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> Globaler Anbieter von modernsten Trainings- und Beratungsdienstleistungen,
» Uber 20 Jahre Erfahrung in tGber 45 Ldndern, multilingual

» Mehr als 70% der Top-Unternehmen nutzen unser breites Produktspektrum
> Uber 300 zertifizierte Trainer, aus Ihrer Branche, in Ihrem Land

H(a LD @@ Success Analytics

= Forschungsbasierte \ / Implementierungs-Know:

High-Impact-Trainings:

= Globaler Leader in Evaluation™
— Vertrieb: 28 Module Ihr Erfolgskonzept = Wissenschaftliche Analyse
von 10.000 Trainingsprojekten:

— Leadership/Talent:

23 Module 2 Nachhaltiges Lernen aus 1 Hand: - Erfolgsfaktoren
— Service: 19 Module _ klassisch - _Benchmarks
2 Erfolgsrelevante Inhalte — virtuell = Optimaler Lerntransfer

= Lerntransfer-Tools - digital AcadaMe®
= MalBgeschneidert

=>» Kosteneffektiv

M Lokale, globale Trainer
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High-Impact Training

Effektives Lernen

Positionierung, Forschungsbasierte Tools,
Praxisfall Teilnehmerunterlage Beobachterbdgen
1-3 Tage
Ser.ninarX
l Viele ,Lernkandle” ansprechen, um Teilnehmer aktiv
einzubinden, Feedback zu geben und die praktische

Dikatisches 4-Phasen Umsetzung zu gewdhrleisten:

Modell, je Lerneinheit: Methodik Anteil

1. Sensibilisierung Rollenspiele 30 %
2. Forsc;hungsbasierter Anwendungsdiskussionen, Tools 20 %
Lerninput Praxisibungen: Zusammenspiel 20 %

. Lernkontrolle

3
. Praxisibungen: Einzelkompetenzen 20 %
4. Praxistransfer 9 P °

\ Aktuelle Forschungen vermitteln 10 %

Lerntran
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VCT-Portfolio LearnVision — Ubersicht

klassisch, virtuell und blended, TTT, forschungsbasiert

VERTRIEB FUHRUNG UND
TALENTE

fur mehr Umsatz / Marge fur nachhaltige Ergebnisse

28 Seminare, strukturiert in: 23 Seminare, strukturiert in: 19 Seminare, strukturiert in:
7 x Value/Digital Selling 4 x Organisationsentwicklung 5 x Verkauf von Service
4 x Erfolgreiche Verhandlungen 7 x Fihrung und Coaching 5 x Loyale Kunden entwickeln
5 x Ergebnisorientiertes KuMa 5 x Prasentation und Team 4 x Strategischer Service
11 x Professionell Verkaufen 3 X Beziehungsmanagement 5 x Management, Coaching
5 x Management und Coaching 4 x NEU: Kreativitatstechniken

B GroBes Portfolio in mehreren Sprachen fiir Ihren Erfolg!
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Vertrieb

Ve rtri e b LEI_\Rn\(b@SIQn |
28 Seminare in 5 Rubriken - 23 virtuell
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Details

Digital Erfolgreiche Kunden- Professionell Management
Selling Verhandlungen management Verkaufen und Coaching

» Value based » Verhandlungen » Account Target » Personlichkeit im Verkauf » Anerkennung

Selling effektiv planen Management > Beziehungen im Verkauf und Feedback

> Lésungsverkauf > Ver?andlun?len > grclnlss Selling, Up- 5 Rhetorik im Verkauf Zeben -
: : rofessione ellin » Situatives Fuhren
» Wirtschaftliches i 2 > Présentationstechniken I
Verkaufen InElnkElgl=r > Key Account . Pracentationstechniken 11 » Coaching 1
: rasentationstechniken
> Business Impact ~ Umgang m't* Management _ > Coaching 2
Selling (Neu)* Taktiken > Maximize your > Gebiets- und far-
> Prei héhen cuniti Verkaufsmanagement > Lerntransfer
> Produkte neu im FEISE ernone opportunities o Tools fiir *
Markt einflhren (Neu) Aliicssetiaining Vorgesetzte
> Neukunden > Business Partner > Zeit- und
gewinnen ~ [uRdlErT e A Prioritatenmanagement
> Digital Sellin ungen vertiefen I > Stress im Vertrieb nutzen
(Neu) I* » Kundenbezieh- » Reklamationsmanagement
ungen vertiefen II . pjneline™ im Vertrieb
Details > | | Details> | | Details > | | Details > | | Details >
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Flhrung & Talente

2T

Y Fihrung und Talentmanagement

LEmn\Wan_n |
23 Seminare in 5 Rubriken — davon 16 virtuell
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Details

Organisations- Fihrung und Prasentation Beziehungs- Kreativitats-
entwncklung Coaching und Team management techniken

» Change Magt.:
Navigatoren

» Verantwortung
uUbernehmen

» Prioritaten
managen I -
FUhrungssicht

» Prioritaten
managen I -
Mitarbeitersicht

Details =

© LearnVision

» Anerkennung und
Feedback geben

» Situatives Fuhren

» Strategisches
Flhren

» FUhren in digitalen
Seiten

» Coaching 1 .
» Coaching 2

> Lerntransfer-Tools
flr Vorgesetzte

| Details 2> |

* Best Seller

» Prasentations- » Stress managen » Methodenibersicht

techniken I > Konflikte I6sen, > Erfolgsrelevante
» Prasentations- Ideen entwickeln Methoden
techniken II > Effektive > Lernen von Google
» Erfolgreiche Kommunikation und Apple
Meetings
» Effektive
Teamflihrung I
> Effektive
Teamflihrung II
’ Details > | | Details > | ’ Details >
Info@LearnVision.de 6
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P Service - Kundenloyalitat
19 Seminare in 4 Rubriken — davon 17 virtuell

Verkauf von Loyale Kunden Strategischer Service| Management und
Serviceleistungen entwickeln Coaching

Service lernt
verkaufen

Service lernt Values
verkaufen

Service lernt
wirtschaftlich
verkaufen

Lésungsverkauf im
Service

Service aus Service als
Kundensicht Profitcenter

Stress im Service Zeit- und Prioritaten-
bewaltigen management
Schwierige Kommunikation digital
Kundengesprache nutzen

erfolgreich flhren Kundenbeziehungen
Loyale Kunden verzahnen

entwickeln

Digital Service Selling Unzufriedene Kunden

(NEU)

| Details >

© LearnVision

zurtickgewinnen

Details »> | | Details »>

Best Seller Info@LearnVision.de

Anerkennung und
Feedback geben

Situatives Flhren
Coaching 1
Coaching 2

Lerntransfer-Tools flr
Vorgesetzte

Details »>
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Iy

#) Beratungsleistungen in 5 Phasen LeannWizen.

A K T I Y

» Verlinkung > Best-Practice-
Business mit Konzept
Lernzielen > Lernpfade:

» Auswirkungs- effizient,
matrix nachhaltig

» Benchmark

Details > | | Details > |

© LearnVision

» Erfolgsrelevante > Best-Practice- » 5-stufiges
Lerninhalte Implementierung Messsystem,
selektieren - nachhaltig, exklusiv

> 4-stufige MaB- wirkungsvoll > Erfolgsnachweis
schneiderung »Phasen im

> Lernmix: Lernprozess:

E-Learning, VCT, vor, wahrend,
F2F nachher
» FUuhrungskrafte
involvieren

> Lokale, weltweite
Umsetzung

I Details 2> | | Details 2> | | Details 2>
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VCT - Virtual Classroom Training LeannV)sion

Fazit aus Studien Erprobtes Virtuelle Virtuelle Virtuelle
virtuelles Lerninhalte Lerninhalte Lerninhalte
Lernkonzept Vertrieb Flihrung & Service
Talente
» Verlinkung » Best-Practice- > 23 virtuelle > 16 virtuelle > 17 virtuelle
Business mit Konzept Seminare Seminare Seminare
Lernzielen > Lernpfade: > + virtuelle >+ virtuelle > + virtuelle
» Auswirkungs- effizient, nachhaltig Knigge-Regeln Knigge-Regeln Knigge-Regeln
matrix > Virtueller
> Benchmark Methoden-Mix
> virtuelle Lernzeit » Nachhaltige
Didaktik
Details - | ’ Konzept > | Konzept - Konzept 2> Konzept -
Inhalte > Inhalte > Inhalte >
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Gerne unterstutzen Ak
wir Sie e Eratiss ago
und BURES grac1as GRAZIE
freuen uns auf
den nachsten Kontakt
mit Ihnen.
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