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	1. Was sich Trainer, Berater und Coaches wünschen
Viele Trainer, Berater oder Coaches wünschen sich am liebsten Kunden durch die man dauerhaft, wiederkehrende Aufträge erhält. Man wünscht sich mehrtägige Schulungen und Trainings oder Coachingaufträge mit zehn Sitzungen und mehr.

Diese Wünsche sind zwar verständlich, aber sicher die Ausnahme und keinesfalls die Regel. 
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	2. Was sich Unternehmer und Personalentwickler wünschen und was sie abschreckt
Unternehmer und Personalentwickler träumen eher davon, dass ein Seminar maximal einen Tag dauern dürfte – besser einen halben Tag. Sie wünschen sich auch eine größere Fortbildungsbereitschaft von Mitarbeitern und Führungskräften in deren Freizeit und auf eigene Kosten.

Auch diese Wünsche sind verständlich, lassen sich aber ebenfalls kaum realisieren.

Was Unternehmer und Personalentwickler nicht abschreckt sind die Tages- oder Stundensätze eines Trainers, Beraters oder Coaches. Das wirklich teure an umfangreichen Fortbildungsmaßnahmen sind die Kosten, die dadurch entstehen, dass Mitarbeiter oder Führungskräfte mehrere Tage am Arbeitsplatz fehlen.
Diese Tatsache führt dazu, dass Entscheidungen über mehrtägige Schulungs- oder Trainingsaufträge oft sehr langwierig sind und sich nicht selten über Wochen und Monate hinziehen.
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	4. Wie bekomme ich meine Wünsche und die meiner potentiellen Kunden unter einen Hut?

Bevor sich ein Unternehmer für ein umfangreiches Schulungs-, Trainings- oder Coachingprogramm entscheidet, möchte er sichergestellt wissen, dass sich seine Investition rechnet und, dass er mit Ihnen einen kompetenten Partner gefunden hat.

Viele Trainer, Berater und Coaches bieten hierzu kostenlose Probetrainings oder Testschulungen an. Diese Maßnahmen mögen durchaus hin und wieder funktionieren. In sehr vielen Fällen wird man aber nur ausgenutzt und die erhofften Folgeaufträge bleiben aus. 
Eine für beide Seiten faire Möglichkeit sich unter Beweis zu stellen sind Impulsvorträge von 60 bis maximal 90 Minuten Dauer.
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	5. Bieten Sie spannende Impulsvorträge aus der Welt der Gehirnforschung an

Als Mitglied der AFNB haben Sie Zugriff auf unsere umfangreiche Mediathek und somit Zugriff auf viele unterschiedliche Themen. Außerdem ist Gehirnforschung ein genialer Türöffner, der bei den meisten Unternehmern und Personalentwicklern auf großes Interesse stößt.
Nutzen Sie diese Chance und bieten Sie einen 60-Minuten-Vortrag zu einem für Ihren potentiellen Kunden interessanten Thema an. Ein durchaus übliches und akzeptables Honorar hierfür liegt bei 1.000 € bis 2.000 € plus MwSt., Fahrtkosten und ggf. Übernachtung.
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	6. Vorteile dieser Vorgehensweise

Wenn Sie Ihre Kundengewinnung über Impulsvorträge aus der Welt der Gehirnforschung betreiben, hat dies für alle Beteiligten eine Reihe von Vorteilen:
· Kurze Entscheidungszeiträume
Im Gegensatz zu mehrtätigen Trainings oder Schulungen, ist eine Entscheidung für einen Impulsvortrag sehr schnell gefallen.
· Ihre Chance sich unter Beweis zu stellen
Wenn Sie Ihre „Sache“ gut machen, werden Ihre Teilnehmer und Ihr Auftraggeber begeistert sein. 
· Folgeaufträge
Wenn Ihr Auftraggeber von Ihrem Vortrag begeistert ist, wird er Sie fragen, ob man das nicht alle paar Monate zu einem anderen Thema wiederholen könnte.
· Sie erhalten ein angemessenes Honorar
Wenn Sie z.B. 1.500 € für einen Vortrag erhalten und durchschnittlich drei Vorträge pro Monat halten, erzielen nur dadurch ein monatliches Einkommen von 4.500 €.
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