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Neue Wege gehen

Sie und Ihr Unternehmen sind
einzigartig!

Wir von Tangram Consulting haben den Anspruch, unsere
Trainings- und Beratungsinhalte ebenso einzigartig flr ihre
Mitarbeiter zu entwickeln: individuell, effektiv und nachhaltig.

Die Inhalte und Methoden werden angepasst an

e |hre vertriebliche Ausrichtung (Kénnen),

¢ die Bandbreite Ihrer Erfahrungen (Wissen),

o |hre Philosophie zur Ergebnis- und Kundenorientierung
(Wollen) und

o auf die Moglichkeiten der Umsetzung (Handeln).

Unsere Kunden sind tiberzeugt, dass die Trainings- und
Coaching-Sequenzen von Tangram Consulting besonders in die
Tiefe gehen und die zwischenmenschlichen Beziehungen in den
Fokus stellen.

Durch Perspektivenwechsel erfahren die Teilnehmer neue
Sichtweisen, die zu selbst gefundenen Losungswegen fuhren.
Das I6st die erforderliche Eigenmotivation aus, die zu einer lang
anhaltenden Verhaltensédnderung fuhrt.

Erlernen Sie mit uns pragmatische Wege,

¢ wie Sie sich in Ihren taglichen Kommunikationsaufgaben
entlasten,

e |hre Personlichkeit starken,

¢ und mehr Verkaufserfolge erzielen kénnen.




Zufriedene Kunden

Kundenmeinungen:

"Durch die MaRnahmen mit Tangram-Consulting haben wir die Effektivitt
in dem Zusammenspiel der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter merklich
erhdhen kdnnen Dies hat sich inzwischen messbar positiv auf den
Unternehmenserfolg ausgewirkt."

Andreas Hoffstrom, Geschaftsfuhrer

kommIT Gesellschaft fur Informationstechnik mbH Kéln

"Die Teilnehmer erlernen in dem Seminar sehr logische und einfach
anzuwendende Methoden und sie sind motiviert, diese direkt am néchsten
Arbeitstag anzuwenden."

Rolf Grunsteidl, Senior Consultant Vertriebstraining

Vodafone Zentrale Dusseldorf

"Die Methoden, die im Seminar vorgestellt wurden, lassen sich sehr gut
anwenden und bringen unseren Mitarbeitern viele Vorteile fir die tdgliche
Arbeit. Das eher sensible Thema 'Verhalten' wurde offen, aber mit dem
notwendigen Respekt behandelt."

Andrea Hinz, CPE Leitung Personalentwicklung RWE Konzern
RWE AG Essen

"Wir haben Herrn Chrobok als einen zuverlassigen und kompetenten
Trainer kennen gelernt und unsere Beratungs- und Coachingauftrage zur
internen Optimierung auf ihn ibertragen. Aus allen Projekten, die wir mit
TANGRAM-Consulting realisiert haben, konnten wir einen hohen
wirtschaftlichen Nutzen erzielen.*

Brigitte Palmer, Inside Sales Manager

General Electric GE Capital & GECMS Neuss

"Seminar klasse -Trainer klasse - Inhalt klasse - mehr davon! Die
Mitarbeiter freuen sich schon jetzt auf das Folgeseminar. Weiter so!"
Helmut Lennartz, Centerleiter Autohausgruppe G. Schultz
VW / Audi / Seat



(Zwischen-) Menschlichkeit

Seit 1996 beschéftigt sich der Unternehmensgrinder
Ulli Chrobok mit der Thematik, wie Menschen sich gegenseitig
beeinflussen.

Studien haben erwiesen, dass eine Entscheidung zu 90% durch
Emotionen bestimmt wird. Sachliche Informationen treten bei
einer Kaufentscheidung im Gegensatz zu Stimme, Modulation,
Gestik und Mimik in den Hintergrund.

Egal ob Geschéftsfuhrer, Abteilungsleiter oder Mitarbeiter im
direkten Kundenkontakt:

Wir wollen Menschen zu einer Handlung
bewegen, privat und beruflich!

Wir haben uns mit Tangram-Consulting auf die Mdglichkeiten der
zwischenmenschlichen Beeinflussung. spezialisiert, aus der beide
Seiten einen Vorteil ziehen. Aufbauend auf diesen Erkenntnissen
haben wir unser Know-how fortwéhrend professionalisiert,
woraus sich unsere drei Kernkompetenzen ableiten:




Kernkompetenzen

Kernkompetenz 1.
Zusammenarbeit und

Aufbau von Teamkompetenz

Funktionierende Teamarbeit ist eine unabdingbare Voraussetzung
fir die dauerhafte Erhaltung ihrer Unternehmens-Kompetenz.
Flhrungskrafte und Mitarbeiter sind gleichermal3en gefordert, wenn
es darum geht, personliches Engagement aufzubringen,
Reibungsverluste zu reduzieren und gemeinsames Wissen zu teilen.

Kernkompetenz 2:

Personliche Wirkung im Kundenkontakt
Durch die Verhaltensanalyse erkennen Sie die Wirkung ihrer
Personlichkeit im zwischenmenschlichen Bereich und erfahren
daruber hinaus, wie Sie die Effizienz in der Zusammenarbeit mit
Anderen erhéhen. Dazu vermitteln wir Ihnen Féhigkeiten, mit
denen Sie ihre tagliche Arbeit erleichtern.

Kernkompetenz 3:

Entwicklung von Vertriebsstrategien

Steigern Sie Ihre Vertriebserfolge! Gewinnen Sie neue und binden
Sie bestehende Kunden starker an inr Unternehmen.

In praxisorientierten Seminaren entwickeln wir Losungen fur Ihre
individuellen Problemstellungen. Zuséatzlich coachen wir die
Teilnehmer bei der Umsetzung der neu erlernten Verhaltensweisen
und Methoden.



Kernkompetenz: Zusammenarbeit und Aufbau von Teamkompetenz

Realisierte Trainings- und Beratungsprojekte \ RANS 7))
zur innerbetrieblichen Kommunikation im AL 1 N
Unternehmen: = \N

e Einarbeitung von neuen Mitarbeitern iy

o Konfliktklarung, Klarungshilfe zwischen Konfliktparteien od. Einzelpersonen Y i

e Durchfiihrung von Mitarbeitergesprachen = ‘

e Présentations- und Moderationstraining &

zum Kompetenzaufbau durch Teamentwicklung

Learning Organisation (von Kollegen lernen) Wissensweitergabe mit System

Einfuhrung eines Feedback-Systems /Férderung von offener Kommunikation

Kreativitatstechniken zur Entwicklung von Produkten und Arbeitsmethoden

Kl&rungshilfe unter Arbeitsteams oder Einzelpersonen (Konfliktklarung)

Outdoor- bzw. Indoor-Teamentwicklungs-Malinahmen

Maoglichkeiten der Einbindung von Mitarbeitern -

E [ TR

fir FUhrungskrafte

Flhrungskréafte- und Teamleiter-Coaching

Flhrungskréafte-Training mit situativer Filhrung

Delegation von Aufgaben

Vom Kollegen zum Vorgesetzten

360° Feedback /Vorgesetzten-Einschatzung

Selbst- und Zeitmanagement, Stressniveau reduzieren

Outdoor-Teamtraining fir Fihrungskrafte

Mitarbeitergespréache (Einstellungs-, Anerkennungs-, Kritik-, Jahres- und ,
Zielvereinbarungsgespréache sowie Gehalts- und Kundigungsgesprache) | ]4
Bewerber professionell interviewen und auswéhlen

Besprechungen effektiv leiten

Konflikte erfolgreich l16sen als Flihrungskraft , :
Problemldsungs- und Entscheidungstechniken : )
Entwicklung von Projekt-Teams zu selbstgesteuerten Arbeitsgruppen L



Kernkompetenz: Personlichkeitstraining

Personliche Wirkung im
zwischenmenschlichen Kontakt

Das Verhalten des Menschen besteht aus Aktion und Reaktion in
seiner jeweiligen Umgebung. Erfolgreiche Menschen kennen ihre
Starken und lhre Verhaltenstendenzen im Umgang mit Anderen und
schaffen durch die Starkung der individuellen Wahrnehmung eine
wesentliche Voraussetzung fir gré3eren beruflichen und
personlichen Fortschritt. Beispiele von Coachingprojekten sind:

e Wahrnehmungstraining mit Verhaltensprofilanalyse
(zur Wahrnehmung der eigenen Wirkung auf Mitarbeiter und
Kunden)

e Anpassungstraining mit Personlichkeitsanalyse
(Erkennen, wie sie auf Mitarbeiter und auf Kunden wirken und
was dies flir Erwartungen auslost. Entwicklung von
Erfolgsstrategien angepasst auf das beobachtete
Kundenverhalten)

e Verhaltensprofilanalyse fur Fuhrungskréfte
(Erkennen des bevorzugten natirlichen Fuhrungsstils und
Adaption auf das beobachtete Mitarbeiterverhalten)

Die Projekte kdnnen sowohl mit Einzelpersonen, als auch mit
Gruppen durchgeflihrt werden.



Kernkompetenz: Optimierung von Vertriebsstrategien

Wir trainieren und beraten Sie,

wie Sie und lhre Mitarbeiter:

auf professionellem Wege neue Kunden gewinnen

Kunden zurtickgewinnen und Kiindigungen vermeiden
erfolgreich Besuchstermine vereinbaren

auf Beschwerden professionell reagieren

erfolgreich verhandeln als Ein- und Verkdufer

den Folgekontakt beim Nachfassen professionell vorbereiten
die Kunden- und Serviceorientierung steigern

Key Accounts gewinnen und binden

lukrative Zusatzverkaufe realisieren

hochpreisige Produkte verkaufen

sich vom Wettbewerb abgrenzen und Preissteigerungen
durchsetzen

sich nach Businessknigge verhalten

besondere Do's und Don'ts des Messegespréches erkennen

So profitieren Sie von unseren Ausbildungen

zum telefonischen Kundenkontakt:

¢ Sicherstellung von Servicekompetenz bei Vertriebsmitarbeitern
am Telefon bzw. im internen Call-Center (Selling-Skill-Training)
Ausbildung zum Call-Center-Teamleiter
oder zum internen Trainer/Multiplikator (inkl. Vermittlung von
Trainingslizenzen)
Mitarbeiter-Spezialisierung zu Inbound-Aufgaben wie
Bestellannahme, Helpdesk oder Hotline
Mitarbeiter-Spezialisierung zu Outbound-Aufgaben wie
Direktverkéaufe, Messeeinladungen, Marktforschung oder Telesales
Telefonisches Mahnwesen (Inkasso- bzw. Cash- Collection-Calls)
Konzeption von Mitarbeiterhandbiichern und Gesprachsleitfaden




Organisationsentwicklung

Themen zu Kommunikation,
Zusammenarbeit und Vertrieb:

Potentialanalyse mit spezifischer Auswertung von
Fokusthemen, darauf folgend das Tangram-Workshopkonzept®

e Mystery-Calls (Testanrufe zur Analyse spezieller
Kompetenzanforderungen von Mitarbeitern)

e Markt- und Wettbewerbsanalyse

e Kundenstrukturanalyse (Klassifizierungs-Systeme, Ermittlung
von Wachstums- und Potentialkunden)

e Optimierung der Zusammenarbeit von Funktionsbereichen
(z.B. Innen- und AuRendienst)



> gelil

Ulli Chrobok

Griindung von Tangram-Consulting im Jahre 1996

Kompetenzen

BWL-Studium Abschluss Diplom-Kaufmann,
Préadikatsexamen

DISG®-Zertifizierung zum Personality-Trainer
Spezialisierung zur Personlichkeitsentwicklung fir
Verkaufer, Berater und Dienstleister

Interne Trainerausbildung bei Black&Decker
Train the Trainer Ausbildung
Call-Center-Manager-Ausbildung

Eigene Lizenzvergabe fiir die Train-the-Trainer-
Ausbildungsmodule:

-"Servicekompetenz im Kundenkontakt"
-"Kommunikation am Arbeitsplatz”

-"Einfihrung von Wissensmanagementsystemen"
-"Einflihrung von Feedbacksystemen"

Winner of the intern Award at General Electric
GECMS (erfolgreichstes Amortisationsprojekt)

Mitgliedschaften

Mitglied im BVMW Bundesverband mittelstandische
Wirtschaft

Mitglied im Marketing-Club KéIn/Bonn,

Mitglied im Arbeitskreis Call-Center NRW,

Mitglied der Forderinitiative Kinem

Network Neukundengewinnung

Kooperationspartner verschiedener Messegesellschaften




Machen Sie den Anstol}!

Tangram-Consulting,
Training und Beratung
An den Rheinauen 73
51371 Leverkusen

Tel: +49 (0)2173 / 16 99 -139
Fax: +49 (0)2173 / 20 39 -660

http://www.tangram-consulting.de [ANGRAM - Consulting
Mail: info@tangram-consulting.de Training und Beratung






