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In 25 Jahren Präsentationspraxis hat HPS sieben klare Erfolgsfaktoren identifiziert, die Zu- 
stimmung oder Ablehnung maßgeblich beeinflussen. Da die Umsetzung dieser Faktoren 
für den persönlichen Präsentationserfolg so wichtig ist, bilden sie den konzeptionellen Kern 
in fast allen HPS-Trainings. Natürlich variiert die Relevanz der einzelnen Faktoren je nach 
Zielgruppe, Szenario und firmeninternen Präferenzen. Aus diesem Grund stellt das Konzept 
der 7 Erfolgsfaktoren immer das gesamte Spektrum dar. 

Den Fokus setzen Sie.

Die 7	HPS-Faktoren zum
Präsentationserfolg

2	 Präsentations-Aufbau
	 Das Wesentliche in 5 
	 Minuten bringen – klar,  
	 kompakt, logisch

7	 Interaktion
	 Die Basis zum Partner  
	 sichern – auf Störungen,  
	 Einwände und Fragen 
	 angemessen reagieren

1	 Zielgruppen-Orientierung
	 Bedürfnisse analysieren, 
	 Interessen ansprechen, 
	 Lösungen bieten

6	 Persönliches Auftreten
	 Sicher und überzeugend auf- 
	 treten – engagiert und  
	 zuversichtlich wirken

5	 Persönliche Medien-Technik
	 Projektoren & Co sind nur 
	 Hilfsmittel: diese professio-
	 nell einsetzen – als Mensch 
	 im Zentrum bleiben

3	 Visualisieren – die Bild-Idee
	 Die Augen der Zielpersonen
	 „ansprechen“ – Einsichten 
	 bieten

4	 Präsentations-Gestaltung
	 Layout, Farben, Schrift – die  
	 Bild-Gestaltung. Weniger ist 
	 mehr
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Das HPS Bildungscontrolling
Ein perfektes Training hilft den Teilnehmern trotz anstrengender Trainingstage, das Erlernte sofort 
umzusetzen. Und wie diese Umsetzung in die Praxis funktioniert, interessiert uns bei HPS ganz 
besonders. Sie ist der Gradmesser für den Erfolg unserer Trainings und wird daher laufend mit 
hohem Aufwand evaluiert und analysiert. 

Die Ergebnisse unseres Bildungscontrollings fließen in die permanente Weiterentwicklung unserer 
Trainings ein und garantieren, dass sich diese stets auf dem allerneuesten Stand befinden. 

Ihr Nutzen als Auftraggeber
•	Profi-Beratung vom HPS Kundenbetreuer bis zum HPS Trainer

•	Lückenlose Vorbereitung: strukturierte Fragebögen, Checklisten, Einladungsbriefe und E-Mails 
sparen Ihre Zeit und sind tausendfach bewährt

•	Umfangreiche Abschlussdokumentation: strukturierte und ausgewertete Befragung, Trainerbe-
richt, Nachbesprechung und Abschlussbericht sichern den Erfolg der Trainingsmaßnahme

•	Sicherheit, denn Ihre Mitarbeiter werden von HPS begeistert sein

Ihr Nutzen als Teilnehmer
•	stärkere Überzeugungskraft, sie „verkaufen“ Ideen, Projekte und Produkte besser

•	messbare Erfolge in der Praxis, raschere Entscheidungen, Zeitersparnis

Qualität ist messbar 

„Volle Konzentration auf die Qualität. Ihre Feedbacks und unser 
Bildungscontrolling zeigen, dass wir goldrichtig liegen und sich 
unser ständiges Streben nach der bestmöglichen Trainingsqualität 
lohnt.“ 

Und abseits der „Seminareuphorie“, 12 bis 24 Monate später?
•	98% unserer Teilnehmer sagen: „Meine Präsentationen haben sich durch das Seminar verbessert“

•	100% unserer Teilnehmer sagen: „Ich würde HPS weiterempfehlen“

•	ROI der Teilnahmegebühr in nur 2 Monaten

Peter Hinterhölzl
Geschäftsführender Gesellschafter

Quelle: Teilnehmer-Nachbefragung 2011
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Trainingsphilosophie
Menschen ändern ihre Verhaltensroutinen am erfolgreichsten, wenn sie möglichst oft den Erfolg 
„neuen“ Verhaltens erleben. Die HPS-Didaktik baut auf dieser Tatsache auf und basiert auf einer 
ausgeklügelten Struktur in jedem Training. Präzise definierte Ziele für jeden Input und jede Übung 
ermöglichen ein intensives, hochwirksames Trainingserlebnis ohne Zeit- und Transferverluste. 

100% Praxis
Die Teilnehmer arbeiten an eigenen Praxisfällen, sparen dabei Zeit und lernen sofort am eigenen „Fall“.

2-Trainer Team
Die HPS Trainerteams gewährleisten die höchste Übungsintensität und perfekte logistische und 
technische Unterstützung. Der Trainer kann sich dabei zu 100% auf die Teilnehmer konzentrieren.

Experten als Trainer
Jeder zertifizierte HPS-Trainer ist Business-Profi und hat selbst langjährige Erfahrung mit Präsen- 
tationen im beruflichen Umfeld. Umfangreiche Aus- und Weiterbildung sichert die sprichwörtliche 
HPS-Trainerqualität.

Strukturiertes Feedback
Am wirkungsvollsten ist Feedback, wenn es unmittelbar, konstruktiv und in kleinen Einheiten gegeben 
wird. Das strukturierte HPS Multi-Komponenten-Feedback durch Trainer, Beobachter, Plenum und 
Video ermöglicht eine rasche Umsetzung schon bei der nächsten Präsentation.

Schmerzfreie Videoanalyse
Die HPS Videoanalyse ist „schmerzfrei“, da wir auf den gefürchteten und zeitraubenden Spießruten- 
lauf vor dem Plenum verzichtet. Stattdessen ermöglichen parallele Videostationen hohes Tempo 
und Analysen ohne Gruppendruck.

Unerreichte Übungsintensität
Die HPS Didaktik und das 2-Trainer Team stellen sicher, dass jeder Teilnehmer bis zu 4 x video-
kontrolliert auftreten kann. Pro Tag, versteht sich.

Trainingserfolg sichtbar und messbar
Nicht nur im Training sind deutliche Fortschritte erkennbar, vor allem der Transfer in die Praxis 
gelingt: ein Meilenstein in Überzeugungskraft und Professionalität in nur wenigen Tagen. 

State of the Art Know-how in jedem HPS Training
Permanente Forschung durch Recherchen, Verfassen von Literatur, Analysen von Auftritten und 
die Weiterentwicklung mit unserem internationalen Team hält uns nicht nur am Puls der Zeit, 
sondern macht uns selbst zum Vorreiter für professionelle Präsentationen.

HPS: Besser präsentieren 
durch erstklassiges Training
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Die Rhetorische Kraftkammer®

Business-Rhetorik für jede Redesituation

Nutzen
Sie beherrschen souveräne Business- 
Rhetorik auch in heißen Momenten 
und gewinnen Spontaneität und  
Überzeugungskraft. Was Sie sagen 
wird gehört und akzeptiert.

 Seite 18

Machen Sie den Online Test: „Welcher Trainingstyp bin ich?“

Ausgangslage
Spontane Redesituationen, Statements 
und Kurzreferate sind Stressaus- 
löser in Ihrem Business-Alltag. Sie 
möchten Gesagtem mehr Wirkung 
verleihen und sicherer auftreten.

Hilfsmittel 
Gestik, Mimik, Stimme

www.hps-training.com/trainingsguide

Nutzen
Speziell in Projekt- und Verkaufs-
präsentationen sind Sie in der Lage, 
die Interessen und Bedürfnisse der 
Partner zu klären, präsentieren 
Alternativen und vereinbaren kon- 
krete Schritte bis zum „Abschluss“.

 Seite 10

Erfolgreich präsentieren am runden Tisch
Kleine Entscheiderteams überzeugen und gewinnen

Ausgangslage
Verschiedene Interessen kommen 
gleichzeitig an einem Tisch zusam- 
men. Sie müssen 2-5 Entscheidungs- 
träger von einem Projekt überzeugen 
und die Führung des Gesprächs 
übernehmen.

Hilfsmittel 
Laptop, Folder, Broschüren

Sicher präsentieren – wirksamer vortragen
100% Überzeugungskraft vor Gruppen

Nutzen
Sie überzeugen mit persönlichem 
Auftreten Ihr Plenum. Sie präsen-
tieren Informationen und Ideen 
strukturiert und entscheidungsreif. 
Fragerunden und Diskussionen 
lösen Sie souverän.

 Seite 8

Ausgangslage
Unsicherheit und Lampenfieber beim 
Auftritt vor großen Zuhörergruppen. 
Sie müssen viele Informationen in 
kurzer Zeit vermitteln, brauchen 
eine Story und die zentrale Botschaft.

Hilfsmittel 
Beamer, Leinwand, Flip-Chart

Unsere Bestseller mit über 
30.000 Absolventen!
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Effective Business Presentations (p. 23)

English

Mitarbeiter und Führungskräfte, die wertvolle Informationen transportieren
und Zuhörer für Ihre Vorschläge gewinnen wollen.

•	Persönliche Sicherheit im Auftreten gewinnen und Nervosität in positive Energie umwandeln 
•	Informationen zielgruppenorientiert auswählen und strukturieren mit dem QUICK-Strukt®

•	Zuhörer von Ihren Vorschlägen und Ideen überzeugen mit dem ARGU-Strukt®

•	Erarbeiten einer überzeugenden Argumentation, Ihrer Kernbotschaft und Ihrer „Story“
•	Bilder in den Köpfen erzeugen und wirkungsvoll verankern: mit der „Bild-Idee“ von HPS
•	PowerPoint®-Slides wirkungsvoll und in kürzester Zeit gestalten, modernes Präsentationsdesign
•	Datenprojektion, Flipchart und Pinnwand professionell einsetzen und das Publikum mit Blickkontakt führen
•	Störungen souverän meistern, Diskussions- und Fragerunden professionell leiten
•	Intensive Übung und Feedback durch bis zu 10 videokontrollierte Auftritte pro Teilnehmer
•	Ausführliche Trainingsunterlagen mit wertvollem Fachbuch!

Inhalte

Zielgruppe

Der Testsieger in der Kategorie „Präsentieren“von Martin Dall
400 Seiten geballtes Präsentationswissen
Martin Dall (2009)
ISBN: 978-3-86881-028-8 
Managementbuch.de

Das Buch zum Training

Präsentationen entscheiden! Über die Erfolgschancen von Projekten, 
Produkten und Konzepten. Selbst die beste Idee gewinnt erst durch ge-
lungene Kommunikation. Inhalte müssen attraktiv, griffig und überzeu-
gend präsentiert werden - und das in möglichst kurzer Zeit.

Die professionelle Präsentation rückt die Interessen der Zuhörer in den Vordergrund, vereinfacht komplizierte 
Informationen und bringt Inhalte schnell und prägnant auf den Punkt. Ein sicherer Auftritt, der souveräne  
Umgang mit den Medien und Ihre funktionierende „Story“ sind dabei absolute Voraussetzungen für den Erfolg.  
Die gut gemeisterte Fragerunde nach dem Auftritt macht die Präsentation perfekt.

Präsentation

Sicher präsentieren – 
wirksamer vortragen
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Mit dem HPS Refresher Tag erhalten 
Sie ein 10-stündiges, intensives Auf- 
frischungstraining mit geballten Übungs- 
einheiten, viel Vertiefung und einem 
intensiven Praxis-Check!

Refresher Tag

Termine	 19.03. und 12.10.	

Ort	 Wien

Trainer	 Moser

Dauer	 1 Tag, 9 bis 19 Uhr

Investition	 670,- exkl. Ust. 
	 inkl. Verpflegung

Dauer	 3 Tage intensiv

Investition	 1.770,- exkl. Ust.

Start am ersten Tag	 09:00 Uhr

Finale am letzten Tag	 17:00 Uhr

Abendrunden	 bis spätestens  22:00 Uhr

Termine	 Ort	 Trainer

23. - 25.01.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Tesar

12. - 14.03.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Meirhofer

11. - 13.04.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Moser

08. - 10.05.	 Lengbachhof / NÖ	 Scheinecker

25. - 27.06.	 Schneeberghof / NÖ	 Hackner

20. - 22.08.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Thornely

01. - 03.10.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Tesar

07. - 09.11.	 Lengbachhof / NÖ	 Kastner

10. - 12.12.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Meirhofer
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Selling to Groups (p. 23)

English

Mitarbeiter und Führungskräfte, die ihre Ideen und Vorschläge in Meetings und im Verkauf 
vor bis zu 5 Entscheidern „am runden Tisch“ präsentieren.

•	Die strategischen 6 Schritte: von der Eröffnung bis zum erfolgreichen Abschluss
•	Vom Start weg „Professionalität und Zielstrebigkeit” signalisieren und die Partner ins Boot holen
•	Die Interessen der Zuhörer überprüfen und via Agenda-Technik gezielt adressieren
•	Opening, Relating, Checking: Professionelle Dialogführung mit Gruppen
•	Kritische (non-)verbale Signale erkennen und richtig reagieren
•	Einwände kompetent behandeln und als Chance nutzen
•	Gesprächsziele sicher erreichen und verbindliche Ergebnisse vereinbaren
•	Die persönliche Präsenz und Rhetorik im Kleingruppengespräch steigern
•	Präsentationsmedien und visuelle Hilfsmittel für kleine Gruppen – TOP-Flip® und Notebook
•	Bis zu 9 videokontrollierte Übungsgelegenheiten pro Person in wechselnden Rollen
•	Ausführliche Trainingsunterlagen mit wertvollem Fachbuch!

Inhalte

Zielgruppe

Kleine Entscheidergruppen überzeugen: bei der interaktiven Präsen-
tation gemeinsam an einem Tisch. Ein häufiges und sehr anspruchs-
volles Szenario, das völlig andere Strategien und Werkzeuge im Vergleich 
zur klassischen Präsentation im Stehen erfordert. 

Und somit auch ein anderes Training. Bei der Präsentation im kleinen Kreis gilt es, mit Notebook, Prospekten 
oder Handouts eine doppelte Herausforderung zu bewältigen: Vom Start weg muss der Präsentator flexibel die 
individuellen Interessen der Zuhörer bedienen, Gesprächspartner aktiv einbinden und gleichzeitig das Präsen-
tations-Ziel im Auge behalten. Ein Balanceakt, der Übung und Know-how erfordert. HPS liefert beides – für 
souveräne Gesprächsführung und das finale JA Ihrer Zielgruppe!

Präsentation

Erfolgreich präsentieren
am runden Tisch
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Besonders wertvoll und 
hilfreich im Vertrieb
Dieses Intensivtraining verbindet modernste 
Präsentationstechniken mit aktuellem Know-
how aus Verkauf und Vertrieb zu einem 
einzigartigen Training.

Dauer	 3 Tage intensiv

Investition	 1.770,- exkl. Ust.

Start am ersten Tag	 09:00 Uhr

Finale am letzten Tag	 17:00 Uhr

Abendrunden		 bis spätestens  22:00 Uhr

Termine	 Ort	 Trainer

23. - 25.04.	 Schneeberghof / NÖ	 Meirhofer

18. - 20.06.	 Lengbachhof / NÖ	 Kastner 

22. - 24.10.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Tesar
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Online präsentieren
Präsentationen via Internet, Video- 
und Telefonkonferenz als Alternative 
zur Live-Präsentation vor Ort. 

Die Vorteile liegen auf der Hand: Keine Reisezeiten und 
-kosten, keine Konferenzräume. Doch Vorsicht: Die fehlende 
Präsenz raubt Ihnen wichtiges Feedback. Sie wissen nicht, 
was Ihr Gesprächspartner während Ihrer Präsentation 
macht, ob er wirklich zusieht und zuhört, ob er alles ver- 
standen hat und natürlich: ob Sie ihn überzeugen konnten!

Präsentation

Inhalte

Sie trainieren 100% realistisch: online über zwei Seminarräume. Durch die spezielle Videokontrolle können Sie 
erstmals nachvollziehen, wie Ihre Zielgruppe auf Ihre Präsentation reagiert – das garantiert AHA-Erlebnisse! Sie 
werden nach diesem Training in der Lage sein, Ihre Gesprächspartner aktiv durch die Präsentation zu führen und 
sie interaktiv einzubinden. Das stellt volle Aufmerksamkeit und das Erreichen Ihres Präsentationszieles sicher.

Online presentations (p.23)

English

Personen, die z.B. via Telefon akquirieren, beraten und 
Besprechungen führen, Telefonkonferenzen zwischen 
Teams, Filialen und Ländern moderieren und Fachschu-
lungen an kleine Gruppen halten.

Zielgruppe

•	Online-Präsentationen zuhörergerecht aufbereiten
•	Online-Medien (Netmeeting, WebEx, etc.) sinnvoll nutzen
•	Der Start stellt die Weichen: Zuhörer kompetent abholen und ins Thema führen
•	Via Agenda-Technik die Interessen der Zuhörer prüfen und ansprechen
•	Passive Zuhörer rechtzeitig erkennen und aktivieren
•	Blickführungstechniken online als Ersatz für fehlenden Blickkontakt
•	Durch „Checking“ systematisch Feedback einholen
•	Sprache und Stimme wirkungsvoller einsetzen
•	Diskussion oder Fragerunde im virtuellen 
	 Szenario sicher meistern
•	Das Finale: Trotz räumlicher Distanz ein 
	 verbindliches Ergebnis erzielen
•	Bis zu 6 Video-Übungen pro Teilnehmer 
	 am eigenen Praxisfall!

Dauer	 2 Tage intensiv

Investition	 1.460,- exkl. Ust.

Start am ersten Tag	 09:00 Uhr

Finale am zweiten Tag	 18:00 Uhr

Abendrunde	 bis spätestens  20:00 Uhr

Termin	 Ort	 Trainer

14. - 15.05.	 Raum Wien	 Tesar
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Präsentation

English
Master Class – Personal Presentation Power (p. 24)

Inhalte
•	Sie erkennen Ihre persönlichen Master-Skills und 
	 verstärken diese gezielt im Training
•	Durch „digital-analoges Feedback“ verstärken Sie 
	 Ihre persönliche Wirkung
•	In Ihrer „Personal Coaching Unit“ (20 Minuten) 
	 schärfen Sie Ihr persönliches Profil
•	Mit dem „Punkt A – Punkt B“-Prinzip führen Sie Ihre Zuhörer überzeugend ans Ziel
•	Im „Slide Improvement Workshop“ gestalten Sie bemerkenswerte Bilder
•	Sie verankern mit „Magic Moments“ Ihre Kernbotschaft

Präsentieren mit Durchschlagskraft. Sie wollen 
Ihre Zuhörer beeindrucken und sich von anderen 
Präsentatoren abheben? Mit kraftvollen Botschaf-
ten, tief wirkenden Analogien, sich einprägender 
Körpersprache? Und damit Ihre PowerPoint®-Show 
und andere Medien abstimmen auf die Menschen, 
die Sie überzeugen wollen? Dann präsentieren Sie 
mit Durchschlagskraft! 

Dauer	 2,5 Tage intensiv

Investition	 1.990,- exkl. Ust.

Start am ersten Tag	 16:00 Uhr

Finale am letzten Tag	 17:00 Uhr

Abendrunden	 bis spätestens  22:00 Uhr

Meisterklasse Termin	 Ort	 Mit 2 Trainern

24. - 26.04.	 Höldrichsmühle / NÖ 	Scheinecker
		  Tesar

20. - 22.11.	 Höldrichsmühle / NÖ 	Scheinecker
		  Tesar

Storypresenting®

Dauer	 2 Tage intensiv

Investition	 1.480,- exkl. Ust.

Start am ersten Tag	 09:00 Uhr

Finale am zweiten Tag	 18:00 Uhr

Abendrunde	 bis spätestens  20:00 Uhr

Termin	 Ort	 Trainer

30. - 31.10.	 NÖ	 Hinterhölzl

Zielgruppe
Individual-Training für Führungskräfte mit 
Präsentationserfahrung, die im persönlichen 
Auftritt besonders überzeugend wirken wollen.

Die Geschichte hinter den Zahlen, Daten und Fakten 
präsentieren. Was bleibt, sind Geschichten. Neurowis-
senschaftler belegen, dass unser Gehirn alle eingehenden 
Informationen als Geschichten wahrnimmt und speichert. 
Aus diesem Grund zählt Storytelling zu den Geheimwaffen 
des modernen Marketing. Erleben Sie, wie Sie mit Ihrer 
Präsentation eine Geschichte erzählen. Das bedeutet: weg 
von Bulletpoints, hin zu großzügigen Bildern und Folien 
nach modernen Design-Richtlinien. 

Inhalte
•	Die Storyidee zur Präsentation: Profi-Zutaten für eine schlüssige Dramaturgie
•	Rasch und professionell konzipieren mit dem „STORY-Strukt©“
•	Brilliante Textslides: aussagekräftige Headlines, klare Botschaften
•	Gehirngerecht visualisieren: Strukturbilder transportieren Inhalte direkt ins Gehirn 
•	Die Macht der Bilder: So vervielfachen Sie die Wirkung Ihrer Slides
•	Modernes Präsentationsdesign: 5 Goldene Regeln für visuelle Klarheit und Prägnanz
•	Kreative Visualisierungsideen: die Kreativ-Matrix für Analogien- und Metaphern 

Zielgruppe
Präsentatoren, die durch Geschichten interessanter und wirkungsvoller überzeugen möchten
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PowerPoint®
kurz und bündig

Slides that win

Inhalte
•	Sie lernen die wichtigsten PowerPoint®-Werkzeuge 
	 und Funktionen

•	Sie erstellen professionell Folienmaster und Handouts

•	Sie setzen Grafiken, Videos und Animationen rasch und 
	 sicher ein

•	Sie erhalten zeit- und nervensparende Tipps und Tricks

•	Trainingsunterlagen mit wertvollem Fachbuch!

Inhalte
•	Sie arbeiten an Ihrer eigenen Präsentation und sparen so wertvolle Zeit

•	Sie setzen Ihre Präsentations-Idee in elektronischer Form wirkungsvoll um

•	Sie erhalten Know-how zu den Themen Foliengestaltung und Visualisierung

•	Sie wählen die richtigen Effekte, die Ihre Botschaft verstärken

•	Trainingsunterlagen mit wertvollem Fachbuch!

PowerPoint® wird zum rasch verwendbaren Werkzeug 
für die Erstellung von Präsentations-Slides. Das Pro-
gramm wird Ihnen danach keine Rätsel mehr aufgeben! 
Hier erhalten Sie wertvolle praktische Tipps und Basis-
Rezepte für die Umsetzung Ihrer Ideen in PowerPoint®.

Sie holen alles aus Ihren Präsentationen heraus – aber 
sinnvoll. Sie setzen Ihr Können mit Verständnis für Ihr 
Publikum ein und wählen die richtigen Effekte und Animati- 
onen. Fazit: Ihre Zielgruppe erinnert sich an Ihre prägnante 
Botschaft und nicht an technische Spielereien oder Effekte. 
Nach dem Workshop sind Ihre Präsentationen nicht nur 
aussagestark, sie „leuchten ein“, ohne dass sie „effektüber- 
laden“ sind. Ihre Präsentation unterscheidet sich markant 
von anderen, sie ist nicht nur „schön“, sondern folgt den 
Grundregeln der Foliengestaltung und Visualisierung.

Dauer	 1 Tag intensiv

Investition	 520,-* exkl. Ust.

Dauer	 1 Tag intensiv

Investition	 520,-* exkl. Ust.

Termin	 Ort	 Trainer

06.03.	 Wien	 Weiss

12.06.	 Wien	 Weiss

02.10.	 Wien	 Weiss

Start um 09:00 Uhr
Finale um 17:00 Uhr 

Für beide Trainings ist ein eigenes 
Notebook mit PowerPoint® erforderlich! 

Doppelpack-Preis: 940,-
exkl. Ust., Sie sparen 100,-

*Komplettpreis inkl. Verpflegung

Termin	 Ort	 Trainer

07.03.	 Wien	 Weiss

13.06.	 Wien	 Weiss

03.10.	 Wien	 Weiss

Präsentation
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Präsentation

Präsentieren 2.0 –
Prezi, Sliderocket & Co

„Anders“ präsentieren mit den neuesten webbasierten 
Präsentations-Tools. Durch kreative Ideen und neue tech- 
nische Möglichkeiten haben sich einige ernsthafte Alter- 
nativen zu Microsoft® PowerPoint® und Apple® Keynote® 
entwickelt, zum Beispiel Prezi und Sliderocket. Diese Pro- 
gramme bieten nicht nur eine erfrischende Optik, sondern 
auch einen ganz neuen Zugang zur Informationsaufbe-
reitung und Präsentation. Durch die Cloud-Technologie 
liegen sowohl die Software als auch die fertigen Präsen-
tationen im Internet. Dadurch können Sie sogar ohne Hard- 
ware reisen und von jedem Ort der Welt Ihre Präsentati-
onen bearbeiten und halten – ganz ohne Konvertierungs- 
probleme. 

Dauer	 1 Tag von 9 bis 19 Uhr

Investition	 670,- exkl. Ust.
	 inkl. Verpflegung

Termin	 Ort	 Trainer

10.09.	 Wien	 Tesar

Präsentatissimum®

Macht & Manipulation 
in Präsentationen

Zielgruppe 
Zur Auflockerung von Events und Meetings wie etwa Frührungsklausuren, Verkaufskonferenzen oder Fach- 
tagungen und Kongressen. Auf Wunsch werden aktuelle (Firmen-)Präsentationen unter die Manipulationslupe 
genommen. Vor Gruppen bis 100 Teilnehmern.

Zielgruppe 
Ausschließlich erfahrene Präsentatoren (maximal 3 Teilnehmer) der ersten Führungsebene   

Als Impulsvortrag. Sie haben sich immer schon für die
versteckten Strategien der Beeinflussung interessiert? 
Bei jeder Präsentation läuft vieles nebenher mit: beabsichtigt oder unbeabsichtigt. Jedes Wort beeinflusst 
Ihre Zuhörer – und auch jede Pause. Jedes Slide verzerrt die Wirklichkeit, jede Bewegung manipuliert – und 
der Verzicht darauf genauso. Lernen Sie Manipulationen zu durchschauen, sie selber anzuwenden sowie 
kontrolliert darauf zu reagieren.

Sie sind ein routinierter Kommunikator und möchten 
aktuelle Kommunikationsfragen und Präsentations-
techniken mit dem führenden Experten durchgehen? 
Arbeiten Sie mit Prof. Dr. Emil Hierhold an Ihrem 
eigenen (Vortrags-) Thema und entwickeln Sie einen 
persönlich-prägnanten Kommunikationsstil.

Dauer	 1 Tag von 9 bis 17 Uhr

Investition	 2.570,- exkl. Ust.
	 Inkl. Businesslunch

Termin	 Trainer

Auf Anfrage	 Dr. Emil Hierhold

Dauer	 90 Minuten bis 4 Std.

Vortragender	 Dr. Emil Hierhold

Investition	 nach Anbot

Zielgruppe 
Web- und Tech-affine Präsentatoren, die gerne „anders“ 
präsentieren.

Inhalte
•	Sie lernen den Umgang mit den besten 

Alternativ-Präsentations-Tools
•	Sie erhalten nützliche Tipps und Tricks für 

Ihre nächsten Präsentationen aus der Cloud
•	Sie sind flexibler und vermitteln Ihren 

Zuhörern den Eindruck höchster technischer 
Kompetenz

•	Sie überraschen mit kreativen Ideen

Eigenes Notebook oder iPad (wenn mit Soft- 
ware kompatibel) erforderlich!
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Wir gestalten Top-Präsentationen für alle Ebenen, Branchen 
und für alle möglichen Situationen. Als Experten gehen wir 
dabei rasch, pragmatisch und 100% zielgruppenorientiert vor, 
denn vor einem anspruchsvollen Publikum muss alles perfekt 
funktionieren: Sie brauchen eine logische Struktur durch Ihr 
komplexes Thema, eine überzeugende Story und glasklare 
Botschaften. 

Projekt-Consulting

Wir erarbeiten mit Ihnen: 

Story und Key Messages 
•	Ziel, Strategie und Struktur der Präsentation

•	Ihre Geschichte: „The Story of the Facts“

•	Prägnante Kernbotschaften, die ankommen 

•	Konzeption der grundlegenden Visualisierung 

•	Adäquate Medienwahl und Dramaturgie 

•	Inhaltliche Vorbereitung auf Fragen & Einwände: 
	 Backup-Material

Auftritt und Live-Test
•	Zielgruppen-Check: Wie konsequent steht der
	 Zuhörer im Fokus? 

•	Rhetorik-Check: Sind Ihre Formulierungen und 
	 Argumente schlagkräftig genug? 

•	Medien-Check: Sitzt das Handling? 

•	Interaktions-Check: … aktiviert, interessiert
	 und geführt?

•	Kreuzfeuer-Check: Fit für knifflige Fragen? 

•	Abschluss-Check: Ist das Ziel klar und der 
	 Abschluss  vorbereitet?

Eine wichtige und entscheidende Präsentation steht an, z.B. eine 
Produktpräsentation, eine Firmendarstellung, ein wichtiger Vorschlag 
an das Top-Management oder die Keynote auf einer Veranstaltung.

Bei wichtigen Präsentationen gibt es nur 
eine Chance, daher muss alles stimmen. 
Professionelle Vorbereitung sichert Ihren 
Erfolg – nutzen Sie die Erfahrung und das 
Know-how der Experten!
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Services: komplett oder einzeln buchbar
•	Grafische Überarbeitung Ihrer Präsentation nach modernsten 

Präsentations-Standards

•	Konzeption einer eigenen Bildersprache und „Key visuals“

•	Konsequente Anpassung Ihrer Präsentationen an die Corporate 
Identity Ihres Unternehmens oder komplette Neugestaltung

•	Grafische Überarbeitung und Neugestaltung Ihrer Charts, 
Tabellen und Grafiken

•	Erstellung eines Presentation-Manuals, mit dem Sie unter-
nehmensinterne Präsentationsregeln und Richtlinien festlegen 
und für alle verbindlich machen. Das sichert den einheitlichen 
Auftritt Ihres Unternehmens nach außen.

•	High Impact-Designs für spezielle Anlässe wie Konferenzen, 
Keynotes, Kick-offs und Image-Präsentationen. 

Präsentations-Design
Visuelle Kommunikation auf höchstem Niveau
Das Auge entscheidet mit! Klares und professionelles 
Präsentationsdesign ist Werbung und Beweis für Ihre 
Botschaft. Gerade bei entscheidenden Präsentationen 
sind perfekt gestaltete Folien unverzichtbar.

Mag. Christoph Kaiser 
HPS Experte für 
Präsentationsdesign

Für wirklich wichtige Zwecke 
sind Standard-Folien undenkbar; 
hier ist professionelles Design 
gefragt. Unser spezielles Know- 
how garantiert die perfekte Um-
setzung für maximale Wirkung.
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Rhetorik

Die Rhetorische
Kraftkammer®

Powertalk (p. 24)

English
Mitarbeiter und Führungskräfte aller Fachbereiche, die ihre „rhetorische Power“ stärken wollen.

•	Die persönliche Präsenz und Überzeugungskraft steigern – speziell in spontanen Situationen

•	Mit Sprache und Stimme mehr Aufmerksamkeit erzielen und Argumenten Nachdruck verleihen
	 (Diktaphon-Kontrolle!)

•	Mit professioneller Pausentechnik Botschaften richtig wirken lassen

•	Durch Schlüsselgestik wesentliche Kernbotschaften in den Köpfen verankern

•	In 3 Minuten informieren und überzeugen: HPS-Blitzinfo und HPS-Blitzvorschlag

•	„Sprechdenken“ ohne Vorbereitungszeit: die HPSpresso®-Methode

•	Störungen, Unterbrechungen und Angriffe: die Beziehungsebene intakt halten

•	„Hammer home your message”: Kernbotschaften bewusst und kontinuierlich verankern

•	Mit bis zu 20 videokontrollierten Übungen pro Teilnehmer

•	Ausführliche Trainingsunterlagen mit wertvollem Fachbuch!

Inhalte

Zielgruppe

Herausforderung Business-Rhetorik:
Spontane Redesituationen, treffsichere Analysen, präzise 
Wortmeldungen in Meetings, Ad-hoc-Kurzreferate und dabei 
stets professionell, selbstsicher und kompetent bleiben?

Für viele der Stressauslöser schlechthin – noch dazu ohne rettendes PowerPoint®! Wie 
können Sie andere überzeugen, wenn Sie nur auf Ihre Sprache und Ihre „Präsenz“ angewiesen 
sind? Worin liegt das Geheimnis von eindrucksvollen, kurzen Statements? Die gute Nachricht: 
Spontane Rhetorik für den täglichen Gebrauch im Business ist trainierbar – mit HPS in 
„Kraftkammer-Intensität“.



19

Das 10-stündige Intensivtraining 
macht Sie fit für den rhetorischen 
Business-Alltag. Durch den intensiven 
Refresher Tag festigen Sie das bisher 
Gelernte und optimieren Ihren Auftritt 
in Business-Situationen.

Refresher Tag

Termine	 12.03. und 10.09.	

Ort	 Wien

Trainer	 Hackner

Dauer	 1 Tag, 9 bis 19 Uhr

Investition	 670,- exkl. Ust. 
	 inkl. Verpflegung

Dauer	 3 Tage intensiv

Investition	 1.770,- exkl. Ust.

Start am ersten Tag	 09:00 Uhr

Finale am letzten Tag	 17:00 Uhr

Abendrunden	 bis spätestens  20:00 Uhr

Termine	 Ort	 Trainer

20. - 22.02.	 Lengbachhof / NÖ	 Hackner

26. - 28.03	 Lengbachhof / NÖ	 Moser

25. - 27.04.	 Lengbachhof / NÖ	 Hackner

21. - 23.05.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Moser

26. - 28.06.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Scheinecker

20. - 22.08.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Hackner

08. - 10.10.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Moser

26. - 28.11.	 Lengbachhof / NÖ	 Hackner
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•	Sie erlernen situationsgerecht mit vier Botschaften zu kommunizieren, um inhaltliche
	 Prägnanz und beziehungsorientiertes Überzeugen zu erzielen

•	Sie lernen Professionalität und Menschlichkeit in der interpersonalen Kommunikation

•	Sie erfahren, wie Sie auf andere wirken, welche Störfaktoren beim Sprechen und Zuhören
	 auftreten und wie Sie diese vermeiden

•	In vielen realistischen Praxisübungen trainieren Sie Kritik wertschätzend zu äußern, 
	 Krisen und Konflikte zu klären und zu bewältigen, Feedback zu geben und zu nehmen

•	Sie steigern Ihre Fähigkeit von anderen „verstanden zu werden“ und andere „zu verstehen“
	 und setzen Ihre Projekte und Ideen leichter durch

•	Das Gelernte sichert Ihnen Überzeugungs- 
kraft, Anerkennung und Zustimmung bei

	 Vorgesetzten, Kollegen und Kunden

•	Intensitätsgarantie: 1 Trainer betreut 
	 maximal 4-6 Teilnehmer

•	Erfahrungslernen durch interventives 
	 Feedback

Konflikte klären und Arbeits-
beziehungen positiv gestalten 
sind wichtige Voraussetzungen 
für eine erfolgreiche Zusam-
menarbeit.

Nicht jede gut gemeinte Botschaft wird auch so 
verstanden. Was als freundliche Empfehlung ge- 
dacht war, wird schnell als Affront oder Angriff 
interpretiert. Und schon ist der Konflikt vorpro- 
grammiert, die Beziehung belastet. Die Kenntnis 
um die „4 verschiedenen Botschaften in einer 
Nachricht“ hilft Ihnen überzeugend und klar zu 
kommunizieren und die eigene Wirkung auf 
andere zu optimieren. Sie gewinnen an kommu-
nikativer und sozialer Kompetenz.

Personen, die schwierige Themen mit Kollegen, 
Vorgesetzten oder Kunden besprechen und in 
Konflikten professionell reagieren müssen.

Dauer	 2 Tage intensiv

Investition	 1.210,- exkl. Ust.

Start am ersten Tag	 09:00 Uhr

Finale am zweiten Tag	 17:00 Uhr

Abendrunde	 bis spätestens  22:00 Uhr

Rhetorik

Gewinnend
kommunizieren
und überzeugen

Termin	 Ort	 Mit 2 Trainern

13. - 14.02.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Tesar, Hettich

19. - 20.04.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Tesar, Hettich

17. - 18.09.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Tesar, Hettich

12. - 13.11.	 Höldrichsmühle / NÖ	 Tesar, Hettich

Inhalte

Zielgruppe



21

•	Sie erkennen sinnvolle Interventionsmöglichkeiten und geeignete Abwehrmechanismen 
für rhetorische Fallstricke

•	Sie meistern persönliche Angriffe souverän und erlangen psychische Belastbarkeit

•	Sie entwickeln persönliche Durchsetzungskraft in Streitgesprächen

•	Sie finden schnell und gezielt aus der bestehenden Aggressionsschaukel hinaus und 
reagieren in persönlichen Auseinandersetzungen professionell

•	Ein Blick in die Psyche Ihres „Gegners“ lässt Sie die Handlungsmotivation hinter den 
rhetorischen Tricks erkennen

•	Sie wehren Angst und Aggressionsbereitschaft ab und erfahren, warum Menschen 
bewusst attackieren, provozieren und verletzen

Die persönliche Auseinanderset-
zung arbeitet oft mit rhetorisch 
subtilen Mitteln: Provokation und 
Polemik dienen der Polarisierung 
von Meinungen, persönliche Gren-
zen werden bewusst verletzt.

In diesem eskalierenden Umfeld steigen Angst und 
Aggressionsbereitschaft und lähmen strategisch wirk- 
same Interventionsmöglichkeiten. Unfaire dialektische 
Methoden, erfolgreich und medienwirksam vorgeführt, 
sind oft unbewusst in den Kommunikationsstil einge- 
flossen.
Der Trainer ist Tiefenpsychologe und baut durch 
spezielle Provokation lebensnah belastende Situationen 
auf, in denen Stress-Stabilität und Durchsetzungs-
vermögen erfahrbar werden.

Alle Personen, die ihre Durchsetzungskraft in 
schwierigen Situationen erhöhen und so an 
Respekt und Autorität gewinnen wollen.

Dauer	 3 Tage intensiv

Investition	 1.770,- exkl. Ust.

Start am ersten Tag	 09:00 Uhr

Finale am letzten Tag	 17:00 Uhr

Abendrunden	 bis spätestens  22:00 Uhr

Rhetorik
Termin	 Ort	 Trainer

21. - 23.03.	 Schneeberghof / NÖ	 Stürgkh

13. - 15.06.	 Schneeberghof / NÖ	 Stürgkh

14. - 16.11.	 Schneeberghof / NÖ	 Stürgkh

Inhalte

Zielgruppe

Konfliktorientierte 
Kampfrhetorik



22

Genial einfach rechnen®

Vortragstechnik
für Trainer

Zielgruppe 
Grundlagenausbildung für alle, die in Schulungen wert- 
volles Fachwissen weitergeben. Im Rahmen eines 3-Tages 
Trainings ist keine umfassende Trainer-Ausbildung mög- 
lich: Wir konzentrieren uns darauf, Ihre Vortragswirkung 
sofort zu steigern!

Zielgruppe 
Verkäufer und Berater im Bereich Finanzdienstleistungen.

Gute Fachleute sind gefragte Trainer. Als Trainer sind Sie 
gefordert, Ihr Know-how klar und überzeugend zu ver- 
mitteln, Ihre Schulung klar zu strukturieren und Lernziele 
zu definieren. Im Training arbeiten Sie am eigenen Schu-
lungsprojekt und beleben es mit einem dynamischen 
Medienwechsel und interaktiven Lernmodulen. Sie stellen 
den Nutzen für Ihre Teilnehmer in den Vordergrund und 
stellen trockene Themen ansprechend dar. So gewinnen 
Sie Ihre Teilnehmer in den ersten kritischen Minuten und 
stellen den Lernerfolg sicher!

Qualitäts-Finanzberater visualisieren Geldfragen rasch, 
richtig und verständlich. Im Training lernen Sie auf alle 
gängigen Finanzfragen im Beratungsgespräch überzeu-
gend zu reagieren und Ihre Kunden verblüffend einfach 
zur Lösung zu führen – nur mit Taschenrechner, Stift 
und einem Blatt Papier. So steigern Sie Ihre Finanzkom-
petenz und erhöhen die Abschlussquote.

Bonus: Ein praktischer Finanzrechner ist inkludiert.

Dauer	 3 Tage intensiv

Investition	 1.770,- exkl. Ust.

Dauer	 3 Tage intensiv

Investition	 1.770,- exkl. Ust.

Start am ersten Tag	 09:00 Uhr
Finale am letzten Tag	 17:00 Uhr
Abendrunden	bis spätestens  22:00 Uhr

Start am ersten Tag	 09:00 Uhr
Finale am letzten Tag	 17:00 Uhr
Abendrunden	bis spätestens  22:00 Uhr

Termin	 Ort	 Trainerin

10. - 12.10.	 Höldrichsmühle	 Thornely

Termin	 Ort	 Trainer

06. - 08.08.	 Raum Wien	 Meirhofer

Specials
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Effective Business 
Presentations

Selling to Groups

Online Presentations
Online, video or telephone presentations are becoming more im- 
portant as companies attempt to reduce travel expenses and 
save time. The biggest drawback due to the lack of direct inter- 
action is that there is no immediate feedback. HPS has developed 
a specific presentation seminar for virtual presentations which 
is realistic due to the use of 2 separate rooms. Participants learn 
how to achieve a firm commitment by keeping their audience 
interested and focused on the presentation.

Content
•	Improve your personal impact and ability to satisfy critical and demanding audiences
•	Achieve a professional basis for decision-making – make your meetings much shorter!
•	Use clear structures, effective visual support and handle the media professionally
•	Control and direct the question and answer session/discussion that follow the presentation

In today’s international business world, presentations are an 
integral part of the decision-making process. This training will 
help you to communicate information, make proposals and get 
approval for your ideas. You will learn how to make clear, concise 
and logical presentations. Above all, you will be more convincing, 
more confident and will make an impact.

Date	 Location	 Trainer

07. - 09.05.	 NÖ	 Faltys-Linden

15. - 17.10.	 NÖ	 Thornely

Duration 	 3 Days intensive

Investment	 1.770,- excl. VAT

Date	 Location	 Trainer

05. - 07.11.	 NÖ	 Meirhofer

Duration 	 3 Days intensive

Investment	 1.770,- excl. VAT

Content
•	Acquire the sensitivity, tools and techniques needed for 
	 presentations “at the table”
•	Succeed with systematic preparation to signal professional competence from the start
•	Keep to the “red line” as well as encouraging and controlling the dialogue with your partners
•	Develop “selling” skills for your ideas, products and projects – apply them with skill,
	 sensitivity and confidence to achieve your goal

“Selling” can mean many things: getting approval for ideas, 
placing products, convincing others to use your services. It also 
means running meetings effectively, presenting your case clearly, 
being sensitive to the needs of your partners around the table 
and handling questions. This training will help you to do all of 
this, react flexibly and always keep your goal in sight.

Content
•	Learn the skills, tools and techniques required for online presentations
•	Indentify and reactivate your audience with an appropriate feedback-check
•	Use language skills and voice effectively
•	Upgrade your skills in online discussions and question-based processes

English Training Programmes*

* All English Training Programmes: A working knowledge of English is required!

Duration	 2 Days intensive

Available	 on request

Start on day 1	 9 am
Finish on final day	 5 pm
Evening sessions until	 10 pm

Start on day 1	 9 am
Finish on final day	 5 pm
Evening sessions until	 10 pm
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Master Class – Personal
Presentation Power

Powertalk

Train the Trainer

Content
•	Identify your individual master skills and enhance them during the training
•	Strengthen your personal impact through “digital-analog” feed-back
•	Sharpen your personal presentation profile during the 20 minute “Personal Coaching Unit”
•	Lead the audience using the “Point A-Point B” principle
•	Optimize your slides in the “Slide Improvement Workshop”
•	Create “magic moments” for your key messages

Skills for experienced presenters. Would you like to leave a 
memorable impression and set yourself apart from other pre- 
senters? Convince with powerful key messages? Arouse with 
catchy analogies, appropriate body language and visual support 
tailored to your audiencé s needs? Then enhance your individual 
style with Personal Presentation Power.

Date	 Location	 2 Trainers!

12. - 14.11.	 near Vienna	 Thornely 

		  Faltys-Linden

Duration 	 2,5 Days intensive

Investment	 1.990,- excl. VAT

Start on day 1	 4 pm
Finish on final day	 5 pm
Evening sessions until	 10 pm

Date	 Location	 Trainer

20. - 22.06.	 NÖ	 Thornely

Duration 	 3 Days intensive

Investment	 1.770,- excl. VAT

Content
•	Address needs and interests comprehensively and incorporate them into your arguments
•	Think on your feet - put a winning case together in a very short time and be convincing
•	Deal with resistance and disturbances - neutralise opposition and achieve your goal
•	Protect your important arguments from sabotage

Content
•	Didactic and structure: plan trainings professionally, use TRAINER-Struct to get
	 participant “buy in” during the first critical minutes 
•	Communication and psychology: get your message across and manage interaction – learn 
	 how to present seminar content in terms of participant benefit (personal and professional) 
•	Training setting: create a positive atmosphere and handle difficult situations – use warm-up 
	 and wrap-up exercises, energizers and resume to increase retention and add fun 
•	Media handling: make the most out of presentation tools – get the right mix to get your 
	 message across and keep your audience focused

This training is designed for those who need to argue their case 
and stand their ground with critical audiences – often being re- 
quired to do this at short notice and with little time for preparation. 
You will learn to be powerful and persuasive: with words, body 
language, voice and expressions – putting yourself and your mes- 
sage across in all circumstances.

As an expert in your field it is now your turn to train others and 
share your knowledge. How do you keep your audience interested 
and motivated? How do you clearly present your subject infor- 
mation so that your participants go away satisfied that this was 
the most outstanding training they have been in and the time 
was most definitely well spent? If these are burning questions 
for you, this training helps you to answer them!

English Training Programmes*

* All English Training Programmes: A working knowledge of English is required!

Duration	 3 Days intensive

Available	 on request

Start on day 1	 9 am
Finish on final day	 5 pm
Evening sessions until	 8 pm
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HPS Partner

Hochschultraining
Führungskräfte von morgen überzeugen schon heute! 
Ein kompaktes Spezial-Training für Studierende und 
DoktorandInnen an Hochschulen, denn professionell zu 
präsentieren ist eine unverzichtbare Erfolgs-Komponente 
für Studium und Beruf. 2 Fragen stehen dabei im Zentrum: 
Wie vermitteln Sie wirkungsvoll Fachwissen und Vor-
schläge? Wie gewinnen Sie Sicherheit beim Auftritt? 
Im Wettbewerb um Noten, Forschungsgelder und in der 
Berufswelt reicht inhaltliche Kompetenz alleine nicht 
aus; professionelle Präsentationstechnik ist Grundvoraus- 
setzung um beste Ergebnisse zu erzielen.

Exklusiv für Fachhochschulen
und Universitäten.

Kontaktieren Sie bitte
Mag. Stefanie Bräuer-Veigel
+43 - 699 - 152 417 95
stefanie.braeuer-veigel@hps-training.com

Trainingsangebot nach den 7 Erfolgsfaktoren:
Modul 1: Persönlich sicher auftreten
Erfolgsfaktoren: Persönliches Auftreten - Medienhandling

Modul 2: Fachwissen übersichtlich aufbereiten
Erfolgsfaktoren: Zielgruppenorientierung - Aufbau - Bildidee - Bildgestaltung

Modul 3: Mit Vorschlägen und Lösungen überzeugen
Erfolgsfaktoren: Zielgruppenorientierung - Aufbau - Bildidee - Bildgestaltung

Modul 4: Fragerunde meistern - gewinnend argumentieren
Erfolgsfaktor: Interaktion

Kontakt
VBC - Academia Gesellschaft
für Erwachsenenbildung GmbH
Enzersdorferstraße 12a
2340 Mödling bei Wien

Verkaufen blende(n)d lernen
Aus- und Weiterbildungsmaßnahmen müssen heute nicht 
nur inhaltlich Top-Niveau haben, sondern messbar zu 
Leistungssteigerungen führen. Als Nr. 1 im Verkaufstraining 
(von Österreichs Personalisten gewählt) setzt VBC neue 
Standards. Denn der Wissenserwerb erfolgt hier durch 
einen individuell an unterschiedliche Lernerfordernisse 
anpassbaren Methodenmix. „Blended Learning“ kombiniert 
Präsenztrainings mit vielen weiteren Lernimpulsen wie 
eLearning, Selbstlerneinheiten, tutorieller Begleitung, 
Coaching, Büchern und Hörbüchern. 

Das Ergebnis
Sofortige Umsetzung des Gelernten in der Praxis und 
maximale Nachhaltigkeit der Lernerfolge!

Alle Themen und Termine für Ihre Verkaufspraxis finden 
Sie unter www.vbc.biz – oder kontaktieren Sie uns direkt 
für ein persönliches Beratungsgespräch. Wir freuen uns 
auf Sie!

Ihre persönliche Ansprechpartnerin
Eva Faigel
Tel.: +43 2236 908 107 24
faigel@vbc.at
www.vbc.biz
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HPS Partner

DAS Führende Medientraining

Medientraining
Medientraining hilft Ihnen, Ihre Botschaften, Ideen, Produkte und Projekte in 

Ihrem Sinne in den Medien darzustellen. Auch in schwierigen Interviews, denn 

der Imageschaden eines missglückten Medienauftritts ist nur schwer wieder 

wettzumachen. Trainieren Sie im realen Setting in unseren TV- und Radiostu-

dios mit modernster Technik und namhaften Journalisten in Wien und Berlin. 

Trainings 
Medientraining Professional

Medientraining Executive

Medientraining Print Special

Krisentraining

Diskussionstraining

Pressekonferenz

Neue Medien

Personal Presence

Kontakt 
Mariahilfer Straße 109

1060 Wien 

T: +43/(0)1/470 45 45

F: +43/(0)1/470 45 45-10 

E: office@intomedia.at
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HPS Partner

S p e z i a l i n s t i t u t  f ü r  
V e r h a n d l u n g s t r a i n i n g

Bei En GardE erwartet Sie: Konzentration auf wesentliche Erfolgsfaktoren, sehr viel Übung und 
größtmöglicher Praxistransfer in jedem Verhandlungstraining. Kurz gesagt: messbare Ergebnisse  
für Praktiker. Bei En GardE erhalten Sie ausschließlich Verhandlungstrainings – konzentriert und 
spezialisiert.  

Unser  Tra in ing sangeb o t
Besser verhandeln - mehr erreichen }
Preis, Preis, Preis! }
Verhandlungserfolg am Telefon }
Tatort Verhandlung }
Rational verhandeln - richtig entscheiden }

Bera t ung  und  Anmeldung
En GardE Verhandlungstraining GmbH
1070 Wien, Mariahilfer Straße 34
T: +43-1-522 35 95 , F: +43-1-522  42 50
office@engarde-training.com 
www.engarde-training.com
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André Bischoff
HPS-Partner in der Schweiz 
(Zürich). Studium an der FH 
Zentralschweiz (soziokultu-
relle Animation), Projektleiter 
und Systemadministrator im 
Sozialdepartment der Stadt 
Zürich, Projektleiter für Inter- 
net und Markenprojekte bei 
der Agentur Interbrand Zintz- 
meyer & Lux. 

Ing. Bernhard Deimel
HTL für Mikromechanik und 
Elektronik. Jahrelange Tätig- 
keit in der Luftfahrt-Industrie 
in den Bereichen Logistik, Do- 
kumentation und internatio- 
nale Präsentation für NATO- 
Mitgliedstaaten. Lektor an Uni- 
versitäten und an Fachhoch- 
schulen, Geschäftsführer 
HPS Hochschultraining.

Detlef Hempel
Sales & Marketing Manager 
in deutschen Zeitungsverlagen 
und der kosmetischen Indus- 
trie. Kommunikationstrainer 
und Coach in eigenem Institut. 
Ausbildungskammer-Vorsit-
zender des deutschen NLP- 
Coachingverbandes. Lehr- 
trainer für NLP und syste- 
misches Coaching.

Prof. Dr. Emil Hierhold
Gründer von HPS, Universi- 
tätslektor, Keynote-Speaker, 
Fachbuchautor. Berät und 
begleitet die erste Führungs-
ebene in Fragen der persön- 
lichen Prägnanz und der 
strategischen Punkt.Kommu- 
nikation® – Deutsch und 
Englisch. HPS Präsentations- 
experte und Gesellschafter.

FH-Studium Wirtschaft & 
Management am Management 
Center Innsbruck, Ausbil- 
dungs-Verantwortlicher bei 
verschiedenen Versicherun- 
gen/Banken. 3 Jahre Landes- 
direktor der Sparkassen-Ver- 
sicherung Tirol. Selbstän- 
diger Berater für Personal- 
entwicklung und Training.

Mag. Stefanie Bräuer-Veigel
Geschäftsführerin HPS Hoch- 
schultraining, Lektorin an Uni- 
versitäten/Fachhochschulen, 
Abteilungsleiterin im Einzel- 
handel (Burton) mit Schwer- 
punkt Produktpräsentation 
und Verkäufer-Schulungen. 
Studium Psychologie, Philo- 
sophie, Pädagogik und Fran- 
zösisch (Wien/Paris). 

Tasha Faltys-Linden
B.A., Wirtschaftsstudium an 
der University of Washington, 
jahrelange Erfahrung beim 
ORF im Bereich Radio Marke- 
ting, Sponsoring, Studio Pro- 
duktion und Sonderprogram- 
me sowie in der Ausbildung 
von Radio-Journalisten. 
Leitung einer Event Marketing 
Agentur. (Englisch)

Martin Dall
Geschäftsführender Gesell- 
schafter HPS International 
und MD-Holding (Engarde, 
Intomedia), langjährige Ma- 
nagement-Positionen in Ver- 
trieb und Marketing; Autor 
mehrerer Fachbücher; Bera- 
ter und Coach der Top-Füh- 
rungsebene für effiziente und 
überzeugende Kommunikation.

Justyna Grabkowska
HPS Partner in Polen (War- 
schau). Jusstudium (Warschau/ 
Florida), Postgraduate Diplom 
mit Schwerpunkt Finance, Risk 
Management und alternative 
Konfliktlösungsmethoden. 
Wirtschaft und Recht bei KPMG, 
selbständige Consultant und 
Trainerin (UNITAR), Wirtschafts- 
Mediatorin.

Andreas Hettich
FH-Studium der Sozialpäda-
gogik, NLP-Master, lang- 
jähriger Trainer und PR-Mana- 
ger bei den kommunalen 
Bildungswerken, Trainer für 
Präsentation und Gesprächs-
führung (KPMG), Rhetorik-
Trainer für Rechtsanwälte, 
Lektor an der University of 
Applied Sciences, Frankfurt. 

Mag. Peter Hinterhölzl
Wirtschaftsstudium, akad. 
geprüfter Versicherungs-
kaufmann, Vermögensberater, 
Unternehmensberater. Ver- 
kaufsleiter bei der ABV Bau- 
sparkasse und Allianz Ver- 
sicherung, Lektor an der 
Donau-Universität Krems, 
HPS Gesellschafter.

Ing. Thomas Kastner
Nachrichtentechnik, Einkäufer 
und Key Account Manager 
(IBM), Verkaufstrainer (ORF), 
Verkaufsleiter beim Privat- 
radio/TV, Consultant für TV-, 
Radio- und Mediaagenturen. 
Lektor für den WU-Lehrgang 
Werbung und Verkauf sowie 
am Institut für Werbewirkungs- 
forschung und Marketing.

 Vera-Satshiko Deeg
Selbständige Trainerin (Kom-
munikation, Präsentation, 
Teamentwicklung), Training 
& Development Manager in 
England, internationale Per- 
sonalentwicklung als Leiterin 
der Reemtsma International 
Marketing Academy. Trainings 
in Deutsch und Englisch.  

Mag. Robert Hackner
Selbständiger Unterneh-
mensberater (Schwerpunkt 
Changeprozesse), systemi- 
scher Coach, Geschäftsführer 
des Trainings- und Beratungs- 
institutes Achieve Learning, 
Stellv. Leiter (NÖ/Bgld) Tele- 
kom Austria, Leitung div. Sales 
Support Abteilungen bei OTIS, 
Wirtschaftsstudium. 

Gerwin Hoch
Geschäftsführer HPS Hoch- 
schultraining Deutschland, 
langjährige Erfahrung im 
Bereich technischer Präsen- 
tationsunterstützung. NLP- 
Practitioner und Microsoft 
Certified Professional (MCP). 
Selbständig als IT-Consultant 
und im Bereich Audio/Video- 
Veranstaltungstechnik.

HPS Trainer-Team

Mag.(FH) Thomas Holzknecht
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Herbert Musil
HPS-Partner und Trainer in 
Russland (Moskau). 
Management-Erfahrung bei 
Pepsi Cola Int. als Marketing 
Manager für Osteuropa, als 
Country Manager für Ungarn 
und zuletzt als Leiter der 
Bereiche Training & Develop- 
ment für Osteuropa. Umfang- 
reiche Trainingserfahrung. 

Allan Nielsen
HPS-Partner für Dänemark, 
Norwegen und Schweden (in 
Kopenhagen). 8 Jahre Erfah- 
rung als Division Manager, 
Sales Manager und Regional- 
manager. Umfangreiche 
Verkaufstrainings in großen 
Europäischen Konzernen  
(u.a. L‘Oréal, Bilka Slagelse, 
Colomer Denmark).

Jusstudium, Englischstudium 
in Cambridge, Geschäfts- 
führer der hrt gmbH Wien, 
Psychoanalytiker IP, Universi- 
tätslektor an der WU Wien 
und der Donau-Uni Krems, 
Lehrbeauftragter für Uni- 
Lehrgang Werbung und 
Verkauf WU Wien.

Frank Vogt
HPS-Partner in Deutschland 
(Frankfurt). Diplom-Betriebs- 
wirt, Projektleiter und Key 
Account Manager bei bedeu- 
tenden Event-Agenturen in 
Deutschland. 4 Jahre Marke- 
tingleiter der VA-Akademie. 
Mittlerweile 10 Jahre als 
Präsentations- und Rhetorik- 
trainer aktiv.

Promeet Nag
Betriebswirtschaftsstudium 
(University of Indiana, USA). 
Leitende Funktionen in inter- 
nationalen Konzernen 
(Reemtsma, Apollinaris, 
Schweppes, SIG). Leiter einer 
internat. Consulting-Agentur 
für KMU. Interkulturelle Er- 
fahrung in Europa, Asien und 
Nordamerika.

Ivo Řehák
HPS Partner in Tschechien 
(Prag). Marketing und PR 
Manager bei bauMax Österreich, 
Trainer, Leiter der Trainings- 
abteilung, Sales Manager 
und Marketing Manager in 
Tschechien, Österreich und 
CEE bei Minolta. Fachschule 
für Maschinenbau, Weiterbil- 
dungen im Marketing. 

Afaf Shawwa Bibi
HPS Partnerin für die Region 
MENA (Middle East & North 
Africa – in Beirut). 
Kommunikationstrainerin, 
Consultant, Coach, Lektorin, 
Schauspielerin mit interna- 
tionalem Background. Studium 
der interpersonellen Kom- 
munikation (New York) und 
International Relations (Tufts).

Mag. Dr. Evi Scheinecker
Wirtschaftsstudium, 13 Jahre 
Alleingeschäftsführerin im 
Groß/Einzelhandel mit 3 Ver- 
triebslinien, seit 1990 selbst- 
ständige Beraterin, Trainerin 
für Präsentation und Rhetorik, 
Schwerpunkt: Präsentations-
Persönlichkeit und Prägnanz.

Rüdiger Tesar
Betriebswirtschafts- und 
Kommunikationsstudium. 
Manager bei RUEFA Reisen, 
selbständiger Unternehmens- 
berater (Organisations- und 
Personalentwicklung), Uni- 
versitätslektor. Als Supervisor 
mitverantwortlich für die Zer- 
tifizierung und Ausbildung 
des HPS-Trainer-Teams.

Ing. Mag. Rainer Weiss, MBA
HTL für  Nachrichtentechnik, 
Wirtschaftsstudium, MBA, 
Coaching-Ausbildung, Media- 
tionsausbildung, Professional 
NLP Business Master, Trainer 
für Anwendungssoftware beim 
ORF, Lektor an Fachhoch-
schulen/Universitäten mit 
Schwerpunkt Personal- u. 
Organisationsmanagement.

Clemens Nebel
Key Account Manager und 
Geschäftsstellenleiter bei der 
Controlware GmbH, Vertriebs- 
leiter im Philips Konzern im 
Geschäftsbereich „Business 
Communications“. Trainer 
für Führung und Verkauf 
beim Königsteiner Manage- 
ment Institut (KMI).

Robert Stein-Holzheim
NLP-Lehrtrainer, Business 
Coach und Systemcoach. 
Langjährige Erfahrungen als 
PR-Stratege und Berater für 
namhafte Agenturen. 
Marketing-Leiter in IT- und 
Venture Capital Unterneh-
men. Autor, Konzeptionist 
sowie Ghostwriter für 
Politiker und Manager.

Mag. Brigitte Thornely
Wirtschaftsstudium, Marke- 
ting- und Verkaufsmanager 
bei Colgate-Palmolive und 
Master Foods, 16 Jahre multi- 
kulturelle Auslandserfahrung, 
Seminare in 12 verschiedenen 
Ländern mit Teilnehmern 
aus über 20 Ländern – mehr-
sprachig. (auch Englisch)

Katalin Zeiner
HPS-Partner in Ungarn. 
Außenhandels- und Dol- 
metschstudium, div. Funkti- 
onen bei ungar. und österr. 
Firmen, Managementschulun- 
gen in CEE, bis 2007 Ge- 
schäftsführerin des WIFI in 
Budapest. Derzeit Geschäfts- 
führerin der Kopernikus 
Business Training Kft. 

Dr. Martin Meirhofer
Wirtschaftsstudium, Allein- 
geschäftsführer verschiede- 
ner EDV-Konzerntochterge-
sellschaften, Finanzvorstand 
für die ITEL-Corporation, Vice- 
president für Hitachi Data 
Systems, Berater für Cost-  
and Riskmanagement, Consul- 
tant im IT-Bereich. (auch 
Englisch)

Tatjana Kirushina
Schulungs- und Ausbildungs- 
leiterin bei Pepsi-Cola Inter- 
national im CEE Raum. 
Trainingserfahrung seit 1993, 
dreisprachig (russisch, eng- 
lisch, deutsch). Trainerin von 
Effective Business Presen- 
tations und Selling to Groups 
in Englisch und Russisch. 

Konstantin Klimov
Seit 2008 HPS Partner, Trainer 
und Coach in der Ukraine 
(Kiew). Studium Manage-
ment, Englisch und Literatur, 
umfangreiche Erfahrung als 
Außenhandelsstellen-Leiter, 
Global Key Account Manager 
und Regional Sales Director 
ukrainischer und internatio-
naler Unternehmen.

Mag. Gerhard Moser
Wirtschaftsstudium, diverse 
leitende Marketing- und Ver- 
triebsfunktionen bei Bayer 
Österreich und in der Konzern- 
zentrale in Leverkusen. 
Selbständiger Unternehmens- 
berater mit Schwerpunkt 
„Strategie-Marketing-Ver-
trieb“ mit internationalen 
Kunden.

PhDr. Ferdinand Stürgkh, MAS, MSc
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Unsere Referenzen

ADV Group, Moskau • Agip, Wien, Würzburg • Agrana Zucker und Stärke, Wien • Alfa-Cement, Moskau • Alfa Insu- 

rance, Moskau • Allianz, München • AMGEN, Wien • Andritz, Graz • Apollinaris, Hamburg • AstraZeneca, Wien • 

Aventis Pharma, Bad Soden a. Ts • AXA Investment Managers, Frankfurt • Bahlsen, Wien • Bank Gutmann, Wien • 

BASF Österreich, Wien • Baxter, Wien • Berglandmilch, Pasching • Bertelsmann, Gütersloh • Boehringer Ingel- 

heim Austria, Wien • Brau Union, Graz • Breyer, Singen • B/S/H Bosch Siemens Hausgeräte, München • Capital 

Invest, Wien • Casinos Austria, Wien • Celgene, Wien • CIBA Vision, Großwallstadt • Coca Cola HBC Austria GmbH, 

Wien • Coca-Cola HBC, Moskau • Colgate Palmolive Arabia, Damman • Commerzbank, Frankfurt • Computer 

Associates International, Wien • Danone, Moskau • D‘Arcy, Moskau • Deutsche Post, Bonn • DHL Solutions, Prag • 

Dirol-Cadbury, Moskau • Donau Chemie, Wien • Eli Lilly, Genf, Wien • Energie Control, Wien • Ernst&Young, 

Moskau • Eurofoam, Kremsmünster • Flughafen Wien • Galenica AG, Bern • Gillette Gruppe, Kronberg, Wr. Neudorf 

• Glaxo Smith Kline, Wien, Moskau • Gradient, Moskau • Greiner, Kremsmünster • Hewlett Packard, Moskau • 

Hutchison 3G Austria, Wien • Intersport Deutschland, Heilbronn • Janssen-Cilag Pharma, Wien • Jenbacher, Jenbach 

• Joanneum Research, Graz • Kommunalkredit, Wien • KPMG, Berlin, Freiburg, Linz, Nürnberg • Kraft Foods, Prag, 

Warschau, Wien, Zürich • Lafarge Perlmooser, Wien • Lancaster Group, Mainz • LKW Walter International, Wr. Neu- 

dorf • L´Oréal Haarkos, Wien • Lundbeck Austria, Wien • Magna Cosma Europe, Sailauf • Magna Powertrain, 

Lannach • Magna Steyr, Vorchdorf • Master Foods, Bruck/Leitha • Mattel, Dreieich • Mazda Motor Europe, Lever- 

kusen • Mc Donald’s, Brunn/Gebirge • Media-Saturn, Ingolstadt, Wien • Microsoft Austria, Wien • MTU Maintenance, 

Hannover • Multon, Moskau • Mundipharma, Limburg • M-Video, Moskau • NTV Media Television Station, Moskau 

• Nycomed, Linz • Oberbank, Linz • Oberösterreichische Versicherungs AG, Linz • OBI Bau- und Heimwerkermär-

kte, Wien • OMV, Wien • OÖ Ferngas, Linz • Opentext Software, Oldenburg • Oracle, Wien • Orange, Wien • ORF, 

Wien • Österreich Werbung, Wien • Österreichische Kontrollbank, Wien • Österreichische Lotterien, Wien • Parco- 

france, Wien • Parfümerie Douglas, Hagen • Pfizer, Wien • Pharmacia, Wien • Philip Morris, Moskau, Kuban, Iyhora 

• Philips (Heptacon), Wien • Pierre Lang, Wien • Porsche Bank, Salzburg • Pricewaterhouse Coopers, Wien • Publico, 

Wien • Raiffeisen Bank International, Wien • Raiffeisen Informatik, Wien • Raiffeisen Landesbank, Tirol • Raiffeisen 

Software Solution and Service, Wien • Raiffeisenakademie, Wien • Reemstma, Kiew • Renault Österreich, Wien • 

Resch&Frisch, Wels • Römerquelle, Wien • Samsung Electronics, Schwalbach • Sandoz Industrial Products, Frank- 

furt • Sanofi Aventis GmbH, Wien • SAP, Wien • Sappi Austria, Gratkorn • SAS Institute, Heidelberg • Saubermacher 

Dienstleistung, Graz • SCA Hygiene Products, Wien, Mannheim, Moskau • Siemens, Wien • Siemens Medical Solutions, 

Frankfurt • Silhouette International, Wien • s IT Solutions AT Spardat, Wien • Skandia Akademie, Wien • SKF, Steyr 

• Smith & Nephew, Schwechat • Sony Deutschland, Köln • SPAR (Hervis, Interspar), Wien, Salzburg • Steiermär-

kische Bank und Sparkasse, Graz • Swissport International AG, Glattbrugg/Zürich • Teufelberger, Wels • Thomson 

Reuters, Frankfurt • T-Mobile, Bonn, Wien • TNT Television Station, Moskau • Toyota Motorsport, Köln • Transmark 

(SA Brewery), Moskau • Trest SKM, Moskau • TV Television Station, Moskau • Umdasch, Amstetten • UniCredit 

Bank Austria AG, Wien • Unisys, Wien • Verband der ö Landeshypothekenbanken, Wien • Victoria-Volksbanken 

Versicherungs AG, Wien • Vienna School of Clinical Research, Wien • Vivatis Holding, Linz • Vodafone Group R & D, 

München • Voith Papiermaschinen, St. Pölten • Volksbanken Akademie, Wien • Western Union, Moskau • Wiberg, 

Salzburg • Wirtschaftskammer, Wien, Klagenfurt • Wirtschaftsuniversität Wien, Center of Excellence • Wrigley, 

Unterhaching, Polen • Xerox Austria, Wien • Zumtobel, Dornbirn • Zürich Versicherung, Wien

Zu unserem Kundenkreis zählen viele namhafte Unternehmen – national 
wie auch international, die schon seit Jahren treue Kunden bei HPS sind. 
Wir danken für das Vertrauen und die gute Zusammenarbeit – hier ein 
Auszug aus unseren Referenzen.
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KNOWHOWLETTER HPSBLOG
Unser monatlicher Know-how-letter informiert Sie über die 
wichtigsten Präsentations-Tipps und -Tricks. Anmeldung:

www.hps-training.com/knowhowletter

Hier finden Sie aktuelle Beiträge 
unserer Präsentations-Experten.

www.hps-training.com/blog

Wenn Sie ein „öffentliches“ HPS-Training buchen
Anmeldung und Teilnahmegebühr
Ihre Anmeldung wird mit unserer Anmeldebestätigung für beide 
Seiten verbindlich. Unsere Seminarpreise verstehen sich zuzüglich 
Ust., Hotel und Verpflegung. Etwa 4 Wochen vor Seminarbeginn er- 
halten Sie Vorinformationen betreffend Hotel, Anreise, Vorbereitung 
sowie die Rechnung (diese ist vor Seminarbeginn fällig). Nicht voll- 
ständig in Anspruch genommene Leistungen erstatten wir nicht. 
Trainingszeiten entnehmen Sie bitte den jeweiligen Trainingsbe-
schreibungen.

Hotel
Die Hotelreservierung erfolgt automatisch durch HPS, außer Sie geben 
uns ausdrücklich bekannt, dass Sie kein Zimmer benötigen. Die All- 
inklusive-Pauschale des Hotels entnehmen Sie bitte der Auftragsbe-
stätigung, sie richtet sich nach den jeweiligen Preisen des Hotels. 
Bei Mehrtagesveranstaltungen enthält sie: Übernachtung mit Früh- 
stück, Mittag- und Abendessen inklusive je 1 Getränk, Kaffeepausen 
und Getränke im Tagungsraum. Bei 1-Tages-Seminaren ist der Mittags- 
tisch im Seminarpreis inbegriffen.

Änderungen
Die Planung unserer Seminare erfolgt langfristig. Manchmal kann es 
zu Änderungen des Termins, des Seminarortes oder des Trainers 
kommen. Im Rahmen unserer Qualitätssicherung setzen wir fallweise 
ein 2-Personen-Trainerteam (ohne Mehrkosten für Sie) ein. Mindest- 
Teilnehmer-Anzahl: 6 angemeldete Personen 4 Wochen vor Seminar- 
beginn. Wir bitten um Verständnis und informieren Sie über allfällige 
Änderungen sobald als möglich.

Storno-Bedingungen
Eine Stornierung bis 4 Kalenderwochen vor Seminarbeginn ist kosten- 
frei, danach verrechnen wir 50 % bzw. 10 Werktage vor Seminarbe-
ginn die vollen Seminarkosten. Achtung: Storno ist jeder Rücktritt, 
auch Krankheit und Verschiebung! Nennen Sie uns einen Ersatzteil-
nehmer, der Ihren Platz einnimmt, dann entfällt natürlich die Storno- 
gebühr. Bitte stornieren Sie nur schriftlich bzw. per Fax!

Wenn Sie ein firmeninternes HPS-Training buchen:
Unsere Geschäftsbedingungen für Firmenseminare erhalten Sie ge- 
meinsam mit unserem Angebot. Nachlesen können Sie diese auch auf  
www.hps-training.com.

Wichtige „Kleinigkeiten“, die für alle Seminare und andere 
Aufträge gelten
Copyright - Sie können alles gerne kopieren, aber ... nur für Ihren per- 
sönlichen Zweck als Präsentator (also nicht z.B. für gewerbliche 
Zwecke als Trainer). Die im Zuge eines Seminars oder einer Projekt- 
arbeit von uns beigestellten Unterlagen sind und bleiben geistiges 
Eigentum von HPS und stehen ausschließlich jenen Personen zur per- 
sönlichen Verfügung, die an der Veranstaltung teilgenommen haben. 
Die darüber hinausgehende - auch firmeninterne - Verbreitung und 
Nutzung dieses Materials ist an unsere vorherige, schriftliche Zu- 
stimmung gebunden.

Zahlungsbedingungen
Gute Leute wollen schnell bezahlt werden ... und dazu gehören unsere 
Trainer. Deshalb gilt: Unsere Rechnungen sind bei Erhalt prompt 
fällig, das heißt 8 Tage netto Kassa – bitte ohne jede Abzüge! Bei 
Zahlungsverzug des Kunden können jedenfalls Verzugszinsen in der 
Höhe von 10 % pro Jahr gefordert werden. In diesem Fall wird zudem 
eine Zahlungserinnerung versandt, wofür HPS Bearbeitungsge-
bühren in Rechnung stellt. Nach erfolgloser Mahnung kann HPS In- 
kassoinstitute bzw. Rechtsanwälte mit der Einbringlichmachung be- 
trauen. Der Kunde ist verpflichtet, die damit einhergehenden, zur 
zweckentsprechenden Rechtsverfolgung notwendigen Kosten zu er- 
setzen. Sämtliche Preise in diesem Programm und auf allen Preis- 
listen und Angeboten verstehen sich zuzüglich der nach den öster- 
reichischen Vorschriften zur Anwendung gelangenden gesetzlichen 
Umsatzsteuer.

Gerichtsstand
Wir werden keinen Richter brauchen, aber wenn, dann in Wien! Für alle 
im Konsensweg nicht beilegbaren Streitigkeiten gilt das sachlich zu- 
ständige Gericht in Wien als Gerichtsstand vereinbart.

Impressum | Für den Inhalt verantwortlich: HPS - Hierhold Presentation Services GmbH, Martin Dall, Mag. Doris Mühlberger, 1070 Wien, Mariahilfer 
Straße 34 | Grafik: visuals, Mag. Christoph J. Tamussino, www.visuals.at | Fotografie: Mag. Katharina Stögmüller, iStockphoto.com | Produktionsüber- 
wachung: Dr. Heinrich & Partner, 1020 Wien | Druck: Paul Gerin Druck GmbH & Co KG, 2120 Wolkersdorf | Herausgegeben: September 2011

Aktuelles Experten-Know-how zum Thema
Präsentation und Business-Rhetorik

WEBSITE
Die HPS Website mit allen Informationen zu unserem Unternehmen, Konzept, Methoden,
Trainingsangebot, den aktuellen Trainingsterminen und der Online-Trainingsanmeldung.

www.hps-training.com

Informationsservice

HPS Geschäftsbedingungen / Unser Kleingedrucktes
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