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SEMINARE IM UBERBLICK
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Angebote nachfassen -
Realisieren Sie mehr Auftrage

Stimme und Sprache -
Mehr Sicherheit am Telefon
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Der erfolgreiche Start in den Verkauf
Das kundenorientierte Verkaufsgesprach
Verkaufen in schwierigen Zeiten

Der verkaufsaktive Innendienst

Der AuRendienst und Innendienst -
Als Team gewinnen

Der Servicetechniker -
Die Wirkung beim Kunden

Der Verkaufserfolg am Telefon
Die Welt der Kundenbindung

Das Beschwerdemanagement -
Die Reklamation als Chance

Die Akquise -
Mit Sympathie neue Kunden gewinnen

Empfang und Telefonzentrale -
Die Visitenkarte lhres Unternehmens




S
ANGEBOTE NACHFASSEN

- REALISIEREN SIE MEHR AUFTRAGE

Ihr Kunde hat bei Ihnen angefragt, das angeforderte
Angebot ist seit Tagen verschickt. Aber: Ihr Kunde reagiert
nicht. In dieser Phase ist es notwendig, den Kontakt zu
Ihrem Kunden systematisch zu pflegen.

Zum einen erhalten wir relevante Angaben zum Angebots-
status und zum anderen heben wir uns durch gekonnte
Mittel positiv vom Mitbewerb ab.

Inhalte:

e Was passiert mit Angeboten, die nicht verfolgt werden?
e Die perfekte Organisation der Angebotsverfolgung

e Der richtige Zeitpunkt:
Nachfassen ohne aufdringlich zu sein

® \Wie erhalten wir Informationen zum Angebotsstatus
und zur Auftragsvergabe?

e Unklarheiten und Zweifel vom Kunden aufsplren
und Lésungen finden

® Einwand oder Vorwand unterscheiden
und vorbereitet sein

e Kaufsignale und Vertréstungen erkennen
und richtig reagieren

e Den Entscheidungsweg herausfinden
und zielgerichtete Vereinbarungen treffen

Teilnehmer: maximal 8 Personen

Ort: Schloss Solitude Gastronomie, Stuttgart
oder relaxa Waldhotel Schatten, Stuttgart

Umfang: Trainingsunterlagen, Zertifikat, Mittagessen,
2 Kaffeepausen, Getranke

pro Person 295 € zzgl. MwSt.

1 Seminar-Tag

29. Januar 2010 28. Mai 2010
26. Marz 2010

Seminarzeiten jeweils von 9.00 - 17.30 Uhr



STIMME UND SPRACHE

- MEHR SICHERHEIT AM TELEFON

Die Stimme und das Verhalten am Telefon sind
ausschlaggebend fir |hren Erfolg. In diesem Seminar
erhalten Sie das Know-How, wie Sie selbstsicher und
zielgerichtet telefonieren und damit Ihre Wirkung am
Telefon verstarken.

Schwierige Gespréachssituationen meistern Sie
souveran durch neu erlernte Techniken und Strategien.

Inhalte:

® \Wie wirke ich am Telefon?
Blockaden erkennen und verandern

e Stimme und Sprache am Telefon -
Mehr als nur Mittel zur Verstandigung

® Die Bedeutung der Korperhaltung und Korpersprache

® Die Voraussetzung fir den Telefonerfolg
- Wie ist meine innere Einstellung?

e Sicherheit am Telefon erlangen und erhalten
e Die Gesprachsflihrung
e Die Einstellung zum Anrufer

e Spielregeln und Methoden
fur die erfolgreiche Kommunikation

* Telefonate positiv beenden

Teilnehmer: maximal 8 Personen

Ort: Schloss Solitude Gastronomie, Stuttgart
oder relaxa Waldhotel Schatten, Stuttgart

Umfang: Trainingsunterlagen, Zertifikat, Mittagessen,
2 Kaffeepausen, Getranke

pro Person 295 € zzgl. MwSt.

1 Seminar-Tag

12. Februar 2010 25. Juni 2010
16. April 2010

Seminarzeiten jeweils von 9.00 - 17.30 Uhr



DER ERFOLGREICHE START

IN DEN VERKAUF

Der Verkaufserfolg beruht in hohem MalRe auf den Fahigkeiten
des Verkaufers. Beginnend bei den grundlegenden Verkaufs-
techniken werden kommunikative Fahigkeiten und Gesprachs-
techniken vermittelt. Lernen Sie Ihre personlichen Erfolgs-
faktoren kennen und steigern Sie |hre Verkaufsabschllisse
durch sympathisches und Uberzeugendes Auftreten.

Aktives und sympathisches Verkaufen entscheidet Uber
Ihren Verkaufserfolg der Zukunft.

Inhalte:

e Selbstmotivation im Verkauf: Stimmungstiefs Gberwinden

® Zielsetzung und Zielerreichung:
Wie Sie |hre Ziele erfolgreich definieren

e Die Wirkung des personlichen Auftritts

® Die Grundlagen der Kommunikation
und der Kérpersprache

e Der Aufbau des Verkaufsgespraches
® Die richtige Fragetechnik - \Wer fragt, der fihrt
e Aktives Hinhoren

® Die sichere Prasentation von
Produkt- und Dienstleistungsvorteilen

® Einwande als Chance nutzen
e Kaufsignale erkennen
e Unser Erfolg: Der sichere Verkaufsabschluss

Teilnehmer: maximal 8 Personen

Ort: Schloss Solitude Gastronomie, Stuttgart
oder relaxa Waldhotel Schatten, Stuttgart

Umfang: Trainingsunterlagen, Zertifikat, Mittagessen,
2 Kaffeepausen, Getranke

pro Person 670 € zzgl. MwSt.

2 Seminar-Tage

4./5. Februar 2010 17./18. Juni 2010
12./13. April 2010

Seminarzeiten jeweils von 9.00 - 17.30 Uhr



DAS KUNDENORIENTIERTE

VERKAUFSGESPRACH

Sich aus der Vielzahl von Anbietern abzuheben, ist auf
dem heutzutage hartumkdmpften Markt der Schlissel
zu dauerhaftem Erfolg. Mehr denn je hangt dies von der
Fahigkeit ab, sich in die Lage des Kunden und in seine
Bedurfnisse zu versetzen. Das Verkaufsgespréch ist eine
einmalige Chance fur die weitere Kundenbeziehung.

Schaffen Sie die Voraussetzungen flr Anschlussgeschéfte
und langfristige Kundenbeziehungen.

Inhalte:

® Die Verkaufspersonlichkeit als Erfolgsfaktor
e Definition der eigenen Erfolgsstrategie
¢ Die Kundentypen - Wie treffen Menschen Entscheidungen?

e Vom Verkauf zur Kundenbindung -
Der Aufbau einer langfristigen Kundenbeziehung

® Die Alleinstellungsmerkmale: Was zeichnet uns aus?

e Die Sichtweise und die Erwartungen
aus der Perspektive lhrer Kunden

e Kundenbedarfsanalyse -
Was motiviert unseren Kunden zum Kauf?

e Kundenorientierte Prasentation von Produkt-
und Leistungsvorteilen

e Unser Erfolg: Der sympathische und
zukunftsweisende Verkaufsabschluss

Teilnehmer: maximal 8 Personen

Ort: Schloss Solitude Gastronomie, Stuttgart
oder relaxa Waldhotel Schatten, Stuttgart

Umfang: Trainingsunterlagen, Zertifikat, Mittagessen,
2 Kaffeepausen, Getranke
pro Person 670 € zzgl. MwSt.

2 Seminar-Tage
8./9. Februar 2010 4./5. Mai 2010

Seminarzeiten jeweils von 9.00 - 17.30 Uhr



N
VERKAUFEN IN SCHWIERIGEN ZEITEN

In wirtschaftlich schwierigen Zeiten muss dem Vertrieb
hohe Aufmerksamkeit geschenkt werden. Handeln Sie
antizyklisch: mit schnell wirksamen, strategisch angelegten
Mafinahmen und einer positiven Grundhaltung.

Absatz- und Verkaufserfolge basieren in den wenigsten
Féllen auf Zufall.

Inhalte:

* Finden Sie eigene wichtige Ressourcen -
Die Selbstanalyse

¢ Die systematische und gezielte Neukundenansprache

e Zukunftsstarke Kunden identifizieren -
Der Kundenentwicklungsplan

® Umsatzpotentiale von bestehenden Kunden optimieren

® Rilckgewinnung von Altkunden,
Aktivierung von Schlummerkunden

e Aufbau eines Kundenbeziehungsmanagements
e Wie wird die verkaufsaktive Zeit erhoht?
e Mehr Besuche durch optimale Tourenplanung

® Die unterschiedliche Besuchsfrequenz
von A- und C-Kunden

Teilnehmer: maximal 8 Personen

Ort: Schloss Solitude Gastronomie, Stuttgart
oder relaxa Waldhotel Schatten, Stuttgart

Umfang: Trainingsunterlagen, Zertifikat, Mittagessen,
2 Kaffeepausen, Getranke

pro Person 670 € zzgl. MwSt.

2 Seminar-Tage

20./21. Januar 2010 9./10. Juni 2010
24./25. Marz 2010

Seminarzeiten jeweils von 9.00 - 17.30 Uhr



DER VERKAUFSAKTIVE INNENDIENST

Erfolgsfaktor Innendienst - Vertriebsstark und kundenorientiert:
Ein Luxus der Vergangenheit sind Innendienstmitarbeiter,

die als Sachbearbeiter Auftrage abwickeln und Kundendaten
pflegen. Der Innendienst von heute muss mehr und mehr
aktive Verkaufsaufgaben Ubernehmen. Ein starker Innendienst
entlastet den AulRendienst von Routinetatigkeiten und greift
selbst ins Vertriebsgeschehen ein.

Inhalte:

e Aufbau von dauerhaften Kundenbeziehungen

® \Was bedeutet Kundenzufriedenheit fir das Unternehmen?
® Entlastung des Aufiendienstes von Routineaufgaben

® Einsatz des Telefons als aktives Verkaufsinstrument

e Selbststandiges Verkaufen an C-Kunden

e Realisierung eines perfekten Angebotsmanagements

® Messekontakte nachfassen

¢ Die klare Identifizierung von Kundenpotentialen

e Gesprachstermine flr den AuRendienst vereinbaren

® Professionelle Neukundenansprache am Telefon

e Perfektes Vorgehen bei Kundenreklamation —
Die Chance der Kundenbindung nutzen

Teilnehmer: maximal 8 Personen

Ort: Schloss Solitude Gastronomie, Stuttgart
oder relaxa Waldhotel Schatten, Stuttgart

Umfang: Trainingsunterlagen, Zertifikat, Mittagessen,
2 Kaffeepausen, Getranke

pro Person 590 € zzgl. MwSt.

2 Seminar-Tage

13./14. Januar 2010 23./24. Juni 2010
14./15. April 2010

Seminarzeiten jeweils von 9.00 - 17.30 Uhr



DER AUSSEN- UND INNENDIENST

- ALS TEAM GEWINNEN

Die klassische Vertriebsarbeit durch den Aufdendienst stof3t
zunehmend an finanzielle und organisatorische Grenzen.

Der AuRBendienst klagt tUber zu wenig Zeit fir seine wesentliche
Aufgabe. Viele seiner Aufgaben kann der Innendienst schneller
und kostengunstiger Ubernehmen.

Der Aufden- und Innendienst missen als Team zusammen
spielen, das harmonisiert und gemeinsam Erfolge realisiert.
Dies erfordert ein perfektes Zusammenspiel, klare Strukturen
und eine ganzheitliche Kundenbetreuung.

Inhalte:

® |mTeam gewinnen: Wirksame Zusammenarbeit
zwischen AufRen- und Innendienst

e Steigerung der Effizienz im Team -
Die Reserven freilegen

e Optimierung Kunden- und Kontaktmanagement

® Perfektes Termin- und Besuchsmanagement
far den AuRRendienst

e Entlastung des AulRendienstes von Routineaufgaben

e Klare Zuordnung und Verantwortlichkeit
bei der Kundenbetreuung

e Aktives C-Kunden-Management durch den Innendienst

* Professionelle Neukundengewinnung im Team

e Umsatzsteigerung durch ein perfektes
Angebotsmanagement

Teilnehmer: maximal 8 Personen

Ort: Schloss Solitude Gastronomie, Stuttgart
oder relaxa Waldhotel Schatten, Stuttgart

Umfang: Trainingsunterlagen, Zertifikat, Mittagessen,
2 Kaffeepausen, Getranke

pro Person 670 € zzgl. MwSt.

2 Seminar-Tage
8./9. Marz 2010 14./15. Juni 2010

Seminarzeiten jeweils von 9.00 - 17.30 Uhr



DER SERVICETECHNIKER

- DIE WIRKUNG BEIM KUNDEN

Der Servicetechniker reprasentiert |hr Unternehmen

beim Kunden. Im kundennahen Service mlssen Techniker
und Monteure fachlich fundiert und kundenorientiert
arbeiten. Oft steht das technische Problem im Vordergrund.

Methoden der erfolgreichen Kommunikation sind erforderlich,
um eine vertrauensvolle Zusammenarbeit aufzubauen:
Eine perfekte Basis flir weitere Verkaufe.

Inhalte:

* Die wichtige Bedeutung des Kundendienstes

e Kundenorientierung -
Generiert Vertrauen und Folgegeschafte

e Das Auftreten beim Kunden -
Die Bedeutung des ersten Eindruckes

e Grundlagen der zwischenmenschlichen
Kommunikation

e Erkennen von Signalen -
Was bewirkt aktives Zuhéren?

e Konfliktmindernde Kommunikation
e Der Umgang mit schwierigen Gesprachspartnern
® \erkaufsansatze bemerken

® Die Zusammenarbeit mit dem Vertrieb

Teilnehmer: maximal 8 Personen

Ort: Schloss Solitude Gastronomie, Stuttgart
oder relaxa Waldhotel Schatten, Stuttgart

Umfang: Trainingsunterlagen, Zertifikat, Mittagessen,
2 Kaffeepausen, Getranke

pro Person 590 € zzgl. MwSt.

2 Seminar-Tage

10./11. Februar 2010 21./22. Juni 2010
22./23. April 2010

Seminarzeiten jeweils von 9.00 - 17.30 Uhr



DER VERKAUFSERFOLG AmM TELEFON

Der Kunde von heute zeichnet sich durch ein hohes und
kritisches Anspruchsdenken aus. Mit Informationen aus
Medien, Werbung und Internet wird er lberflutet.

Ein Produkt verkauft sich nicht nur Uber seine Leistungen.
Ausschlaggebend ist, wie diese kommuniziert werden.

Unser Lacheln hort man, auswendig gelernte
Standardfloskeln sind nicht mehr zeitgemal.

Inhalte:

e Grundkenntnisse und Besonderheit
des Mediums ,Telefon’

® Die Voraussetzung fir den Telefonerfolg
-Wie ist meine innere Einstellung?

e Kundengruppen und Entscheidertypen erkennen

e Bedlrfnisse und Interessen des Kunden
methodisch aufsplren

e Spielregeln und Methoden fir die
erfolgreiche Kommunikation

® Der Kunde kauft nicht das Produkt, sondern den Nutzen
e Einwande und Vorwénde unterscheiden

e Kaufsignale wahrnehmen und richtig reagieren

® Abschlusstechniken im Telefongesprach

Teilnehmer: maximal 8 Personen

Ort: Schloss Solitude Gastronomie, Stuttgart
oder relaxa Waldhotel Schatten, Stuttgart

Umfang: Trainingsunterlagen, Zertifikat, Mittagessen,
2 Kaffeepausen, Getranke

pro Person 590 € zzgl. MwSt.

2 Seminar-Tage

24./25. Februar 2010 29./30. Juni 2010
28./29. April 2010

Seminarzeiten jeweils von 9.00 - 17.30 Uhr



-
DIE WELT DER KUNDENBINDUNG

Der Kunde von heute erwartet Aufmerksamkeit,
Zuverlassigkeit und Kompetenz. Entscheidend Uber den
Erfolg ist die Art und Weise, wie wir unseren Kunden
behandeln und mit ihm kommunizieren.

Sie lernen in diesem Seminar, wie einfach Kunden-
zufriedenheit zu Kundenbindung fihrt. Begeisterte Kunden
werden der Multiplikator fir Ihren Erfolg.

Inhalte:

¢ Die Phasen des Kundenkontakts
* \Was passiert mit Kunden, die nicht kontaktiert werden?

e Die Schritte der Kundenbindung - Vom austauschbaren
Einmalkdufer zum persdnlichen Partner

* Ubertreffen Sie Kundenerwartungen
und wecken Sie Begeisterung

e Aktiv auf Kunden zu gehen
und die richtigen Kunden binden

® Pflege der Stammkunden

e Spielregeln und Methoden fir die erfolgreiche
Kundenorientierung

e Befragen Sie Ilhre Kunden - Die Zufriedenheitsumfrage

Teilnehmer: maximal 8 Personen

Ort: Schloss Solitude Gastronomie, Stuttgart
oder relaxa Waldhotel Schatten, Stuttgart

Umfang: Trainingsunterlagen, Zertifikat, Mittagessen,
2 Kaffeepausen, Getranke

pro Person 590 € zzgl. MwSt.

2 Seminar-Tage
22./23. Februar 2010 |  17./18. Mai 2010

Seminarzeiten jeweils von 9.00 - 17.30 Uhr



DAS BESCHWERDEMANAGEMENT

- DIE REKLAMATION ALS CHANCE

Reklamationen gehéren zu den unangenehmen
Ereignissen im Berufsleben. Die Art, wie wir eine
Reklamation behandeln oder wie wir mit unserem Kunden
kommunizieren, |6st eine wirtschaftliche Reaktion aus.

Im schlimmsten Fall das Ende einer Geschéftsbeziehung.

In unserem Seminar lernen Sie, wie ein professionelles
Reklamationsmanagement systematisch ein Instrument
zur Kundenbindung wird.

Inhalte:

e Ursachen und Entstehung von Beschwerden

e Schritte, um verargerte Kunden zu beruhigen

® Jede Reklamation ist eine Chance

e Ziele fir die Reklamationsbehandlung festlegen

e Grundlagen der zwischenmenschlichen Kommunikation
e Umgang mit Emotionen und Einwéanden

e Konfliktmindernde Kommunikation

* \Wie Sie den aufgebrachten, reklamierenden Anrufer
auf die Sachebene zurlckfihren

e Der Umgang mit schwierigen Gesprachspartnern

Teilnehmer: maximal 8 Personen

Ort: Schloss Solitude Gastronomie, Stuttgart
oder relaxa Waldhotel Schatten, Stuttgart

Umfang: Trainingsunterlagen, Zertifikat, Mittagessen,
2 Kaffeepausen, Getranke

pro Person 590 € zzgl. MwSt.

2 Seminar-Tage

27./28. Januar 2010 19./20. Mai 2010
17./18. Marz 2010

Seminarzeiten jeweils von 9.00 - 17.30 Uhr



DIE AKQUISE

- MIT SYMPATHIE NEUE KUNDEN GEWINNEN

Die telefonische Neuakquise stellt flir viele eine groRe
Hurde dar. Nicht umsonst wird die Telefonakquise als
Konigsdisziplin der Vertriebsarbeit beschrieben.

Wir |6sen gemeinsam in diesem Seminar vorhandene
Hemmschwellen und Blockaden.

Sie erhalten das Know-How, wie Sie lhre Kompetenz
in der Akquise verstarken und so flr stabilen
Neukundenzuwachs sorgen.

Inhalte:

* Neukundenakquise optimieren, reaktivieren Sie
|lhre Altkunden

e Akquisitions-Ziele und -Strategie

e Zeigen Sie Mut zur Akquise -
Wie ist meine eigene Einstellung?

® Personliche Blockaden Uberwinden und I6sen
* Mit den Entscheidern sprechen
e Der Aufbau des erfolgreichen Akquisetelefonates

e Das Unternehmen und seine Leistungen prasentieren:
sympathisch, sicher und mit Elan

e FEinwande kennen und vorbereitet sein

e Kaufsignale erkennen und richtig reagieren

Teilnehmer: maximal 8 Personen

Ort: Schloss Solitude Gastronomie, Stuttgart
oder relaxa Waldhotel Schatten, Stuttgart

Umfang: Trainingsunterlagen, Zertifikat, Mittagessen,
2 Kaffeepausen, Getranke

pro Person 590 € zzgl. MwSt.

2 Seminar-Tage

18./19. Januar 2010 7./8. Juni 2010
22./23. Marz 2010

Seminarzeiten jeweils von 9.00 - 17.30 Uhr



EMPFANG & TELEFONZENTRALE

- VISITENKARTE IHRES UNTERNEHMENS

Der Besucherempfang und die Telefonzentrale sind die
Visitenkarte lhres Unternehmens. Hier nimmt |hr Kunde
Kontakt mit Ihnen auf und verschafft sich den ersten
Eindruck von Ilhrem Unternehmen.

Gestalten Sie diesen Eindruck so positiv, kundenorientiert
und professionell wie nur maglich. Vermitteln Sie lhrem
Kunden das Geflihl von Aufmerksamkeit und Kompetenz.

Inhalte:

* Meine Rolle als Sympathie- und Werbetrager
des Unternehmens

® Die Visitenkarte lhres Unternehmens -
Der Arbeitsplatz: Rezeption und Empfang

® Wie wirke ich am Telefon und im personlichen Kontakt?
® Der Umgang mit Kunden am Empfang und am Telefon

® Die Grundlagen der Kommunikation
und ihre Bedeutung

® Die Besonderheit der Kommunikation am Telefon
* \Wie gibt man ein Gespréach richtig weiter?
e Hilfestellungen kunden- und serviceorientiert anbieten

e Schwierige Situationen gekonnt meistern

Teilnehmer: maximal 8 Personen

Ort: Schloss Solitude Gastronomie, Stuttgart
oder relaxa Waldhotel Schatten, Stuttgart

Umfang: Trainingsunterlagen, Zertifikat, Mittagessen,
2 Kaffeepausen, Getranke

pro Person 590 € zzgl. MwSt.

2 Seminar-Tage

1./2. Februar 2010 1./2. Juli 2010
19./20. April 2010

Seminarzeiten jeweils von 9.00 - 17.30 Uhr



INHOUSE scHuULUNG

Weiterbildung ist Vertrauenssache.

Alle Seminare, die Sie in unserem Veranstaltungsprogramlmm
finden, fihren wir auch in lhrem Unternehmen durch.
Gerne erarbeiten wir flr Sie mafdgeschneiderte Inhouse-
Trainingsmodule.

Die Inhalte werden auf die Bedlrfnisse und Zielvorgaben
Ihres Unternehmens zugeschnitten.

Sprechen Sie mit uns!




TEILNAHME-BEDINGUNGEN

Anmeldung Voraussetzung fir die Seminarteilnahme ist eine schriftliche
Anmeldung per Post, Fax oder E-Mail. Mit dieser Anmeldung erkennen
Sie die im Folgenden genannten Teilnahmebedingungen an. Nutzen Sie
zur Anmeldung unser bestehendes Anmeldeformular. Mit dem Erhalt der
Rechnung geht Ihnen ebenfalls die Anmeldebestatigung zu. Anmeldungen
werden grundsétzlich in der Reihenfolge ihres Eingangs bericksichtigt.

Zahlung Die Seminargebihr ist mit Rechnungsstellung bei Zahlung per
Uberweisung 10 Tage vor Seminarbeginn fallig.

Leistungen In der SeminargebUhr sind die Seminarunterlagen,
Schreibmaterial, Kaffeepausenverpflegung und Tagungsgetranke sowie
bei Ganztagesveranstaltungen zusatzlich ein Mittagessen inkl. Softgetrank
enthalten.

Ubernachtungskosten Ubernachtungskosten und Verpflegungskosten
sind direkt mit dem entsprechenden Hotel abzurechnen. Als Unterkunft
empfehlen wir das Veranstaltungshotel, der Teilnehmer/in Gbernimmt die
Buchung selbst. Die Hotelrechnung zahlen Sie vor der Abreise direkt im
Hotel. Ein Vertragsverhaltnis Uber die Hotelleistungen kommt ausschlieflich
zwischen Teilnehmer/in und Hotel zustande.

Rucktritt Gebuchte Seminare kénnen bis zu vier Wochen vor dem
Seminartermin kostenfrei storniert werden. Bei einer spateren
Stornierung kann von lhnen ein Ersatzteilnehmer benannt werden.

Wird kein Ersatzteilnehmer benannt, ist bei Ricktritt bis 14 Tage

vor Veranstaltungsbeginn eine Stornierungsgebihr von 50% der
Teilnahmegebuhr féllig. Bei spateren Stornierungen, bei Nichterscheinen
oder nur zeitweisem Erscheinen des Teilnehmers berechnen wir die volle
Teilnahmegebuhr. Die Stornierung muss schriftlich bei Modul Training
eingehen, es zahlt das Datum des Eingangs der schriftlichen Stornierung.
Die Teilnehmerunterlagen sind nur zum persénlichen Gebrauch der
Teilnehmer/in bestimmt. Alle Rechte behalten wir uns vor. Eine
Vervielfaltigung darf nur mit schriftlicher Genehmigung durch Modul-Training
vorgenommen werden.

Absage durch den Veranstalter Der Veranstalter behélt sich das Recht
vor, Termine und Veranstaltungsorte zu andern. Des Weiteren kann die
Veranstaltung durch den Veranstalter abgesagt werden. Die Teilnehmer
werden unverzlglich benachrichtigt. Bereits bezahlte Geblhren werden
rickerstattet. Weitere Anspriiche sind ausgeschlossen.

Zertifikat Der Teilnehmer erhalt nach Veranstaltungsende ein qualifiziertes
Teilnahmezertifikat.

Datenschutz Personen- und firmenbezogene Daten werden Uber unsere
EDV verarbeitet und gespeichert. Die Daten sind nur flr interne Zwecke
bestimmt und werden nicht an Dritte weitergegeben.

Unwirksame Klauseln Im Falle der Unwirksamkeit einzelner Klauseln
dieser Bedingungen bleibt die Wirksamkeit der Gbrigen Klauseln unberihrt.

Gerichtsstand Der Gerichtsstand und Erflllungsort ist der Sitz des
Seminarveranstalters.



SEMINAR ANMELDUNG

So melden Sie sich an

Bitte schicken Sie uns das ausgefillte Anmeldeformular:

Fax +49 7141 91132-09
E-Mail info@modul-training.de

Seminarbezeichnung

Termin

Teilnahmegeblhr pro Person zzgl. MwSt.

Teilnehmerin/Teilnehmer

Name, Vorname

Firma

Abteilung

Stralde/Postfach

PLZ, Ort

Telefon

E-Mail

Datum, Unterschrift

Bei Anmeldung von mehreren Personen Anmeldeformular einfach kopieren

Datenschutzerklarung

Ihre Daten werden von Modul Training zur Organisation der Veranstaltung
verwendet. Mit lhrer Unterschrift geben Sie Ihre Einwilligung, dass wir Sie
per E-Mail, Telefon oder Fax kontaktieren dirfen. Sollten Sie die Einwilligung
nicht in dieser Form geben wollen, streichen Sie bitte die entsprechenden
Satzteile oder setzen Sie sich mit uns in Verbindung. Die Einwilligung kann
jederzeit widerrufen werden.

Haben Sie noch Fragen?
Wir helfen lhnen gerne weiter:

Tel. +49 7141 91132 -03 Sylvia Etzrodt




Modul-Training Tel.: 07141 91132 -01
SchillerstralRe 26 Fax: 07141 91132 -09
71732 Tamm Mail: info@modul-training.de

Sylvia Etzrodt Geschéftsleitung
www.modul-training.de



