POWER-RHETORIK

LEHRGANG FUR KOMMUNIKATION UND FUHRUNG




TRAININGS-EFFEKTE
TRAININGS-STIL 1. Steuerung in Gesprachen

" 2. Stabilitat in Konflikten
‘ 3. Sicherheit als Redner

4. Uberzeugungskraft in Argumentationen

5. Starkung lhrer Personlichkeit

Gesprachslenkung und Sitzungsfihrung
Kommunikation in der Konfrontation
Argumentations- und Verhandlungstechniken
Rhetorik und Korpersprache in Kurzreden
Kommunikation und Personlichkeit

TESTING Abschluss und Zertifizierung 22. April 2026, 18.00




Gesprachslenkung und Sitzungsfihrung
Bessere Ergebnisse in kiirzerer Zeit

SIE LERNEN

1. Sitzungen effektiv vorbereiten und gestalten

2. Psychologische Gruppenprozesse erkennen

3. Besprechungen strategisch lenken

4. Die Position des Moderators behaupten

5. Fragetechnik als Leitungsinstrument einsetzen
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Kommunikation in der Konfrontation

Konflikte souveran meistern

SIE LERNEN

1. Konfliktursachen erkennen und vermeiden
2. Stabil bleiben in Konfrontationen
3. Konflikte produktiv ansprechen

4. Losungsstrategien fiir betriebliche Konflikte

5. Eigene Verhaltensmuster kennen und nutzen



Argumentations- und Verhandlungstechniken
Rhetorische Tricks und ihre Abwehr

SIE LERNEN

1. Argumente strategisch vorbringen
2. Rhetorische Tricks erkennen und abwehren

3. Schlagkraftig argumentieren durch Rhetorik und Kérpersprache

4. Die Harvard-Strategie fiir Verhandlungen

5. Kooperationsstrategie statt «Brechstange»
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Rhetorik und Korpersprache in Kurzreden
Die Macht des Wortes gezielt einsetzen

SIE LERNEN

1. Reden ohne Angste
2. Optimale Vorbereitung und Aufbau einer Rede

3. Starken und Schwachen im eigenen Redestil erkennen und gestalten
4. Korpersprache als Kommunikationskanal wirkungsvoll einsetzen

5. Uberzeugen statt informieren durch spezifische Redemodelle




Kommunikation und Persdnlichkeit
lhr persdnliches Starken- Schwachenprofil

SIE LERNEN

1. Das Farbmodell der Personlichkeiten und sein praktischer Einsatz

2. Welche Wirkung hat der eigene Kommunikationsstil

3. Analyse des personlichen Starken- Schwachenprofils

4. Personlichkeitstypen erkennen und lenken

5. Entwicklung und Orientierung der Typen
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Investition

Kontakt




BURTONO  Raiffeisen

KLAFS

MY SAUNA AND SPA
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