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Erfolgreiches Project Closing – machen Sie eine branchentypische, vom Kunden 
oft bemerkte Schwäche zu Ihrer Stärke: den Projektabschluss! Lernen Sie,  
wie man einen zufriedenen Kunden hinterlassen und die geschaffenen Werte 
aus dem Projekt sichern kann. 

Zielsetzung und Nutzen – 
wie profitieren Sie …

… als Teilnehmer?

•	Indem Sie lernen, Ihren Kunden in der besonders 
wichtigen Abschlussphase eines Projekts zufrie-
denzustellen. So erhöhen Sie Ihre Chance auf ein 
Up- oder Crossselling.

•	Indem Sie für sich und Ihr Unternehmen gewon-
nenes Wissen (Lessons Learnt) aus dem Projekt 
sichern, sowie eine möglichst werthaltige  
Referenz und Empfehlung des Kunden.

•	Indem Sie sich Methoden für einen auch  
kommerziell und rechtlich verlässlichen Projekt- 
abschluss erarbeiten. 

•	Indem Sie ein in sich geschlossenes und  
einfaches Toolset zum Bestandteil ihres  
„Werkzeugkastens“ machen.

… als Unternehmen/Unternehmer?

•	Dadurch, dass Sie sich Vertriebschancen aus dem 
Projekt heraus sichern und Sie so vertrieblichen 
Aufwand senken.

•	Dadurch, dass Sie das erarbeitete und inhaltliche 
Methodenwissen aus Projekten für Ihr Unterneh-
men sichern.

•	Dadurch, dass Sie Folgeschäden durch hastig  
beendete Projekte und unzufriede Kunden ver- 
meiden.

… als Fachabteilung?

•	Indem Sie Ihre Professionals in einem schnell 
erlernbaren Thema mit Wertschöpfung  
in Projekt und Vertrieb bis hin zum Knowledge- 
Aufbau im Unternehmen unterstützen.

Erfolgreiches Project Closing

Inhalte und Methoden –
was bringt Sie zum Erfolg?

Unser Project-Closing-Format verbindet für Sie 
themenübergreifend die wesentlichen Inhalte aus 
Customer Experience, Knowledge-Management und 
Vertragsrecht – punktgenau zugeschnitten auf das 
Momentum des Projektabschlusses. Die Teilnehmer 
werden in einem sequentiellen Ablauf durch die 
letzten zwei Wochen eines Projekts geführt und 
erlernen, klar strukturiert und Checklisten-gestützt  
im realen Ablauf die notwendigen Inhalte und  
Methoden von der frühzeitigen Vorbereitung bis  
zur Gestaltung einer Abschlusspräsentation als  
echtes Kundenerlebnis. Hierbei werden sowohl 
Grundkenntnisse zu kommerziell notwendigen 
Schritten wie Abnahmevorbereitung etc., Techniken 
zur inhaltlichen Ergebnissicherung (lessons learnt) 
als auch Kommunikations- und Präsentationstechni-
ken vermittelt.

Adressaten –
für wen ist das Training gedacht?

Für alle Professionals, die Projekt- oder Vertriebs- 
verantwortung innehaben oder künftig innehaben 
sollen:

•	als Gesamt- oder Teilprojektmanager

•	als erfahrener Berater, dem auf der nächsten  
Hierarchiestufe Projektverantwortung übertragen 
wird

•	als Verantwortliche(r) für eine Kundenbeziehung/ 
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