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> VORWORT

>» WAS KONNEN SIE HEUTE FUR DEN
VERTRIEBSERFOLG VON MORGEN TUN?

In der heutigen Zeit nehmen die Anforderungen an den Vertrieb in dramatischer Weise
zu. Abschlusssicherheit, Prozesstransparenz und Kundenbindung sind die Maf3stabe, an
denen sich jeder Vertriebler heute messen lassen muss. Und das in schnell wandelnden,
internationalen Markten, die mit konventionellen Vertriebsstrategien oft nicht mehr zu

gewinnen sind. Talent und Engagement des Einzelnen reichen hier nicht mehr aus.

Die GEWK trainiert gezielt die Kommunikations-, Organisations- und
die Abschlussfahigkeiten lhrer Vertriebsmitarbeiter. Ob fir das Key-
Accounting, im Telefonvertrieb oder beim Abverkauf in Filialen, fur den
Nachwuchs, den erfahrenen Verkaufer oder die Vertriebsleitung - die
Seminare der GEWK steigern die Effizienz und das Ergebnis lhrer
Vertriebsmannschaft. Eine gute Investition in |hre Zukunft.
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[ > VERTRIEBS-TRAININGS J

IHR NUTZEN

IN 6 MONATEN VOM ANFANGER ZUM SALES-PROFI !

Um Ihre Nachwuchsverkaufer bereits in kiirzester Zeit zu befahigen,
fur Sie erfolgreich Abschlisse zu erzielen und in wenigen Monaten
die Erfahrung und das Selbstbewusstsein eines Verkaufsprofis
aufzubauen, haben wir ein einzigartiges, intensives, praxis-
begleitendes Training konzipiert.

Wenn es darum geht, Abschlisse zu erzielen, kommt es auf die
Persdnlichkeit an und auf die Fahigkeit sich in die Lage des Kunden
zu versetzen. Die Identifikation mit dem Produkt, die Fahigkeit sich
selbst zu motivieren und jede Verkaufssituation gezielt mit mentaler
Starke anzugehen, sind weitere Grundvoraussetzungen fir
erfolgreiche Vertriebskrafte. Das lernt man nicht in einem Training.
Die notwendige Souveranitat fir sein Produkt, fir sein Unternehmen
und der professionelle Umgang in den unterschiedlichsten
Verkaufssituationen, missen sukzessive und anhand der eigenen
Verkaufserfahrungen aufgebaut werden.

Diese Ausbildungsreihe ist als umfassendes Intensivtraining fur
angehende Verkaufer aus einem Unternehmen konzipiert.

Die Kernfdhigkeiten und Methoden eines ,Verkaufers™ werden
aufgebaut und gelibt: Verkaufsrhetorik und Verkaufstechniken,

das Prasentations- und Argumentationsgeschick, sowie die
Identifikation mit dem Produkt.

Nicht nur jede Branche, sondern jedes Unternehmen hat ihren ganz
individuellen Kundenmarkt, eine ganz individuelle Verkaufsstruktur

I VERTRIEBS-AUSBILDUNG IN 3 MODULEN

/ZIELGRUPPE \

Vertriebsnachwuchs

EMPFOHLENE DAUER

3 Module & 3 Tage plus
1 Integrationstag ,Vertrieb”

EMPFOHLENE
TEILNEHMERZAHL

acht bis zwolf Personen

ABSCHLUSS
Zertifikat

WEITERFUHRENDES
SEMINAR

Selbstmanagement

o

und ein ganz individuelles Verkaufsvorgehen. Die Nachwuchs-Verkaufer lernen die

Sprache ihres Unternehmens sowie die Sprache des Kunden und des Marktes kennen.

Nur so kénnen sie sich die Souveranitat fir ihr Unternehmen und fir ihre Produkte

aufbauen, die fur ihre Verkauftatigkeit essentiell ist. Um die Verkaufssprache und die

Verkaufsablaufe Ihres Unternehmens fir das Nachwuchstraining zu tdbernehmen,

verbringt ein Trainer einen Tag mit Ihrem Verkauf vor Ort (siehe Methode:

Integrationstag).

Durch den modularen Aufbau, mit jeweils 6 - 8 Wochen vor dem nachsten

Trainingsmodul, werden die Methoden und Vorgehensweisen in der Praxis geprobt und

in den nachfolgenden Modulen angepasst, verfeinert und weiterentwickelt. lhre

Nachwuchskrafte werden in die Lage versetzt, sich mit ihrem Produkt zu identifizieren,

ihre Gesprachspartner richtig einzuschatzen und Verkaufsgesprache souveran zu

meistern und sicher zum Abschluss zu fihren.
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I VERTRIEBS-AUSBILDUNG IN 3 MODULEN

IN 6 MONATEN VOM ANFANGER ZUM SALES-PROFI !

MODUL 1: GRUNDLAGEN VON VERTRIEB UND VERKAUF: DER WEG ZUM KUNDEN

Professionelle Kundenbearbeitung

> Vor- und Nachbereitung von Kundengesprachen
> Systematische Gebietsbearbeitung

> Kundenbesuche effizient planen

Kundenkontakt

> Telefonate vorbereiten

> Telefonischer Erstkontakt

> Terminvereinbarungs-Gesprach

> Der erste Termin mit dem Kunden

Das Verkaufsgesprach erfolgreich fihren

> Gesprachsvorbereitung, innerlich und auflerlich
> Der erste Eindruck

> lhre Wirkung auf andere

> Kontaktaufbau und Gesprachseinstieg

> Beziehung aufbauen

> Das Verkaufsgesprach erfolgreich fihren
- Informationen, die Sie vom Kundenbendtigen
- Einsatz von Fragetechniken
- Kundenorientierte Argumentation
- Prasentation der eigenen Leistungen

> Verkaufsabschluss erzielen

In diesem Grundlagenmodul lernen Sie als angehender Verkaufer die soliden
Grundlagen fir den strukturierten und professionellen Vertrieb und Verkauf. Die
Kernfahigkeiten eines ,Verkaufers” werden aufgebaut. In praxisnahen Situationen
werden Verkaufsgesprache geplant, gefiihrt und nachbereitet. Sie werden in die
Lage versetzt bereits kurzfristig Verkaufsgesprache erfolgreich zu planen,
durchzuftihren und Abschlisse zu erzielen.
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I VERTRIEBS-AUSBILDUNG IN 3 MODULEN

IN 6 MONATEN VOM ANFANGER ZUM SALES-PROFI !

MODUL 2: VERKAUFSGESPRACHE ERFOLGREICHER FUHREN

> Transfer aus der Vertriebspraxis

Psychologie des Verkaufens

> Kaufmotive ermitteln

> Handlungsmuster des Kunden verstehen und beeinflussen
> Den Kunden abholen

Kundenbeziehung professionell steuern

> Analyse der Beziehungsqualitat

> Die eigene Wirkung und Kommunikation reflektieren und optimieren
> Vertrauensbeziehung aufbauen

Kundenpotenzial erschlief3en

> Wie fihrt man eine strukturierte Bedarfsanalyse durch
> Ermitteln der Ist-Situation

> Aktives Zuhdren

> Entwicklung unterstitzender Fragetechniken

> Kurz-, mittel- und langfristige Kundenziele

Erfolgreich présentieren, argumentieren und Uberzeugen

> Kundenpersaonlichkeiten erkennen

> Empfangergerechte Kommunikation und Argumentation

> Ziel-Nutzen-Merkmal - die Argumentation der eigenen Produktpalette
> Die Bausteine der bewussten Uberzeugung

> Kérpersprache und individueller Stil

> Ganzheitliche Rhetorik und Prasentation

> Gliederung, Struktur und Ordnung in der Prasentation

> Umgang mit herausfordernden Gesprachssituationen

In diesem Modul lernen Sie, die eigene Wirkung und Verkaufsrhetorik auf den Kunden
auszurichten und Uberzeugungskraft zu gewinnen. Sie lernen, die Kundenpotenziale
effektiv aufzuschlieflen, indem Sie Ihre Kunden systematisch analysieren, Leistungen in
Kundennutzen umwandeln und mit hoher Authentizitat argumentieren. lhre Verkaufs-
und Prasentationsstarke wird effektiv aufgebaut - Sie gewinnen an Souveranitat und
Sicherheit als Verkaufer.
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I VERTRIEBS-AUSBILDUNG IN 3 MODULEN

IN 6 MONATEN VOM ANFANGER ZUM SALES-PROFI !

MODUL 3: MENTALE STARKE UND AUFBAU LANGFRISTIGER KUNDENBEZIEHUNGEN IM VERTRIEB

> Transfer aus der Vertriebspraxis

Mentale Starke im Vertrieb

> Kommunikation und innere Starke

> Denk- und Verhaltensblockaden erkennen und losen

> Charisma - sein eigenes Profil und Ausstrahlung erkennen
> Der emotionale Kontakt zum Kunden

Souveran verhandeln mit Entscheidern und professionellen Einkaufern
> Verhandlungen erfolgreich fiihren

> Die eigene Verhandlungsposition realistisch einschatzen

> Die Verhandlungsposition des Einkaufers richtig einschatzen

> Umgang mit Einwanden und Vorwanden

> Psychologische Grundlagen des Einkaufens

> Selbstwertgefihl fir die Preisargumentation starken

Verkaufen nach dem Verkauf: Aufbau langfristiger Kundenbeziehungen
> Professionelle Nachbereitung der Geschafte

> Typische Entscheidungswege beim Kunden

> Langfristige Kundenbeziehungen aufbauen

> Mafinahmen zur Kundenbindung

In diesem Modul bauen Sie auf den Erfahrungen aus den vorherigen Modulen auf und
erhalten den letzten Schliff als Profi-Verkaufer. Sie arbeiten gezielt an Ihrer mentalen
Starke im Verkauf und dem souveranen Umgang mit professionellen Verhandlungs-
partnern. Last but not least lernen Sie, wie Sie neue Kunden zu langfristigen Partnern
machen.
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I VERTRIEBS-AUSBILDUNG IN 3 MODULEN

IN 6 MONATEN VOM ANFANGER ZUM SALES-PROFI !

METHODEN  Jedes Modul ist sehr praxisbezogen konzipiert. Die Teilnehmer arbeiten an vielen
Beispielen aus ihrem Vertriebsalltag. Die Vorbereitung, Durchfihrung und
Nachbereitung aller Schritte des Verkaufs — wie telefonischer Erstkontakt,
Verkaufsprasentation, Verhandlung, etc. werden in den Trainings systematisch gedibt.
Theorie-Input, Praxissimulation, Arbeit an eigenen Situationen und Beispielen,
Gruppenarbeit, Selbstanalyse, praktische Ubungen und (Video-) Feedback sind
weitere methodische Elemente der Trainings.

Integrationstag

Um die Verkaufssprache und die Verkaufsablaufe Ihres Unternehmens in das
Nachwuchstraining einflieBen zu lassen, verbringt ein Trainer einen Tag mit Ihrem
Verkauf vor Ort:

> Personliches Kennenlernen des Unternehmens

> Kennenlernen der Tagesarbeit der Trainingsempfanger

> Kennenlernen des Kundenmarktes

> Kennenlernen des Kundenwettbewerbs

> Erstellen von Argumenten-Katalogen (+ und -] fir die Produkte und das
Unternehmen

> Werbemittel des Unternehmens
> Sprache des Kunden und des Marktes
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I VERTRIEBS-BASIS-TRAINING

ERFOLG IM VERTRIEB

IHR NUTZEN Im Vertrieb zahlt nicht alleine die Fachkompetenz: Wenn es darum / \
geht Abschlisse zu erzielen, kommt es auf die Personlichkeit an und ZIELGRUPPE
auf die Fahigkeit, sich in die Lage des Kunden zu versetzen. Die Vertriebsnachwuchs
Identifikation mit dem Produkt, die Fahigkeit sich selbst zu
motivieren und jede Verkaufssituation gezielt mit mentaler Starke
anzugehen, sind weitere Grundvoraussetzungen fur erfolgreiche

. . EMPFOHLENE DAUER
Vertriebskrafte.

Um als angehender Verkaufer bereits kurzfristig Abschlisse zu 3 Tage
erzielen, ist es wichtig, die unterschiedlichen Verkaufssituationen

kennen zu lernen, das Selbstbewusstsein fur das Produkt

aufzubauen, sowie die wichtigsten Verkaufstechniken kennen zu EMPFOHLENE

TEILNEHMERZAHL

acht bis zwolf Personen

lernen und zu trainieren.

KURSZIEL  Dieses Seminar ist als umfassendes Intensivtraining fiir angehende
Verkaufer konzipiert. Die Kernfahigkeiten und Methoden eines
Verk&ufers” werden aufgebaut und gelbt, die in nachfolgenden ABSCHLUSS
Aufbauschulungen verfeinert werden konnen: Verkaufsrhetorik und Zertifikat
Verkaufstechniken werden trainiert, das Préasentations- und
Argumentationsgeschick werden gelbt und entwickelt.

In praxisnahen Situationen werden Verkaufsgesprache geplant, WEITERFUHRENDES
geflihrt und nachbereitet. SEMINAR
Ihre Mitarbeiter werden in die Lage versetzt, ihre Gesprachspartner Verkaufsrhetorik und

professionelle Prasentation

richtig einzuschatzen und Verkaufsgesprache souveran zu meistern

und sicher zum Abschluss zu fihren. \ )

INHALTE > Grundlagen von Vertrieb und Verkauf
> Erfolgreiche Gesprachsvorbereitung

> Das Verkaufsgespréach erfolgreich fihren

> Professioneller Umgang mit Einwanden

> Durch Nutzenargumentation Uberzeugen

> Preise sicher vertreten und verhandeln

> Den Verkaufsabschluss erzielen

> Professionelle Nachbereitung der Geschéafte

> Mentales Verkaufstraining — mentale Starke im Vertrieb

> Charisma - sein eigenes Profil und Ausstrahlung erkennen

METHODEN Theorie-Input, Einzel- und Gruppenarbeit, Praktische Ubungen,
Reflexion, Video-Feedback
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[ > VERTRIEBS-TRAININGS J

IHR NUTZEN

KURSZIEL

INHALTE

METHODEN

©

GEWK

VERKAUFSRHETORIK / PROF. PRASENTATION

VERTRIEBS- UND VERKAUFSGESPRACHE SICHER UND WIRKUNGSVOLL FUHREN

Mitarbeiter im Vertrieb und Verkauf sind standig gefordert, in den

unterschiedlichsten Situationen wirkungsvolle Gesprache zu fihren.

Letztendlich sind alle diese Situationen Prasentations-Situationen.
Um sich der Zuhdrerschaft optimal zu prasentieren, bedarf es eines
sicheren Zusammenspiels von Wort, Kérpersprache, Struktur,
Medien und Stilmitteln. Wenn alles gut vorbereitet ineinander greift,
wirkt der Prasentator authentisch, iberzeugend und im wahrsten
Sinne .préasent”. Ein wirkungsvolles Verkaufsgesprach kann
stattfinden.

In diesem Seminar lernen Sie die wesentlichen Aspekte einer
gelungenen Prasentation in Vertriebs- und Verkaufsgesprachen
kennen. Sie arbeiten im Seminar mit den Wirkungsfaktoren einer
Prasentation und lernen, diese auf Ihre Personlichkeit hin
authentisch einzusetzen. Sie probieren sich an der individuellen
Verbindung von Korpersprache, Rhetorik, Struktur, Stilmitteln und
Medienwahl. In Praxisiibungen haben Sie ausreichend Gelegenheit,
die Lerninhalte auszuprobieren und lhre erzielte Wirkung durch

Feedback zu professionalisieren.

> Die Bausteine der bewussten Uberzeugung

> Kérpersprache und individueller Stil

> Empfangergerechte Kommunikation

> Gliederung, Struktur und Ordnung

> Umgang mit herausfordernden Gesprachssituationen
> Ganzheitliche Rhetorik und Prasentation

Lehrgesprach, Diskussion, Reflexion, Gruppenarbeit, Praktische
Ubungen und Feedback, Fallbezogene Arbeit an Praxisbeispielen

> GESELLSCHAFT FUR EUROPAISCHE
WEITERBILDUNGSKONZEPTE MBH ¢
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Fuhrungskrafte und
Mitarbeiter aus dem
Vertrieb

EMPFOHLENE DAUER
2 Tage

EMPFOHLENE
TEILNEHMERZAHL

acht bis zwdlf Personen

ABSCHLUSS
Zertifikat

WEITERFUHRENDES
SEMINAR

Mehr verkaufen durch
Persénlichkeit,

\Selbstmanagement

~

J




[ > VERTRIEBS-TRAININGS J

I MEHR VERKAUFEN DURCH PERSONLICHKEIT

DIE BIOSTRUKTURANALYSE® IM VERKAUF ERFOLGREICH EINSETZEN

IHR NUTZEN  Verkaufserfolg ist von drei Faktoren bestimmt: die Stimmigkeit von / \

Persdnlichkeit und Verkaufsmethode, das Eingehen auf die Eigenart ZIELGRUPPE

des Kunden, soweit es zur Authentizitat des Verk&ufers "passt’, und Fihrungskrafte und

die spezifische Produktkenntnis. Mitar.beiteraus dem
Vertrieb

Die Voraussetzung dafir sind Selbstkenntnis, Menschenkenntnis

und Produktkenntnis - die sich nicht nur auf Produkteigenschaften

beschrankt, sondern das Produkt mit den individuellen Motiven und

Bedurfnissen des Kunden in Beziehung setzt. EMPFOHLENE DAUER

Erfolgreicher Verkauf setzt somit voraus, die individuellen 3 Tage

Kaufmotive und die daraus resultierenden Bediirfnisse des Kunden

zu erkennen und so fur jeden die wirksamsten Argumente und das

passende Angebot zu finden. Dabei lassen sich die vielfaltigen EMPFOHLENE

Beddirfnisse auf wenige Grund- und Kaufmotive zurickfihren, die TEILNEHMERZAHL

Antrieb zum Kauf sein konnen. Die Wurzeln fir diese Motive liegen acht bis zwolf Personen

stets in irgendeinem Vorteil, den sie in der langen Geschichte der

Evolution fir das Leben brachten.
ABSCHLUSS

KURSZIEL  Im Seminar lernt der Teilnehmer unter anderem wichtige Grund- Zertifikat

und Kaufmotive, soziale Motive, produktbezogene Einflussfaktoren

sowie Kaufwiderstande der unterschiedlichen Biostrukturen

kennen. WEITERFUHRENDES

Er lernt, daraus die ‘passenden’ Argumente fir Produkte bzw. SEMINAR

Dienstleistungen seines Unternehmens abzuleiten. Verhandlungen erfolgreich
fihren, Selbstmanagement

INHALTE > Kenntnis seiner eigenen Starken, Schwachen und Begrenzungen

> Wie lernt man die individuellen Kaufmotive und die daraus
resultierenden Bedurfnisse des Kunden zu erkennen

> Wie setzt man das Produkt mit den individuellen Motiven und
Bedirfnissen des Kunden in Beziehung

> Wie findet man die wirksamsten Argumente und das passende Angebot fir jeden
individuellen Kunden

> Kenntnis der Grund- und Kaufmotive, soziale Motive, produktbezogene
Einflussfaktoren sowie Kaufwiderstande der unterschiedlichen Biostrukturen kennen

> Umgang mit herausfordernden Gesprachssituationen

METHODEN  Theorie-Input, Erfahrungsiibungen, Selbstanalyse, moderierter
Erfahrungsaustausch, Rollenspiele, Feedback
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I VERHANDLUNGEN ERFOLGREICH FUHREN

REZEPTE FUR ERFOLGREICHE VERHANDLUNGEN IM GESCHAFTSLEBEN

IHR NUTZEN Verhandlungen sind haufig ein Knackpunkt in einer sich / \
anbahnenden Geschaftsbeziehung, hier wird die Grundlage fir den ZIELGRUPPE
Erfolg gelegt. Leider scheitern Verhandlungen haufig, und Mitarbeiter aus dem
Geschéftsbeziehungen entstehen erst gar nicht oder werden auf Vertrieb, Flihrungskrafte

einer schlechten Basis aufgebaut. und Teamleiter

Beim Vertrieb von Investitionsgiitern sind Verhandlungen rund um
Preise, Funktionen und Serviceleistungen unumganglich und
natirlich. Dabei ist Vorbereitung Alles. Kombiniert mit einem guten EMPFOHLENE DAUER
Interessentenmanagement und verschiedenen Grundtechniken 2 - 3 Tage

schafft man zusammen mit den Interessenten eine Win-Win
Situation als Grundlage einer langen zufriedenen

Geschéftsbeziehung. EMPEOHLENE

TEILNEHMERZAHL

acht bis zwolf Personen
KURSZIEL  Trainingsziel ist es, den Teilnehmern Sicherheit in

Verhandlungssituationen zu geben, Techniken zu vermitteln die

eine Win-Win Situation schaffen, ohne dabei eigene Unternehmens-
ABSCHLUSS

Zertifikat

interessen zu vernachlassigen. In diesem Training werden
Methoden vermittelt, die Verhandlungen erleichtern, Stressfaktoren
in Verhandlungen minimieren und eine effektive Kommunikation

mit dem Verhandlungspartner sicherstellen.

WEITERFUHRENDES
SEMINAR

Verkaufsrhetorik und

INHALTE > Vorbereitung auf Verhandlungen professionelle Prasentation,

> Verhandlungstechniken Mehr verkaufen durch

> Definition von Minimal- und Maximalzielen Personlichkeit

> Definition von Rahmenbedingungen \ )
> Win-Win Situation

> Nachbereitung einer Verhandlung

METHODEN  Theorie-Input, Checkliste fur die Vorbereitung, Gesprachsfiihrung, Fallbeispiele,
Moderierter Erfahrungsaustausch, Signalerkennung, Signalsendung, Verbindlicher
Verbleib, Feedback
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I S-| BSTMANAGEMENT IM VERTRIEB

WIE SIE SELBST AUF KURS BLEIBEN

IHR NUTZEN  Das Vertriebsgeschaft im AuBendienst ist oft dadurch / \
gekennzeichnet, dass man seinen Arbeitsalltag zu groBen Teilen ZIELGRUPPE
selbst gestalten und strukturieren muss. Das bietet zum einen die Mitarbeiter und
Fuhrungskrafte

Chance sich seine Arbeitszeit und Erfolgsziele so einzuteilen, wie .
] , ) ) ) aus dem Vertrieb
man will. Auf der anderen Seite fehlt ein Motivator von auflen, z.B. in
Form einer Flhrungskraft, die einem Aufgaben zuteilt, oder ein

gemeinsames Team, in dem man sich gegenseitig motivieren kann.

EMPFOHLENE DAUER

2 Tage
KURSZIEL  In diesem Seminar lernen Sie, wie Sie lhren Arbeitsalltag selbst
gestalten und strukturieren. Es geht nicht um ,Rezepte”, die fiir
alle gelten - sondern sie erhalten eine Anleitung zur
EMPFOHLENE

Selbsterkenntnis und die damit verbundene Selektion von
TEILNEHMERZAHL

brauchbaren und hilfreichen Methoden zur Selbststeuerung. . .
acht bis zwélf Personen

Sie erhalten das Ristzeug, um Ihr Vertriebsgeschaft selbstandig
und stimmig zu organisieren sowie |hre Motivation und Initiative

anhand effektiver Arbeitsablaufe und realistischer Ziele selbst zu
steuern. ABSCHLUSS

Zertifikat

INHALTE > Effiziente Tages- und Wochenplanung

> Personliche Leistungskurve kennenlernen und einschatzen

- und wie Sie Ihre eigene Produktivitat mit der Zeit erhéhen WEITERFUHRENDES
SEMINAR

> Umgang mit vermeidbaren und sinnvollen “Zeitverlusten”
Empfehlungsmanagement

> Aufgaben planen und bewaltigen, Prioritaten setzen, delegieren

> Wie Sie Ihre Termine und Verpflichtungen so einplanen, dass Sie \ j
sich immer wieder auf das einstellen, was fur Sie wichtig ist.

> Wie Sie Aufgaben und ToDo's so in vollbrachte Leistungen umfunktionieren,
dass Sie zur Erledigung der Aufgabe optimal motiviert sind

> Wie Sie |hre persénlichen Organisationswerkzeuge so nutzen, dass Sie lhre
Gedanken, Ideen und wichtige Information festhalten, bevor Sie vergessen
werden, und Sie Raum haben fir kreative Losungen und zur Verwirklichung
Ihrer Plane

> Wie Sie Projekte weiter vorantreiben, selbst wenn Sie von Unterbrechungen
und Zwischenfallen abgelenkt werden.

METHODEN  Theorie-Input, Erfahrungsiibungen, Selbstanalyse, moderierter
Erfahrungsaustausch, Teilnehmer-Beispiele, Feedback

N » GESELLSCHAFT FUR EUROPAISCHE @
WEITERBILDUNGSKONZEPTE MBH <
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I \WIEDER LUST AM VERKAUF GEWINNEN!

IHR NUTZEN

KURSZIEL

INHALTE

METHODEN

©

GEWK

TRAINING FUR ROUTINIERTE VERTRIEBSLEUTE

Identifikation und Motivation sind die Grundvoraussetzungen fir
Mitarbeiter im Verkauf, um auf jede Verkaufssituation gezielt, mit
mentaler Starke, einzugehen. Fur erfahrene Verkaufer ist es zudem
wichtig - neben dem oft aufreibenden Alltagsgeschaft - sich in
motivierenden Trainings ihre Lust am Verkauf und ihr Selbst-
bewusstsein fir ihr Produkt aufzufrischen sowie erfolgreiche
Verkaufstechniken anhand der Erfahrungspraxis der Verkaufs-

mannschaft zu Gben und auszutauschen.

Dieses Seminar ist als Training fur den bereits erfahrenen
Verkaufer konzipiert. Kommunikations- und Verkaufstechniken
werden anhand der Erfahrungspraxis der Teilnehmer aufgefrischt
und erweitert, das Prasentations- und Argumentationsgeschick
werden gelibt und professionalisiert. Sie haben viel Gelegenheit,
Ihre erzielte Verkaufswirkung durch Feedback zu
professionalisieren. Vor allen Dingen: Sie gewinnen wieder Lust am
Verkaufen!

> Mentales Verkaufstraining - mentale Starke im Vertrieb

> Kommunikation und innere Starke

> Reflektion und Transfer aus der Vertriebspraxis

> Kreativ, bildhaft und gehirngerecht verkaufen

> Die Bausteine der bewussten Uberzeugung

> Korpersprache und individueller Stil

> Charisma - sein eigenes Profil und Ausstrahlung erkennen

> Umgang mit den eigenen Grenzen

Theorie-Input, Erfahrungsibungen, Selbstanalyse, moderierter
Erfahrungsaustausch, Rollenspiele, Feedback

> GESELLSCHAFT FUR EUROPAISCHE
WEITERBILDUNGSKONZEPTE MBH ¢

/ZIELGRUPPE

Erfahrene Vertriebsleute

EMPFOHLENE DAUER
2-3Tage

EMPFOHLENE
TEILNEHMERZAHL

acht bis zwolf Personen

ABSCHLUSS
Zertifikat

WEITERFUHRENDES
SEMINAR

Mehr verkaufen durch
Persdnlichkeit

o

~
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I DER VERKAUFERISCHE INNENDIENST

WIRKUNG ERZIELEN BEIM KUNDEN

IHR NUTZEN Kundenservice spielt im Verkauf eine grof3e Rolle und ist eine der / \
wenigen Maglichkeiten, sich von der Konkurrenz abzuheben. ZIELGRUPPE
Tatigkeiten, die frither der AuBendienst im persénlichen Gespréch Fiihrungskréfte
geklart hat, werden heute haufig vom Innendienst am Telefon lunnndelr\]/!’ic:rr]t;flteraus dem
tubernommen.

Verbessern Sie lhren Kundenservice am Telefon, und steigern Sie
damit die Kundenzufriedenheit und Ihr Ansehen im Markt. Der
Innendienst ist sowohl in der Presalesphase als auch in der EMPFOHLENE DAUER
Postsales-Phase ein wichtiges unterstiitzendes Element fir den 2-3Tage
Vertrieb bzw. das Account-Management. Telefonate sind oft der
erste Kontakt mit dem Kunden und eine gute Gelegenheit, Interesse
zu wecken. Dazu ist ein durchgéngiges Konzept erforderlich. Guter EMPFOHLENE
freundlicher Service ist dabei ebenso wichtig wie Offenheit fur die TEILNEHMERZAHL
Winsche und Ziele der Kunden. acht bis zwdlf Personen
KURSZIEL  In diesem Seminar erhalten Sie praktische Instrumente, um lhre
Kundenbeziehung im Innendienst zu optimieren. ABSCHLUSS
Sie lernen die Regeln gelingender Kommunikation, Sie erhalten Zertifikat
Ideen zur Erstansprache und lernen, Gesprache erfolgreich zu
steuern. Sie erwerben mehr Mut in scheinbar ,.chancenlosen”
Momenten und gewinnen Lust und Motivation im Verkauf. WEITERFUHRENDES
SEMINAR
INHALTE > Corporate Identity am Telefon erlebbar machen Telefontraining,
> Kommunikation - optimale Wirkung von Sprache und Stimme Selbstmanagement

am Telefon K )

> Gesprachseinstieg/ haufige Gesprachssituationen

> Zielgerichtete Gesprachsfiihrung - Fragen mit System

> Reklamation als Chance - in schwierigen Situationen sicher und
kundenorientiert agieren

> Kunden begeistern und langfristig binden
(Customer Relations Management)
> Einbinden von Telefonaktionen in die Presales- und Postsales- Phase
> Verbindlicher Verbleib
> Interne Ubergabe
> Koordination von Telefonaktionen

METHODEN Theorie-Input, Diskussion, Praktische Ubungen, Reflexion, Feedback

\ » GESELLSCHAFT FUR EUROPAISCHE @
WEITERBILDUNGSKONZEPTE MBH <
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KURSZIEL

TRAININGSKONZEPT

INHALTE

©

GEWK

TELEFONTRAINING

ERFOLGSFAKTOREN FUR DIE NEUKUNDEN-AKQUISITION

Ziel des Seminars ist es, den Vertriebsmitarbeitern das Instrument
der telefonischen Neukunden-Akquisition praxisorientiert und
effizient zu vermitteln.

Im Ergebnis soll die Abschlussquote durch die versierte Handhabung
der telefonischen Kaltakquisition signifikant gesteigert werden. Da
das Training in Stufen verlauft, empfiehlt die GEWK die gewonnenen
Abschlisse durch das Telefon Uber einen langeren Zeitraum zu
tracken, um so die Nachhaltigkeit der Mafinahme tberwachen zu
konnen.

Trainingsvorbereitung

Um die Fertigkeiten und Kenntnisse der Mitarbeiter, aber auch um
ein erstes Stimmungsbild in die Konzeption mit einflieBen zu
lassen, besucht der Trainer im Vorfeld einen oder mehrere
Vertriebsmitarbeiter und hort reale Telefonate mit. Erganzend
hierzu, werden uUber Telefoninterviews individuelle Vorkenntnisse
und Erwartungen abgefragt.

Auf diese Weise lernt der Trainer die Rahmenbedingungen kennen,
gewinnt einen Eindruck der Anforderungen und der derzeitigen
.Gesprachskultur”. Auf dieser Basis kann die Feinabstimmung der
Trainingsmafnahme sowie die differenzierte Seminarkonzeption
erfolgen. Diese genaue Feinabstimmung erhdht den Praxisbezug
sowie die Akzeptanz durch die Teilnehmer.

> Innere Haltung, verkaufsorientiertes Verhalten bei Kaltakquise
> Struktur von Verkaufsgesprachen

> Systematische Bedarfsermittlung und ihre Wirkung auf das
Kaufbedirfnis des Kunden

> Bedarfsorientierte Beratung: Produktangebot und Nutzenargumente
> Klare Fihrung im Gesprach
> Abschlusstechniken/-fragen

» GESELLSCHAFT FUR EUROPAISCHE
WEITERBILDUNGSKONZEPTE MBH <

/ZIELGRUPPE

Fuhrungskrafte
und Mitarbeiter aus dem
Innendienst

EMPFOHLENE DAUER
2 Tage mit 1-Tages
Follow-up Workshops

EMPFOHLENE
TEILNEHMERZAHL

bis zu 6 Personen

ABSCHLUSS
Zertifikat

WEITERFUHRENDES
SEMINAR

Selbstmanagement

.
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I TELEFONTRAINING

ERFOLGSFAKTOREN FUR DIE NEUKUNDEN-AKQUISITION

Phase 1: 2-Tages-Training

Am ersten Tag wird der Vormittag damit verbracht, verkauferisches Wissen bei den
Mitarbeitern zu implementieren und die innere Haltung im Verkaufsgesprach in eine
positive und proaktive Richtung zu lenken.

Am Nachmittag wird am Arbeitsplatz trainiert, und der Trainer coacht nacheinander
die Mitarbeiter. Der Trainingstag endet mit einem Tagesriickblick sowie der
Sammlung offener Fragen.

Der zweite Tag beginnt mit der Klarung der offenen Fragen vom Vortag sowie der
Vertiefung der Themen, die im Coaching am Vortag aufgefallen sind. Danach wird
weiter am Arbeitsplatz trainiert. Das Training endet mit einem Rickblick, und jeder
Teilnehmer erarbeitet sich seinen individuellen Aktionsplan.

Phase 2

Zur Festigung der MaBnahme empfiehlt sich ein 1-tdgiges Follow-Up nach ca. sechs
Wochen. Hier findet ein Erfahrungsaustausch Uber die Zeit seit dem ersten Training
statt, um daraus spezielle Themen zu vertiefen, sowohl in einem Theorieteil als auch
in einem Coachingteil. Mit diesem Follow-up verbessert sich die Nachhaltigkeit der

Umsetzungsergebnisse erheblich.

Empfohlen werden dann nach Anforderung, aber mindestens alle 6 Monate, weitere
Follow-ups, um die Lerninhalte weiter zu festigen und weiter zu professionalisieren.

METHODEN  Theorie-Input, Coaching, Arbeitsplatzbetreuung, Gruppeniibungen,
moderierter Erfahrungsaustausch

BEGLEITENDE Austausch und Fragenklarung via Online-Plattform
MABNAHME  Um die Nachhaltigkeit der Trainingsmafnahmen zu steigern, stellt die GEWK den

Teilnehmern eine geschlossene Online Plattform zur Verfiigung, auf der zentral
alle Materialien abgelegt werden. Ebenfalls kann die Plattform dazu genutzt
werden, eigene Beitrage zum Thema einzustellen. Den Vertriebsmitarbeitern
stehen somit auch zu einem spateren Zeitpunkt alle Workshop-Ergebnisse und
Leitfaden zentral zur Verfigung und sie konnen durch den Erfahrungsaustausch
ihre Fahigkeiten sukzessive weiterentwickeln.

\ > GESELLSCHAFT FUR EUROPAISCHE
WEITERBILDUNGSKONZEPTE MBH <
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IHR NUTZEN

KURSZIEL

INHALTE

METHODEN

©

GEWK

FOLGEAUFTRAGE IM PROJEKT

PROJEKTMITARBEITER ALS MULTIPLIKATOREN NUTZEN!

Umsatze bei bereits bestehenden Kunden zu generieren ist in der
Regel einfacher als neue Kunden zu akquirieren. Nur selten wird
dieses Potential genutzt.

Folgeauftrage im Rahmen der Bestandskundenpflege zu generieren
bedeutet auch die Mitarbeiter ins ,Vertriebsboot” zu nehmen, die im
Normalfall andere Aufgabenschwerpunkte haben [Projektumsetzung,
Technik, Controlling etc.). Eine sich standig weiterentwickelnde
Kunden-Bedarfsanalyse ermaglicht die Identifikation neuer
Verkaufschancen beim Kunden. Nur wenn alle, die mit dem Kunden
zu tun haben, die richtigen Fragen stellen und die Informationen
zentral ablegen, kann der Vertriebsverantwortliche neue
Verkaufschancen erkennen und vertriebliche Maf3nahmen gezielt
ergreifen.

Die Teilnehmer lernen, wie man gezielt aus Projekten weitere
Umsatze generiert. Dabei werden alle, die mit dem Kunden direkt
zu tun haben, in die Lage versetzt, durch Fragen neue oder weitere
Kundenbedarfe zu identifizieren. Diese werden dann in
Zusammenarbeit mit dem Vertrieb strategisch bearbeitet und zum
erfolgreichen Abschluss gebracht.

> Bedarfsanalyse warum?
> Fragetechnik
> Beziehungsaufbau

/ZIELGRUPPE

Projekt Mitarbeiter

EMPFOHLENE DAUER
2 Tage

EMPFOHLENE
TEILNEHMERZAHL

acht bis zwdlf Personen

ABSCHLUSS
Zertifikat

WEITERFUHRENDES
SEMINAR

Mehr verkaufen durch
Personlichkeit

o

~

J

> Interne Kommunikation im Zusammenhang mit Verkaufsmdglichkeiten

(Upselling)
> Einfache Maf3nahmen zur Kundenbindung

Theorie-Input, Praxisbeispiele, Handling, Moderierter
Erfahrungsaustausch, Feedback

> GESELLSCHAFT FUR EUROPAISCHE
WEITERBILDUNGSKONZEPTE MBH ¢
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I EMPFEHLUNGSMANAGEMENT

IHR NUTZEN

KURSZIEL

INHALTE

METHODEN

©

GEWK

DURCH REFERENZEN UMSATZE ERFOLGREICH GENERIEREN

Neue Umsdtze zu generieren ist das Ziel aller Unternehmen, die
Frage ist oft wie. Budgets fur Akquise-Aktionen sind beschrankt,
durch ein gezieltes Empfehlungsmanagement erdffnen sich grofle
Potentiale fir neue Absatzmarkte.

Empfehlungsmarketing ist eine der effektivsten und kosten-
glinstigsten Methoden, um neue Kunden zu gewinnen und Altkunden
zu aktivieren. Es beruht auf der Annahme, dass Kunden, die mit
einem Angebot auBBergewdhnlich zufrieden sind, Empfehlungen
aussprechen. Der Weg zum "Aktiven Empfehlungsmanagement’ wird
hier beschrieben und trainiert. Referenzselling ist der einfachste und
kostenglinstigste Weg, Umsatze zu generieren. Dazu bendtigt man
ein gutes Produkt bzw. eine kompetente Losung und ein geeignetes
Konzept fir den Aufbau und fir die Pflege von Referenzen.

Die Teilnehmer lernen, wie man gezielt Referenzen aufbaut und
dadurch weitere Umsatze generiert. Dabei werden Methoden
trainiert, wie man zunachst ideale Referenzen auswahlt, welche
Kriterien eine Referenz ausmachen und welche Maf3nahmen zu
einem erfolgreichen Empfehlungsmanagement fihren.

> Der Unterschied zwischen Kunden und Referenzen

> Welche Kunden kann man zu Referenzen machen

> Vorgehensweisen zum Aufbau von Referenzen

> Vertriebsmaglichkeiten Uber Empfehlungen

> Schlisselelemente eines dauerhaften Empfehlungsmanagements

Theorie-Input, Erfahrungsibungen, Selbstanalyse, moderierter
Erfahrungsaustausch, Rollenspiele, Feedback

> GESELLSCHAFT FUR EUROPAISCHE
WEITERBILDUNGSKONZEPTE MBH ¢

/ZIELGRUPPE

Vertriebsmitarbeiter, Key-
Accounter, Projektleiter
und Fihrungskrafte

EMPFOHLENE DAUER
2 Tage

EMPFOHLENE
TEILNEHMERZAHL

acht bis zwolf Personen

ABSCHLUSS
Zertifikat

WEITERFUHRENDES
SEMINAR

Mehr verkaufen durch
Persdnlichkeit

~
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I <EY-ACCOUNTS ERFOLGREICH MANAGEN

WEGE ZUR DAUERHAFTEN BEZIEHUNG ZU TOP-KUNDEN

IHR NUTZEN Viele Unternehmen stellen sich die Frage, warum sie manche / \
Unternehmen nicht als Kunden gewinnen konnen. Die Grinde sind ZIELGRUPPE
dabei vor allem in der Kundenansprache und im Vorgehen des Vertriebsmitarbeiter und
Vertriebsprozesses zu suchen. Management-Teams

Der Wettbewerb um den einzelnen Kunden hat sich deutlich
verscharft. Taglich treten neue Wettbewerber mit alternativen

Losungen an lhre Kunden heran. Mit der Routine der Vergangenheit EMPFEOHLENE DAUER
lasst sich kein Kunde mehr Uberzeugen. Als Gesprachspartner findet 3 Tage
man nur ein Entree, wenn die angebotenen Kundenlosungen einen
Mehrwert erkennen lassen. Die Kommunikation mit Kunden und
Interessenten sollte auf .Augenhthe” stattfinden. Da ein
EMPFOHLENE

erfolgreiches Key Account Management ein Netzwerk von mehreren TEILNEHMERZAHL

Ansprechpartner beim Kunden erfordert, sollte der Key Accounter _ .
acht bis zwdlf Personen

die .Sprache” maglichst aller potentiellen Ansprechpartner
sprechen konnen. Vom Anwender bis zum Vorstand sollten sowohl
fachliche als auch soziale Kompetenzen gezielt eingesetzt werden.

ABSCHLUSS
Zertifikat
KURSZIEL  Die Teilnehmer trainieren den strategischen Aufbau von Key
Accounts und erfahren Methoden zur langfristigen Kundenbindung
von Key Accounts. Weiterhin werden Nutzenargumentation und WEITERFUHRENDES
Methoden zum Aufbau eines Ansprechpartnernetzwerks beim SEMINAR
Kunden erarbeitet. Mehr verkaufen durch

Persdnlichkeit

INHALTE > Darstellung des Vertriebsprozesses
> Mafinahmen zur Kundenbindung \ )
> Argumentation zu Kundennutzen

> Signale erkennen

> Typische Entscheidungswege
> Proaktives Key Account Management
> Aufbau eines Netzwerks beim Kundenunternehmen

METHODEN Theorie-Input, Argumentationstechniken, Gesprachsfiihrung,
Fallbeispiele, moderierter Erfahrungsaustausch, Feedback

\ » GESELLSCHAFT FUR EUROPAISCHE @
WEITERBILDUNGSKONZEPTE MBH <
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I DIE ERFOLGREICHE FILIALE

WIE SIE IHREN SERVICE UND IHREN VERKAUFSERFOLG STEIGERN

IHR NUTZEN Die Fahigkeit, den Kontakt zum Kunden unmittelbar herzustellen /
und zu steuern, gehort gerade im Filialgeschaft zu den wichtigsten ZIELGRUPPE
Fahigkeiten der Mitarbeiter. Der kreative Umgang mit den Kunden Filial-Mitarbeiter
im Verkaufsgesprach erfordert ein hohes Maf3 an Empathie,
Geistesgegenwart und Variantenvielfalt.
Erst dadurch bekommt der Kunde das Geflihl, dass ein echtes
Interesse beim Verkaufer vorhanden ist. Er fihlt sich in seinem EMPFOHLENE DAUER
Beddrfnis verstanden, er bekommt eine stimmige Ansprache und ein 2-3Tage
passendes Angebot. Das Ergebnis ist Zufriedenheit auf allen Seiten,
die sich ganz konkret im wirtschaftlichen Ergebnis niederschlagt.
Zufriedene Kunden sind bereit, mehr Geld auszugeben und

_ ‘ EMPFOHLENE
zufriedene Kunden werden wiederkommen. TEILNEHMERZAHL

8 bis 12 Teilnehmer

KURSZIEL  Im Seminar lernen die Teilnehmer einen neuen Umgang mit
Kunden, in dem Beziehungsaufbau, Empathie und Geistesgegenwart
zentrale Rollen spielen. Der Kundenkontakt wird mit Mitteln des

Theaters spielerisch gestaltet. Es wird daran gearbeitet, die WEITERFUHRENDES
SEMINAR

Mehr verkaufen durch
Persdnlichkeit

Kundenansprache aus einer aktiven Wahrnehmung des Gegentibers
heraus zu gestalten. Die Verkaufer lernen, auf Kunden kreativ und
interaktiv einzugehen. Durch die stimmige Ansprache steigern sich
die Kundenzufriedenheit, die Kundenbindung sowie der kurzfristige

wie mittelfristige wirtschaftliche Erfolg.

INHALTE > Persénliche Standortbestimmung \
> Aspekte stimmiger Kundenansprache im Filialgeschaft
> Kundenkontakt aktiv gestalten und steuern
> Stand und Standpunkt als innere Basis
> Raumprasenz und Aktion
> Das aktive Zuhdren und Sprechen als Basis fir das eigene Handeln im Verkauf
> Die Wirkung von Empathie, Geistesgegenwart und Kreativitat auf den Kunden
> Kaufertypen erkennen, unterscheiden und erfolgreich ansprechen
> Der innere Schritt - vom Beratungs- zum Verkaufsgesprach
> Vom passiven zum aktiven Verkauf - Upselling und Cross-Selling

METHODEN  Theorie-Input, Erfahrungsiibungen, Selbstanalyse, moderierter
Erfahrungsaustausch, Rollenspiele, Feedback

\ » GESELLSCHAFT FUR EUROPAISCHE
WEITERBILDUNGSKONZEPTE MBH <
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» SERVICELEISTUNGEN

>» WILLKOMMEN BEI DER GEWK

1998 gegriindet, bietet die GEWK heute deutschlandweit Uber 500 verschiedene Seminar
und Trainingsangebote in verschiedenen Sprachen. Dabei deckt das Trainingsangebot alle
Unternehmensbereiche ab, vom Vertrieb und Marketing tber Controlling und IT bis hin zum
Projektmanagement. Einen besonderen Schwerpunkt nehmen seit Jahren dabei unsere
renommierten Fihrungs- und Kommunikationstrainings ein: Fur viele Kunden ein sicheres
Zeichen flr die Qualitat und Effizienz eines Schulungsanbieters.

w > GESELLSCHAFT FUR EUROPAISCHE
WEITERBILDUNGSKONZEPTE MBH <
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ERFAHRENER
TRAINERSTAMM

METHODISCHE,
PERSONLICHE

UND SOZIALE
KOMPETENZEN

INNOVATIVE
TRAININGS-
METHODEN

MASS-
GESCHNEIDERTE
KONZEPTE

PROFESSIONELLE
HR-BEGLEITUNG

©
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» GESELLSCHAFT FUR EUROPAISCHE

» DAS GUTE GEFUHL DEN RICHTIGEN PARTNER
AN SEINER SEITE ZU WISSEN.

Die GEWK arbeitet mit einem renommierten Trainer-Stamm. Die Trainer zeichnen sich aus durch
die Verbindung einer hohen methodischen Kompetenz und der eigenen Fihrungserfahrung in
Industrie- und Dienstleistungsunternehmen.

Sie stehen ein fur die kompromisslose Praxistauglichkeit der Trainings und fir den unmittelbaren
Transfer in den Betriebsalltag.

In unseren Seminaren entwickeln und vertiefen Ihre Fihrungskrafte und Mitarbeiter gezielt ihre
methodischen, personlichen und sozialen Kompetenzen. Fachkompetenz alleine genigt in der
heutigen Zeit nicht mehr. Unsere methodische Vorgehensweise bezieht deswegen gezielt alle drei

menschlichen Kompetenzbereiche mit ein.

Moderne und bewahrte Trainingstechniken, z.B. aus der Humanistischen Psychologie, der
Biostrukturanalyse etc., optimieren die Vermittlung der Seminarinhalte. Rollenspiele und
Gruppenibungen - und im besonderem Mafle die Hinzunahme tatsachlicher Situationen aus
der Berufspraxis der Teilnehmer - bieten die Mdglichkeit, neue Fahigkeiten und Verhalten zu
erproben und die sozialen Kompetenzen gezielt zu erweitern. Durch aufeinander aufbauende
Trainingsmodule werden die Trainingsinhalte in der Praxis erprobt und in den Folge-Trainings
vertieft und erweitert.

Die grofte Effizienz und Nachhaltigkeit fur Ihr Unternehmen erreichen Sie, wenn die Schulungs-
mafinahme lhre tatsachliche Problemsituation aufgreift und die GEWK ein individuelles Seminar-
konzept ausarbeitet. Dabei spielt es keine Rolle, ob Sie zwei oder drei Themen in einem Training
intelligent kombinieren wollen. Ihre Anforderungen bestimmen den mafigeschneiderten Inhalt und

Aufbau jedes Inhouse-Seminares.

Erganzt wird das umfangreiche Seminarangebot der GEWK durch unsere HR-Management
Consultants. In diesem Unternehmensbereich berat und begleitet die GEWK die Unternehmens-
fihrung und HR-Verantwortlichen in allen Fragen des Personalmanagements und der Weiter-
bildung. Fach-Know-How, das Sie einerseits in jedem unserer Seminare erleben. Das Sie
andererseits auch nutzen kdnnen, um Ihre Weiterbildungsmafinahmen passgenau auf lhre
Personalentwicklungsziele abzustimmen.

WEITERBILDUNGSKONZEPTE MBH <
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WEITERFUHRENDE
BEGLEITUNG

INTERNATIONALE
TRAININGS

AUFBAU VON
INHOUSE UND
KUNDENAKADEMIE

SEMINAR SERVICE

HOTEL SERVICE

FORDER-
PROGRAMME

OFFENE SEMINARE

KONTAKT
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Unsere Trainingsmafnahmen werden durch Online-Austausch-Plattformen, Potenzial-
Assessments und Feedback-Instrumenten individuell begleitet.

Wir trainieren fir Sie europaweit auf Deutsch, Englisch, Franzdsisch und in anderen Sprachen.

Fir viele Unternehmen bewahrt sich der Aufbau einer Inhouse-Akademie fir ihre Kunden.
Hierdurch binden Sie Ihre Kunden auf einzigartige Weise. Inhouse-Akademien sind eine effektive
Alternative fur eine nachhaltige Entwicklung Ihrer Vertriebsmannschaften und der Mitarbeiter Ihrer
Filialen. Die GEWK ist Spezialist im Aufbau von Inhouse-Akademien - nutzen Sie uns!

GEWK-Trainings werden durch unser bewahrtes Planungs- und Organisations-Office begleitet und
gefuhrt. Hier kdnnen Sie in jeder Phase auf ein professionelles Team zur Planung, Umsetzung und
Nachbereitung Ihrer Trainingsmaf3inahmen zahlen.

Fir ein Inhouse-Seminar kommen die GEWK Trainer direkt zu lhnen ins Unternehmen, oder das
Planungs-Office kimmert sich um ein geeignetes Tagungshaus in |hrer Nahe.

Der richtige Tagungsort - mit dem besonderen Flair und der stimmungsvollen Atmosphare - tragt
wesentlich zum Erfolg Ihrer Seminare bei. Im Rahmen unserer Inhouse-Seminare suchen wir ein
passendes Hotel oder den besonderen Tagungsort in |hrer Nahe. Naturlich ist unser Hotel-Service
fur Sie kostenlos. Sie profitieren zusatzlich von unseren besonderen Hotelkonditionen. Einen
Einblick in einige unserer ausgewahlten Standorte finden Sie unter www.gewk.de »Tagungsorte«

Wir kimmern uns um Forderprogramme fir Sie und akzeptieren alle gangigen Fodermafinahmen,
wie beispielsweise NRW-Bildungsscheck und Griinder-Coaching.

Fragen Sie uns an!

Profitieren Sie kurzfristig von der Schulungskompetenz unserer Trainer und der auf3erordentli-
chen Praxistauglichkeit unserer Trainings in unseren offenen Seminaren. Hier stehen Ihnen eine
Reihe der erfolgreichsten Themen fur die Einzelbuchung offen: Im fruchtbaren Austausch mit
Teilnehmern anderer Unternehmen und mit immer attraktiven Angeboten zum Kennenlernen.

Sie haben Fragen, Sie méchten mehr tber die GEWK wissen oder interessieren sich fir unser

Leistungsangebot? Nutzen Sie bitte das beigefiigte Anfrageformular oder sprechen Sie uns direkt
an unter 02161-3080210. Wir freuen uns auf lhre Anfrage!

WEITERBILDUNGSKONZEPTE MBH <
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BiLDU NGSSCH€CK

>» WEITERBILDUNG MIT FINANZIELLER UNTERSTUTZUNG
DES LANDES NORDRHEIN-WESTFALEN

KURZINFORMATION ZUM BILDUNGSSCHECK NORDRHEIN-WESTFALEN (STAND 01.01.2009)
Im Rahmen eines bundesweiten einmaligen flachendeckenden Programms fordert das Land
Nordrhein-Westfalen die berufliche Weiterbildung. Mit Mitteln des Europaischen Sozialfonds wer-
den 50 Prozent der Kosten fir eine Qualifizierungsmafinahme, maximal Euro 500,—, in Form eines
»Bildungsschecks« tibernommen.

Den Bildungsscheck konnen einzelne Personen oder Unternehmen aus Nordrhein-Westfalen mit
bis zu 250 Beschaftigten in Anspruch nehmen. Dazu stehen 175 Beratungsstellen bei Wirtschafts-
organisationen, Kammern und kommunalen Wirtschaftsforderungen in NRW zur Verfiigung.

Sie wahlen gemeinsam mit Unternehmen geeignete Inhalte und Anbieter aus, bei denen der
Interessent den Bildungsscheck einreichen kann, um bis zur Halfte des Seminarpreises zu sparen.

WAS SIE NOCH UBER BILDUNGSSCHECKS WISSEN SOLLTEN

» Geférdert wird maximal Euro 500,— pro Bildungsscheck und Mitarbeiter.

» Ein Mitarbeiter kann 1 Bildungsscheck innerhalb von 2 Jahren personlich erhalten.

» Unternehmen mit bis zu 250 Mitarbeitern qualifizieren fir diese Maf3nahme.

» Ein Unternehmen kann im Jahr bis zu 10 Bildungsschecks fiir seine Mitarbeiter erhalten, bzw.
fur Inhouse-Weiterbildungsmafinahmen Bildungsschecks fir maximal 10 Mitarbeiter beantragen.
Die maximale Fordersumme im Jahr betragt somit 10 x Euro 500,— oder Eure 5.000,— (brutto).

» Bildungsschecks erhalten nur Beschaftigte, die nach Kenntnis des Unternehmens innerhalb von
2 Jahren an keiner beruflichen Weiterbildung teilgenommen haben.

» Der Mitarbeiter oder das Unternehmen entscheiden selbst bei welchen Anbieter er/es die
Weiterbildungsmafinahme durchfihren mochte. Die GEWK - Gesellschaft fiir europdische
Weiterbildungskonzepte mbH - muss auf dem Bildungsscheck eingetragen sein.

Die Beratungsstelle gibt noch 2 weitere mdgliche Anbieter an.

» Der Bildungsscheck kann nur vom Mitarbeiter oder vom Unternehmen bei der entsprechen
den Beratungsstelle beantragt werden, nicht vom Weiterbildungsanbieter.

» Die Giiltigkeit des Bildungsschecks ist auf 3 Monate befristet. In dieser Zeit muss der Scheck
bei einem der drei verzeichneten Anbieter eingeldst werden.

> Gefordert werden nur die Teilnahmegebiihren (Bruttobetrdge), nicht aber Reisekosten,
Unterkunft und Verpflegung.

» Einzelschulungen werden nicht gefordert

Die GEWK akzeptiert Bildungsschecks. Wir informieren Sie gerne, wie Sie den Bildungsscheck
fiir eine unserer Weiterbildungsmafnahmen erhalten und an welche Beratungsstellen Sie sich
wenden kdnnen.

W > GESELLSCHAFT FUR EUROPAISCHE
WEITERBILDUNGSKONZEPTE MBH <

GEWK



»>»SERVICELEISTUNGEN

> ANFRAGE-FORMULAR SEMINAR / WEITERBILDUNG /
COACHING

PER FAX: +49 (0)2161-3080219

SEMINARDATEN Titel des gewahlten Seminars:

Anzahl der Teilnehmer:

Seminardauer:

Seminarort:

Gerne kiimmern wir uns um einen geeigneten Seminarort fur Sie (Mehrkosten fallen nicht an).
Bitte nennen Sie uns die Kriterien, die der Veranstaltungsort erfillen soll:

FIRMENDATEN Firma:

Abteilung:

Ansprechpartner:

Strasse, Postfach:

Plz, Ort:

Telefon:

Telefax:

E-Mail:

Wie haben Sie von uns erfahren?

Ort, Datum Unterschrift

» Unser unverbindliches Angebot lassen wir Ihnen gerne zukommen.

» Die Inhalte der Trainings stimmen unsere Trainer im Vorfeld passgenau mit lhnen ab.
» Termine werden in Absprache mit Ihnen vereinbart.

» Riickfragen beantworten wir gerne unter Tel. 02161-3080210.

Wir danken fir lhre Anfrage!
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GEWK mbH Telefon: 02161-3080210

Tomper Straf3e 29 eMail: kontakt(@gewk.de
41169 Monchengladbach Website: www.gewk.de





