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// Impulse

Armin Leinen trainiert „Kundenbegeisterung im Handwerk“ 
Schulungen nun direkt vor Ort

Ab sofort finden die Schulungen 
von Armin Leinen nicht mehr in 
der Coplaning-Akademie in  
Luxemburg, sondern bei geringe-
rem Kosten- und Zeitaufwand  
direkt vor Ort beim Handwerks-
betrieb oder an einem regionalen 
Tagungsort statt. „Das Ziel der Se-
minare ist und bleibt, dass Unter-
nehmen und deren Mitarbeiter 
die Elemente der Kundenbegeis-
terung verstehen und dauerhaft 
motiviert umsetzen und so auch 
die eigene Kunden- wie auch Ar-
beitgebermarke im Wettbewerb 
gestärkt werden“, so Leinen. 
Die Seminare richten sich an  
Betriebe aus allen Gewerken. Ihr 
Thema: Um der Preis- und Rabatt-
spirale bei immer ähnlicher wer-
denden Produkten zu entgehen, 
sollen sich Handwerksbetriebe 

mit motivierten Mitarbeitern, ab-
gestimmter Organisation und der 
Ausrichtung sämtlicher Betriebs-
abläufe auf den Kunden im Wett-
bewerb behaupten. 
Der Praxisbezug bleibt der Kern 
der Seminare und wird dank  
moderner Technik präsentiert 
und trainiert. Dabei dient Copla-
ning weiterhin als erfolgreiches 
Referenzunternehmen. Um eine 
konsequente Kundenausrichtung 
zu erreichen, werden neben den 
Seminaren in Betriebscoachings 
vor Ort sämtliche Betriebsabläufe 
aus Kundensicht analysiert und 
konkrete, praxiserprobte Hand-
lungsempfehlungen erarbeitet. 
Impulsvorträge zu Kundenbe -
geisterung und Mitarbeitermoti-
vation sollen zum Nachdenken 
und Nachahmen anregen. (bs)

/ Armin Leinen (r.) bei der symbolischen Übergabe des Zollstücks für die  
Motivationsseminare durch Günter Schmitz.
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BM-Orgatipp Nr. 3

Korrespondenz: In der Kürze liegt die Würze

Ein Brief ist ein Brief, ein Roman 
ist ein Roman. Daraus folgt: Ein 
Brief ist KEIN Roman! Leider 
wird das oft nicht berücksich-
tigt. Aber vertrauen Sie mir: 
Niemand möchte im Ge-
schäftsleben einen Brief er -
halten, bei dem er erst auf  
Seite 5 den Grund des Schrei-
bens erfährt. 
Wenn Sie möchten, dass Ihr 
Brief wirklich die von Ihnen  
gewünschte Aufmerksamkeit 
bekommt, sollten Sie diese 
Punkte berücksichtigen:
• Ein Geschäftsbrief sollte mög-
lichst nicht länger als eine Seite 
sein – die Zeit Ihrer Geschäfts-
partner ist ebenso kostbar wie 
Ihre eigene. Außerdem prägt 
sich alles, was auf einer Seite 
überschaubar dargestellt wur-
de, besser ein.
• Bilden Sie keine zu langen, ver-
schachtelten Sätze – „Satz-Ori-
gami“ ist nicht jedermanns Fall.
• Formulieren Sie überwiegend 
kurze Sätze und wechseln Sie 
hin und wieder mit etwas län-
geren Sätzen ab. So werden Ihre 
Briefe lebendiger und fördern 

/ Die Autorin: Brigitte Jahn vermittelt 
in Seminaren, Workshops und Vor -
trägen Wissen zu den Themen Büro -
organisation und Zeitmanagement. 
www.bueromanagement-jahn.de

somit die Aufmerksamkeit.
• Ersetzen Sie lange Ausdrücke 
mit Substantiven einfach durch 
Verben. Also zum Beispiel: „Bitte 
beachten Sie …“ statt „Bitte neh-
men Sie zur Kenntnis …“.
• Auch Floskeln bauschen un -
nötig auf – verzichten Sie darauf 
und „verbleiben“ Sie nicht mit 
freundlichen Grüßen. „Freundli-
che Grüße aus …“ sind viel  
authentischer und moderner.
• Füllwörter wie „eigentlich“ 
oder „üblicherweise“ werfen 
nur Fragen auf und haben sonst 
keinerlei Nutzen. 
Probieren Sie es gleich aus.  
Ihre Briefe werden sehr viel 
ausdrucksstärker und besser 
lesbar!


