Neue Praxisseminare mit Erhard Wilhelmus !

Weiter geht es mit der beliebten Seminarreiherigesoffensive”. Aufgrund des groRen Erfolgs drisminare mit
Trainer Erhard Wilhelmus biettionell reinigejetzt weitere Seminare fir Gebaudedienstleistén &ooperation mit der
Dr. Butze GmbH finden 2010 auch Seminare im Sghedéuntirum Dr. Butze in Klingenberg statt.

20.09.2010, Klingenberg

Mit Reklamationaind Beschwerdemanagement Kunden binden
Der Umgang mit Beschwerden und Reklamation istheiatsnd fur die Art und Dauer der Kundenbindumg. |
Praxistraining erfahren Sie, wie Sie professiortekompetent mit Reklamationen umgehen und Ihredei dabei da
Gefuhl geben, in guten Handen zu sein.
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Dauer: 1Tag
Termin: Montag, 20.09.2010, 09:00 Uhr bis 17:00 Uhr
Preis € 290,00*

04., 11. undl8.10.2010, Frankfurt am Main
Vertriebsoffensive 2011

Die Seminarreihe Vertriebsoffensive vermittelispreentierte Techniken, mit denen Sie |hre Vedaadhliusse sichtlich
steigern konnen. Erfahren Sie mehr Uber die Gimad##r Neukundengewinnung, trainieren Sie, Vegkapfache vo
Ort zu fUhren, lernen Sie, Angebote erfolgreidiznfassen und Preise besser durchzusetzen.
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Dauer: 3 Tage

Termine: Seminar 1 ,Neukundengewinnurgtintag, 04.10.2010, 10:00 Uhr bis 17:00 Uhr
Seminar 2 ,Erfolgreiche Verkaufsgesprache": Mditalf).2010, 10:00 Uhr bis 17:00 Uhr
Seminar 3 ,Preise besser durchsetzen®: Montag) 2810, 10:00 Uhr bis 17:00 Uhr

Preis: Reihe: Abonnenten: € 799,00*, Nichtabonnente:3§089*
Einzelseminar: Abonnenten: € 290,00*, Nicht-Almene€ 348,00*

08. -09.11.2010, Klingenberg

Rhetorikund Prasentationstechniken fiir Gebaudedienstleiste

Dieses Praxisseminar wappnet Sie fir rhetorischeudfierderungen. Lernen Sie, lhre Personlichkedtingsvoll
einzusetzen, lhre sprachliche Kompetenz voll aiszarund somit Ihre Geschéaftsziele sicher zetareiFur alle, di
Menschen Uberzeugen, fihren und begeistern wollen.
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Dauer: 2 Tage

Termine: Tiag 1 Montag, 08.11.2010, 10:00 Uhr bis 17:00 Uhr
Tag 2: Dienstag, 09.11.2010, 10:00 Uhr bis 17:60 Uh

Preis: € 825,00*

Erhard Wilhelmus

ist seit 18 Jahren Trainer, Autor, Speaker unétaammeer Top-Experte fir Neukunden-gewinnung
und Verkauf. Mit praxiserprobten Methoden vedrilfReinigungsunternehmen zu nachweisbar
hoheren Umsatzen. Er zahlt zu den besten TraindrrSpeakern, den ,TOP 100 Excellent

Speakers* Deutschland-Osterreich-Schweiz und zé (@®rman Speakers Association).

www.wilhelmus-tm.de

Seminarorganisation, Anmeldung und weitesenmatamst
rationell reiniger Gebaudedienste

Monika Lattner, Telefon: 08247/354-187, Fax: 0823564-4187
email: monika.latther@holzmann-medien.de

Bild: Sabrina Kafka

* Alle Preise zzgl. MwSjeder weitere Teilnehmer desselben Betriebedt edtiiitProzent Rabatt.



STARTEN SIE IN DVERTFHBICHFFENSDERR/HE P!

UiEeihinidteister”

Erlernen S|e den Umgang mit dem Chefsekretariéibendinden Sie diese Hirde gezielt und erfolgkgibhen Sie am
Telefon Gesprache so, dass Entscheider Ihnenv&n@rt-Termin einrdumen. Vergessen Sie kostesmeten
Anzeigenkampagnen. lhre Zielgruppe ist bekandbumitlist die telefonische Neukundengewinnungcti¢ige Weg.
Wenn der Aul3endienst und das Telefonmarketingtiargan geman eingesetzt werden, sind Sie unsahlag

Darum geht es im Einzeln&vie\VBie Sie
Hemmschwellen Gberwinden und sich fur eine perteadenkundenansprache motivieren,
bestimmt und mit Leichtigkeit die Sekretariatshiibdewinden,
das Gesprach eréffnen und Interesse sowie Aufmisarzeugen,
mit speziellen Formulierungshilfen und Argumebégrdiugen,
Neugierde wecken und Terminlust auslésen,
mit einer offenen Gesprachsstrategie den Terminsterhindern,
einen hochwertigen Gesprachsleitfaden und Chenldistwickeln.
Zum Abrunden ... noch ein wenig notwendige Vepkgaf®logie

Das Resultatkquise vom Feinsten: Alle Teilnehmer des Trdiilimgs zielsicher Terminvereinbarungsgesprache zur
Neukundengewinnung. Sie bauen eine gemeinsansu¥estrasis auf und erhalten mehr Besuchsterméngtefgjern
Ihren Gewinn um 10 — 50 % und mehr!

Das Trainin§ir Vertriebsprofis, Unternehmer, Inhaber/innétarbkiter/innen aus Innen- und Aussendienst,
Bereichsleiter/innen, Vertriebsleiter/innen, Kegomter, Quality-Manager aus der Gebaudedienstiggbranche.

EntscheldeEbenenDem Aufbau eines Netzwerkes zu allen EntscheaterrEtommt immer mehr eine Schlisselrolle
zu, wenn es darum geht, Reinigungsdienstleistarariiber den Preis, sondern tber die Offerterkaufen.
Entscheidngspropessdpiese Netzwerke auf Management-Ebene aufzubiaheichtig zu positionieren, die
Entscheidungsprozesse zu erkennen und fiir das élgegrnehmen zu nutzen ist das weitere Ziel diesemars.

Ziele: Strategische Kompetenzen zu vermittelnmainteten, um in Eigeninitiative Verkaufsprozegsstalen und
voranzubringen sowie zum sicheren Abschluss en.fihr

Erfolgsquotennsbesondere wenn der Vertriebsmitarbeiter aditbgk arbeitet, wird er nur dann hohe Erfolgsquote
erreichen, wenn er tber die erforderlichen steatiegin Kompetenzen verfligt.

In diesem Seminar finden die Teilnehmer die Aetwauf wichtige stratesghe Fragen:
Wie erkenne ich das wirkliche Potenzial meineei2nd
Wie filhre ich ein Gesprach mit den Entscheiduggstrauf Management-Ebene?
Wie koordiniere ich meinen Verkaufsprozess miEd&soheidungsprozess des Kunden?
Was muss ich tun, um mit der Kraft iberzeugerglem@nte meine Reinigungsdienstleistungen zu \erRauf

Darum geht es im Eilzeim¥iiee Se....
Beziehungsexzellenz aufbauen und das Unternehiiarismheiderebene positionieren,
herausfinden, welche Personen am Entscheidungspbeteiligt sind,
den wahren Entscheider erkennen und den Entschsjstaress beeinflussen,
sich einen Uberblick tiber politische StrukturerBmscheidungsgremien im Kundenunternehmen végscharf
das Gesprach mit den Entscheidungstragern auf &aeaggEbene fiihren,
Ilhren Verkaufsprozess mit dem Entscheidungspaeegainden koordinieren,
mit der Kraft Gberzeugender Argumente Ihre Dishstigen und Produkte verkaufen,
Ihre USP’s und Leistungen wirkungsvoll und zielkimaiividuell préasentieren,
auf Einwande und Vorwéande reagieren,
die Bedurfnisse Ihrer Kunden optimal erfilllenumadolgreichen Vertragsabschluss kommen.

Das ResultatVerkaufer/innen im Aul3en- und Innendienst erhpitegnant dargestellte Argumentations- und
Verkaufstechniken, so wie einpragsam formulipgs, Tie das Verkaufen in dem hart umkampften Btdglahtern.



Ausgehend vom Grundwissen des Verkaufs werdeplpgiathe Hintergriinde sowie die dazu gehorigeagsschen
Gesprachs- und Verkaufstechniken vermittelt ysasisnahen Ubungen trainiert.

Seminar 3;Angebote erfolgreich nazhiesd¥eisechesseedduchsetzeal”

Angebote durchsetzen und Reinigungsauftrag erhalten

Verhandlungstechniken im B2B-Bereich: Im heutigeohaftsalltag ist der Wettbewerb schnellleldgpugissensitiv wie
nie zuvor. Es regiert das Diktat des Markteschiagirden weltweit Millionen an Gewinnen verschveaiktverkéaufer zu
wenig von Preisverhandlung verstehen. In den genganJahren ist das Feilschen wieder modern gewd/dnn Sie
sich heute mit Unternehmen unterhalten, werdefeS#tellen, dass in fast allen Branchen von diaeran Preiskampf,
ja sogar von einem mérderischen Preisdruck gespredghd. Mit diesem Seminar wendet sich Erharelilh an alle,
die ihr Angebot und ,ihren” Preis verhandeln urthsketzen wollen.

Darum gehessnnEHirekrlenyid/BiSie.
nachhaltig mehr Erfolg erzielen,
mit System Ihr Angebot prasentieren und den Kaktigieren,
den Angebotsverlauf ergebnisorientiert steuern,
die Verhandlungsfihrung vorbereiten,
das Angebot telefonisch nachfassen,
mit harten Kalkulierern und gewitzten Zockern wengeh
den Tricks der Preisdriicker kontern,
mit Einwanden umgehen und sie in Zustimmung velnand
Versagenséngste in den Griff bekommen,
héhere Preise durchsetzen,
den Auftrag erhalten und lhren Unternehmenseidbkys.

Das Resultaie Teilnehmer lernen in diesem Seminar wie §bdte erfolgreich nachfassen, Ihre Preise
verhandlungssicher durchsetzen und den Reinigitnagauhalten.

MIT REKLAMATIGNUND BESCHWERDEMARAGEKENDENNBBNNENN
Die brisanteste Aufgabe im Unternehmen ist dienBleing von Reklamationen und Beschwerden. Kurtdzameenund
Kundenzufriedenheit spielen in der Gebaudereisiyanghe insbesondere in Zeiten starken Wettbewedosténdig
steigender Anforderungen eine immer starkere Rolle.

Reklamationen sind wichtig fur den Erfolg ein@égRagsunternehmens.
1. Ein Kunde, dessen Reklamation nicht ernst genowindernvechselt haufig zur Konkurrenz.
2. Ein Kunde, der sich mit seiner Reklamation guthmlifgn fihlt und auf Verstdndnis trifft, bleibt dem
Reinigungsunternehmen haufig besonders treu.
3. Reklamationen machen auf Schwachstellen aufmerks@reind Chancen in der Zukunft. Beschwerden sind
Mdglichkeiten und Chance, eine Verbesserung detlBistungen zu erzielen.

Zielisttes, die Zahl der unzufriedenen Kunden zuier@inund den Anteil unzufriedener Kunden, debestdhwert zu
maximieren. Viele Kunden wandern stillschweigegidema anderen Anbieter ab, ohne etwas zu sagewefen kann
aktives Reklamations- und Beschwerdemanagemehadsieine Chance bieten solche Tendenzen nicht eukennen,
sondern auch die Méglichkeit einer partnerschedtiidViedergutmachung zu finden. Die Art und Wigsdie Qualitat
der Kommunikation von den Gesprachspartnern erfaime erlebt wird, bestimmt die Meinung Uber Kempet
Zuverlassigkeit und Vertrauenswirdigkeit in dituhgen eines Gebaudedienstleisters. Wie bei jei¢ennehmen ist
auch in einem Geb&audereinigungsunternehmen dengymgaBeschwerden und Reklamationen mit entscldefdedie

Art und Dauer der Kundenbindung — und damit deschaiitlichen Erfolg. Mit entsprechend geschultersoRal kann
eine vertrauensvolle und positive Atmosphéare gedtelit werden. Der Kunde fiihlt sich von derreSé&kunde an in
guten Handen. Andere Kontaktpartner spiren Pmfab&it und Kompetenz.

Sie lernen, wie Sie....
Kenntnisse der Kommunikationspsychologie nutzen,
Ursachen von Kundenreklamationen erkennen,
gekonnt mit aggressiven und beleidigten Kundeshemgonnen,



den Konflikt entschéarfen,

den Dialog bei sowohl bei berechtigten als aumrechtigten Reklamationen weiter fuhren,
verargerte Kunden emotional auffangen kénnen,

stressresistent werden und sich selber nicht@rger

bei Minderbeschwerden erfolgreich Strategien alemen

Reklamationen in Zustimmung umwandeln.

Zur Abrundung: Gesprachsbausteine und Formuigitfergbei Reklamationen und Beschwerden

Das Resultat: Sie verstehen Beschwerden als Cliiamizes Unternehmen, als exzellente Mdglichkeihet
dauerhaften Kundenbeziehung. Sie sind fit im Unmgaschwierigen Situationen, verhalten sich arggame
verstandnisvoll und souveréan; Sie Gibernehmen Weraumtg und tragen zur Losung des Konfliktes bei.

RHETORIKUND PRASENTATIONSTERENIRER BEBAHBRBRNSSTERSTER
Zum Erfolg gehort, dass Sie Ihre Persdnlichkainggvoll einsetzen kénnen. Dass Sie ein echidel'esind, der durch
sein Charisma und die Kraft seiner Worte anderzeiiige und mitreil3t. Rhetorik ist die Kunst eim;Neein ,Vielleicht”
und ein ,Vielleicht* in ein Gberzeugtes ,Ja“ amareteln.

Sie lernen,....
wie Sie durch professionelles korper-/sprachlighdseten Ihre Geschaftsziele noch effektiveickam,
wie Sie sich in kritischen Situationen erfolgtetiaupten und Inhalte Giberzeugend prasentieren,
souveran mit harten und schwierigen Gesprachspartmzugehen,
die Voraussetzungen fir Verhandlungserfolgischeih Gesprachssituationen,
Manipulation und Taktiken bei Geschaftsgespracunbesser einzuschatzen und gezielt abzuwehren,
schlagfahig zu (re)-agieren,
die richtige Positionierung im Gespréch,
strategische Gesprachsmuster professionellekiikale

Resultat: Die Teilnehmer erkennen die Bedeutungr&sentationen als wichtige und effiziente M&glicticrgebnisse
zielorientiert und abschlussorientiert voranzeteibSie lernen, Prasentationen professionell \@yeitdn, zu
strukturieren und selbst durchzufiihren.

Zielgruppe: Fur alle, die Menschen uberzeugeanfiihd begeistern wollen — Geschéftsfiuhrer, Fighréfie ebenso
wie Verkaufer, Objektleiter als auch Nachwuchskiaigentlich jeden, der grol3e Ziele hat und diesk wirklich
erreichen will!



