
>>> Kaum ein Redner spielt so gekonnt auf der
Klaviatur der rhetorischen Möglichkeiten wie Hans-
Uwe L. Köhler! In einem Mix aus Story-Telling und
Entertainment entwickelt er seine Ideen für Erfolg
und Motivation.
Köhler ist ein wahres Vorbild in Sachen Kommuni -
kation. Er kann motivieren, philosophieren, schrei-
ben, verkaufen und zuhören. Bei seinen Vorträgen
und Seminaren geht er charismatisch auf sein Pub -
likum ein und sorgt dabei auch noch für gute Laune.
Nicht umsonst gilt er als der Experte für emotionale
Kommunikation. Das Seminar Strategische Praxis -
organisation und -planung erfüllt eine wesentli-
che Bedingung an jede erfolgreiche Praxis führung: 
Einmal im Jahr in aller Ruhe unter professioneller
An leitung über die strategische Ausrich tung der 
eigenen Praxis nachzudenken und dann die ent-
scheidenden Weichenstellungen für die nächsten
24 Monate zu treffen.
Das Köhler-Seminar in Ischgl fand 2010 bereits zum 
10. Mal statt. Am Samstag, dem 30.01.2010, trafen
sich 28 Teilnehmer im Hotel Post im Zentrum von
Ischgl. Der Abend begann mit einem lockeren
Cocktail empfang an der Bar und einer Einführung
von Wil helm Hakim, dem geschäftsführenden Ge -
sellschaf ter der Internationalen Fortbildungsge -
meinschaft IFG, und dem Trainer Hans-Uwe L.
Köhler, der eine Einweisung in den Ablauf und die
Highlights der Woche gab.
Nach einem gemeinsamen Abendessen im Hotel
Post wurde der Ort Ischgl erkundet. Die Teilneh-
mer und Begleitpersonen versammelten sich in 
der „Trofana Alm“ und in der „Romantik Hütte“ zum
weiteren Kennenlernen.
Am Sonntag pünktlich um 8.00 Uhr begann Köh ler
mit dem Vorbereitungsmeeting. An diesem Tag 
legten die Teilnehmer fest, mit welchen Antworten
sie am Ende der Woche abreisen werden. Die all -
gemeine Stimmung war pure „Begeisterung“. Al-
len Teilneh mern wurde eine persönliche Tagungs -
mappe mit Handouts von dem Seminarleiter Jens
Bönecke von der IFG überreicht. Köhler selbst be-
sticht durch freie Rede und viele Beispiele aus kon-
kreten Situationen einer Zahnarztpraxis. Sein Apell:
„Nutzen Sie diese Woche!“ Als Einstieg in die Wo -
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che begeisterte er alle Teilnehmer durch ein Mär -
chen  namens „Die Mäuse strategie“ von Spencer
Johnson. Inzwischen ist diese Geschichte ein inter-
nationaler Bestseller geworden. Das Buch macht
Mut zur Veränderung und ist durch seine einfache
Sprache längst nicht nur für Manager geeignet. Am
ersten Tag bekamen die Teilnehmer das Rüstzeug,
um die persönlichen Ziele definieren zu können,
Zeitschienen für ihre Ziele festzulegen, um dadurch
das Ganze in einen Maßnahmenkatalog einfließen
lassen zu können.
Der zweite Seminartag drehte sich um die Themen
„Positionierung der Praxis“ und „Marketingstrate -
gie“. Anhand von Beispielen wurden die Fragen ge-
klärt, mit welchem Marketingkonzept die Teilneh -
mer im Wettbewerb der Zahnarztpraxen bestehen
wollen. In den hervorragenden Seminarunterlagen
fand jeder die Unterstützung, um die wesentlichen
Punkte schriftlich zu konkretisieren und für sich auf-
zuschreiben. Die Seminarwoche lebt von der Be -
geisterungs fähigkeit von Hans-Uwe L. Köhler. Ge -
schickt nimmt er die Teilnehmer mit auf Gedanken -
reise. Zusätzlich zu den Folien zeichnet er Skizzen auf
zwei Flipcharts, um seine Erläuterung zu präzisie-
ren. Während der Pau sen tauschten sich die Teil -

nehmer bei einem zweiten Frühstück über die teils
provozierenden Aussagen aus. Die Gruppendyna -
mik ist ein wesentlicher Be standteil dieser Semi -
narwoche. Deswegen ist die Idee „Ausland“, „eine
Woche“, „kleine Gruppe“ und „in Ruhe“ eine gelun-
gene Kombination! Immer wieder wird die Gruppe
durch kleine Lacher aufgelockert. Das Seminar ist
gespickt mit Rechenbeispielen, um Köhlers Ideen zu
ver deutlichen. Beim gemeinsamen Frühstück und
beim Abendessen wurde durch eine wechselnde
Sitzordnung eine gute Durchmischung der Gruppe
und ein besseres Kennenlernen ermöglicht. Am
Mon tagabend stand der Rodelabend auf dem Pro -
gamm. Mit der Silvrettabahn gelangten die Teil -
nehmer bis zur Idalp auf 2.320 m. Dort wurden bei
Live-Musik im Restaurant die Vorbereitungen für die
7 km lange beleuchtete Rodelabfahrt getroffen. Der
Höhenunterschied beträgt 950 m. Die Ankunft di-
rekt am Hotel im Ortskern von Ischgl wurde durch
ein Feuerwerk der IFG gekrönt. 
Das Hotel Post liegt mitten im alten Ortskern von
Ischgl in direkter Nachbarschaft zur Kirche. Es han-
delt sich um eine Erlebnis-Wohlfühlwelt mit einem
hervorragenden Wellnessangebot. Der 1.000 m2

gro ße Wellness- und Saunabereich rundete das 
stra tegische Seminar ab. Am Dienstag stand das
„Füh rungsverhalten“ auf dem Seminarprogramm.
Es ging um das Motivationspotenzial für sich selbst
und für die eigenen Mitarbeiter. Köhler erläuterte
die grundlegenden Führungsinstrumente von Mas -
low und Herz berg sowie die Transaktionsanalyse.
Abends besuchten die Teilnehmer die „Nightshow“
der Ski schu len von Ischgl. Auf einer beleuchteten
Piste wurde von den lokalen Skiclubs und Skischulen
eine atemberaubende Show veranstaltet. Sprünge,
Snow boards, Telemark, Pistenraupen, Synchronfah -
ren, Feuer werk ... es war alles dabei!
Am Mittwoch ging es um das „Personalkonzept“.
Führen heißt Reden ... eine Zahnarztpraxis ist kein
Debattierklub. Durch Köhler haben die Teilnehmer
die Gesprächsführung neu entdeckt. Der Donners -
tag stand ganz unter der Überschrift „Kommuni -
kation“, denn der kommunikative Aufwand, um Pa -
tienten zu gewinnen, wird steigen. Die Teilnehmer
bekamen konkrete Kenntnis über die psycholo -
gische Ge sprächs führung. Nach dem Abend essen
im Hotel begaben sich die Teilnehmer auf eine
Schlitten fahrt mit drei Pferdekutschen. Beginn war
direkt vor dem Hotel. Auf den Pferdeschlitten ging es
durch den Ort vorbei an den unzähligen „Après-Ski“-
Lokalitäten zur „Wilderer Hütte“ Richtung Galtür.
Dort wurde in zünftiger Atmosphäre bei Live-Musik
gefeiert. Der Freitag diente als Zusammenfassung
der Woche. Es ging um die Erstellung eines Maß -
nahmenkataloges für 2010. Es wurden die Schritte
für ein individu elles Vorgehen beschlossen. Nach
dem Abschlussmeeting am Samstagmorgen blieb
wirklich keine Frage mehr offen. Jetzt liegt es an den
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Teilnehmern selbst, der Ideenkatalog ist gepackt. Es
geht um die Umsetzung der individuellen Maßnah -
men in der Praxis. 

Fazit

In einem Mix aus höchster Konzentration, Kon -
templation und Aktivität wird jeder Teilnehmer kon-
sequent zu seinen persönlichen Antworten geführt.
Köhler gibt Tipps, wie man sich und sein Team für die
Aufgaben der Zukunft motiviert. Darüber hinaus
macht er Vorschläge, wie man den Wert seiner 
Leis tung präsentiert. Besonders hat mir die Strate -
gie gefallen, wie man den Preis seiner Leistung dar-
stellt. Die Strategie der erfolgreichen Patienten -
gespräche sowie die psychologisch fundierte Ge -
sprächsführung waren zwei bedeutende Punkte
während des Se minars. Zusammenfassend ging es
um die Prinzipien des Beratungsgespräches sowie
um das Verändern des Wertesystems der eigenen
Patienten. Köhlers Empfehlung zielt darauf ab, sich
seine eigene Kon junktur zu machen – unabhängig
jeder Politik!
Von Hans-Uwe L. Köhler bekommt man eine Top-
Ausbildung, mit der man in jeder Behandlungssitu -
ation erfolgreich bestehen wird!
Ich bin davon überzeugt, dass es besonders in jungen
Jahren wichtig ist, an den vorgestellten Seminar   the -
men zu arbeiten. Sonst arbeitet man vielleicht 10 bis
15 Jahre in seiner Praxis und stellt dann fest, dass das
nicht die Richtung ist, in die man wollte! Aus diesem
Grund empfehle ich euch, ein Köhler-Seminar spätes -
tens während der Assistenzzeit, besser noch während
der klinischen Semester zu besuchen.  <<<

‰ INFO

Köhler ist Jahrgang 1948 und macht sich mit 29 Jahren
selbstständig als Trainer und Berater. Sein Wohnort
Börwang liegt im Allgäu, in direkter Nachbarschaft zu
Kempten.

• Seit 1977 werden von Hans-Uwe L. Köhler Seminare
und Vorträge zu den Themen Marketing, Manage -
ment, Verkauf, Führung, Rhetorik und strategische
Unternehmen s führung gehalten.

• 1993 veröffentlichte Köhler im KÖHLER VERLAG das
Erfolgsbuch „Wie Sie Ihre Patienten überzeugen!“

• 1997 erhielt Köhler den deutschen Trainingspreis für
sein Zahnärzte-Seminar: „Wie Sie Ihre Patienten ef-
fektiver beraten.“

• Neuester Topseller 2006 „Für alle Fälle“
• 2007 wird Köhler für sein Lebenswerk in die Hall of

Fame der German Speakers Association aufgenom-
men.
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