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persönlich – individuell – 
ortsunabhängig – praxisorientiert

NEUE WEGE 
GEHEN 



„Das Beste aus allem 
nutzen – offen sein und 

Neues neu lernen – 
das machen wir mit 

Freude für und mit 
unseren Kunden“

Günther Mathé
Gründer und Geschäftsführer 

von careercenter seit 20 Jahren

Möglicher Ablauf: 
„Persönlichkeiten im Verkauf“

IC BL

AR

Ziel

Input Session 1
Welche  

unterschiedlichen 
Persönlichkeitstypen 

gibt es?

Individuelles Coaching
Auswertungsgespräch des  

eigenen Persönlichkeitsprofils

Blended learning
 Individuelle Bearbeitung 

durch TN

Wiederholung und  
Festigung der Inhalte

Anwendung und Reflexion
in konkreten  

Verkaufssituationen

Input Session 3
Wie erkenne ich die  

verschiedenen  
Persönlichkeitstypen 

meiner Kunden?

Input Session 2
Persönlichkeiten  

im Verkauf

Input Session 4
Wie gehe  

ich mit den  
unterschiedlichen  
Kundentypen um?

Verkauf live

Gestärkte  
Verkaufsmannschaft 

beim Kunden

ca. 3 Std.
(online)

ca. 3 Std.
(online)

ca. 3 Std.
(online)

1 Tag
(Präsenzworkshop)



„Das Beste nutzen“
Als über 20 jährige Profis am Trainingsmarkt zählt bestimmt der  
erlebnispädagogische Ansatz sowie maßgeschneiderte Konzepte  
zu unserem USP. Diese Stärken verbinden wir für Sie – insbesondere 
in Zeiten des „physical distancing“.
 
Interactive Workshops – Follow Ups – Coachings – Impulsvorträge 
einfach ortsunabhängig und dennoch persönlich.
 
Was ist uns bei den Online-Konzepten und im TUN wichtig?
 �Nähe schaffen trotz Distanz 
 �Vertrauen aufbauen 
 �Austausch und Interaktion  

der Teilnehmer
 �Vertiefter Lerntransfer

 �Unmittelbare Umsetzungs
begleitung

 �Individuelle Antworten finden 
und im Team austauschen

 �Spaß beim Lernen 🙂
 
Bereits umgesetzte Online Projekte (in Englisch und Deutsch):
 �Persönlichkeitstypen im Ver­

kauf (mehrstufiges Programm) 
 ��Führen ohne Vorgesetzten­

funktion
 �Erfolgreich Mitarbeiter­

gespräche führen
 �Professionelle und kunden­

orientierte Kommunikation

 ��AECdisc Modell: 
- �sich selbst und andere  

besser verstehen
	-  ��die Zusammenarbeit im 

Team und mit dem Kunden 
bewusster gestalten

 �Mehrwöchige Reihe an 
Impulsvorträgen zur Stärkung 
der Verkaufsmannschaft 

 
Wir verbinden Online-Komponenten und digitale Tools mit  
unserer langjährigen Kernkompetenz „Erlebnispädagogik –  
Lernen durch TUN“.

careercenter ist ein zuverlässiger und 
kompetenter Partner für Schulungen und 
Seminare, das wussten wir schon lange 
durch unsere intensive Zusammenarbeit. 
In der Herausforderung der raschen Um-
stellung des Trainingsangebots auf Online- 
live Trainings hat sich careercenter auch 
hier als flexibler und schnell agierender 
Partner herausgestellt. Binnen weniger 
Tage konnten wir unseren Teilnehmern 
professionelle, interaktive und modulare 
Trainings (zu den Themen der verschie-
denen Persönlichkeitstypen und dem 
Umgang mit diesen, sowie zu positiver 
Kommunikation) anbieten, die ein hervor-
ragendes Feedback erhalten haben. Da-
raus resultierend weiten wir zusammen 
mit careercenter unsere Online Trainings 
zu diesen Themen jetzt auf Americas und 
Asien aus. Danke für die tolle Unterstüt-
zung in dieser herausfordernden Zeit!

lernen
WISSEN
TUN

Worin 
sehen unsere  
Kunden den 
Nutzen?

Heike Larcher
Head of Plansee 
Sales Development 
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Dametzstraße 1–7, A-4020 Linz | T +43 699 / 12 003 003 
E office@careercenter.at | www.careercenter.at

MMag. Elisabeth Krennhuber
dipl. Trainerin und Coach
Unternehmensberaterin

Günther Mathé, MBA
dipl. Trainer und Coach 
Unternehmensberater
Geschäftsführer

„Es muss von  
Herzen kommen,  
was auf  Herzen  
wirken soll.“


