Seminare 2019

q Ve n 1- U S Lernsystem

international aventus bietet Ihnen hochwertiges Training und erstklassige Die Teilnahme an unseren Seminaren setzt
Beratung, d.h. berufliche Performance — professionell, agil, einen strukturierten, praxisrelevanten Lern-
praxisnah und innovativ. prozess in Gang. Spezifische Anwendungs-
und Intensivierungsseminare sowie
Wir fordemn lhren Erfolg Coaching- und Managementseminare, die
- durch die QUOliﬁZierng von Mitarbeitern und Vorgesefzfe in den Umsefzungsprozess einbin-
FUhrungskraften den, sichern den Lemerfolg langfristig alb.

- sowie die Ergebnisorientierte Entwicklung lhrer
betrieblichen Organisation.

Wir sind international anerkannte Spezialisten in den
Bereichen Kommunikation, Management, Verkauf und
Service.

Sperzifische
Anwendungen

Kernseminar

Unsere Trainer und Berater sind Menschen mit Profil und
Werten, die mit Innen gemeinsam Lésungen erarbeiten und
die Umsetzung in lhrem Unternehmen begleiten - Training auf
partnerschaftlich und professionell. Management-Ebene

(Coaching)

Forschungsbasierte Inhalte

Die Inhalte und Methoden der Trainingsprogramme

werden als "oest practices" durch umfangreiche

Studien ermittelt. Praxisrelevanz, Umsetzbarkeit und

Lernmethoden sind getestet. Sie haben die Sicherheit,

Uberprufbare Lernerfolge zu erzielen. Lernmethoden

Die in unseren Seminaren angewandten Lern-
methoden stellen sicher, dass die Teilnehmer
die erlemnten Fertigkeiten unmittelbar nach
dem Seminar in die Praxis umsetzen konnen.
Das ausgewogene Verhdltnis von Videobei-
spielen, schriffichen Ubungen, Gruppendis-
kussionen, Fallstudien, Rollenspielen und
aktives Uben in Kleingruppen gewdhrleistet
motivierende Lemerfolge.

Zusammenarbeit

Sie kdnnen mit uns eine auf Inre Bedurfnisse

und Moglichkeiten bezogene Zusammenarbeit wahlen:
Offene Seminare, firmenspezifische Trainingslésungen,
Lizenzvereinbarungen auf Basis einer Train the

Trainer Ausbildung, Beratungsprojekte.

Offene Seminare

Die in diesem Programm ausgeschrielbenen, Offenen aventus consulting & training
Seminare finden ublicherweise in der Region Wolfgang Thielen

KoIn/Bonn staft. Weitere Seminare planen wir kurzfristig far KUppersgarten 45

Berlin, Homburg, Dusseldorf, Frankfurt und MUnchen. D 53229 Bonn

Die Teilnehmerzahl ist begrenzt. Damit wird gewdhr-

leistet, dass jeder Teinehmer aktiv einbezogen wird und Telefon +49 228 6297 590

effektiv lernen kann. Fax +49 228 6297 591

E-Mail; office@aventus.eu
Ausfuhrliche Informationen finden Sie auf unserer Website. www.aventus.eu




Professionell Verkaufen

L

Januar

Februar 08. - 10.02.2019 in K&In/Bonn
Marz 05. - 07.03.2019 in KéIn/Bonn
April

a
Juni 13. - 15.06.2019 in K&In/Bonn
Juli

August

September 19.-21.09.2019 in K&In/Bonn
Oktober 10. - 12.10.2019 in K&In/Bonn
November

<

Dezember

Dieses Seminar vermittelt alle notwendigen
Fertigkeiten, die zum Verkaufserfolg fuhren.
Mit einem offenen Austausch von Informa-
fionen streben Sie und der Kunde fur beide
Seiten nutzbringende Entscheidungen an.
Verkaufsvorgesetzte und -mitarbeiter werden
in die Lage versetzt, dauerhafte, partner-
schaftliche Beziehungen zu Inren Kunden
aufzubauen.

Folgende Themen werden u.a. abgedecki:

B cEffeltive und kundenorientierte
Gesprachsfuhrung.

B Zielgerichteter Gesprachsbeginn, Frage-
technik, spezifische Nutzendarstellung,
Abschlusstechnik.

B Professionell auf gleichgultiges
Kundenverhalten reagieren.

B Kundeneinwdnde erkennen und angemessen
darauf eingehen: Zweifel, Missverstandnis,
Nachteil.

Zielgruppen:

Neue und erfahrene Verkaufer, Verfriebsingenieure, Gross-
kundenverkdufer, Anwendungstboerater, Produkispezialisten,
Marketingmitarbeiter, Verkaufsvorgesetzte.

1.500 Euro

Meetings ergebnisorientiert leiten [:! Erfolgreich Prasentieren

Januar

Februar

Mérz 05. - 06.03.2019 in K&In/Bonn
April

<
Q

Juni

Juli

August

September

Oktober 20. - 21.10.2019 in K&In/Bonn
November

Dezember

Zielgerichtet geplante und durchgefuhrte
Meetings steigern die Produkfivitat des
gesamten Unfernehmens. Die Teilnehmer
lemen, Techniken einzusetzen, die das
kreative Potential der Gruppe in Meetings
freisetzen und wie durch Erarbeitung klarer
Zielsetzungen die Zeit optimal genutzt
werden kann.

Folgende Themen werden u.a. abgedeckt:

Meetings professionell planen
und vorbereiten.

Unterschiedliche Ansichten férdern.

Konzentration auf den Meetingprozess.

I § N

Aktionsplan sicherstellen.

Zielgruppen:
Jeder, der mit der Leitung von Meetings betraut ist:
Team- und Projektleiter sowie FUhrungskrafte aller Ebenen.

L

500 Euro

Januar

Februar

Marz

April 11.-13.04.2019 in K&In/Bonn
Ma

Juni

Juli

August
September
Oktober
November
Dezember

21.-23.11.2019 in K&In/Bonn

Das Inferesse der Zuhérer gewinnen, klar zu
informieren, zu Uberzeugen und damit das
angestrebte Ziel zu erreichen, dies sind die
Grundlagen einer erfolgreichen Présentation.
Sie leren, eine Prasentation schrittweise zu
entwickeln und dabei die Bedrfnisse der
Zuhdrer in den Mittelpunkt zu stellen.

Folgende Themen werden u.a. abgedeckt:

@ Bedurfnisse von Zuhérem analysieren,

@ Die Prasentation effektiv organisieren und

aufbereiten.

@ Die Prasentation gestalten.

W Die Présentation durchfihren.

Zielgruppen:
Fach- und Fuhrungskrafte aller Ebenen.

1.500 Euro




L

Coaching fur Verkaufsleiter

Januar
06. - 07.02.2019 in K&In/Bonn
05. - 06.03.2019 in KSIn/Bonn
April
Ma
Juni
Juli
August
September
Oktober
November

Dezember

Verkaufer brauchen Unterstutzung.
Verkaufsleiter erlemen einen strukiurierten
Prozess zur Analyse und Weiterentwicklung
Ihrer Verkaufsmitarbeiter. Sie schaffen das
Umfeld, indem Starken gezielt ausgebaut
und Schwachen abgebaut werden.

Folgende Themen werden u.a. abgedeckt:
Rollen und Aufgaben eines Coaches.
Verkaufsgespréche beobachten.

Akfionspldne gemeinsam festlegen.

I (|

Coachingprozess positionieren und einfuhren.

Zielgruppen:

Verkaufsvorgesetzte und mit Coachingaufgaben betraute
Mitarbeiter, die das Basisseminar Professionell Verkaufen
besucht haben.

1.000 Euro

Strategisch Verkaufen

Januar

Februar

Mdarz 12.-13.03.2019 in K&In/Bonn
April

Ma

Juni

Juli

August
September
Oktober
November

08. - 09.10.2019 in K&In/Bonn

Dezember

Nichts dem Zufall Gberlassen! Der eine hofft
auf den Verkaufserfolg, der andere macht ihn
kalkulierbar. Das Seminar Strategisch
Verkaufen liefert das Handwerkszeug, kom-
plexe Verkaufssituationen besser zu beherr-
schen und langerfristige Projekte schneller
zum Abschluss zu bringen.

Folgende Themen werden u.qa. abgedecki:

Stretegische Verkaufsplanung.

Ermittlung der verkaufsbeeinflussenden
Faktoren.

beeinflussen.

H § N N

sichtigen.

W Hindemisse tberwinden.

W Gesprachsstrategien flr eigene Produkte

entwickeln.

Zielgruppen:

Fach- und Fuhrungskrafte aus Verkauf und Marketing, insbesondere
erfahrene Verkaufer, Verkaufsingenieure, Key Account Manager,
Produktspezialisten und Verkaufsleiter.

[:! Serviceorientierter Handeln

L

Entscheidungsprozesse identifizieren und

Untemehmensbedingte und personliche
Bedurfnisse der Gesprachspartner berlck-

1.000 Euro

Januar

Februar 22.-23.02.2019 in K&In/Bonn
Marz

April

a

<

Juni

Juli

August
September
Oktober
November

19.-20.09.2019 in K&In/Bonn

Dezember

Kundenzufriedenheit erwdchst aus gekonn-
tem Service. Die Seminarteilinehmer tfrainie-
ren, wie sie inren Kunden einen exzellenten
Service bieten kdnnen. Dieses praxisgerechte
Training fUhrt zu nachhaltigen Wettbewerbs-
vorteilen.

Folgende Themen werden u.a. abgedeckt:

Servicegespréche professionell beginnen
und beenden.

Informationen effektiv und kiar austauschen.

Die "Extrameile gehen”.

I E & ®

Verstananis fur Situationen und Gefuhl
des Kunden zeigen.

L

ErlGutern, was man fdr den Kunden macht
und warum.

W Positives im Servicegesprdch herausstellen.

Zielgruppen:
Servicemitarbeiter mit persénlichem und telefonischem
Kundenkontakt sowie deren Vorgesetzte.

1.000 Euro




Entscheidungsorientiert Verkaufen [!

Januar

Februar 09.-10.02.2019 in K&In/Bonn

Marz
April
a

<

Juni

Juli

August
September
Oktober
November
Dezember

Kunden durchlaufen die Phasen ihres Entscheidungsprozesses
unterschiedlich. Ein Kunde geht systematisch vor, ein anderer
eher unstrukturiert, Die Aufgabe des Verkaufers besteht darin,
den Kunden in diesem Prozess beratend zu begleiten. Dieses
Seminar versetzt Teiinehmer in die Lage, den Kaufentschei-
dungsprozess zu erkennen und zielgerichtet zu handeln. Diese
situationsgerechte Vorgehensweise halt den Verkaufer souve-
rén und fuhrt zu einer optimalen Kundenorientierung.

Folgende Themen werden u.a. abgedecki:

W Durcheine zielgerichtete Vorgehensweise
den Entscheidungsprozess beeinflussen.

B Bedurfnisse bewuBt machen, die ein Kunde
noch nicht ausgedruckt hat.

B Durch spezifischen Nutzen erklaren, wie ein
Produkt/Service die Bedurfnisse des Kunden
befriedigen kann.

@ Ubliche Hindemisse umgehen oder vermei-
den, die einem Abschluss im Wege stehen.

Zielgruppen:

Produktverkaufer, neue und erfahrene Verk&ufer, Kundenbe-
rater, Telefonverkaufer, Marketingmitarbeiter, Verkaufs-
vorgesetzte.

Interaktives Management G

1.000 Euro

Januar

Februar 20. - 22.02.2019 in K&In/Bonn
Marz

April

a

<

Juni

Juli

August

September

Oktober

November 26.-28.11.2019 in K&In/Bonn
Dezember

Manager steigern ihre Effizienz, indem sie
lernen, andere zu Leistungssteigerungen zu
motivieren und maximale Kooperation zu
erreichen. Manager aller Ebenen erfahren,
wie sie Leistungen erkennen und beeinflus-
sen, Ideen férdern, voreilige Reaktionen und
unndétige Konfrontationen verhindern und
Mitarbeiter in Problemidsungen einbinden.

Folgende Themen werden u.a. abgedeckt:
W KiGren und Versténdnis sicherstellen.
W Konstruktiv kiitisieren.
B Effizient Gesprache fihren.
B Meinungsverschiedenheiten behandeln.

B Anerkennen.

Zielgruppen:
Manager und Fuhrungskr&fte aller Ebenen.

1.500 Euro

aventus

international

KUppersgarten 45 D 53229 Bonn
Phone +49 228 6297 590  Fax +49 228 6297 591
E-Mail; office@aventus-international.com
www.aventus-international.com



Anmeldung

aventus
Wolfgang Thielen
KUppersgarten 45

D 53229 Bonn

Ja, ich melde Teilnehmer an.

Thema

| Professionell Verkaufen

] Enfscheidungsorientiert Verkaufen
] Coaching fur Verkaufsleiter

] Strategisch Verkaufen

|| Serviceorientiertes Handeln

I Meetings ergebnisorientiert leiten
L] Interaktives Management

] Erfolgreich Prasentieren

Absender

Name (Vorname)
Firma

Funktion

StraBe

PLZ - Ort

Telefon

Fax

E-Mail

Datum - Unterschrift - Stempel

Im Seminarpreis sind die Arbeitsunterlagen fUr den
Teilnehmer sowie die Pausenverpflegung und Seminar-
getranke enthalten. Alle Preise verstehen sich zzgl.
Mwst. sowie ggfs. Kosten fur die Hotelunterbrin-

gung. Sie erhalten eine Reservierungsbestatigung.

Es gelten unsere Allgemeinen Geschdaftsbedingungen.

Einfach ausflllen
und in die Post geben

oder per Fax an

+49 228 6297 591

. Senden Sie
Termin mir Infos zu

Iy A O B I
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