst-Vermarktung und einfache Kundengewinnung bzw. Kundenbindung. Seine Methoden sind einfach und praxiserprobt. Seine Innovationen holt Siegfried Haider aus aller Welt und adaptiert sie für seine Kunden und Zuhörer ins deutschsprachige Umfeld. Er begeistert durch wertvolle Inhalte, humorvoll und klar präsentiert. Der studierte Wirtschafts-informatiker und Hochschulfachökonom für das Personalwesen hat in den letzten zehn Jahren mit zahlreichen Weiterbildungsorganisationen und namhaften Top-Experten in Deutschland, Österreich und der Schweiz erfolgreich zusammengearbeitet. Zu seinen Kunden zählen Dax-Unternehmen genauso wie namhafte Expertenpersönlichkeiten.



Weiterführende Links ) www.galvez.de



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/CristianGalvez Seminartitel Block I, Modul 11: Gute Geschichten – humorvoll präsentiert Termin: Freitag, 11.2.2011



Weiterführende Links ) www.experts4events.com ) www.Trainer-Ranking.com



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/SiegfriedHaider Seminartitel ) Block II, Modul 13:



Erfolgreiche Angebotskonzepte und Branchenwissen! Termin: Samstag, 12.2.2011/Sonntag, 13.2.2011 ) Block II, Modul 15: Erfolgreiche Vermarktung und Positionierung als Speaker! Termin: Samstag, 12.3.2011
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Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



Johann C. Köber



Dirk Kreuter



Johann Köber hat sich als Steuerberater und Geld-Trainer einen Namen gemacht. Als Steuerberater hilft er besonders kleinen und mittleren Unternehmen die optimale Lösung zu ﬁnden. Die Steuergesetze sind für alle gleich, aber die optimale Umsetzung schaffen oft nur die großen Unternehmen. Hier hilft Johann Köber mit seiner Steuerberatung. »Aber für Finanzen habe ich einfach kein Händchen!« Solche Sätze hört er in seiner Tätigkeit als Steuerberater häuﬁger.



Dirk Kreuter ist einer »der führenden Verkaufstrainer in Deutschland« (acquisa). Themen rund um die Neukundengewinnung im B2B stehen im Zentrum seiner Vorträge und Seminare. Dies spiegelt sich auch in seinen 15 Fachbüchern, DVDs, E-Books, Newslettern und Hörbüchern wieder, welche international Begeisterung ﬁnden.



Seit Jahren studiert Johann Köber die Reichen und deren Denkweisen und Strategien um Vermögen auf- und auszubauen. Er hat entscheidende Unterschiede im Umgang mit Geld entdeckt und große Lücken im Wissensfundament der breiten Bevölkerung in punkto Vermögensbildung ausgemacht. Deshalb gibt er seine Erkenntnisse in Vorträgen und Seminaren weiter. Er ist der festen Überzeugung, dass jeder den Weg zu seinem persönlichen Reichtum ﬁnden kann.



Die Zusammenarbeit mit Unternehmen aller Branchen und Größen haben ihm den Ruf des konsequent praxisorientierten Vertriebsund Marketingexperten eingebracht. Neben Schulungen »rund um die Neukundenakquise und den Messeauftritt« führt Dirk Kreuter auch Coachings sowie Beratung im Bereich der Messe- und Vertriebsoptimierung durch. Die Themen rund um die Gewinnung neuer Kunden im Geschäftskundenkontakt stehen dabei im Zentrum seiner Vorträge und Seminare. Weiterführende Links



) www.koeber.de



) www.dirkkreuter.de ) https://www.xing.com/proﬁle/Dirk_Kreuter ) http://youtube.kreuter.tv/



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/JohannKoeber



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/DirkKreuter



Weiterführende Links



Seminartitel ) Block II, Modul 20:



Recht, Betriebswirtschaft und Steuern für Speaker Termin: Samstag, 16.7.2011



Social Media – Xing & Co. für Speaker optimal nutzen Termin: Freitag, 27.5.2011



DOZENTEN



Seminartitel ) Block II, Modul 24:
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Martin Limbeck



Eva Loschky



Martin Limbeck ist der Hardselling-Experte in Deutschland und einer der effektivsten und wirksamsten Trainer. Seit über 18 Jahren begeistert er mit seinem Insider-Know-how und praxisnahen Strategien Mitarbeiter aus Management und Verkauf. Nicht nur in seinen provokativen und motivierenden Vorträgen, sondern auch in den umsetzungsorientierten Trainings steht das progressive Verkaufen in seiner Ganzheit im Mittelpunkt.



Eva Loschky – Stimmtrainerin, Logopädin, Coach, Keynote-Speakerin – wurde als Buchautorin mit der Loschky-Methode® bekannt, einem neuen Stimmtraining, das die Kraft im Körper zündet. Sie bringt Menschen in Schlüsselpositionen bei, wie sie sich authentisch positionieren und ihrer Mission starke Worte verleihen. Sie verankert die Fähigkeit, Standpunkte zu beziehen und zu bewahren bei gleichzeitiger Offenheit für die Emotionen und die Meinung des Gegenübers. Sie lehrt den erfolgreichen Umgang mit Emotionen und Stress, sodass aus Bühnenfrust Auftrittslust entsteht. Als Rednerin, Seminarleiterin und Coach lässt sie das Publikum aus dem Funktionsmarathon des Alltags aussteigen und schärft die Sinne für die Erfolgsfaktoren Stimme, Präsenz, Potenzial. Eva Loschky arbeitet für Unternehmen, Verbände und Seminaranbieter, sie coacht Führungskräfte, Geschäftsführer, leitende Angestellte, Kommunikationsexperten, Vertriebskräfte, Mitarbeiter mit Kundenkontakt, kurzum: Voiceworker.



Martin Limbeck ist der Kopf des Martin Limbeck Trainings® Teams, Lehrbeauftragter im Bereich Sales Management an der European School of Business (ESB), Reutlingen, Mitglied des Club 55, der German Speakers Association und des TopTrainer-Teams SALES MASTERs. 2006 erhielt er den Internationalen Deutschen Trainingspreis in Bronze in der Kategorie Verkauf/Vertrieb für sein Konzept »DAS NEUE HARDSELLING® – Verkaufen heißt verkaufen«. 2008 wurde er zusätzlich mit dem 5 Years Award in Bronze vom BDVT ausgezeichnet und zum »Trainer des Jahres 2008« gewählt.



Weiterführende Links ) www.evaloschky.de



Weiterführende Links ) www.martinlimbeck.de ) www.ml-trainings.de.



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/MartinLimbeck Seminartitel ) Block II, Modul 17:



Das professionelle Erstgespräch – Speaker bekommen keine Aufträge – Sie verhandeln sie! Termin: Freitag, 13.5.2011
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Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/EvaLoschky Seminartitel ) Block I, Modul 4: Redegenuss statt Redeverdruss – erfolgreiches Management von Stress, Lampenﬁeber und Emotionen Termin: Sonntag, 24.10.2010



Dr.Volker Römermann Michael Rossié Dr. Volker Römermann ist langjähriger Lehrbeauftragter an verschiedenen deutschen Universitäten, insbesondere an der HumboldtUniversität zu Berlin, mit dem Fach Vertragsmanagement. Im Hauptberuf Rechtsanwalt, Vorstand der Römermann Rechtsanwälte AG Hamburg/Hannover/Berlin, geschäftsführender Gesellschafter der Hanselmann & Römermann Insolvenzverwalter, Vorsitzender des Vorstands des Instituts für Insolvenzrecht e.V., Fachanwalt für Handels- und Gesellschaftsrecht, Fachanwalt für Arbeitsrecht, Herausgeber und Autor zahlreicher Fachpublikationen, u.a. Kommentare zum GmbH-Gesetz, zum Partnerschaftsgesellschaftsgesetz und zur Insolvenzordnung. Trainer und Speaker im Bereich Vertragsmanagement. Leiter der PEG Coaching in der GSA.



Michael Rossié arbeitet seit über 25 Jahren als Sprechtrainer & Coach im Auftrag namhafter Radio- und Fernsehsender sowie in allen Bereichen der Wirtschaft.



Weiterführende Links ) www.roemermann.com ) www.semigator.de ) www.germanspeakers.org



) www.sprechertraining.de ) www.germanspeakers.org ) www.Speakers-Excellence.de



Insiderwissen aus der Medienbranche sammelte er als freier Schauspieler und Regisseur sowie als Prominenten-Coach für Comedy-Formate. In über 120 Seminaren jährlich arbeitet Michael Rossié für Filmproduktionen, Wirtschaftsunternehmen, Parteien, Akademien, Schulen und Hochschulen mit Moderatoren, Sprechern, Speakern, Politikern, Pressesprechern, Professoren, Lehrern, Managern, Sängern, Sportlern, Musikern, Verkäufern und allen, die viel reden müssen. Weiterführende Links



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/VolkerRoemermann



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/MichaelRossie Seminartitel ) Block I, Modul 6:



Sich in Szene setzen ohne sich in Szene zu setzen – Authentizität und Bühnenwirkung Termin: Samstag, 4.12.2010/Sonntag, 5.12.2010



DOZENTEN



Seminartitel ) Block II, Modul 24: Recht, Betriebswirtschaft und Steuern für Speaker Termin: Samstag, 16.7.2011
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Dr. Holger Schlageter



Dr. Roman F. Szeliga



Geschäftsführer von Schlageter Institut. Psychologisches Institut für Diagnostik und Entwicklung. Studien in Philosophie, Theologie, Soziologie, Pädagogik (Staatsexamen), Geschichte und Psychologie. Redner- und Sprechertätigkeit sowie psychologischer Experte für den Hessischen und Westdeutschen Rundfunk (HR/WDR) Nach dem Studium Verhaltenstherapeut an der Universitätsklinik in Chicago, danach Psychodrama-Co-Therapeut am Elisabethenstift in Darmstadt, später in eigener Praxis bis 2008. Daneben in der Personalauswahl und Eignungsdiagnostik als Management Development Consultant, Trainer und Coach tätig. Autor verschiedener Spitzentitel bei Droemer-Knaur und Fischer.



Dr. Roman F. Szeliga, F.A. f. innere Medizin, Management Position in einem weltweit führenden Healthcare-Unternehmen, Moderator zahlreicher Veranstaltungen im deutschsprachigen Raum, Staatsmeister der Zauberkunst, Managementtrainer, Mitbegründer der Cliniclowns: Dr. Roman Felix Szeliga verbindet auf unnachahmliche Weise sein medizinischpsychologisches Hintergrundwissen, unternehmerisches Denken und sein komödiantisches Bühnentalent. Auf Grund jahrelanger (Trainings-) Erfahrung erkennt er sofort den Bedarf seiner Kunden und bietet maßgeschneiderte Konzepte, Vorträge und Inszenierungen. Seit 2009 unter den Top 100 Keynotespeaker Deutschland, Österreichs und der Schweiz. Seine Kernkompetenz liegt im Bereich Inszenierung mit Humor und originellen Ideen. Seine Seminare und Vorträge bieten viele Überraschungen, DenkWürdiges und ideenreiche Tools sowohl für Führungskräfte & Manager als auch für Mitarbeiter im Verkauf – also immer, wenn es um erfolgreiche Kommunikation geht. Ein interaktives Vortrags/Seminarmodul für Menschen, die ihre persönlichen und beruﬂichen Ziele mit der Kraft des Humors efﬁzienter und kreativer erreichen möchten.



Radioshows »Nachttalk«, »Das Proﬁteam« und »Love Academy« (HR), »Lebensart« (WDR) Spezialgebiete: Top-Management-Coaching, Praxisseminare zu Überzeugungskraft und Präsentation, Entwicklung und Umsetzung von Projekten zur strategischen Personal- und Führungskräfteentwicklung, Personalauswahl und Eignungsdiagnostik, Entrepreneurial Coaching und Onboarding Coaching. Weiterführende Links ) www.schlageter-institut.de ) http://de.wikipedia.org/wiki/ Holger_Schlageter ) http://www.droemer-knaur.de/autoren/ Holger+Schlageter.165535.html Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/HolgerSchlageter Seminartitel ) Block I, Modul 8: So funktioniert der Mensch. Gruppen und Einzelne mit Hilfe der Psychologie verstehen und überzeugen. Termin: Freitag, 14.1.2011
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Weiterführende Links ) www.roman-szeliga.com ) www.happyundness.at ) www.meducate.at Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/RomanFSzeliga Seminartitel ) Block I, Modul 7: Infotainment mit Humor, der rote Faden in Rede und Präsentation Aufbau – Dramaturgie – Inszenierung – ein Erlebnisseminar für alle Sinne Termin: Samstag, 4.12.2010/Sonntag, 5.12.2010



Jacek Tapia García



Roland Trescher



Nach dem Studium des Graphik Designs war er zuerst als Art Director, danach als Creative Director in diversen Agenturen tätig. Dort sammelte er wertvolle Erfahrungen aus allen Bereichen der visuellen Kommunikation und Werbung. 20 Jahre Erfahrung in den Bereichen: Direkt Marketing und Klassische Werbung. Print, Screen, Kino- und Fernseh-Werbung. Corporate Design und Corporate Identity. Aktuelle Schwerpunkt: Visual Identity und Digital Branding. Im Focus stehen Unternehmens- und Personendarstellungen.



Seit 1995 ist er freiberuﬂich im Bereich Theater, Ausbildung, Training und Coaching tätig. Die Zusammenhänge und Unterschiede zwischen »Bühne« und »realer Welt« stehen im Zentrum seiner Arbeit. Im Bereich der Aus- und Weiterbildung bietet er praxisorientierte Seminare für unterschiedliche Zielgruppen an. Die Teilnehmer verbessern ihre Kommunikation, Spontaneität und Kreativität und somit die Zusammenarbeit in ihrem Team; damit erhöhen sie ihre Führungsund Entscheidungskompetenz.



Weiterführende Links ) www.tg-vk.eu Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/JacekTapiaGarcia Seminartitel ) Block II, Modul 16: Visuelle Kommunikation und Werbemittelgestaltung Termin: Samstag, 12.3.2011/Sonntag, 13.3.2011



Übungen und Techniken aus dem Theater bilden die Grundlage seiner Trainings. Der Spaß am Spiel und viel Lachen öffnet die Teilnehmer emotional und schafft eine hohe Bereitschaft für Veränderung. Ideen, Erfahrungen, Motivationen und Kenntnisse, die Teilnehmer aus seinen Trainings mitnehmen, sollen unterstützen ihre Arbeitsmethoden und -prozesse zu optimieren. Auch als Schauspieler auf der Bühne ist Theater für ihn ein Medium zur Übersetzung komplexer gesellschaftlicher Zusammenhänge in eine emotionale, erfahrbare Form. »Einfach gesagt – ich lasse meine Zuschauer und Teilnehmer mit den Sinnen begreifen. Spaß und Humor sind mir dabei die größten Helfer.« Weiterführende Links ) www.isar148.de ) www.impromedia.de ) www.roland-trescher.de



Seminartitel ) Block I, Modul 10: Kreativität – Spontaneität – Schlagfertigkeit – Die Kunst der Improvisation Termin: Samstag, 15.1. 2011/Sonntag, 16.1.2011
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DOZENTEN



Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/RolandTrescher



Stefan Verra



Bernhard Wolff



Stefan Verra gehört wohl zu den erfolgreichsten Körpersprache-Experten im deutschsprachigen Raum. Mit seinem künstlerischen Background bringt er tausenden Menschen pro Jahr die Körpersprache feinsinnig ins Bewusstsein. Tiefgehendes Wissen über die non-verbale Kommunikation bringt er mit vielen Live-Demonstrationen augenscheinlich näher. So »erlebt« sein Publikum die spannendsten Erkenntnisse zwischenmenschlicher Kommunikation – und wieso die Körpersprache darin eine entscheidende Rolle einnimmt. Mit vollem Körpereinsatz und italienischem Temperament verbindet er gekonnt wissenschaftliches Know-How mit wertvollen Tipps für den Alltag. Sofort umsetzbare Tipps spielt er mit einem Augenzwinkern so authentisch vor, dass sein Publikum bisweilen nicht weiß, ob es sich in einem Seminar oder im »wirklichen Leben« beﬁndet.



Bernhard Wolff ist Experte für Kreativität und Kommunikation. Als Entertainer, Speaker und Autor begeisterte er bereits Millionen Menschen live und im TV. Unterhaltsam und motivierend vermittelt Wolff, wie man Ideen ﬁndet und umsetzt, um seine private und beruﬂiche Zukunft eigenverantwortlich zu gestalten. Mit seiner Show »Denken hilft« tourt Bernhard Wolff durch ganz Deutschland. Im Herbst 2009 erschien das gleichnamige Buch »Denken hilft – Frische Ideen für Gedächtnis und Kreativität«. Bekannt wurde Wolff durch über 50 TV-Auftritte als Rückwärtssprecher, u. a. bei Günther Jauch, Johannes B. Kerner und in der NDR Talkshow. Als Gedächtniskünstler und Rückwärtssprecher startete Wolff seine Bühnenkarriere. Seit 1998 realisiert er seine Ideen auch unternehmerisch: Wolff gründete die Think-Theatre GmbH für intelligentes Entertainment als Dienstleister für Tagungen und Events.



Weiterführende Links: ) www.stefanverra.com Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/StefanVerra Seminartitel ) Block I, Modul 2: Die Körpersprache bei Präsentationen Termin: Samstag, 23.10.2010
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Weiterführende Links: ) www.bernhard-wolff.de ) www.think-theatre.de Veröffentlichungen, Tätigkeiten und Referenzen ﬁnden Sie unter ) www.gsa-university.org/BernhardWolff Seminartitel ) Block I, Modul 3: Methoden und Formate in der Live-Kommunikation Termin: Samstag, 23.10.2010
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ORGANISATORISCHES



Organisatorisches



Kosten



Ausbildung zum Professional Speaker GSA (SHB) Kosten inkl. Seminarpauschalen, Getränke, Mittagessen, Abendessen, Seminarunterlagen, Prüfungspauschale, Prüfungsunterlagen



Preis für GSA-Mitglied*



Zahlungsziel: 1.10.2010



7.900,– €



Preis für Nicht-Mitglied



9.900,– €



Buchung von Einzelblöcken Kosten inkl. Seminarpauschalen, Getränke, Mittagessen, Abendessen, Seminarunterlagen Bei Einzelblock-Buchung ist eine Teilnahme an der Prüfung zum Professional Speaker GSA (SHB) nicht möglich



Block I: Presenting & Performing



Preis für GSA-Mitglied*



4.490,– €



Preis für Nicht-Mitglied



5.490,– €



Preis für GSA-Mitglied*



4.490,– €



Preis für Nicht-Mitglied



5.490,– €



Zahlungsziel: 1.10.2010



Block II: Marketing, Sales & Businessmanagement Zahlungsziel: 1.2.2011



Möglichkeit zur Ratenzahlung



Möglichkeit zur Ratenzahlung in 12 Monatsraten



Ausbildung zum Professional Speaker GSA (SHB)



Zahlungsziel ist jeweils der 1. jeden Monats



Preis für GSA-Mitglied*



Möglichkeit zur Zahlung in zwei Raten



Buchung von Einzelblöcken



Block I: Presenting & Performing



Preis pro Rate für GSA-Mitglied* 2.390,– €



Preis pro Rate für Nicht-Mitglied 2.890,– €



Preis pro Rate für GSA-Mitglied* 2.390,– €



Preis pro Rate für Nicht-Mitglied 2.890,– €



Kosten inkl. Seminarpauschalen, Getränke, Mittagessen, Abendessen, Seminarunterlagen, Prüfungspauschale, Prüfungsunterlagen



720,– €



Preis für Nicht-Mitglied



900,– €



Kosten inkl. Seminarpauschalen, Getränke, Mittagessen, Abendessen, Seminarunterlagen Bei Einzelblock-Buchung ist eine Teilnahme an der Prüfung zum Professional Speaker GSA (SHB) nicht möglich



Zahlungsziel: 1. Rate 1.10.2010 Zahlungsziel: 2. Rate 1.1.2011



Block II: Marketing, Sales & Businessmanagement Zahlungsziel: 1. Rate 1.2.2011 Zahlungsziel: 2. Rate 1.5.2011 Alle angegebenen Preise sind Nettopreise und verstehen sich zzgl. MwSt.!
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*Informationen zur GSA-Mitgliedschaft unter www.germanspeakers.org



Stornobedingungen: Ihre Bewerbung ist verbindlich. Jeder Teilnehmer des Ausbildungslehrganges ist für sein Erscheinen selbst verantwortlich. Studiengebühren werden im Falle von Nicht-Erscheinen bzw. Nicht-Bestehen nicht erstattet.



Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



Modul



CP



Veranstaltung



Dozent



Datum



Uhrzeit



Ort



1



0,5



Stärken- und Entwicklungspotentialanalyse



Andreas Bornhäuser



Fr 22.10.2010



13–17 & 18–22 Uhr



München



2



0,5



Die Körpersprache bei Präsentationen



Stefan Verra



Sa 23.10.2010



9–13 & 14–18 Uhr



München



3



0,25



Methoden und Formate in der Live-Kommunikation



Bernhard Wolff



Sa 23.10.2010



19–22 Uhr



München



4



0,25



Umgang mit Stress, Lampenﬁeber und Emotionen



Eva Loschky



So 24.10.2010



9–14 Uhr



München



5



0,5



Wie begeistert man ein Publikum?



Sabine Asgodom, CSP



Fr 3.12.2010



13–17 & 18–22 Uhr



München



6



0,5



Aufbau – Dramaturgie – Inszenierung



Dr. Roman F. Szeliga



Sa 4.12.2010



9–13 & 14–18 Uhr



München



7



0,5



Authentizität und Bühnenwirkung



Michael Rossié



Sa/So 4/5.12.2010



19–22/9–14 Uhr



München



8



0,5



Einzel- und Gruppenpsychologie verstehen



Dr. Holger Schlageter



Fr 14.1.2011



13–17 & 18–22 Uhr



München



9



0,5



Die Kraft der Rhetorik



René Borbonus



Sa 15.1.2011



9–13 & 14–18 Uhr



München



10



0,5



Die Kunst der Improvisation



Roland Trescher



Sa/So 15./16.1.2011



19–22/9–14 Uhr



München



11



0,5



Gute Geschichten – humorvoll präsentiert



Cristián Galvéz



Fr 11.2.2011



13–17 & 18–22 Uhr



München



12



0,5



Professionelles Stimmtraining



Arno Fischbacher



Sa 12.2.2011



9–13 & 14–18 Uhr



München



13



0,5



Angebotskonzepte und Branchenwissen



Sigi Haider



Sa/So 12./13.2.2011



19–22/9–14 Uhr



München



14



0,5



Der Trainer als Marke



Jon Christoph Berndt®



Fr 11.3.2011



13–17 & 18–22 Uhr



München



15



0,5



Vermarktung und Positionierung



Sigi Haider



Sa 12.3.2011



9–13/14–18 Uhr



München



16



0,5



Visuelle Kommunikation und Werbemittelgestaltung



Jacek Tapia García



Sa/So 12./13.3.2011



19–22/9–14 Uhr



München



17



0,5



Das professionelle Erstgespräch



Martin Limbeck



Fr 13.5.2011



13–17 & 18–22 Uhr



Frankfurt



18



0,5



Telefonakquise



Klaus-J. Fink



Sa 14.5.2011



9–13 & 14–18 Uhr



Frankfurt



19



0,5



Werbetexte professionell gestalten



Thilo Baum



Sa/So 14/15.5.2011



19–22/9–14 Uhr



Frankfurt



20



0,5



Social Media Marketing



Dirk Kreuter



Fr 27.5.2011



13–17 & 18–22 Uhr



Düsseldorf



21



0,5



Vertriebsstrategien



Andreas Buhr, CSP



Sa 28.5.2011



9–13 & 14–18 Uhr



Düsseldorf



22



0,5



Presse- und Medienarbeit



Stefan & Henriette Frädrich Sa/So 28./29.5.2011 19–22/9–14 Uhr



Düsseldorf



23



0,5



Verlagsarbeit und Produktentwicklung



Sabine Asgodom, CSP



Fr 15.7.2011



13–17 & 18–22 Uhr



München



24



0,5



Recht, Betriebswirtschaft und Steuern



Johann C. Köber & Dr. Volker Römermann



Sa 16.7.2011



9–13 & 14–18 Uhr



München



25



0,25



Suchmaschinenoptimierung



Michael Badichler



Sa 16.7.2011



19–22 Uhr



München



26



0,25



Das professionelle Speaker-Büro



Elke Brunner



So 17.7.2011



9–14 Uhr



München



Themenfestlegung



alle Studenten



Deadline 15.5.2011



Bearbeitung des eigenen Themas



alle Studenten



15.5.2011 –15.8.2011



Abgabetermin



alle Studenten



15.8.2011



Prüfung



Keynote von 20 Minuten



alle Studenten



8.9.2011



München



Verleihung



im Rahmen der Convention



alle



9.9.2011



München



Abschluss-Arbeit
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ORGANISATORISCHES



Block II: Marketing, Sales & Businessmanagement



Block I: Presenting & Performing



Terminliste



Locationliste



Module 1–4



Telefon 49-89-993-45-0 NH München Neue Messe Eggenfeldener Straße 100 Telefax 49-89-993-45-400 D-81929 München [email protected] Weitere Informationen unter www.nh-hotels.de/nh/de/hotels/deutschland/munchen/nh-muenchen-neue-messe.html Einzelzimmerpreis 109,00 €/Nacht inkl. Frühstück! Selbstbucher.



Module 5–16



NH München Dornach Telefon 49-89-940-09-60 Einsteinring 20 Telefax 49-89-940-09-61-00 D-85609 Aschheim-Dornach bei München [email protected] Weitere Informationen unter www.nh-hotels.de/nh/de/hotels/deutschland/munchen/nh-muenchen-dornach.html Einzelzimmerpreis 109,– €/Nacht inkl. Frühstück! Selbstbucher.



Module 17–19



Steigenberger Hotel Frankfurt-City Telefon 49-69 219-30-0 Lange Straße 5–9 Telefax 49-69 219-30-599 D-60311 Frankfurt/Main [email protected] Weitere Informationen unter www.steigenberger.com/Frankfurt_City Einzelzimmerpreis 95,– €/Nacht inkl. Frühstück! Selbstbucher.



Module 20–22



Courtyard Düsseldorf Hafen Telefon 49-211-493-90 Speditionstraße 11 Telefax 49-211-493-92-000 D-40221 Düsseldorf [email protected] Weitere Informationen unter www.marriott.de/hotels/travel/dushf-courtyard-duesseldorf-hafen/ Einzelzimmerpreis 85,– €/Nacht inkl. Frühstück! Selbstbucher.



Module 23–26



Telefon 49-89-940-09-60 NH München Dornach Einsteinring 20 Telefax 49-89-940-09-61-00 D-85609 Aschheim-Dornach bei München [email protected] Weitere Informationen unter www.nh-hotels.de/nh/de/hotels/deutschland/munchen/nh-muenchen-dornach.html Einzelzimmerpreis 109,– €/Nacht inkl. Frühstück! Selbstbucher.
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Anmeldeformular



Zutreffendes bitte ankreuzen.



Bitte schicken Sie zusätzlich zu diesem Anmeldebogen auch noch Ihre Kurzvita und ein Bewerbungsschreiben mit. Alle nötigen Informationen dazu ﬁnden Sie auf der Rückseite.



Hiermit melde ich mich an für den Ausbildungslehrgang STI Professional Speaker GSA



Name



Ich möchte einen der beiden Einzelblöcke buchen:



Firma



Vorname



Straße



Block I: Presenting & Performing



PLZ



Block II: Marketing, Sales & Businessmanagement



Ort



Land



Email Telefon



GSA-Mitglied? Ja Nein



Telefax



Zahlung



Zahlungsweise



Bankverbindung



Komplettzahlung



Lastschrift: Hiermit ermächtige ich das Steinbeis Transfer Institut »Professional Speaker GSA« widerruﬂich, die von mir zu entrichtenden Zahlungen zu Lasten meines Kontos mittels Lastschrift einzuziehen.



Kontoinhaber



Ratenzahlung (nur per Lastschrift möglich)



Kontonummer BLZ Bank



Rechnung



Datum
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Unterschrift



ORGANISATORISCHES



X



Bewerbungsunterlagen



) Anmeldebogen unterschrieben ) Kurzvita (bitte untenstehenden Bogen ausfüllen) ) Bewerbungsschreiben (ca. eine DIN A4 Seite, ca. 3000 Zeichen )



Name Vorname Geburtstag



Geburtsort



Kurzvita Bitte legen Sie Ihrer Kurzvita auch noch ein Bewerbungsschreiben (Format und Länge siehe oben) bei und senden Sie die Unterlagen an folgende Adresse: German Speakers Association e.V., Stichwort: Bewerbung GSA University, Hauptstraße 40, D-82223 Eichenau



Ausbildung (tabellarisch angegeben)



Berufslaufbahn (tabellarisch angegeben)



Weitere Angaben zum Lebenslauf
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Zertiﬁkatslehrgang Professional Speaking



Yes, we speak! Professionell. Prominent. Proﬁtabel.



Gedruckt auf FSC-zertiﬁziertem Papier mit Holzfasern aus verantwortungsvoll bewirtschafteten Wäldern.



Gestaltung martin zech design



Kontakt German Speakers Association e.V. Hauptstraße 40 82223 Eichenau Telefon 49-8141-355 58-0 Telefax 49-8141-355 58-100 [email protected] www.gsa-university.org
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expertentipp - Martin Limbeck® Training Group 

gutes Geschäft zum Abschluss zu bringen. Und dafür schulde ich den Kunden Wertschätzung und Respekt. Selbst wenn es mir in einem Moment gelänge, ...
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18. November 2016 - Martin Limbeck® Training Group 

www.martinlimbeck.de. Andreas Buhr. Martin Limbeck monika Matschnig. Alexander Hartmann. Jörg Löhr. Harald Psaridis. Thomas Geierspichler. Moderation.
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Verkaufen heißt verkaufen - Martin Limbeck® Training Group 

xis als Verkäufer, Führungskraft und. Manager in der Dienstleistungs- und. Investitionsgüterindustrie. Besonders seine fundierten Praxi- serfahrungen beim Auf- ...










 


[image: alt]





expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

verzÃ¶gert und welchen Auftrag sie verloren haben. So programmieren sie ... Neue brauchen, um in unserem Job dauerhaft erfolgreich zu sein. Das ist das Mittel, ...
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Stehen Sie im Aufzug und fahren hoch zu Ihrem Termin und denken: â€žVerdammt, wieder bei diesen Pfennigfuchsernâ€œ, dann ist die Chance viel hÃ¶her, dass Sie ...
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

arrogant und verleiten dazu, weniger FleiÃŸ an den Tag zu legen. DÃ¤mpfer und. NackenschlÃ¤ge dagegen machen hÃ¤rter, spornen an und motivieren, noch mehr ...










 


[image: alt]





expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

funktioniert. Kein Hahnenkamm! WÃ¤re ich damals mit 21 in demselben Aufzug zum Kopiererverkaufen aufgekreuzt, dann hÃ¤tte mich niemand ernst genommen.
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Wen sehen Sie? Einen Top-VerkÃ¤ufer? Einen. SpitzenverkÃ¤ufer? Selbst wenn Sie ein guter VerkÃ¤ufer sind, ist das Selbstbild â€žguter VerkÃ¤uferâ€œ nicht unbedingt.
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Ein Klassiker also: das erste. Kennenlernen, der erste Satz, die BegrÃ¼ÃŸung, die Einstiegssituation mit dem Kunden. Der Mann kommt aus dem Gate, ich gehe ...
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Becker hatte damals gesagt: â€žIch hab das Match zwischen meinen beiden Ohren entschieden.â€œ Stehen Sie im Aufzug und fahren hoch zu Ihrem Termin und ...










 


[image: alt]





expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

In meinem Fall war das anders. ... Vorwand der jeweils anderen Partei benutzt. ... Das brachte mir den Vorwurf der anderen ein, ich wÃ¤re ihr in den RÃ¼cken ...
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Zecke ihren Wirt. Doch der grÃ¶ÃŸte Feind deines Aufstiegs ist meistens ein ganz anderer. Derjenige, von dem du es am wenigsten glaubst. Auf den du eigentlich am meisten zÃ¤hlen kÃ¶nnen solltest. Der in deinem Spiel die meiste Macht hat und am lautes
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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Heute weiÃŸ ich woran das lag: ich war selbst unrund, eckig, kantig. Wenn du so bist, eckst du dauernd an. ZwangslÃ¤ufig. Du bekommst stÃ¤ndig kontra. Aber weiÃŸt du was? Das ist gut so! Glaub nicht, du kannst ein Original sein und alle heiÃŸen dich 
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18. November 2016 - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Entzaubern wir die Meister: Wie Sie anhand von Haltung, Mimik und Gestik erkennen, was sie wirklich denken. â€¢ AuthentizitÃ¤t und Charisma: Nur ModewÃ¶rter.
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BroschÃ¼re - Martin LimbeckÂ® Training Group 

01.10.2010 - die betriebswirtschaftliche Seite Ihres Business besonders am ..... Coaching- und Trainings instrumentarium eine sukzessive. Erweiterung des ...
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Verkaufen heiÃŸt verkaufen - Martin LimbeckÂ® Training Group 

KARL WERNER SCHMITZ. KAI-LORENZ MUHLER. Erfolgsseminar Teil 2. Verkaufen heiÃŸt verkaufen. So kommen Sie zum Abschluss - garantiert! 2016.
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Verkaufen heiÃŸt verkaufen - Martin LimbeckÂ® Training Group 

IHR NUTZEN: Nach DurchfÃ¼hrung dieses Seminars sind Sie in der Lage, sich selbst auf den Ver- kaufserfolg zu programmieren und zu neuen Kunden auf hÃ¶chster Entscheidungs- ebene durchzudringen. Sie lernen, Aktionen und Reaktionen Ihres Kunden gezielt










 


[image: alt]





Verkaufen heiÃŸt verkaufen - Martin LimbeckÂ® Training Group 

Wie Ã¼berwinden wir die ersten â€žKlippenâ€œ (Vorzimmer â€“ Sekretariat)?. â€¢ Mit welchen ... Seminarteilnahme den Zugang zur Martin LimbeckÂ® Online Academy.
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enterprise training suite - Training & Consulting Group 

Bogotá). Experiencia en gerencia comercial, lide- rando estrategias de mercadeo, apertura ... FLORIZ LOPEZ DUKMAK. Profe
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Escuela TCG de Vendedores - Training & Consulting Group 

sociales. Competencias cognitivas. Aspectos de eficacia personal. Habilidades y técnicas de venta y negociación. Perfile
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The Koyal Group Private Training Services 

ID-Diebstahl Versicherung wird hÃ¤ufig als Fahrer Hausbesitzer oder Mieter ... The Koyal Group Private Training Services entwirft seine Online- und vor-Ort- ...
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TRAINING 

“El training no enseña a interpretar, a ser actor, no prepara para la creación. El training es un poco de .... (ir tocan
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Martin® SAF2 & Martin® SQC2S Raspadores ... - Martin Engineering 

Montaje del Lado Derecho. Ubicación de Montaje de la ..... La última X indica el material: acero dúctil (en blanco) o ac
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Negociación y técnicas de cierre - Training & Consulting Group 

El punto es que en la puerta del horno se quema el pan. De nada sirve todo el trabajo realizado. Si al final se pierde e
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