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Sehr geehrte Damen und Herren,

produktive, praxisnahe und transfersichere Trainings stehen seit 20 Jahren im
Mittelpunkt meiner Tatigkeit. Deshalb interessiere ich mich sehr fir Ihr Geschaft, fur
die Dinge, die Sie bewegen und die Ihnen dabei helfen, in Ihren Markten erfolg-
reich zu sein. Daher kdnnen Sie sich bei mir darauf verlassen, dass ich Ihnen ein
Angebot erst dann unterbreite, wenn ein ausflhrliches Briefing stattgefunden hat
und ich Ihr Anliegen erfasst habe.

20 Jahre bedeuten aber auch, dass ich viele Erfahrungen aus unterschiedlichen
Branchen mitbringe, zahlreiche Mdrkte mehr als nur oberflachlich kenne und daher
auch vom fachlichen in der Lage bin, ein Trainingskonzept zu entwickeln, welches
sich angenehm von Standardtrainings anderer Anbieter abhebt.

Und schlie8lich bedeuten 20 Jahre Trainertatigkeit fir mich, das Training immer
wieder neu zu erfinden. Aus diesem Grund entwickeln sich meine Trainings weiter
und werden von mir standig durch neue methodische Ansatze erganzt. So arbeite
ich bspw. bereits seit Jahren mit der Methode des Unternehmenstheaters und
wurde von der Fachpresse im Vergleich verschiedener Trainer als ,der Kreative”
bezeichnet.

B
Insgesamt aber gilt: Je konkreter Sie |hre Ziele fur den Alltag definiert haben, desto ____.}g Sl
groBer sind die Erfolge, die Sie mit meinen Trainings erzielen — denn jedes Konzept y
wird eigens flr Ihre BedUrfnisse konzipiert.

Und selbstverstandlich berate ich Sie auch gerne, wenn Sie meine Trainings mit
anderen Personalentwicklungsmalinahmen verzahnen méchten — denn nur so
kénnen Sie und lhre Mitarbeiter den gréBtmaglichen Nutzen aus unserer
Zusammenarbeit ziehen.

Auf den folgenden Seiten finden Sie ersten einen Uberblick tiber mein Leistungs-
spektrum. Damit ich im Anschluss Ihre konkreten Fragestellungen beantworten
kann, bitte ich darum, dass Sie mich kurz anrufen oder mir eine mail senden.

Mit freundlichen Gruf3en

ol Fime—

Peter Flume



Wer etwas zu sagen hat,
sollte sich ausdriicken konnen.

Oder jemanden haben, der weiB3, wie: Rhetorikschulungen von
Peter Flume - seit mittlerweile 20 Jahren ein Begriff fiir Fachwissen,

Erfahrung und Erfolg.

Bei diesen Schulungen liegt der Schwer-
punkt auf individuellen Trainings rund um
die Themen Rhetorik und Dialektik, die Peter
Flume speziell auf den jeweiligen Kunden
und seine Bedurfnisse ausrichtet. Mit wach-
sender Erfahrung hat sich seine Arbeit im
Laufe der Zeit auf zwei Bereiche konzent-
riert: Inhouse-Seminare und zielgerichtete
Coachings.

Der Kern des Erfolgs dieser Konzepte liegt
darin, gemeinsam mit dem Kunden gesetzte
Trainingsziele zu erreichen, sowie Trainings-
inhalte in den Alltag zu integrieren. Darum
ist es relevant, Trainings individuell zu gestal-
ten und dringend einen unmittelbaren Be-
zug zum Arbeitsplatz herzustellen.

Peter Flume studierte Allgemeine Rhetorik
an der Universitat Tubingen und entschied
sich 1989 fur den Schritt in die Selbststandig-
keit. Seitdem steht er als Trainer und Berater
fur den Mittelstand sowie zahlreiche Grof3-
unternehmen zur Verfligung, arbeitet seit
1999 als selbstandiger Trainer fUr die renom-
mierte Freiburger Haufe-Akademie und seit
2007 far die Management School St. Gal-
len.

Seit 1997 hat sich Peter Flumes Beratertatig-
keit zum Thema Change-Prozesse erweitert,
wovon auch sein Methoden- und Trainings-
spektrum stark profitieren konnte: Er begann,
das Thema Unternehmenstheater als kreative
Methode in den Bereichen Verhaltenstraining
und Change einzusetzen. Daflr wurde Peter
Flume 2002 als Gesellschafter von VitaminT
mit dem Internationalen Deutschen Trai-
ningspreis (BDVT) und mit Gold in der Kate-
gorie Vertrieb ausgezeichnet. Zudem erhielt
er einen Lehrauftrag der Universitat Hildes-
heim im Rahmen des Studiengangs Orga-
nization Studies im Fach Kreative Techniken
und Inszenierungen.

Profitieren Sie jetzt selbst von vielféltigen, in-
dividuellen Seminar- und Beratungskonzep-
ten, denen nicht nur Praxisndhe und -taug-
lichkeit nachgewiesen wurden, sondern die
zudem auf langjéhriger Erfahrung und brei-
ter Branchenkenntnis basieren.

Auf Wunsch werden alle Trainings auch
gerne in englischer Sprache gestaltet.

Rhetorik Rede Prasentationen
Seminare Trainings
Coachings Unternehmenstheater
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Die Kunst der erfolgreichen Rhetorik - ein
Konzept, individuell fur Sie entwickelt.

Ihr individuelles Angebot -
von Peter Flume personlich erstellt.

Angebote von Peter Flume beinhalten Seminarunterlagen werden je nach Trai-
grundsatzlich die folgenden Positionen: ning entweder individuell fir den Kunden
erstellt, oder es handelt sich um eine Kom-
Ausgangssituation und Zielsetzung des bination aus individuellen Unterlagen und
Kunden, damit der Zusammenhang zwi- zum Thema passenden Blchern.
schen der anschlieBend skizzierten Trai- So erhalten Teilnehmer eines Rhetorik-
ningsmaflnahme und der realen Situation Grundlagentrainings in der Regel mein Buch
des Kunden deutlich wird. Karrierefaktor Rhetorik als unterstiitzendes

Begleitmaterial zum Seminar.
Konzeptskizze mit Trainingsinhalten, Grup-  Bei einem Gespréchstraining wiederrum

penzusammensetzungen, Trainingsdauer steht ein ausfihrlich kommentiertes Foto-
und Methoden. protokoll, welches sich direkt auf die im
jeweiligen Seminar angesprochenen Inhalte
Ergdnzende Empfehlungen zur Einbin- bezieht an erster Stelle und wird dann even-
dung des Trainings in eine ganzheitliche tuell noch um das Buch ,Die haufigsten
Personalentwicklungsmalinahme. Gesprachsfallen live” ergéanzt, so dass die
Teilnehmer etwas zum Nachlesen und dank
Investitionen des Kunden in die Umset- der beigeftigten CD-RROM sogar zum Nach-
zung mit Angabe von Tagessdtzen, Reise- horen erhalten.
und Vorbereitungskosten sowie Zahlungs-
konditionen.
Aktuelle Termine Offene Seminare 3. und 4. Quartal 2010
Datum Ort Thema
16.-18. Juli 2010 Bad Saarow Rhetorik Grundlagen
13.-15. September 2010 Stuttgart Rhetorik Grundlagen
6.-8. Oktober 2010 St. Gallen Verhandlungsmethodik
09.-11. November 2010 Luzern Rhetorik & Leadership
06.-10. Dezember 2010 Heidelberg Rhetorikwoche




Der Rede wert: Change-Prozesse
kreativ umgesetzt.

Case Study: Das Unternehmenstheater -

spielerisch zu neuen Ansatzen.

Ausgangslage

In einem Unternehmen steht die Integrati-
on eines neuen Geschdftsfelds an, was bei
den Mitarbeitern nicht gerade Vorfreude
und Begeisterung auslost, sondern Unsi-
cherheit oder sogar Angst. Offene Fragen
stehen im Raum und werden standig disku-
tiert:

Wer wird kiinftig welche Funktionen
haben? Werden die neuen Systeme schlech-
ter oder besser sein als die bestehenden?
Kann die Arbeit Gberhaupt bewaltigt wer-
den? Wie verlasslich sind die Aussagen der
Flhrungskrafte?

Erfolgreich vom Ist zum Soll
Verdnderungsprozesse dieser Art sollte man
laut Peter Flume nicht der Gertichtekiche
Uberlassen, sondern ganz bewusst steuern
zum Beispiel mit Hilfe von Changetheater,
das Peter Flume im Rahmen seiner Tatigkeit
als Gesellschafter von Vitamin T mitentwi-
ckelt hat.

Im Vorfeld wird dabei durch intensive
Gesprache mit Mitarbeitern des Unterneh-
mens festgestellt, welche Probleme beste-
hen, um diese dann auf die Biihne zu brin-
gen.

Das Theater zeigt die aktuelle Ist-Situation des
Unternehmens mit Hilfe von Schauspielern
auf, wahrend die Beschaftigten des Unter-
nehmens oder Fihrungskrafte selbst im

Publikum sitzen und spontan entscheiden,
in welche Richtung einzelne Szenen weiter-
entwickelt werden.

Im Anschluss beginnen Workshops, in wel-
chen die Teilnehmer die dargestellten Proble-
me gemeinsam aufarbeiten und L&sungs-
vorschlage zur Erreichung der Soll-Situation
entwickeln.

Danach werden die Vorschldge durch die
Schauspieler in einer Art Labor auf die
BUhne gebracht und einem ersten Praxis-
test unterzogen. Die Mitarbeiter greifen hier
nochmals mit Verdnderungsvorschlagen
ein.

Abgeschlossen wird die Intervention durch
MafBnahmenplane zur konkreten Umset-
zung im Alltag der Mitarbeiter und Fih-
rungskrafte.

Den Transfer begleiten

Und um den Transfer in den Alltag zu
sichern bietet Peter Flume zusammen mit
seinem Team noch weitere MaBnahmen an,
die unterstitzend wirken. Dabei reichen die
Maflnahmen von Moderationen Uber kon-
krete Trainingseinheiten bis hin zu kreativen
Kommunikationsmalnahmen wie Horspie-
len, Business-Videos und Live-Besuchen der
Schauspieler als Reminder.
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Raus mit der Sprache: Peter Flume zeigt
lhnen den Weg zur optimalen Losung.

Individuelle Inhouse-Seminare - immer perfekt auf lhre

Bediirfnisse abgestimmt.

Seit 1989 bietet Peter Flume erfolgreiche Trainings an — wobei der Fokus immer darauf
liegt, dass alle Teilnehmer den maximalen Nutzen daraus ziehen kénnen — zum Beispiel,
indem Trainings mit weiteren Personalentwicklungsmal3nahmen verbunden werden..

Die Inhouse-Seminare auf einen Blick:

Rede & Prédsentation

Mit 80% Praxisanteil in diesen Seminaren
wird hier die Kunst der freien Rede gelibt,
wobei besonders das tberzeugende Spre-
chen und Prdsentieren im Fokus liegen. Die
Rede & Prasentations-Seminare bieten eine
optimale Basis fiir aufbauende Prasentations-
trainings.

Trainings fiir Techniker & Ingenieure
Bei den meisten Technikern und Ingenieur-
en fehlt es an rhetorischen Fertigkeiten, die
sie eigentlich wahrend der Ausbildung ver-
mittelt bekommen sollten. Dennoch steht
jeder irgendwann vor der Hiirde, seine Ideen
und Produkte Gberzeugend prdsentieren
oder verkaufen zu mussen. Diese Trainings
sind optimal auf Techniker zugeschnitten
und haben erfolgreiche Auftritte — auch vor
Nichttechnikern — zur Folge.

Argumentation & Fithrung

Der Alltag von Fihrungskraften wird vom
standigen Dialog gepragt — seien es Ver-
handlungen, Mitarbeitergesprache oder die
Auseinandersetzung mit dem Betriebsrat.
Um in den jeweiligen Situationen entspre-
chend reagieren zu kdnnen, bestehen diese
Trainings u.a. aus Real-Time-Simulationen, in
denen Teilnehmer mit Schauspielern Ge-
schéftssituationen Gben.

Vertrieb

Viele Fahigkeiten zeichnen einen guten Ver-
kaufer aus. Dazu gehort auch, den Kunden
als Individuum zu erkennen und daraufhin
ein individuelles Verkaufs- und Beratungs-
gesprach zu fuhren. In diesen Trainings wird
gemeinsam mit Schauspielern moéglichst
direkt an der Alltagssituation des Verkaufers
gearbeitet und ihm Handwerkszeug mitge-
geben, Uber welches er bisher nicht verfligt.

Tipp: FUr sehr seminarerfahrene Verkaufer
bietet sich besonders die Methode des Se-
minartheaters an.

Medientraining

Wie wird eine Botschaft eindeutig vermittelt?
Wie Uberzeugt man durch sicheres Auftre-
ten? — Diese Fragen kennt jeder, der sich
gegenUber der Presse und den Medien
behaupten muss und dabei meist noch
unter erhdhtem Druck steht.

Fur den richtigen Umgang mit solchen
Situationen und einen besonders medien-
wirksamen Auftritt gibt es jetzt dieses praxis-
nahe Training.

f




Offene Seminare und Coachings - auf jede Frage die richtige Antwort.

Offene Seminare und Coachings sind die optimale Ergdnzung der Inhouse-Seminare. Beim
Coaching wird ebenfalls individuell auf die Bedurfnisse der Teilnehmer eingegangen. Die offe-
nen Seminare hingegen werden in Zusammenarbeit mit der Haufe Akademie und der
Management School St. Gallen durchgefiihrt und sind optimal, um Teilnehmer, die an einem

- Rhetorik Grundlagen

Dieses Training bietet sowohl Neueinsteigern
als auch denjenigen, die ihren Reden mehr
Struktur und Uberzeugungskraft geben
maochten, einen groBen Mehrwert: In nur drei
Tagen werden grundlegende Fertigkeiten
fur den freien Vortrag erarbeitet.

Rhetorik Workshop
Hier werden rhetorische Fahigkeiten an ak-
tuellen Vortragsthemen weiter ausgebaut.
Dabei eignet sich das zweitagige Training be-
sonders fr Teilnehmer, die bereits vorher an
einem Grundlagenkurs oder einem Inhouse-
Seminar teilgenommen haben.

Zielorientiert und iiberzeugend: Coaching mit Peter Flume.

wird eine Empfehlung fir die weitere Entwicklung ausgesprochen.

Der Fokus des gesamten Coachings liegt stets auf dem praktischen Teil — theoretische
Grundlagen werden nur dann angebracht, wenn sie wirklich notwendig sind. Wahrend der

Coachingphase findet ein regelmaBiger Austausch mit Peter Flume statt.

Beim Coaching mit Peter Flume wird der Kunde auf dem Weg zur Erreichung eines wichti-
gen Ziels begleitet. Dabei beschrankt sich das Coaching auf finf bis zehn Einheiten zu
jeweils zwei Stunden. In diesem Zeitraum wird gemeinsam fiir das definierte Ziel trainiert —
zum Beispiel die Argumentation einer Verhandlung und im Anschluss eine flexible Ver-
handlungsstrategie. Auf Basis der dann real durchlebten Situation (z.B. hier die Verhandlung)

speziellen Inhouse-Training nicht teilnehmen konnten, nachzuschulen.

. Das Angebot der offenen Seminare 2009

Rhetorik und Leadership

Bei diesem Seminar liegt der Fokus auf ver-
schiedenen Redeformen, wobei der sichere
Umgang mit dem Publikum sowie das glaub-
wirdige Prasentieren von Themen beson-
ders gelibt wird. Dabei ist das dreitdgige
Seminar speziell auf Fiihrungskrafte zuge-
schnitten.

St. Galler Verhandlungsmethodik

Wie Fuhrungskrafte und Mitarbeiter
Verhandlungen mit bewusster Vorbereitung,
Argumentation und Dialogfiihrung gestalten
konnen ist Gegenstand dieses Trainings.
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Spruch- und druckreif: Referenzen und Veroéffentlichungen.

Referenzen (Auszug) Veroffentlichungen

Agrana Fruit Austria GmbH Rhetorik und Kommunikation

Bosch Rexroth AG - Vortradge und Préasentationen, Rudolf Haufe

Dachser GmbH & Co. KG Verlag, Planegg, September 2009

Deutsche Borse AG - MitreiBend prasentieren mit PowerPoint,

EON Thuringer Energie Publicis Verlag, 2008

Fujitsu Microelectronics Europe GmbH - Die haufigsten Gesprdchsfallen - live,

Helvetia Versicherungen AG Rudolf Haufe Verlag, 2006 (Buch mit H6r-CD)

Kliniken Heidenheim « Rhetorik live, Rudolf Haufe Verlag, Planegg,

La Biosthetique Oktober 2005 (Buch mit H6r-CD)

Publicis Health GmbH - Karrierefaktor Rhetorik, Rudolf Haufe Verlag,

Thomas Cook AG Planegg, November 2004

Union Investment Privatfonds GmbH « Reden Trainer, Rudolf Haufe Verlag,

Westfalen AG Planegg, November 2003
Unternehmenstheater

- Unternehmenstheater in der Praxis,
Verdnderungsprozesse mit Theater gestal-
ten Gabler, Wiesbaden, Januar 2001

« TeamPerformanceTraining, Grundlagen der
Weiterbildung, Luchterhand, Juli 1999

Sie haben noch Fragen?
Ich stehe Ihnen jederzeit
Rede und Antwort.

Fur weitere Informationen oder Ihr individu-
elles Angebot schreiben Sie mir eine E-Mail
oder rufen Sie mich einfach an — ich berate
Sie auch gerne in einem personlichen Ge-
sprach.

RhetoFlu

Peter Flume
Neckartailfinger Stralle 1
72622 NUrtingen

fon: +49 (0)7022-5029521
fax: +49 (0)7022-250787
mobil: +49 (0)172-8726958
e-mail: info@rhetoflu.com
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