
 

 

WELLNESSAKADEMIE 2009 
 
 

Führungskongress zum Thema 
„Qualität lebt durch Menschen“ 

 
 
 
 
ALLGEMEINES 

Der Führungskongress ist die „Nachfolgeveranstaltung“ der Kadertage. Gute und erfolgreiche 
Hotels bestechen durch ihre Qualität in allen Bereichen! Was liegt also näher, sich als 
Führungskraft eines Best Wellness Hotels Austria mit dem Thema Qualität auseinander zu 
setzen. Denn „Best“ bedeutet höchste Qualität. Durch beste Qualität am Gast wird täglich der 
hohe Preis argumentiert. 
 
Qualität hat allerdings viele Facetten und Dimensionen. Hier seien nur einige genannt, die 
besonders den Tourismus betreffen: 
 
Es geht um Qualität  
�  in den Produkten 
�  in der Sauberkeit 
�  in der Kommunikation 
�  in der Führung und dem Führungsverhalten 
�  in den Prozessen 
�  im Verhalten und der Aufmerksamkeit der Mitarbeiter 
�  in der Reklamation 

 
 
ZIELE 

Die Kongressteilnehmer erhalten wertvolle Inputs zu verschiedenen Themenschwerpunkten. In 
abteilungsspezifischen Workshops werden die gehörten Vorträge vertieft und gemeinsam 
Verbesserungsvorschläge erarbeitet, die im eigenen Betrieb umgesetzt werden können.  
 
Gleichzeitig kann der Kongress als BWHA-identitätsbildende Veranstaltung genutzt werden, um 
BWHA-Mitarbeitervorteile, Seminarprogramme und Jobinfos auszutauschen! Mitarbeiter, die 
diesen Kongress besuchen, sollen stolz darauf sein, dass sie da dabei sein dürfen! 
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ABLAUF 
�  BWHA Qualitätscafe: Erfahrungsaustausch und Kennenlernen der TeilnehmerInnen 
�  Vorträge zu verschiedenen Aspekten der Qualität 
�  Galaabend mit Mitarbeiterehrungen und spannendem Rahmenprogramm 
�  Abteilungsworkshops zum Austausch von Erfahrungen und für BWHA-Qualitätsthemen 

 
 
ZIELGRUPPE 

Dieser Workshoptag richtet sich an die Führungskräfte aus den verschiedenen Abteilungen. 
 
 

TRAINERINNEN 
Moderation durch Sabine Rohrmoser, diverse Inputs  
Mensch & Kommunikation  
Maxglaner Hauptstrasse 52/5 
5020 Salzburg, Österreich 
Tel: 0662-822790 
email: office@rohrmoser-training.at 

 
 
TERMIN 

15.09.2009  
 
 

KOSTEN, MINDESTTEILNEHMERZAHL, ANMELDUNG  
ca. EUR 250.-/Mitarbeiter exklusive Übernachtung und Verpflegung; 
Mindestteilnehmer 50 Personen 
Anmeldung bis zum 17.08.2009 
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Führungskräftelehrgang 
 
 
 
 
ALLGEMEINES 

Führungskräfte heute sind enormen Anforderungen ausgesetzt, unabhängig in welcher Branche sie 
arbeiten, Gründe unter anderem sind:  
�  Der wirtschaftliche, finanzielle Druck wird immer größer! 
�  Menschen sind verwöhnter und damit auch schwieriger zu führen und zu motivieren! 
�  Interne Veränderungen finden immer schneller statt um wettbewerbsfähig zu bleiben! 
�  Es „menschelt“ an allen Ecken und Enden und das wirkt sich auch auf die Zusammenarbeit 

aus – ob positiv wie negativ! 
�  etc. 
 
Für diese komplexe Welt braucht es Führungskräfte die bereit sind Ihre Handlungskompetenz 
ständig zu erweitern. Handlungskompetenz ergibt sich aus drei Teilkompetenzen: 
�  Fachlichen Kompetenz 
�  Methodenkompetenz  
�  Sozialkompetenz 
 

 
 
Nur wenn alle Kompetenzen „gepflegt“ werden, ist gute Führung möglich. Der folgende 
Führungskräfte-Lehrgang erhöht die Kompetenz in allen drei Bereichen, besonders aber die 
Sozialkompetenz. „Willst Du eine gute Führungskraft sein, so schau’ erst in Dich selbst hinein!“ sagt 
bereits Friedemann Schulz von Thun. Viele Probleme in der Führung haben mit der Führungskraft 
als Person zu tun. Um den eigenen Anteil von gelingender oder auch nicht gelingender Führung 
entsprechend zu reflektieren, braucht es Selbsterfahrungsmethoden. Dies geschieht in Einzel-, 
Paar- und Gruppenarbeiten, durch Theorievermittlung, Fragebögen, Diskussionen, Rollen- und 
Planspielübungen sowie Fallbeispielen mit teilweiser Unterstützung durch Video. Kreativübungen 
und Körperarbeit runden die Erfahrungsmöglichkeiten der TeilnehmerInnen ab. Dabei wird dem 
Praxistransfer ein entsprechend hoher Stellenwert gegeben. Dies geschieht u.a. durch 
„Vorbereitungs- und Nachbereitungsaufgaben“ zwischen den Modulen. 
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ZIELE DES LEHRGANGES 
Vermittlung eines ganzheitlichen Führungsverständnisses aufbauend auf den drei Säulen: 
�  Selbstführung und Selbstmanagement 
�  Führung von Menschen 
�  Unternehmerische Rahmenbedingungen 
�  Vermittlung von Methoden für den Führungsalltag und Erweiterung der persönlichen Soft 

Skills in den Bereichen: 
�  Motivation, Kommunikation und Selbstmanagement 
�  Teamarbeit, Gestaltung von Organisation und Delegieren 
�  Entscheidungstechniken, Konfliktmanagement 
�  Strategie und Vision, Umgang mit Widerständen 

 
Erarbeiten eines auf die Person abgestimmten Führungsverständnisses, das Glaubwürdigkeit und 
authentisches Führen ermöglicht. 
Reflexion und kritisches Auseinandersetzen mit dem eigenen Führungsverständnis. 

 
 
ZIELGRUPPE 

Der Lehrgang richtet sich in erster Linie an Abteilungsleiter und –leiterinnen mit wirklicher 
Führungsverantwortung. AbteilungsleiterstellvertreterInnen können nur dann am Lehrgang 
teilnehmen, wenn der direkte Vorgesetzte nicht dabei ist. 
Wer sich zur Teilnahme entscheidet, sollte alle 6 Module mitmachen können, denn nur dadurch ist 
ein kontinuierlicher Lernprozess möglich. Eine Ersatzperson kann in den einzelnen Modulen nicht 
genannt werden. 

 
 
TRAINERINNEN 

Moderation durch Sabine Rohrmoser, diverse Inputs  
Mensch & Kommunikation  
Maxglaner Hauptstrasse 52/5 
5020 Salzburg, Österreich 
Tel: 0662-822790 
email: office@rohrmoser-training.at 
 
 

METHODEN 
Der Lehrgang bietet verschiedene Methoden und schafft somit ein Lernklima, das von 
Selbstreflexion und Erfahrungsaustausch getragen wird und von theoretischen Inputs und 
Rückmeldungen der TrainerInnen ergänzt wird. Selbsterfahrungselemente mit Videokamera und 
ein Outdoor-Modul vertiefen den Lernprozess. 
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BEGLEITENDES COACHING  
Um an den persönlichen Führungsthemen besser arbeiten zu können und damit den individuellen 
Lerntransfer in die Praxis zu erhöhen, beinhaltet der Lehrgang für jeden TeilnehmerIn im Verlauf 
der Lehrgangs zwei 1½-stündige Einzelcoachingeinheiten! 
Die Teilnehmer können zwischen Sabine Rohrmoser und Dr. Michael Nake wählen. Die 
Terminvergabe erfolgt am Beginn des 3. Moduls 
 
 

DIE MODULE IM ÜBERBLICK 
 

Modul 1 – Wiederholung 06. – 07.05.2009 Führen heißt erfolgreich kommunizieren! 

Modul 2 – Wiederholung 08. – 09.07.2009 Führungskompetenz und Motivation 

Modul 3 – Wiederholung 28. – 30.09.2009, ab 18:00 Uhr 

Leadership und Teambildung – 

Outdoortraining 

Modul 4 – neu 03. – 04.03.2009 Hilfe – ein Konflikt! 

Modul 5 – neu 25. – 26-05.2009 

Schwierige Mitarbeitergespräche souverän 

meistern! 

Modul 6 – neu 23. – 24.06.2009 Führung und Veränderung!  

 
 

Modul 1: Führung heißt erfolgreich kommunizieren! 
�  Grundlagen der Kommunikation 
�  Die eigene Wirkung auf andere!  
�  Kriterien eines guten Gesprächs.  
�  Gesprächstechniken für Führungskräfte. (Feedback, Ich-Botschaften, Paraphrasieren, 

aktives Zuhören)  
�  Die Bedeutung des verbalen und nonverbalen Verhaltens.  
�  Modelle der Kommunikation  
�  Vier Seiten einer Nachricht  
�  Schwierige Ich-/Du-Botschaften  
�  Wahrnehmungsmechanismen verstehen und anwenden auf Feedback 
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Modul 2: Führungskompetenz und Motivation  
�  Erwartungen an eine Führungskraft 
�  Kennenlernen der zentralen Führungsstile und der Grundlagen  
�  Das Modell des situativen Führens 
�  Rollen- und Funktionsbewusstheit als Führungskraft 
�  Werthaltungen und Einstellungen zu Mitarbeitern 
�  Leistungssteuerung und Zielvereinbarung 
�  Das Spannungsfeld zwischen Führen und Loslassen 
�  Das Spannungsfeld zwischen Unternehmenszielen und Mitarbeiterorientierung 
�  Grundlagen der Motivation 
�  Die eigenen Motivatoren und De-Motivatoren 
�  Überprüfung neuer Motivationsansätze auf ihre praktische Umsetzbarkeit  
�  Führungsstile und Führungsinstrumentarien wahrnehmen, reflektieren und eventuell 

verändern 
 
 
Modul 3: Leadership und Teambildung / Outdoortraini ng 
�  Ein Team entwickelt sich schon, aber wie? 
�  Phasen einer Teamentwicklung 
�  Teamarbeit, Teambildung, -steuerung und –funktionen 
�  Wie viel und welche Strukturen braucht ein Team? 
�  Wie Sie Teams zu Spitzenteams machen! 
�  Delegieren und klare Arbeitsanweisungen als Grundlage 
�  Selbstverantwortung der Mitarbeiter aktivieren 
�  Die eigenen Grenzen kennen! 
�  Umgang mit unterschiedlichen Teammitgliedern� 
�  Führungskompetenzen, die zum Erfolg führen 
�  Meine persönlichen Leadership-Qualitäten 
�  Transfer in den Führungsalltag 

 
 

Modul 4: Hilfe – ein Konflikt! 
�  Konfliktmanagement 
�  Konfliktgespräche führen 
�  Konflikte auf Organisationsebene  
�  Konflikte im Team – meine Rolle als Führungskraft 
�  Konfliktstile, Konfliktarten und Methoden der Konfliktanalyse 
�  Strategien der Konfliktbewältigung - Pokerstrategie oder kooperatives Konfliktlösen 
�  Methoden des aggressionsabbauenden Gespräches 
�  Aggressionsauflösende Gesprächstechniken 
�  Phasenmodell des Konfliktgesprächs 
�  Meine Funktion als Konfliktmoderator - Moderationstechniken zur  
�  Konfliktbearbeitung 
�  Eigenes Konfliktverhalten reflektieren 

 
 



 

 7 

Modul 5: Schwierige Mitarbeitergespräche souverän m eistern! 
�  Was macht gute Gesprächsführung aus? 
�  Das Eisbergmodell 
�  Das Bewerbungsgespräch 
�  Beurteilungsmethoden und Modelle 
�  Das Beurteilungsgespräch 
�  Das Kritikgespräch 
�  Das Konfliktgespräch 
�  Entlassungsgespräch 
�  Alle Gespräche werden in Rollenspielen geübt! 
�  Persönliche Erkenntnisse und Lernplan! 

 
 

Modul 6: Führung und Veränderung, Abschluss des Leh rgangs 
Das letzte Modul dieser Reihe dient zur Abschlussreflexion und Standortbestimmung. Sie setzen 
sich mit den Veränderungen durch den Lehrgang auseinander und vertiefen durch ein 
Persönlichkeitsmodell das Verständnis für Ihr eigenes Verhalten und die Reaktion anderer. 
Durch ein intensives Abschlussfeedback erarbeiten Sie Ihre weiteren Entwicklungsschwerpunkte. 
Durch die Reflexion mit Ihrer eigenen Veränderungs- und Lerngeschichte finden Sie viele 
Parallelen zu Ihrem Team und dem Führungsalltag. 

 
Seminarinhalt:  
�  Veränderungsprozesse und ihre Hintergründe 
�  Wann tauchen Widerstände auf? 
�  Lernförderer und –hemnisse bei mir und in Organisationen 
�  Die 5 Disziplinen einer lernenden Organisation in der Praxis angewendet 
�  Das DISG-Modell als Hilfslandkarte 
�  Weitere Entwicklungsschritte für mich als Leader 

 
 
KOSTEN, MINDESTTEILNEHMERZAHL, ANMELDUNG  

EUR 300.-/ Mitarbeiter exklusive Übernachtung und Verpflegung;  
EUR 450.-/Mitarbeiter für Modul 3 mit Outdoortraining 
Mindestteilnehmer pro Modul 10 Personen 
Anmeldung jeweils bis 4 Wochen vor Beginn der Veranstaltung! 

 
 



 

 8 

 
 

Aufbaumodelle Führungskräftelehrgang 
 
 
ALLGEMEINES 

Für Absolventen der Führungskräftelehrgänge. Die Seminare können aber auch von anderen 
interessierten TeilnehmerInnen besucht werden. 

 
 

Aufbaumodul 1: Moderation und Leitung von Sitzungen  
�  Sitzungen effektiv und effizient leiten! 
�  Stärken und Schwächen des eigenen Leitungsverhaltens 
�  Aufgaben und Funktion der Sitzungsleitung 
�  Analyse und Gestaltung von Gruppenvorgängen in Besprechungen 
�  Umgang mit schwierigen SitzungsteilnehmerInnen 
�  Moderationstechniken zur Problemlösung und Entscheidungsfindung 
�  Das organisationskulturelle Umfeld von Besprechungen 
�  Umgang mit schwierigen Situation 
�  Methoden zur Ideenfindung in Teams 
Dauer: 2 Tage 

 
 

Aufbaumodul 2: Rhetorik und Präsentation  
�  Ich als Redner – meine Erfahrungen! 
�  Wie baue ich eine Rede auf? 
�  Welche Hilfsmittel setze ich wann ein?  
�  Wie wirkt meine Körpersprache?  
�  Wie gehe ich mit Lampenfieber um?  
�  Wie trete ich sicher auf?  
�  Wie wecke ich das Interesse meiner ZuhörerInnen? 
�  Wie kann ich gute Argumente vorbereiten und überzeugend rüberkommen? 
�  Argumentationstechniken 
Dauer: 2 Tage 
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TRAINERIN 
Moderation durch Sabine Rohrmoser, diverse Inputs  
Mensch & Kommunikation  
Maxglaner Hauptstrasse 52/5 
5020 Salzburg, Österreich 
Tel: 0662-822790 
email: office@rohrmoser-training.at 

 
 
TERMINE 
 

Aufbaumodul 1 05. – 06.03.2009 Moderation und Leitung von Sitzungen 

Aufbaumodul 2 12. – 13.10.2009 Rhetorik und Präsentation 

 
 
KOSTEN, MINDESTTEILNEHMERZAHL, ANMELDUNG  

EUR 300.- pro Mitarbeiter exklusive Übernachtung und Verpflegung;  
Mindestteilnehmer pro Modul 10 Personen 
Anmeldung jeweils bis 4 Wochen vor Beginn der Veranstaltung! 
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Telefontraining „Der Draht des Erfolges“ 
 
 
ZIELE 

�  Nutzen der Chance des ersten Eindrucks 
�  Telefongespräch gestalten mit positivem Image 
�  Den Gast am Telefon schon für das Haus begeistern durch verkaufsorientierte Rhetorik 

 
 
INHALTE 

Eigene Stimmcharacteristika durch die Telefonsimultananlage wahrnehmen: Selbst- 
Fremdwahrnehmung der Außenstimme und gemeinsame Diskussion, praktisch und persönliche 
Auswertung der Fallbeispiele 
 
Schwerpunkte Basic: 
�  Reflexion der Funktion; ich als Imageträger am Telefon 
�  Was ist am Telefon anders als beim persönlichen Kontakt 
�  Wie kann ich Freundlichkeit über das Telefon vermitteln 
�  Welche Informationen gebe ich, welche hole ich aktiv ein 
�  Meine Stimme als "Visitenkarte" - Stimmcharakteristika 
�  Grundlagen der telefonischen Kommunikation, Einwegkommunikation 
�  Gestaltung des Telefongesprächs, Sender-Empfänger-Modell 
�  Allgemeine Verhaltensregeln am Telefon: Richtige  Begrüßung, Vorstellung, Stimmlage, 

Tonfall 
�  Kundenorientiertes Verhalten. Bedeutung der Image-Pflege 
�  Freundlichkeit, Geschwindigkeit, Bemühung um Problemlösungen 
�  Verbale Ausdrucksfähigkeit:  
�  Informationskanäle - Informationsmuster: Einfachheit, Struktur, Gliederung, Kürze, 

Prägnanz, zusätzliche Stimulans 
�  Ausdruck ist Eindruck "Der Ton macht die Musik", Gesprächs- und Stimm-Feedback 
�  Stärkung des positiven Images des eigenen Unternehmens durch positives Umformulieren 

abzulehnender Anfragen 
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Schwerpunkte Fortgeschrittene: 
�  Meine Stimme als "Visitenkarte". Die  eigene  Stimmcharakteristika 
�  Grundlagen der telefonischen Kommunikation, Einwegkommunikation 
�  Gestaltung des Telefongesprächs, Sender-Empfänger-Modell 
�  Kundenorientiertes Verhalten am Telefon   
�  Bedeutung der Image- Pflege: Freundlichkeit, Geschwindigkeit, Bemühung um 

Problemlösungen 
�  Das gezielte Verkaufsgespräch am Telefon: KIFER Modell - Phasen des 

verkaufsorientierten Kundengesprächs an der Rezeption und in der Reservierung von der 
Informationsphase, Faszinationsphase durch Vorteilsansprache bis hin zur 
Abschlusstechnik 

�  Entwicklung von Vorteilsansprachen für Ihre Kundensegmente 
�  Erhöhung der verbalen Ausdrucksfähigkeit  
�  Informationskanäle - Informationsmuster: Einfachheit, Struktur,   Gliederung, Kürze, 

Prägnanz 
 
 
ZIELGRUPPE 

RezeptionistInnen 
 
 
TRAINERIN 

Lohninger Cornelia  
Lohninger & Partner, Kleinlehnenstr. 30, 5102  Anthering/Salzburg 
Tel: 06223-20405 
email: office@lohninger.co.at 

 
 
TERMINE 

�  09. und 10. Juni 2009       Raum Tirol und Vorarlberg, genauer Ort wird bekannt gegeben 
�  06. und 07. Oktober 2009 Raum Salzburg, genauer Ort wird bekannt gegeben 

 
 
KOSTEN, MINDESTTEILNEHMER, ANMELDUNG 

EUR 150.- pro Mitarbeiter und Schulung (ohne Verpflegung und Unterkunft)  
10 Mindestteilnehmer pro Schulung 
Diese Schulung kann jeweils nur als Paket (Basis und Fortgeschrittenen Schulung) 
gebucht werden  
Anmeldung jeweils bis 4 Wochen vor dem Termin. 
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Gefühl(ter) Verkaufen im SPA & Wellness 
 
 
ZIELE 

�  Entwicklung des individuellen Leitfadens für Ihren Gefühl(teren) – vollen SPA Verkauf 
�  Follow up Tag: Praxistraining von Gefühl(ter) Verkaufen. Verkaufsgespräche  mit 

Videoanalyse trainieren 
 
INHALTE 

�  Verkaufsorientiertes Verhalten im SPA Bereich 
�  Was ist Vorteilsansprache. Die optimale Methodik, Kundenbedürfnisse zu erwecken. Wie 

schaffe ich es, die Vorteilsansprache bewusst im Beratungsgespräch einzusetzen 
�  Hin zum Gefühl (ter) Verkaufen  
�  Das Stärken der eigenen inneren Haltung zur Tätigkeit des Verkaufens (Innere Haltung, 

sichtbares  Verhalten, Körpersprache etc.)  
�  Wie fördere ich meine eigene Verkaufsaktivität – wie erhöhe ich meine Selbstmotivation 
�  gezielter Einsatz der Fragetechniken im Behandlungs – und Beratungsgespräch. Wohin 

lenke ich mit meinen Fragen? Welche Art von Fragetechnik ist Sinn – voll 
�  Wie kann ich durch Wahrnehmungsfilter & Metaprogramme bewusster beraten und 

verkaufen? 
�  ID Loop neuestes Typologiemodell. Effizient auf Kundentypen eingehen  
�  Entwickeln der eigenen Verkaufsstrategie im SPA-Bereich  & geeignete Verkaufsstrategien, 

anzuwenden durch das KIFER Modell 
�  Was sind Abschluss-Signale? Wie kann ich diese zu einem erfolgreichen Abschluss 

bringen? 
 
ZIELGRUPPE 

Wellness & Spa Rezeptionisten, Therapeuten und Masseure; 
 
TRAINERIN 

Lohninger Cornelia  
Lohninger & Partner, Kleinlehnenstr. 30, 5102  Anthering/Salzburg 
Tel: 06223-20405 
email: office@lohninger.co.at 

 
TERMINE 

�  23 und 24. Juni 2009 Raum Salzburg, genauer Ort wird bekannt gegeben 
�  29. und 30. September 2009 Raum Tirol und Vorarlberg, genauer Ort wird bekannt gegeben 
Und anschließender Follow-Up Termin jeweils 4 Wochen nach dem Seminar! 

 
KOSTEN, MINDESTTEILNEHMER, ANMELDUNG 

300.- EUR pro Mitarbeiter und Schulung (ohne Verpflegung und Unterkunft) 
Mindestteilnehmer 10 Personen pro Schulung 
Anmeldung bis 4 Wochen vor der Schulung  
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Texten mit Pfiff und Schliff  
 
ZIELE 

�  geschäftliche Briefe und Mails modern und „pfiffig“ formulieren und beides inhaltlich 
professionell aufbauen 

�  Professionelles Beschwerde-Management - Wie formuliere ich geschickt, charmant und 
diplomatisch die Beantwortung einer Reklamation. 

 
INHALTE 

�  Anhand fundierter Theorie u. zahlreicher praktischer Beispiele werden Inhalte optimal vermittelt. 
�  Die Teilnehmer und Teilnehmerinnen erhalten Textbausteine und konkreten 
�  Formulierungsmöglichkeiten an die Hand – die sofort in der Praxis eingesetzt werden können. 
�  Gäste mit moderner, „pfiffiger“ und wirkungsstarker Korrespondenz beeindrucken. 
�  Reklamation als Chance: Kunden erfolgreich zu Stammkunden machen. 
�  Kriterien moderner Korrespondenz und aktuelle Trends (Worauf kommt es an und worauf 

sollte unbedingt geachtet werden) 
�  Die „Bestandteile“ und konkreter Aufbau (inhaltlich und grafisch) – vom aussagekräftigen 

Betreff bis hin zum gelungenen Schluss) 
�  Exkurs: Neue deutsche Rechtschreibung (die wichtigsten Regeln im Überblick) 
�  E-Mail-Knigge (Was zeichnet moderne E-Mails aus, worauf ist zu achten: Signatur, 

Anhänge usw.) 
�  Der richtige Aufbau (vom prägnanten Betreff – über die geeignete Anrede - bis hin zur 

vollständigen Signatur) 
�  Reklamation - Perfektes Beschwerde-Management (Tipps & Tricks zum professionellen 

Umgang mit Reklamationen) 
�  Die perfekte Reklamationsantwort (Richtiger Aufbau – wichtige Kriterien) 

 
ZIELGRUPPE 

RezeptionistInnen 
 
TRAINERIN 

Lohninger Cornelia  
Lohninger & Partner, Kleinlehnenstr. 30, 5102  Anthering/Salzburg 
Tel: 06223-20405 
email: office@lohninger.co.at 

 
TERMINE 

�  17. März 2009      Raum Salzburg, genauer Ort wird bekannt gegeben 
�  20. Oktober 2009 Raum Tirol und Vorarlberg, genauer Ort wird bekannt gegeben 

 
KOSTEN, MINDESTTEILNEHMER, ANMELDUNG 

150.- EUR pro Mitarbeiter und Schulung (ohne Verpflegung und Unterkunft) 
Mindestteilnehmer 10 Personen pro Schulung 
Anmeldung bis 4 Wochen vor dem Schulungstermin 
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IQM Software: Fragen, Wünsche, Beschwerden 
„Aus- und Weiterbildung mit IQM im Betrieb“ 

 
 
INHALTE 

Führungskräfte werden befähigt, die Software IQM – Fragen, Wünsche, Beschwerden für interne 
Aus- und Weiterbildungsprozesse zu verwenden.  
�  Wiederholung: anhand des Usermanuals sämtliche Funktionen der Anwendung IQM – 

Fragen, Wünsche, Beschwerden besprechen 
�  Trainings der Anwendung IQM-Fragen, Wünsche, Beschwerden anlegen (pro Betrieb ein 

Training) und durchspielen 
�  Lernprozesse gestalten: Beschwerdemanagement, Rollenspiele, Schlüsselszenen, 

Beobachterrollen, Lernaufgaben für Mitarbeiter 
�  Redaktioneller Feinschliff der bisherigen Einträge der Betriebe und Zeit für konkrete Fragen 

zu IQM-Fragen, Wünsche, Beschwerden;  
 
 
ZIELGRUPPE 

Führungskräfte und/oder Unternehmer, welche für das Qualitätsmanagement im Hotel      
verantwortlich sind und mit der Software bereits gearbeitet haben. 

 
 
TRAINERIN 

Mag. Kathrin Kozar und Thilo Poehler 
arcoGmbH, Klagenfurt 

 
 
TERMINE 

�  2. März 2009, Raum Salzburg – Veranstaltungsort wird noch bekannt gegeben 
�  3. März 2009, Raum Tirol – Veranstaltungsort wird noch bekannt gegeben 

 
 
KOSTEN, MINDESTTEILNEHMER, ANMELDUNG 

Teilnahme kostenlos 
Mindestteilnehmer 10 Personen pro Schulung 
Anmeldung bis 1. Februar 2009 
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IQM Software: Fragen, Wünsche, Beschwerden 
„Einführung in das System“ 

 
 
INHALTE 

Betriebe werden befähigt mit Hilfe der Software "IQM – Fragen, Wünsche und Beschwerden" 
individuelle Mitarbeiter-Manuals zu erstellen 
�  Überblick über die Ziele und Inhalte des Projekts  
�  Kennenlernen der Software (Funktionen und Möglichkeiten)   
�  Inhaltliches Arbeiten am eigenen Qualitätsmanual 
�  Besprechen, wie die Qualitätsstandards im eigenen Betrieb für Lernprozesse genutzt 

werden können 
�  Erstellen eines individuellen Projekt-Terminplans für den eigenen Betrieb  

 
 
ZIELGRUPPE 

Führungskräfte und/oder Unternehmer, welche für das Qualitätsmanagement im Hotel 
verantwortlich sind und in deren Häusern "IQM" bisher noch nicht eingesetzt wird 

 
 
TRAINERIN 

Mag. Kathrin Kozar und Thilo Poehler 
arcoGmbH, Klagenfurt 

 
 
TERMINE 

�  4. März 2009, Raum Salzburg – Veranstaltungsort wird noch bekannt gegeben 
 
 
KOSTEN, MINDESTTEILNEHMER, ANMELDUNG 

Teilnahme kostenlos 
Mindestteilnehmer 10 Personen pro Schulung 
Anmeldung bis 1. Februar 2009 
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Housekeeping-Kongress 
 
 
ZIELE 

�  Qualitätssicherung durch Arbeitsprozessoptimierung 
�  Gästeorientierung 
�  Betonung des individuellen Services in der Abteilung Housekeeping 
�  Werkstoff- und Materialauswahl unter reinigungsbegleitenden Aspekten 

 
INHALTE 

THEMENBLOCK 1: 
�  Basisprodukt BETT in der Hotellerie 
�  Schlafkomfort für den Gast 
�  Werkstoffkunde: Matratze und Matratzenauflagen im Focus der Reinigungsleistung 
�  Bettwaren und deren Pflege 
 
THEMENBLOCK 2: 
�  Marketingfaktor Hotelzimmer – Hygiene als neuer Chance zur Kundengewinnung 
�  Konfliktmanagement  
�  Motivation der Mitarbeiten  

 
 

ZIELGRUPPE 
Unternehmensleitung, Hausdamen 
 

 
TRAINER UND REFERENTEN 

Andrea Pfleger & Gabriele Perklitsch und weitere Referenten und Spezialisten aus dem 
Fachbereich  
HKM House Keeping Management  
Seminare, Trainings & Beratungen 
Tel. 0660-1977000 oder Tel: 0664-4013332 
 

TERMIN 
08. – 09. Juni 2008 
Kultur- und Kongresshaus Am Dom in St. Johann in Pongau 

 
 

KOSTEN, MINDESTTEILNEHMER, ANMELDUNG 
KOSTENLOS für alle Hausdamen der Best Wellness Hotels Austria 
Keine Mindestteilnehmerzahl! 
Anmeldung bis 1.05.2009 im Büro der BWHA erbeten!  
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Clearing-Station 
 
 

INHALTE 
Kurze Einführung, Neuerungen des Systems, Ziele – besserer Verkauf von Pauschalen durch 
richtigen Einsatz auf der HP, Besprechen von Fragen und Anwendungsproblemen im Umgang mit 
den Anwesenden; 

 
 
ZIELGRUPPE 

Rezeption, MarketingmitarbeiterInnen (Fortgeschrittene) 
 
 
TRAINER 

VIOMA 
Senefelder Str. 4, 77656 Offenburg, Deutschland 
Tel: +49-781-91933-0 Fax: +49-781-91933-29 
support@vioma.de 
www.vioma.de 

 
 
TERMIN 

Termine und Orte werden noch bekannt gegeben 
 
 
KOSTEN 

Euro 140.- pro Termin pro Mitarbeiter und Schulung 
Aufgrund der neuen Homepage Pflichtveranstaltung für alle! 
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Unternehmerschulung „Powertag“ 
 
 
INHALTE 

Personalentwicklung, aber wie? Wie können Mitarbeiterschulungen und –seminare wirksamer 
gestaltet werden?  

 
ZIELGRUPPE 

UnternehmerInnen, JungunternehmerInnen, Mitarbeiterverantwortliche 
 
SEMINARZIELE 

�  Sie haben einen Überblick über die wichtigsten Hilfsmittel für eine gezieltere Schulung Ihrer Mitarbeiter.  
�  Sie beschäftigen sich im Seminar mit einigen Tools der Personalentwicklung, wodurch Sie 

die Umsetzbarkeit für Ihren eigenen Betrieb prüfen.  
�  Sie planen Ihre wichtigsten Schritte, um die Mitarbeiterseminare wirksamer für den Betrieb zu machen! 

 
INHALTE 

�  Weiterbildungs- und Personalentwicklungsansätze für KMU‘s 
�  Seminare und Schulungen strategisch nach den Unternehmenszielen planen 
�  Unternehmensziele und Werte als Grundlage für Verhaltensdefinitionen 
�  Kompetenzen, die Mitarbeiter und Führungskräfte ausmachen 
�  Die Bildungsbedarfsanalyse 
�  Das Mitarbeitergespräch als Grundlage der Bildungsbedarfsanalyse 
�  Was ist Aufgabe der Unternehmensleitung, was der Führungskräfte? 
�  Die Rolle der Führungskräfte in der Personalentwicklung 
�  Was soll intern, was extern geschult werden? 
�  Wie wähle ich den „richtigen“ externen Anbieter aus? 
�  Vor dem Seminar – nach dem Seminar – Maßnahmen zur Lernkontrolle 
�  Bildungscontrolling 

 
METHODEN 

�  Einzelarbeiten 
�  Gruppenarbeiten 
�  Plenumsdiskussionen 
�  Vortrag 

 
TRAINERIN 

Sabine Rohrmoser 
 
TERMIN 

Vorläufig 29.+30. April 2009 von 9.00 – 17.00 
 
KOSTEN, MINDESTTEILNEHMER, ANMELDUNG 

Teilnahme verpflichtend und KOSTENLOS! 
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ANHANG: 
Trainerprofile für den Führungskräftelehrgang 
 

 

 

SABINE ROHRMOSER 
Jahrgang 1963, kaufm. Ausbildung, Erfahrung als Receptionistin 
und Direktionsassistentin in verschiedenen Hotels; 
Werbeassistentin und Mediaplanerin in einer Salzburger 
Werbeagentur; Leiterin einer Schulungsabteilung für Hotellerie; 
und eines Tourismujobportals, selbständige Unternehmens- und 
Personalberaterin, Managementtrainerin und Wirtschaftscoach, 
verschiedene Aus- und Fortbildungen als Trainerin, Beraterin und 
Coach 

 

DR. MICHAEL NAKE 
Jahrgang 1956, prägend nach realistischer Gymnasialbildung zum 
Juristen, dann zum Kommunikationstrainer und schließlich zum 
Unternehmensberater ausgebildet. Auf der Basis der Aus- und 
Fortbildungen sind ihm akzeptierte und lebbare Konzepte und 
deren Umsetzung besonders wichtig. Seine langjährige Erfahrung 
im Management von Profit- und Nonprofitorganisationen lässt ihn 
auf die Auswirkungen von Interventionen besonders achten.  

 

DR. ILSE EGGER 
Jahrgang 1962, Verkaufsleiterin im Anzeigenbereich, 
Abteilungsleiterin des Anzeigenwesens, seit 1996 selbständige 
Management- und Kommunikationstrainerin, diplomierte 
Verkaufsleiterin und Marketingfachfrau, Studium der Psychologie 
und Pädagogik an der Universität Verona, Managerschulung an 
der Universität Bocconi, Mailand, Ausbildung zur 
Kommunikationstrainerin, Universitäre Ausbildung in Coaching, 
Supervision 
 

 

DR. LUISE VIEIDER 
Jahrgang 1967, Hauptamtliche Mitarbeit in der Jugendarbeit; 
Pädagogische Leiterin eines Bildungshauses in Südtirol, seit 2000 
selbständige Management- und Kommunikations-trainerin, 
Studium der Wirtschaftspädagogik und Arbeitspsychologie, 
Ausbildungen zur Kommunikationstrainerin und zur Mediatorin 
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MAG. GUIDO CZEIJA 
Naturwissenschaftliches Studium in Wien und Berlin, Event-
Management für internationale Non-Profit Organisation, 
Projektassistent für internationale Beratungsfirma, Trainer in 
Personalentwicklung eines großen Handelsunternehmens, 
selbständig als Trainer und Moderator seit 2003, Ausbildung zum 
Kommunikationstrainer (EAK) 
In Ausbildung zum Gruppendynamiker und Organisationsberater 
(ÖGGO) 
 

 

DR. HEINZ SALFENAUER 
Jahrgang 1950, Lehrer in verschiedenen Schulen, 
Universitätsassistent am Institut für Erziehungswissenschaften, 
Salzburg, Leiter einer Erwachsenbildungseinrichtung, seit 1982 
tätig als Trainer und Vortragender in verschiedenen Institutionen, 
Firmen, seit 2002 feiberuflicher Trainer, Studium an der 
Pädagogische Akademie, Studium der Erziehungswissenschaften 
und Psychologie, Politologie, Fortbildung in den Bereichen 
Kommunikation, Rhetorik, Moderation. 
 

 

DIPL. PÄD. ANDREA PFLEGER, MSC 
Diplompädagogin im Fachbereich Hauswirtschaft 
10 Jahre Fachlehrerin in der Tourismusschule Bischofshofen im 
Fachbereich Housekeeping und Service 
Fachbuchautorin: Housekeeping – Management im Hotel, Trauner 
Verlag Linz 
Seit 2003 selbstständig in der Beratungs- und Schulungstätigkeit in 
der Hotellerie 
Gesundheitswissenschaftlerin 
 

 

GABRIELE M. PERKLITSCH  
Dipl. Touristikkauffrau, Dipl. Trainerin,  
Dipl. Webdesignerin, Dipl. Multimediafachfrau 
1. Ausbildung 
Frau Perklitsch ist aufgrund Ihrer vielseitigen Ausbildung u.a. als 
Dipl. Touristikkauffrau und Dipl. Trainerin im Bereich 
Housekeeping & Hotel-Management eine sehr angesehene und 
gefragte Trainerin und Beraterin.  
Frau Perklitsch bietet in ihrem Dienstleistungsprofil vor allem 
Seminare, Beratungen und Trainings im Bereich Housekeeping- & 
Hotel-Management an. Spezialgebiete: Erarbeitung von 
Qualitätsstandards, Qualitätshandbüchern, Begleitung von 
Hoteleröffnungen. 
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2. Berufserfahrung 
Die langjährige Berufserfahrung als Hausdame mit Pre-Opening 
und Hoteleröffnungs-Praxis in international renommierten Hotels 
im In- & Ausland – besonders im gehobenen Qualitätssegment – 
macht Frau Perklitsch zu einer einzigartigen Housekeeping-
Management Expertin, der es gelingt, Theorie und Praxis in 
Einklang zu bringen und das Wissen effizient und effektiv weiter zu 
transportieren bzw. in unmittelbare Umsetzung zu führen. 
3. Trainingserfahrung 
Frau Perklitsch leitet seit 2001 die GAMAPE-Agentur für 
Schulungen & Kommunikation. Sie besitzt als ausgebildete 
Trainerin eine langjähriger Coaching & Trainings-Erfahrung und 
somit das nötige Know-How und Fingerspitzengefühl, um 
Lernprozesse erfolgreich zu initiieren, gemeinsam erarbeitete 
Arbeitsprozesse in die Umsetzung zu führen und wo erforderlich, 
regulierende Maßnahmen zur Unterstützung einzubringen.  
Sie ist u.a. langjährig für die ÖHV Abteilungsakademie und etliche 
Qualitätsverbünde erfolgreich tätig. 
 

 

MAG. KATHRIN KOZAR 
Geboren 1984 in Judenburg. Während der Schulzeit diverse 
Aufenthalte in Frankreich und Amerika. Nach der Matura Studium 
der Psychologie an der Universität Klagenfurt mit Schwerpunkt 
Klinische Psychologie und Psychotherapie von 2003 bis 2008. 
Während und nach dem Studium Ausbildung zur diplomierten 
Wirtschaftstrainerin und Business-Coach sowie zur Arbeits-, 
Betriebs- und Organisationspsychologin. Seit Frühling 2008 im 
Team von arco.  
Schwerpunkte: Organisationsentwicklung, Feedback Integration, 
Moderationen, Workshops, Dienstleistungsdesign 
 

�

THILO POEHLER  
Geboren 1963 in Stuttgart. Nach dem Abitur am 
Wirtschaftsgymnasium Stuttgart von 1984 bis 1987, Studium der 
Handelswissenschaften in Wien. Daran anschließend Studium der 
angewandten Betriebswirtschaft in Klagenfurt bis 1990. 
Von 1991 bis 1998 Berater bei einem österreichischen 
Beratungsunternehmen. Gründer und Gesellschafter von arco seit 
1998. Schwerpunkte: Optimierung von Dienstleistungsprozessen 
und Integration von Feedback in betrieblichen Abläufe. 
Schwerpunkte: Dienstleistungsdesign, Feedback, 
Qualitätsmanagement, Lernende Organisation 
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�

CORNELIA LOHNINGER  
 
Mein Werdegang: Seit Mai 2004 selbstständige 
Wirtschaftstrainerin. Wirtschaftlicher Background im 
internationalen Hotelmanagement. Regionalleitung Unicon 
Managementberatung Salzburg, Ausbildung als Dipl. 
Hotelkauffrau, intern. Erfahrung im Hotelmanagement (als 
Führungskraft tätig), Eventmarketing. 
 
Cmore MetaTrainerIn® & Professional TrainerIn®, Individual & 
Team Coach®, ICF Coach®, ILP Fachtherapeutin i.A., Master of 
Education – Systemische Organisationsberatung u. Entwicklun 
i.A.. , Mitglied der ICF (Intern. Coach Federation) 
 
Kernkompetenzen: 
Kudenorientierung – Kundenbegeisterung, Beschwerde - als 
Chance zur Kundenbindung, Verkauf – aktiver Zusatzverkauf 
Service, Der komplexe Verkauf – Reception, Reservierung, 
Seminarbankettverkauf, Hotelverkauf, Telefontraining, Individual & 
Teamcoaching & Teamtraining 
 
Besonders Wichtig ist mir: Wahrhaftigkeit, Authentizität, 
Menschliche Werte und Wärme, Win – Win Situationen 
 
Meine Fähigkeiten: Begeistern und Begeistern können, Zuhören 
und Menschen erreichen, Atmosphäre schaffen, Ziele verfolgen, 
Kreativ, Intuitiver Zugang für Situationen, Zusammenarbeit 
kreieren 
 
Mein bunter Teil: KochkünstlerIn, Skifahren „Downhill“, Bis zur 
Bergspitze, WüstendurchquererIn, Zu Hause auf der ganzen Welt, 
Be – Ziehung LEBEN, Oper 
 
Partner: Trainulting Consulting, Schäffert Fuchs Communication, 
Script Factory, Netzwerkstadt, Hogast, Guter Stil, Müller, Rehrl & 
Partner, C&C Agency, Best Wellness Akademie 

 


