
Begrüßung und 
Neuigkeiten aus dem
SchmidtColleg

Mit intelligenten 
Marken-Kontaktpunkten
zum Hidden Champion

Jedes Unternehmen tritt über eine Vielzahl
von Kontaktpunkten gegenüber der Außen-
welt in Erscheinung. Solche Kontaktpunkte
sind z. B. der Produktkatalog, die Präsenta-
tion der Ware, das Beratungsgespräch, das
Internet u. v. m. Dort treffen Kunden und
Marktpartner - beabsichtigt oder zufällig,
aufmerksam oder weitgehend unbewusst -
auf die Marke. Die Kontaktpunkte sind die
Quellen des Markenerfolges. Am Kontakt-
punkt entscheidet sich, ob Kunden in das
Markensystem einzahlen oder einem Kon-

CollegTage

Freitag

13.10.2006

Dr. Dr.
Cay von Fournier
ist Geschäftsführer
und Inhaber des 
SchmidtCollegs.

kurrenzprodukt den Vorzug geben. Der Re-
ferent analysiert die Ursachen einer häufig
erfolglosen Gestaltung von Kontaktpunk-
ten im mittelständischen Unternehmen
und zeigt an Fallbeispielen, wie Kontakt-
punkte erfolgreich „saniert“ werden kön-
nen und welche Konsequenzen sich daraus
für die Unternehmensführung ergeben.

Management by Jesus –
Biblische Grundlagen 
für ein werteorientiertes
Wirtschaften

Sehen wir es einmal von der humorvollen
Seite: Die Kirche hat vor 2000 Jahren in 
einem kleinen Stall begonnen und ist bis
heute ein prosperierendes Unternehmen –
schon deshalb kann die Wirtschaft viel von
ihr lernen. Corporate Identity gibt es in der
Kirche schon seit 1500 Jahren, ebenso wie
24-Stunden-Service, wöchentliche Treffen
und Markentreue. Jesus hat seine Jünger
„trainiert“ und seine Mitarbeiter motiviert.
Er hat ihnen Visionen gegeben und dazu
gebracht, dass sie an sich arbeiten und
über sich hinauswachsen. Er hat ihnen
Normen, Regeln, Gebote und Maßstäbe an
die Hand gegeben, damit sie selbständig
und ethisch handeln können. Jesus selbst
hat diese Werte vorgelebt - getreu dem
Satz aus der Bergpredigt „Alles, was ihr
also von anderen erwartet, das tut auch 
ihnen!“ (Mt. 7,12). Die biblisch religiöse
Welt und die Wirtschaft sind keine völlig
voneinander getrennten Welten und 
mancher Bibelspruch enthält auch präzise
Handlungsanweisungen für Unternehmer
und Führungskräfte.

Verhandeln im Grenz-
bereich – Strategien und
Taktiken für schwierige
Fälle

Beinahe jeden Tage führen wir Verhand-
lungen. Manche nehmen einen unbefrie-
digenden Verlauf: weil wir gestresst sind,
weil wir mit aggressivem oder unfairem
Verhalten konfrontiert werden oder weil
uns die Situation schlicht überfordert. 
Insbesondere Verhandlungen, die uns an
unsere subjektive Grenze führen, bedürfen
einer gründlichen Vorbereitung, einer aus-
gesuchten Strategie und einer zielgerich-
teten Taktik, damit wir uns sicher fühlen
und zu einem optimalen Ergebnis kommen.
In seinem beeindruckenden Vortrag schil-
dert Matthias Schranner seine nachweislich
erfolgreichen Verhandlungstechniken. Er
zeigt, wie wir Verhandlungspartner und 
deren Motive gründlich analysieren, Grup-
penprozesse deuten und für uns nutzen,
wie wir in schwierigen Situationen einen
kühlen Kopf behalten und Verhandlungs-
psychologie umsetzen können. Dazu gibt 
er viele Praxisbeispiele, etwa zu Gehalts-,
Vertrags- und Verkaufsverhandlungen.

Verleihung des 
Management-Preises 
UnternehmerEnergie 
für außergewöhnliche
unternehmerische
Leistungen

13.00 Uhr

Wolfgang Rigger
ist geschäftsführender
Gesellschafter des 
Institute of Brand Logic
in Innsbruck, das sich
mit dem Aufbau und der
Pflege von Marken im
Mittelstand beschäftigt.

13.30 Uhr

Dr. Dr. Pater 
Hermann-Josef Zoche
ist CollegTage-Stamm-
besuchern in bester 
Erinnerung. Seine mit
viel Weisheit und Humor
gespickten Vorträge 
begeistern die Zuhörer
immer wieder aus Neue.

14.30 Uhr

Matthias Schranner
verhandelte als Polizei-
beamter mit Bank-
räubern und Geisel-
nehmern. Heute 
trainiert er weltweit
Führungskräfte von
BMW, Nokia, Microsoft
und SAP in Bezug auf
die erfolgreiche Führung
von Verhandlungen.

16.00 Uhr

17.00 Uhr

Kaffeepause

15.30 Uhr



CollegTage

Aus eigenem Antrieb

Als erster Deutscher nimmt der Marathon-
Radfahrer am hŠrtesten Rennen der Welt
teil, nonstop durch die USA. Mit seiner 
Australientour kommt er ins Guiness-Buch
der Rekorde. Zwei Weltumrundungen mit
dem Fahrrad und mehrere Kilimandscharo-
Besteigungen machen Hubert Schwarz
endgŸltig zu einem der erfolgreichsten 
Extremsportler. Der Familienvater und
Unternehmer verbindet seine Erfolge stets
mit sozialem Engagement. So grŸndete 
er 1998 die Hubert Schwarz Stiftung, um 
Kindern in Not zu helfen. Aber woher
nimmt Hubert Schwarz die Kraft und 
Ausdauer fŸr seine Projekte? Die Antwort
gibt er in diesem Vortrag. Hubert Schwarz 
erzŠhlt seine persšnliche Geschichte und
weiht uns in die Geheimnisse ein, die ihm
im Sport, als Unternehmer und im Alltag
die durchschlagenden Erfolge brachten.

Samstag

14.10.2006

Lachen Ð Staunen Ð
Faszination

Durch die Vielzahl von Prominentenstim-
men, die er bis in kleinste Detail nachma-
chen kann, begeistert Gerald Kollek jedes
Publikum. Mit stŠndiger Recherche hŠlt der
KŸnstler sein Programm auf dem neuesten
Stand. Kolleks Talent geht jedoch Ÿber die
reine Stimmenimitation weit hinaus. Er ver-
steht es glŠnzend nicht nur die Stimme und 
Wortwahl, sondern auch Duktus, Mimik
und Habitus seiner ãOpferÒ derart gnaden-
los vorzufŸhren, dass man nicht nur seinen
Ohren, sondern insbesondere auch seinen
Augen kaum traut. Freuen Sie sich auf ei-
nen amŸsanten Abschluss des ersten Tages
der Herbst-CollegTage.

Wa(h)re Herzlichkeit

Voraussetzung fŸr hohe ServicequalitŠt 
sind begeisterte Mitarbeiter. Egal ob jemand 
in der heutigen Zeit Produzent oder Dienst-
leister ist: Der Wettbewerb entscheidet sich
fŸr alle Branchen Ÿber den Service. Men-
schen wollen auf charmante Art ãverfŸhrtÒ
werden; am liebsten von Personen, die von
ihrer Sache wirklich begeistert sind und
dafŸr brennen. Klaus Kobjoll zeigt in seiner
unnachahmlichen Weise auf, wie ãWahre
Herzlichkeit nach innenÒ (FŸhrung, Mit-
arbeitermotivation) und wie ãWahre Herz-
lichkeit nach au§enÒ (emotionale Kunden-
erlebnisse, Kundenfreundschaften, Soft
Skills) gestaltet sein muss, damit sie auch
wirkt. Die VortrŠge von Klaus Kobjoll sind
fŸr die Zuhšrer immer wieder Energie-
Tankstellen und Innovations-Pipelines.

Gemeinsames 
Abendessen

19.30 Uhr

Hubert Schwarz
ist Extremsportler 
und macht mit seinen 
spektakulŠren 
Aktionen immer 
wieder von sich 
reden. VorstŠnde 
gro§er Unternehmen 
engagieren ihn 
als persšnlichen Coach.

17.30 Uhr

Gerald Kollek
ist Stimmenimitator 
und ein darŸber hinaus
extrem humorvoller 
Kabarettist.

21.00 Uhr

Klaus Kobjoll
ist Ÿber die Grenzen
Deutschlands hinaus 
bekannter Hotelier und
Referent. Mit seinem
Team erhielt er alle 
gro§en QualitŠtspreise,
wie den European 
Quality Award, den 
Ludwig Erhard Preis
und viele andere.

8.30 Uhr

Hubert Schwarz auf einer seiner Extremtouren durch Afrika



Verkaufen im 
Verdrängungswettbewerb

In Zukunft reicht Qualität allein nicht aus,
um im Verdrängungswettbewerb den
Unternehmenserfolg zu sichern. Wer nicht
auffällt, fällt weg. Was nützt es besser zu
sein, wenn andere sich besser verkaufen?
Es gibt nur zwei Möglichkeiten: Differen-
zieren oder Verlieren. Nur mit der richtigen
Positionierung und einem „unwidersteh-
lichen“ Angebot lassen sich Aufmerksam-
keit, Begehrlichkeit und Bekanntheitsgrad
gewinnen. Denn nur Mutmacher sind
Marktmacher. In seinem motivierenden
Vortrag zeigt der Referent die „Geheim-
nisse“ der unternehmerischen Zukunft und
die Spielregeln in den Märkten von mor-
gen. Er zeigt die neuesten Trends im Kun-
den- und Konsumverhalten und gibt jedem
Teilnehmer wertvolle, umsetzbare Impulse,
Inspiration, Information und Motivation.

Andere gewinnen – 
So begeistern Sie 
Menschen für sich,
Ihre Ideen, Ihr Produkt

Andere im Gespräch überzeugen, ein Team
für eigene Ideen gewinnen, Kunden mit 
einem Konzept begeistern, locker wichtige
Kontakte knüpfen: Andere für sich gewin-
nen ist eine wesentliche Grundlage für 
Erfolg - im Berufs- ebenso wie im Privat-
leben. Doch die Konkurrenz ist groß und
verlangt nach Abgrenzung. Wie finde ich
meinen persönlichen Kommunikationsstil?
Wie treffe ich den richtigen Ton? Was kann
ich mit meiner Stimme bewirken? Wie 
werde ich unverkennbar und überzeugend?
Spannende Einsichten, interessante Strate-
gien, Tipps und Tricks vom Kommunika-
tionsprofi, multimedial aufbereitet und 
gewürzt mit vielen Anekdoten aus dem
Mediengeschäft. Dies und noch manches
mehr erwartet Sie im Vortrag eines 
Menschen, der tagtäglich ein Millionen-
publikum begeistert und überzeugt.

Werte – auch im Unter-
nehmen? Werte kritisch
bedacht, unternehmerisch
genutzt, vorbildlich gelebt

Die Diskussion um Werte – insbesondere
auch im Unternehmen –  wurde gerade in
jüngster Vergangenheit von den verschie-
densten Seiten „angeheizt“. Aber um was
geht es eigentlich bei diesen Werten? Von
welchen Werten sprechen wir oder – besser
gesagt – sollten wir sprechen? Und wie be-
kommen wir diese Werte ins Unternehmen
und leben sie dort in vorbildlicher Weise,
damit wir nicht nur unser Gewissen beru-
higen, sondern auch der unternehmerische
Erfolg davon im wahrsten Sinne des Wortes
profitiert? Diese und manch andere Fragen
wird Jesuitenpater Prof. Dr. Albert Ziegler
in seiner ihm eigenen und einmaligen Art
und Weise im Abschlussvortrag der Herbst-
CollegTage 2006 beantworten.

Attraktive Staffelpreise
Einzelpreis für die CollegTage: € 550,– plus MwSt.
Daneben bieten wir Ihnen günstige Staffel-
preise bei Teilnahme mehrerer Personen aus 
einem Unternehmen an!

2 Personen: € 980,– ( € 490,– / Person )
5 Personen: € 2.250,– ( € 450,– / Person )

10 Personen: € 4.200,– ( € 420,– / Person )

Hermann Scherer
genießt den Ruf eines
praxisorientierten 
Experten, der in seinen
Vorträgen durch Charme, 
Dynamik, mitreißende
Rhetorik und eindrucks-
volle Beispiele über-
zeugt.

10.00 Uhr

Paul Johannes
Baumgartner
moderiert seit 1994 
Sendungen beim erfolg-
reichsten deutschen 
Radiosender ANTENNE
BAYERN und gehört 
zu den bekanntesten
Hörfunkjournalisten.

11.30 Uhr

Gemeinsames Mittagessen
und Verabschiedung

13.30 Uhr
Kaffeepause

11.00 Uhr

AM BESTEN

HEUTE NOCH

ANMELDEN

Prof. Dr.
Albert Ziegler 
ist Jesuitenpater in 
Zürich. Seine Vorträge
sind gekennzeichnet
durch klare und tief-
greifende Inhalte und
eine einfühlsame 
Rhetorik.

12.30 Uhr

Gesamtpreis für



Neukundengewinnung

Das Seminar vermittelt den Teilnehmern die
wichtigsten Gesprächshilfen und Strategien 
für den Bereich der telefonischen Neukunden-
gewinnung. Alle Phasen eines aktiven 
Telefonats werden detailliert ausgearbeitet, 
um entsprechende Hilfen für die spätere 
Umsetzung im Vertriebsalltag zu haben. 
Folgende Themen sind Gegenstand dieses 
Seminartages:

Erfolgsfaktoren für die professionelle 
Terminvereinbarung
Die psychische Stabilität, 
um das „Kunden-Nein“ zu ertragen
Das Gesetz der Zahl in der 
Neukundenakquise
Die optimale Gesprächseröffnung am
Telefon (Kaltakquise, Nachfassen von 
Empfehlungen, Nachfassen von Anfragen, 
Nachfassen von Mailings)

Der Einsatz von Interessenwecker
Positiv besetzte Worte im Gesprächseinstieg
Die Beratung des Kunden als 
Serviceleistung des Unternehmens
Die richtige Fragetechnik 
nach der Gesprächseröffnung
Einwände des Gesprächspartners kennen 
und darauf vorbereitet sein:
- „Kein Interesse – brauch’ ich nicht!“
- „Keine Zeit!“
- „Kein Geld!“
- „Schicken Sie mir erst einmal Unterlagen!“
- „Bin selbst Fachmann – kenne mich aus!“
- „Zu diesem Thema rufen mich so viele an!“

Empfehlungsmarketing

Das Seminar verdeutlicht die Vorteile von 
Empfehlungen im Vergleich zu anderen 
Möglichkeiten der Neukundengewinnung 
und zeigt auf, über welche Schritte man zu 
qualifizierten Empfehlungen kommt. 
Der Tag vermittelt anhand vieler Beispiele 
den Aufbau eines erfolgreichen Empfehlungs-
marketings, das nicht viel kosten muss. 
Folgende Themen sind Inhalt dieses Seminars:

Die Bedeutung von Empfehlungen
Warum erhalten 90 % aller Verkäufer 
keine oder nicht genügend Empfehlungen?
Der Übergang von der „Kaufbestätigung“ 
zur „Empfehlungsfrage“
Durch welche Fragen erhält man 
eine qualifizierte Empfehlung?

Kundeneinwände entkräften:
- „Mir fällt niemand ein!“
- „Ich will erst einmal abwarten, 

wie das alles läuft!“
- „So etwas mache ich nicht!“
- „Wegen Empfehlungen komme 

ich auf Sie zu!“
- „Kann ich auch anonym bleiben?“
Den Empfehlungsgeber über den weiteren 
Verlauf informieren, um die Chance für
noch mehr Empfehlungen zu nutzen
Das Nachfassen von Empfehlungsadressen
Welche Präsente eignen sich als kleines 
„Dankeschön“ für den Empfehlungsgeber? 

Die Seminare 
im Vorfeld der 
Herbst-CollegTage

Termin
11.10.2006
9.00 Uhr – 18.00 Uhr

Preis
E 490,-- zzgl. MwSt. bzw.
E 390,-- zzgl. MwSt.
(bei gleichzeitiger Teilnahme am 
Seminar „Empfehlungsmarketing”
am 12.10.2006)

Referent

Klaus-J. Fink
Er zählt seit mehr als 10 Jahren

deutschlandweit zu den Top-Trainern

für Neukundengewinnung und 

Empfehlungsmarketing. In den 

Jahren 2002 und 2005 wurde er zum 

„Trainer des Jahres“ gewählt. Sein

Vortrag zu den CollegTagen wurde

von den Teilnehmern nach dem

Schulnotensystem mit 1,18 bewertet.

Das ist in der 20-jährigen Geschichte

der CollegTage ein absolut seltener 

Spitzenwert.

Termin
12.10.2006
9.00 Uhr – 18.00 Uhr

Preis
E 490,-- zzgl. MwSt. bzw.
E 390,-- zzgl. MwSt.
(bei gleichzeitiger Teilnahme am 
Seminar „Neukundengewinnung”
am 11.10.2006)



Die Sprache ist wohl die wichtigste Möglichkeit,
sich das Leben leicht zu machen. Durch eine 
geschickte Wortwahl kann es Gelingen einen
Konflikt in Partnerschaft, Familie, Unternehmen 
und Beruf so zu lösen, dass es ausschließlich
Gewinner gibt. Dazu ist es notwendig, die Aus-
sagen der anderen zu deuten und im eigenen
Sprechen Missverständnisse zu vermeiden. Das
Seminar ist nicht nur für Unternehmer/innen 
von Wichtigkeit, sondern auch für deren 
Lebenspartner/innen, aber auch für Führungs-
kräfte und solche, die auf dem Weg dorthin
sind.

Aus dem Inhalt des Seminars:

Was sich hinter Worten verbergen kann

Er sagt zu ihr: „So geht es nicht, meine Liebe!“
Drückt er mit „meine Liebe“ eine Tatsache aus
oder einen Wunsch? Im Seminar lernen Sie auf
den Kontext solcher Wörter zu achten.

Die Kunst, das zu hören, was gesagt wurde

Sie sagt zu ihm, der erst ziemlich spät nach
Hause kommt: „Nie bist du da!“ Er muss lernen
diesen Satz nicht als Beschreibung eines tat-
sächlichen Sachverhalts zu sehen, sondern als
Botschaft. Sie muss lernen, anders zu formulie-
ren, z. B. indem sie den Satz mit „Ich“ beginnt.

Die schwerste Sprache der Welt: die Liebe

Nirgends gibt es so viele Missverständnisse und
Enttäuschungen, die durch eine falsch gewählte 

Sprache entstehen, wie in der Liebe. Es ist jedoch 
möglich, durch (non)verbale Kommunikation
seine Wünsche angemessen zur Sprache zu
bringen.

Die Kunst der Gesprächsführung

Während eines Gesprächs gibt es Möglichkeiten,
das Gespräch nicht ins Stocken geraten zu 
lassen. Sie lernen, wie Sie Ihre Position vertreten
können, ohne dass Sie sich in eine „Falle“ 
begeben. Sie lernen auf bestimmte Worte zu
verzichten, die Distanz aufbauen und Gespräche
erschweren.

Entspannung als Kraftquelle 
für gelungenes Sprechen

Wer seine Atmung und seinen Körper unter
Kontrolle hat, reagiert gelassener in seiner 
Sprache. Sie lernen Übungen kennen, die 
sich positiv auf Leib und Seele auswirken. 
Ein besonderer Augenmerk wird dabei auf ein
stressfreies Sprechen gelegt.

Übungen an Fallbeispielen und Erlebtem

Am Abend des ersten Seminartages steht ein
der Besuch eines aktuellen Kinofilms auf dem
Programm, um das bis dahin Erlernte in der
Nachbetrachtung zu diskutieren und zu ver-
tiefen. Die Seminarteilnehmer dürfen aber auch
eigene Fallbeispiele nutzen, um das im Seminar
Gehörte auf die eigene Situation zu übertragen
und Lösungsansätze zu erarbeiten.

Sprache und 
Lebensqualität
Ein Seminar über gute Kommunikation und die Möglichkeiten
einer harmonischen, verbalen Konfliktlösung

Termin
12.10.2006
09.00 Uhr – 22.00 Uhr

13.10.2006
09.00 Uhr – 12.00 Uhr

Preis
E 590,-- zzgl. MwSt.
E 490,-- zzgl. MwSt.
für Lebenspartner bzw.
den zweiten und jede/n 
weiter/n Teilnehmer/in 
aus einem Unternehmen

Referent

Prof. Dr. Dieter Strecker
Für seine intensive Auseinander-
setzung mit der Frage „Wie können
Menschen glücklicher werden“ er-
hielt der Theologe und Psychologe
bereits mehrere internationale Aus-
zeichnungen. Die Presse schreibt
über ihn: „Durch seine bildhafte
Sprache und seine feinfühlige Art
beeindruckt er seine Zuhörer aufs
tiefste.“

Assistiert wird Prof. Strecker von
Karin Thanhäuser-Wielsch.

Vorfeld

BITTE 

NUTZEN SIE 

BEILIEGENDES 

ANMELDE-

FORMULAR

SchmidtColleg GmbH & Co. KG
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