


Ziele

= Mit diesem Angebot unterstiitzen wir Sie dabei, Ihr Unternehmen und lhre
Mitarbeiter fIT zu machen fur den Wettbewerb in 2010 und dartiber hinaus,
daflr steht das “+“

m Dabei betrachten wir alle Rollen in Inrem Unternehmen und bieten
zielgerichtete MalRnahmen, Sie und Ihre Mitarbeiter entlang des comTeam
Versprechens ,verstehen planen umsetzen” weiter zu professionalisieren

B Die Trainings setzen auf ,weniger ist mehr*: Lésungen flr die tagliche Praxis
stehen absolut im Vordergrund

B Machen Sie sich auf den Weg: fIT2010+ - Das neue comTeam
Trainingsprogramm
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Das fIT2010+ Trainingsangebot in der Ubersicht

Servicetechniker fIT2010+ Basis-Training
Der kundenorientierte Service-Einsatz

fIT2010+ Aufbau-Training
Vertriebliche Chancen im Service-Einsatz nutzen

Vertriebsmitarbeiter fIT2010+ Basis-Training
Grundmuster erfolgreicher Verkaufsgespréache

fIT2010+ Aufbau-Training
Neukunden gewinnen und Verhandlungen flihren

Service und flIT2010+ Basis-Training
Vertriebsmitarbeiter Im Doppel zu doppeltem Erfolg: Vertriebliche
Potenziale ausschopfen

fIT2010+ Aufbau-Workshop
Optimierung der innerbetrieblichen Schnittstelle
zwischen Service und Vertrieb
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Das fIT2010+ Trainingsangebot in der Ubersicht

Auszubildende fIT2010+ Training
Als Azubi erfolgreich durchstarten

Front- und Back- fIT2010+ Training
Office Kundenorientierte Gesprachsfiuhrung — die

Visitenkarte des comTeam Systemhauses

ElectronicPartner 4 comTeam
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Das fIT2010+ Trainingsangebot in der Ubersicht

Unternehmer und fIT2010+ Personalmanagement-Training
Fuhrungskrafte Strukturierte und erfolgreiche Personalauswabhl

fIT2010+ Personalmanagement-Training
Die Schlagkraft des Vertriebs erhdhen

fIT2010+ Personalmanagement-Training
Mitarbeiter zu Hochstleistungen flihren
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Das fIT2010+ Trainingsangebot Service-Techniker

Service-Techniker (8-12 TN) . Qualitatssicherung und Empfehlungsmarketing:
Das 100% + 1-Modell

fIT2010+ Basis-Training . FISH! Die Einstellung macht’s!

Der kundenorientierte Service- * Der kundenorientierte comTeam Service-Einsatz

Einsatz . Beschwerden deeskalieren und Reklamationen

erfolgreich managen

S " Der erste Schritt zum Praxiserfolg: Videobeispiel
rainer:

Ingo Rasch, Rolf-Peter Ferl, Steffen Reinink und Transferplanung
Service-Techniker (8-12 TN) . Akquisekompetenz im Service: Umsatzchancen
entdecken und nutzen
fIT2010+ Aufbau-Training . Die freundliche und verstandliche Auftragsklarung
Vertriebliche Chancen im . Das vertriebsorientierte Ansprechen von entdeckten
Service-Einsatz nutzen Bedarfen im Service
. Spontane kundenseitige Leistungsforderungen als
Trainer: Auftrag verkaufen
Ingo Rasch, Rolf-Peter Ferl, Steffen Reinink
ElectronicPartner .. comTeam
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Das fIT2010+ Trainingsangebot Vertrieb

Vertriebsmitarbeiter (8-12 TN) . Grundmuster erfolgreicher Verkaufsgesprache
. Das Erstgesprach — Sich selbst und das
fIT2010+ Basis-Training Unternehmen professionell prasentieren
Grundmuster erfolgreicher . Der Einstieg in ein Verkaufsgesprach
Verkaufsgesprache . Die Bedarfsermittlung
. Leistungen prasentieren, Nutzen argumentieren
Trainer: . Einwéande erfolgreich kontern
Ingo Rasch, Rolf-Peter Ferl, Lars Vogel n Die Abschlussquote erhdhen
Vertriebsmitarbeiter (8-12 TN) . Strategischer IT-Vertrieb: Den Erfolg planen
. Die telefonische Kaltakquise
fIT2010+ Aufbau-Training . Das ,Maximal-“ und ,Minimal-Prinzip“ des
Neukunden gewinnen und Einkaufers
Verhandlungen fuihren . Entscheider-orientierte Nutzenargumentation
. Erfolgsfaktoren in der Konzept- und
Trainer: Preisverhandlung

Ingo Rasch, Rolf-Peter Ferl, Lars Vogel
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Das fIT2010+ Trainingsangebot Schnittstelle

Service-Vertrieb

Service- und
Vertriebsmitarbeiter

(8-12 TN)

fIT2010+ Basis-Training

Im Doppel zu doppeltem
Erfolg: Vertriebliche Potenziale
ausschopfen

Trainer:
Claus-Peter Ulitzner, Ingo Rasch

Service- und
Vertriebsmitarbeiter

(8-12 TN)

fIT2010+ Aufbau-Workshop
Optimierung der inner-
betrieblichen Schnittstelle

zwischen Service und Vertrieb
Trainer:
Claus-Peter Ulitzner, Ingo Rasch

ElectronicPartner

Inhalte

Die Schnittstelle zwischen Service und Vertrieb —
Prozesse, Erfahrungen, Modelle

Die Perspektive des Kunden: Interessieren ihn
unsere internen Prozesse uberhaupt?
Kundenerwartungen als Maxime des Handelns
Sich als Doppel verstehen: Potenziale erkennen
und im Doppel gezielt kommunizieren

Optimierung der innerbetrieblichen Prozesse an der
Schnittstelle Service-Vertrieb

Teilnehmer sind mindestens je ein Service-
Techniker/-Leiter und ein Vertriebsmitarbeiter/-
Leiter/Unternehmer aus einem Systemhaus
Arbeitsergebnis: Konkrete Diskussionsgrundlage fur
innerbetriebliche Prozessveranderungen an der
Schnittstelle Service-Vertrieb

comTeam
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Das fIT2010+ Trainingsangebot Vertrieb

Auszubildende (10-15TN) ™ Meine Rolle als Auszubildender: Erwartungen des
Kunden, des Chefs und der Kollegen

fIT2010+ Training . Kommunizieren in der Berufswelt

Als Azubi erfolgreich . Kundenorientierung: Das ,A“ und ,O“

durchstarten . Mit Kunden telefonieren: Worauf kommt es an?

" Sich selbst und die Arbeit gewissenhaft

Trainer: organisieren

Lars Vogel, Ingo Rasch " Lernen, lernen, lernen und sich fur die Karriere
empfehlen

Front- und Back-Office (8-12TN) *® Qualitatssicherung und Empfehlungsmarketing:
Das 100% + 1-Modell

fiIT2010+ Training . FISH! Die Einstellung macht’s!

Kundenorientierte Gesprachs- = Das Telefon als Visitenkarte des Unternehmens

flihrung — die Visitenkarte des = Beschwerden erfolgreich deeskalieren

comTeam Systemhauses . Gesprachstechniken flr eine storungsfreie
Kommunikation mit dem Chef, Kollegen, Kunden

Trainerin: und Lieferanten
Nina Wolf . Effektivitat und Effizienz im Kundenmanagement:
Die Kollegen (mit-)organisieren
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Das fIT2010+ Trainingsangebot Unternenmer und

Vertriebsleiter

Unternehmer und
Fuhrungskrafte

(6-10 TN)

fIT2010+ Personalmanagement-
Training

Strukturierte und erfolgreiche

Personalauswahl

Trainer:
Claus-Peter Ulitzner, Ralf Mayer

Unternehmer und
Vertriebsleiter

(6-10 TN)

flIT2010+ Personalmanagement-
Training

Die Schlagkraft des Vertriebs

erhohen

Trainer:
Claus-Peter Ulitzner, Ralf Mayer

ElectronicPartner

Inhalte

Systematisches Personalmanagement im
Systemhaus

Die richtigen Leute an die richtige Stelle bringen:
Schlisselkompetenzen und Anforderungsprofile im
Systemhaus

Die Personalsuche effektiv gestalten

Das strukturierte Auswahlinterview
Einstellungsmodalitaten unter der Lupe

Systematisches Personalmanagement im
Systemhaus

Schlisselkompetenzen im IT-Vertrieb

Gute Vertriebler finden, auswéahlen und behalten
Entwicklung von Vertrieblern zu Saulen des
Unternehmens

-10- comleam
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Das fIT2010+ Trainingsangebot Unternehmer und
Vertriebsleiter

Unternehmer, Vertriebsleiter, . Die Voraussetzungen fur Hochstleistungen:
Service-Leiter (6-10 TN) Anforderungen an Flhrungskrafte
" Mitarbeiter fordern, und fordern: Fhrungsstile die
fIT2010+ Personalmanagement- funktionieren
Training . Losungswege fiir die gezielte
Mitarbeiter zu Mitarbeiterentwicklung
Hochstleistungen flihren . Die Psychologie der Mitarbeiter-Motivierung
. Fuhrung zu mehr Effizienz (in Zusammenarbeit mit
Trainer: MD Hardware & Service GmbH und WPS
Claus-Peter Ulitzner, Ralf Mayer comTeam Edition )
ElectronicPartner . comTeam
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Berater

Claus-Peter Ulitzner

Diplom-Psychologe
Senior Berater der GMP.

ElectronicPartner

Uberblick

= Jahrgang 1966

f | Studium der Psychologie in Bielefeld
(Schwerpunkt: Wirtschaftspsychologie)

Ausbildung zum Feinmechaniker / Weiterentwicklung zum
EDV-Techniker

[ | 8-jahrige Beratungserfahrung mit den Schwerpunkten
Zielvereinbarungen, Fuhrungskrafteentwicklung und Vergutung

F ] Umfangreiche Trainingserfahrung in den Bereichen
Mitarbeitergesprache, Zielkonferenzen und Fihrung

[ Coaching-Ausbildung bei der Deutschen Psychologenakademie

| Seit 2006 im Team der GMP.

Arbeitsschwerpunkte

Konzeption von Personalentwicklungsinstrumenten; Konzeption und Durchfiihrung von
Trainings, vorwiegend in den Bereichen Fuhrung, Teamentwicklung,
Personlichkeitsentwicklung; Moderation von Workshops; Coaching von Fuhrungskréften;
Organisationsentwicklung und Feedbackprozesse

comTeam
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Berater

Ingo Rasch

Uberblick

= Jahrgang 1969
x Ausbildung zum Hotelfachmann

= 1995-97: Weiterbildung an der Hotelfachschule Dortmund
(Schwerpunkte: BWL, Marketing, Personal).

= 18 Jahre Berufserfahrung in der Dienstleistung, Hotellerie und
Touristik, davon 8 Jahre in Spanien und Osterreich.

[ | 5-jahrige Fuhrungserfahrung in den Bereichen Rezeption, Food &
Beverage, Entertainment und Veranstaltungen, zuletzt 2-jahrige
Tatigkeit als Regionaler Trainingsmanager fir die Region

Staatl. gepr. Betriebswirt Spanien/Karibik bei ROBINSON.
Berater der GMP.

= Seit 2004 im Team der GMP.

Arbeitsschwerpunkte

Konzeption und Durchflihrung von Trainings in den Bereichen: Service- und
Kundenorientierung, Kommunikation, Fiihrung, Motivation, Konfliktmanagement,
Persdnlichkeitsentwicklung, Moderation von Workshops.

ElectronicPartner s comTeam
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Berater

Rolf-Peter Ferl

Uberblick
&  Jahrgang 1955
F Ausbildung zum Biromaschinenmechaniker

f Studium der Psychologie in Bielefeld
(Schwerpunkte: Padagogische Psychologie, Entwicklungspsychologie)

Basiskompetenzen Gesprachspsychotherapie (GWG) und
Verhaltenstherapie (DGVT)

Instruktor fir Autogenes Training

| 1991 — 1995 Tatigkeit als Dozent und Trainer bei einem
Bildungstrager in Schleswig-Holstein

Diplom-Psychologe

Berater der GMP. [ Seit 1995 als freier Trainer, Berater und Coach tatig. Entwickler
und Produzent von technischen Trainingsinstrumenten fir die
Personalentwicklung

= Seit 2006 im Beraterteam der GMP.

Arbeitsschwerpunkte

Personalauswahl, Eignungsdiagnostik; Beratung im Bereich

Telemarketing und CRM, Durchfihrung von Trainings in den

Bereichen Personlichkeitsentwicklung, Kommunikation,

Telekommunikation, Beschwerdemanagement, Vertrieb, Motivation, Individualchoaching.
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Berater

Lars Vogel

Versicherungskaufmann
Staatl. gepr. Kommunikationswirt
Berater der GMP.

ElectronicPartner

Uberblick

= Jahrgang 1969

f | 2005 Ausbildung zum Verhaltenstrainer und Coach

= 15 Jahre Erfahrung in der Versicherungswirtschaft

[ ] 1994 - 1999 selbstandiger Versicherungskaufmann HGB 84

[ | 2000 - 2003 tatig fur den Marktfihrer im Bereich Entwicklung von

Risikodeckungskonzepten als Marketingberater, in der
Qualitatssicherung, als Sachversicherungsspezialist und
Maklerbetreuer.

= 2004 - 2005 Key Account Management fiir freie Versicherungsmakler

] Seit 2006 im Team der GMP.

Arbeitsschwerpunkte

Konzeption und Durchfihrung von Trainings in den Bereichen:

Service- und Kundenorientierung sowie Vertrieb, Entwicklung von Vertriebskonzepten in
der Assekuranz und im Handel, Coaching von Vertriebsfiihrungskraften und selbsténdigen
Versicherungsfachleuten.
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Berater

Steffen Reinink

Uberblick

= Jahrgang 1983

F | Studium der Psychologie in Bielefeld
(Schwerpunkte: Klinische Psychologie, AO-Psychologie)

Seit 2007 im Team der GMP.

Arbeitsschwerpunkte

Diplom-Psychologe
Berater der GMP. _Planung_ und Dl_Jrcthhrung von BGQ -Feedbacks, Assessme_nt )
im Bereich betriebliches Gesundheitsmanagement, Konzeption und Durchflihrung von
Assessment-Centern, Konzeption und Durchfiihrung von Verhaltenstrainings
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Beraterin

Nina Wolf

M.A. Linguistik,
Master Personalentwicklung
Beraterin der GMP.

ElectronicPartner

Uberblick

= Jahrgang 1974

| Studium der Linguistik und Psychologie in Bielefeld (Schwerpunkte
Kommunikation und Kognition, Sozialpsychologie)

] Studium der Personalentwicklung in Kaiserslautern

= Ausbildung zur ,Kommunikationspsychologischen Beraterin“ bei
Friedemann Schulz von Thun

[ | 2000 — 2001 Jahre Leiterin ,Training und betriebliche Weiterbildung*®
der AGW-Beratung GmbH

= 2001 — 2009 Personalentwicklerin bei der Hella KGaA Hueck & Co.

Arbeitsschwerpunkte

Konzeption und Durchfihrung von Trainings in den Bereichen Personlichkeitsentwicklung,
Kommunikation, Konfliktklarung, Selbstmanagement, Begleitung von
Teamentwicklungsprozessen
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Berater

Ralf A. Mayer

Uberblick

= Jahrgang 1966

F | Studium der Psychologie in Bielefeld
(Schwerpunkte: AO-Psychologie, Erwachsenenbildung)

1991-1995 Tatigkeit als Zielgebietskoordinator
in der Touristik

] Seit 1995 im Beraterteam der GMP.
[ | Seit 2000 Managing Partner der GMP.

Diplom-Psychologe
Managing Partner der GMP.

Arbeitsschwerpunkte

Konzeption von Personalentwicklungsinstrumenten, Konzeption und
Durchfuhrung von Trainings, vorwiegend in den Bereichen Fuhrung,
Teamentwicklung, Personlichkeitsentwicklung, Vertrieb, Service- und
Kundenorientierung, Moderation von Workshops, Coaching von
Fuhrungskraften, Organisationsentwicklung.
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