Hinweise zur Anmeldung:
Die Anmeldung erfolgt ausschlieRlich schriftlich in der:

CWLAE — Service GmbH
Heinickeweg 15, 13627 Berlin
Telefon: (020) 28 20 38 20
Telefax: (030) 28 30 38 22
E-Mail: service-gmbh @dvlab.de

B Tagungsgebiihr incl. Verpflegung flr Mitglieder irn
DVLAE e. V: 120,00 € (incl. 19 % Mw5t)

B Tagungsgebiihr incl. Verpflegung fir Michtmit-
glieder im DVLAE & V.: 170,00 £€ (incl. 19 % MwSt)

Mach Einganglhrer Anmeldungerhalten Sieeine Anmelde-
bestatigung/Rechnung, sofern noch Platze frei sind —an-
dernfalls informieren wir Sie sofort. Die Anmeldungen
werden nach Reihenfolge der Eingange berlcksichtigt.

Die Tagungsgebidhr ist nach Erhalt der Anmeldebests-
tigung/Rechnung per Uberweisung auf das u. g. Konto
zu entrichten.

Bankverbindung:

Berliner Sparkasse

Empfanger: DVLAR— Service GmbH
Kaontonummer: 66 04 04 51 60
Bankleitzahl: 100 500 00

Verwendungszweck:
Rechnungsnummer, Teilnehmemarme, Ort und Datum
der Veranstaltung.

Bei Stornierung der Teilnahme bis zu 7 Tage vor der Vieran-
staltung werden &0 % der Tagungsgebiihr zuriickerstat-
tet. Danach oder bei Nichterscheinen des Teilnehmers
berechnen wir die gesamte Tagungsgebihr. Selbstver-
stiandlich ist eine Vertretung des angemeldeten Teilneh-
rmers maglich.

Veranstaltungsort:

12.02.2008

KWA Stift am Hohenzellernpark
Fritz-Wildung-5tralle 22

14199 Berlin

14.02.2008

Mercure Diisseldorf Am Stresemannplatz
Am Stresemannplatz 1

40210 Disseldorf

20.02.2008
Munchenstift gGmbH
Haus a. d. Rimannstralie

Rumannstrafe 60
80804 Munchen

21.02.2008

Tagungszentrum Hehenheim

Der Akademie der Diczese Rottenburg-Stuttgart
Paracelsiusstralle 91

70599 Stuttgart

26.02.2008

InterCity Hotel Hamburg Hauptbahnhof
GlockengieRerwall 14/15

20095 Hamburg

27.02.2008

Kulturinitiative Kassel GbR

Im Anthroposophischen Zentrum
Wilhelmshoher Allee 261

34131 Kassel

Veranstalter:

DVLAR — Service GmbH
Heinickeweg 15, 13627 Berlin
Telefon: (030) 38 20 38 30
Telefax: (020) 38 30 28 32
E-Mail: service-gmbh@ dvlab.de

DVLAB
Service GmbH

Workshop

Der sozialkompetente
Berater als Verkaufer

Strukturiertes Verkaufen
in der Pflege
als Belegungsgarant

Zielgruppe:

Geschaftsfiihrer/-in, Heimleiter/-in,
Pflegedienstleiter/-in, Marketing-
und Qualititsbeauftragte,
Vertriebsbeauftragte,
Sozialarbeiter/-in, Rezeptions- und
Verwaltungsmitarbeiter/-innen

12.02.2008 Berlin
14.02.2008 Diisseldorf
20.02.2008 Miinchen
21.02.2008 Stuttgart
26.02.2008 Hamburg
27.02.2008 Kassel




Sehrgeehrte Damen und Herren,

durch den immer hirter werdenden Wettbewerb zwi-
schen den einzelnen Hausern beschaftigen sich auch
Pflege- und Behinderteneinrichtungen immer mehr
mit dem Therna Verkauf. Ist denn Verkauf der richti-
ge Ausdruck oder scllten wir nicht besser Uber Bera-
tung reden?

Ohne gute, urnfassende, seridse und fachlich kompe-
tente Beratung gibt es auch keinen Verkauf. Aberohne
die Abschlussfrage wird aus der besten Beratung kei-
ne Belegung. Deshalb ist jeder, der im Markt gin Pro-
dukt oder eine Dienstleistung anbietet ein Verkaufer.
Also auch Sie, wenn Sie beraten und damit die Bele-
gung steigern méchten.

Wie funktioniert in unserer Branche der Verkaufspro-
zess? Wie stelle ich den Interessenten oder dessen An-
gehiérige mitihren Wiinschen und Bedirfnissen inden
Mittelpunkt? Wie verkaufe ich meine Einrichtung und
mich im Gesprich am besten? Welche Techniken gibt
es, um den Verkaufsprozess zu steuern und wie wen-
de ich sie in der Praxis an? Wie kann ich durch Fragen
ein Gesprach leiten? Wie binde ich den Interessenten
an, mein" Haus?

Ziel dieses Workshops ist es, den Teilnehmern die ge-
stellten Fragen zu beantworten und ihnen Techni-
ken zu vermitteln, wie aus einem Beratungsgesprach
ein Verkaufsgesprach wird. Wahrend des Workshops
werden die Erkenntnisse und (Verkaufs-iTechniken in
Ubungen so praxisnah wie méglich trainiert. Ziel istes,
die erlernten Fertigkeiten danach in der taglichen Ar-
beit einsetzen zu kinnen.

Fachtag — Tagesablauf

10.00 — 16.00 Uhr

B Gibtes Unterschiede zwischen Berater und
Verkdufer?

B DerVerkaufsprozess in der Pflege

B Erster Kontakt und erster Eindruck

B Smalltalk

B Die Fachlichkeit

B Die Winsche und Bediirfnisse der Interessenten

B Fragetechniken

B Argument und Eundennutzen

B Fiihrung durch das Haus als vertrauenshildende
MaBnahme

B Ein-und Vorwinde unterscheiden und

beartwarten
B Signale desInteressenten
B Zusarmmenfassung und Abschlussfragen
B Wasistein Abschluss?
B Cesprachsaufzeichnung und Wiedervorlage
]

B Ubungdererlernten Fertigkeiten in Gruppen

Referent — Markus Liischer

Workshopleiter

Markus Lischer Jahrgang 1954, ist
als Sclwweizer seif wielen Jahren in
Deutschiand erfolgreich als Unter-
nehmensberater fifig. 2000 grinde-
te er in Leipzig zusdtzlich zur Unter-
nehmensberatung seinen eigenen Ver-
lag mit Printprodukten fiir Menschen
in den besten Jahren. Daneben mode-
riert er seine eigene Femsehsendung
feierabend.tv.

Als Unfermnehmens- und Marketingberater hat er sich seit dem Jahr
2000 neu ausgerichtet und steht den Kunden mif seinem prafun-
den Fachwissen als Berater fiir Seniorenmarketing zur Verfiiguna. Er
ist Spezialist fiir erfolareiche Marketing-, Werbe- und Kommunika-
tionskonzepte im Pllege- und Gesundheitsmarkt, Verkaufstechnik ist
fiirikn keine Theorie, da er die Fertikeiten tagtialich selbst anwen-
det und sie als Trainer in Werkshops an die Tedlnehmer praxisbezo-
gen weitervermittelt. — Mehr infos: www.consiligrivs-agentur.eu

Fax-Anmeldung (030) 38 30 38 32

12.02.2008 Berlin
14.02.2008 Diisseldorf
20.02.2008 Miinchen
21.02.2008 Stuttgart
26.02.2008 Hamburg
27.02.2008 Kassel
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M-I 1i-sl-1
Hiermit melden wir folgende Teilnehmeadnnen

verbindlich an:
nicht Mitalied Mitalied

im DVLAB im DVILAR
Mame, Yorname Q a
Mame, Yorname Q a
Mame, Yorname a a
Einrichtung
Stralle
PLZ/Crt
Telefan / Telefax
Datum Linterschrift

Mitgliedsnr,/Funktion:




