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Die Weiterbildungs-
nachfrage ist hoch

88 Prozent aller dsterreichischen Reise-
blromitarbeiter mdchten sich gerne
weiterbilden (Amadeus Online-Umfrage
2011). Gut so. Denn fiir Reiseunterneh-
men ist die Investition in die Weiterbil-
dung ihrer Mitarbeiter héchst rentabel
(ibw-Forschungsbericht Nr. 144, Zum
Nutzen der Weiterbildung).

So treffen sich also zwei Interessen zum Wohle der Bilanz.

Da bleibt mir nur noch auf das aktuell vorliegend TTC-Programm hinzu-
weisen. Bitte sehr: 51 Seminare jeder Richtung an 231 Terminen in ganz
Osterreich. Wieder das umfangreichste Programm und das einzig spezifische
fur touristische Unternehmen.

Rufen Sie mich an (0676 88246445) oder mailen Sie mir (andreas.sturmlech-
ner@europaeische.at), wenn Sie Fragen, Wiinsche oder Anregungen haben.

Herzliche GriiBe
Ihr

Mag. (FH) Andreas Sturmlechner
Geschéftsfihrer TTC
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lhre Trainer und Vortragenden

» Prof. Karl Born

Ehemaliges Mitglied des Vorstands der TUI Group (Europa Mitte: Deutschland, Osterreich, Schweiz) und zugleich Vorsitzender der Geschéftsfilhrung TUI Deutschland. Seit Okto-
ber 2000 Professor fiir Betriebswirtschaftslehre und Tourismusmanagement an der Hochschule Harz in Wernigerode/Deutschland. Mehr als 100 Vortrage auf Kongressen und
Fiihrungskraftetagungen. Gilt als einer der meistgefragten Interviewpartner in Deutschland zu Tourismusfragen.

(3
L

Mag. Christian Dorner

Der Experte in Reiserecht und Autor des Ratgebers ,Osterreichisches Reiserecht von A-Z“. Lektor auf der FH Wien — Studiengang Tourismus-Management der WKW, Vor-
tragender im Rahmen des Hochschulstudiums am IBS-Institut fiir berufsbegleitende Studien in Kooperation mit der européischen Hochschulen KG. Obmann des Vereins zur
Bekampfung unlauteren Wettbewerbs, Mitglied im Beirat nach der RSV im BMWFJ, 27 Jahre Geschéftsfiihrer im Fachverband der Reisebiros der WKO, 21 Jahre Geschafts-
fiihrer im Fachverband der Freizeitbetriebe der WKO.

Markus Ehrensberger

25 Jahre Management-Erfahrung in der Reisebranche im In- und Ausland. Aufbau, Sanierung und Leitung diverser Organisationen. Lander- und marktspezifische Entwicklung
und Umsetzung von Vertriebsstrategien inkl. Kundenbindungsprogrammen. Fiihrung von Team-Members unterschiedlicher Nationalitat, Religion, Denkmuster, Bildungs- und
Ausbildungsstandards. Zertifizierter Change-Manager. Experte fiir qualifiziertes Personal- und Projektmanagement. Ausbildung am Institut fir Logotherapie & Existenzanalyse
nach V. E. Frankl. Lehrbeauftragter an der Fachhochschule fiir Tourismus, am Institute for Tourism & Hotel Management in Salzburg und an der WU Wien.

Harry Gruber

NLP- & Mentaltrainer, Business- & Kommunikationscoach. 18 Jahre Reisebiiroerfahrung, aktiver Berufspilot und Inhaber der Firma ,hgtraining.at“, wo er seit vielen Jahren
erfolgreich Seminare und auBergewohnliche Events fiir Firmen im In- & Ausland organisiert. Experte fiir erfolgreiche berufliche und private Kommunikation.

T, Dr. Wolfgang Jager
| Werbe-, Wirtschafts- und Sozialpsychologe, Businesscoach und dipl. Mentaltrainer. Leitung des Institutes fiir psychologisches Ressourcenmanagement. Weitere Aus-
bildungen zu den Themen Gruppendynamik, Kommunikation und Organisationsentwicklung. Langjahrige Berufserfahrung in leitenden Positionen in der Touristik. Beratungs-
tétigkeiten fiir Unternehmen im Human Resources Bereich (strategische Personalentwicklung, Persénlichkeitsentwicklung, Fiihrungskréfteentwicklung, Unternehmenskultur,
Gruppendynamik, Teamforderung, Kommunikation, Konfliktmanagement, Work-Life-Balance). Weiters Projekte zum Thema betriebliche Gesundheitsférderung und Marketing
(CSR, Cl, CB).
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a.0. Univ.Prof. Dr. Herwig Kollaritsch, MD, DTM

Universitétsprofessor und Facharzt fiir Tropenmedizin sowie fiir Hygiene und Mikrobiologie. Diverse Feldstudien u.a. in Westafrika. Griinder des landesweiten Uberwachungs-
systems fiir durch Impfung zu verhiitende Krankheiten in Osterreich. Sekretér der The Royal Society of Tropical Medicine and Hygiene. Direktor am Karl Landsteiner Institut
fiir Infektionsepidemiologie und Impfwesen. Président der Osterreichischen Gesellschaft fiir Reise- und Tropenmedizin. Allgemein beeideter und gerichtlich zertifizierter Sach-
verstandiger fiir Tropenmedizin, Reisemedizin und Impfwesen. Leiter des Zentrums fiir Reisemedizin. Autor von mehr als 300 Publikationen, davon 13 Biicher und mehr als
20 Buchbeitrage. www.reisemed.at

Mag. (FH) Giinter Reiterlehner

16 Jahre Managementerfahrung in nationaler und internationaler Hotellerie und Gastronomie. Ausgebildeter Trainer fiir Erwachsenenbildung. Zahireiche Seminare innerhalb
verschiedener Hotelketten und im Rahmen einer internationalen Hoteldirektorenausbildung. Abgeschlossenes Fachhochschulstudium fiir Unternehmensfiihrung. Selbst-
sténdiger Unternehmensberater, Hotelbetreiber — www.stanys.at und www.kvu.at, Wirtschaftstrainer und Coach. Dozent am Universitétslehrgang fiir Tourismuswirtschaft der
Executive Academy der Wirtschaftsuniversitét Wien, Lektor an der FH Wien Tourismusmanagement, Lehrgangsleiter und Trainer diverser Lehrgénge fiir den Tourismus.

Markus Schauer

Selbststandiger Managementberater, Trainer und Coach im Team von Experiences. 15 Jahre Management-Erfahrung in nationaler und internationaler Hotellerie. Schwerpunkte
im Training sind elektronischer Vertrieb und Online Marketing, Mediation, wie die Arbeit mit Elementen aus systemischem Training und Coaching, sowie NLP und Trinergy.
Ausgebildeter Mediator und nach ICF-Richtlinien getesteter Coach. Vortragender und Lehrgangsleiter bei Managementlehrgéngen im Tourismus. Seit 2005 Lektor am Universi-
tétslehrgang fiir Tourismuswirtschaft der Wirtschaftsuniversitit Wien. Lehrgangsleiter Wifi Osterreich fiir den Lehrgang Marketing und Sales in der Tourismuswirtschaft und fiir
den Lehrgang Online Marketing. Gewinner Wifi Trainer Award 2008 und 2009. Publikation einer Studie iiber Travel Search Engines und Hotelpreisvergleichsportale fiir die OHV.

Manfred Schwaiger

25 Jahre internationale Erfahrung (Marketing, Verkauf) in Managementpositionen, davon 5 Jahre im Ausland (China/USA). Internationale Verkaufsausbildung. Verkaufsleiter
Europa / Nord-, Mittel und Siidamerika eines internationalen Konzerns mit weltweit tiber 20.000 Mitarbeitern. Konzeption und Implementierung mit Customer Relation. Manage-
ment mit Schwerpunkt auf Optimierung von Nahtstellen im Bereich Fiihrungs- und Team-Kompetenz. Aufbau und Etablierung neuer Abteilungen im Bereich Schulung und
Training (Verkauf).

Helga Steiner

Seit 1989 tétig in Vertrieb und Marketing. Nach der Ausbildung als Diplomfachwirt fir Marketing tibernahm sie die Managementverantwortung in international tétigen Unter-
nehmen fiir Marketing und Vertrieb. Die Arbeitsschwerpunkte waren Vertrieb, Marketing, Strategie und Fiihrung. Seit 1996 tétig als selbststiandige Umsetzungsberaterin und
Wirtschaftstrainerin von Marketing- und Vertriebsideen mit den Schwerpunkthemen Vertriebsstrategie, Organisations- und Teamentwicklung. Fachbuchautorin (Vertriebsarbeit
leicht gemacht, Gabler Verlag).

Matthias Wolkner

Fachbuchautor (,Wo bleiben die Kunden?“, ,Mehr Erfolg am Counter®, ,,So reden Chefs“ u. a.) und Unternehmensberater, Spezialist fiir Reisevermittler und Reiseveranstalter,
Praktiker, Trainer. Kennt alle Seiten eines Vertriebsunternehmens, nennt seine Trainings ungern Seminare, sondern lieber Workshops, weil er sich immer an den Themen der
Teilnehmer orientiert. ,,Nutzen bieten” ist seine Devise, nicht ,Missionieren®.
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ORV-Akademie 2011

Leadership
im Reiseburo

5 Termine zu je 2,5 Tagen,
Beginn: 13. Oktober 2011
Ende: 24. Marz 2012

Absolventen ORV-Akademie 2010/2011

Abschluss mit Diplom o Teil 1 >> 2,5 Tage Teil 3 >> 2,5 Tage
Den Abschluss des Lehrgangs bildet eine umfassende Priifung iiber die Inhalte des Lehrgangs. Termin: 13. bis 15. Oktober 2011 Termin: 26. bis 28. Janner 2012
Die Uberreichung der Diplome erfolgt in feierlichem Rahmen.
Innovative Fihrung und Zielerreichung mit Methode
. Organisation von Verkaufseinheiten
Trainer
Markus Ehrensberger ] Teil 4 >>2,5 Tage
Teil 2 >> 2,5 Tage Termin: 1. bis 3. Marz 2012
Termin: 17. bis 19. November 2011
Anfragen und Anmeldung Verkauf durch Vorbildwirkung
richten Sie bitte an: Christian Widerna / Office Manager Marketing ,, Total customer focus”
TTC Training Center GmbH, Email: info@ttc.at, Telefon: 01/317 25 00-73372, Fax: 01/319 93 67-372 Teil 5 >> 2,5 Tage
Die ORV Akademie ist eine Kooperation des Osterreichischen Reisebiiroverbandes mit dem Termin: 22. bis 24. Marz 2012
TTC Training Center.
Konflikt- und Beschwerdemanagement
Impressum

TTC Training Center Unternehmensberatung GmbH,
KratochwijlestraBe 4, 1220 Wien,

Telefon: 01/317 25 00-73372, Fax: 01/319 93 67-372, m A H ;

info@ttc.at, www.ttc.at, , 85t.e rgeulch ischer

Firmenbuch Nr. FN 194522 m, UID-Nr.: ATU 15362408. e|sepuro

Das TTC Training Center ist ein 100% Tochterunternehmen der Européischen Reiseversicherung AG. Verband

www.ttc.at STICE
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Verkaufstraining.
Die Grundlagen

Fiir Branchenanfén-
ger, Quereinsteiger
und erfahrene Mit-

arbeiter/innen, die
ihre Beratungs- und
Verkaufsverfahren
auffrischen und ver-
bessern michten

Die teuerste Leistung des Reisebliros ist die personliche Beratung, da die
steigende Angebots- und Informationsvielfalt den Kunden mehr denn je
verunsichert. Je gezielter ein Mitarbeiter berat, je genauer er die Kunden-
bedirfnisse erkennt und je treffsicherer er die Realisierungschancen ein-
schétzt, desto héher wird seine Abschlussquote und damit sein Beitrag
zum Gesamterfolg des Unternehmens sein. Nur Mitarbeiter, die effizient
beraten, férdern Empfehlungen und akquirieren Stammkunden. Der Mitar-
beiter soll ein Gefihl fir die Kaufabsicht und die Rentabilitat von Kunden

entwickeln.

Verkaufer als ,Einkaufsberater” — der
erste Eindruck zéhlt

Bedarfsermittiung — Was will Kunde?
(Fragetechniken)

der Verkaufszyklus (non verbal — verbal)
— benutze die Sprache des Kunden
Produktnutzen versus Kundennutzen
Angebotsphase (Produkt — Merkmal —
Nutzen) — Fragen, Zuhoren, Zusammen-
fassen und Nachfassen!
Verkaufsabschluss — Empfehlungsfrage /
Abschlussangst
Reklamationsbearbeitung (Stress / Angriff
/ Flucht?)

Was kostet das Reisebiiro die Beratung
und wie sind diese Kosten vom Mitarbei-
ter zu beeinflussen?

Notizen sind mehr als Gedankenstiitzen
Preis- und Gebiihrenargumentation
Einschatzung der Kaufabsicht des
Kunden

Einschatzung der Rentabilitat von Kunden
Einflussfaktoren auf die Abschlussquote

EUROPAISCHE /78
RersevERsicHERUNG % N

Manfred Schwaiger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e Graz am 21.09.2011
Graz am 16.01.2012

e Linzam 03.10.2011
Linz am 30.01.2012

e Wienam 17.10.2011
Wien am 13.02.2012

e Salzburg am 07.11.2011
Salzburg am 20.02.2012

e Innsbruck am 28.11.2011
Innsbruck am 27.02.2012

Business Travel -

Verkaufsgrundlagen

Eine neutrale Ubersicht und ganz-
heitliche Betrachtungsweise zeigen
verschiedenste Méglichkeiten der
Reiseabwicklung und Gestaltung
der Zusammenarbeit mit Firmen-
kunden auf. Die Teilnehmer sind in
der Lage, ideale Reiseprozess-
varianten fiir Unternehmen zu
entwickeln, die notwendige Weiter-
verrechnung verschiedenster
Leistungen wird bewusst, eine
sichere Argumentation gefestigt.

vom Reiseabwickler zum Unter-
nehmensberater
Gestaltungsmaglichkeit von Service
Levels

Analyse Prozesskette: Full Service oder
Part Service

Fees (Handling, Transaction, Booking,
Management ...)

leistungsorientierte Berechnung und
Argumentation von Charges und Fees
Travel-Accounts
Genehmigungsverfahren, Entwicklung/
Umsetzung Reiserichtlinien
Optimierung der Wertschdpfung, Zusatz-
verkaufsmaglichkeiten
Reiseversicherung
Vielfliegerprogramme fiir den Kunden
Firmenforderprogramme, Destinations-
boni, Corporate Rates

Fiir Branchenanfén-
ger, Quereinsteiger
und erfahrene Mit-
arbeiter/innen im

Umgang mit Ge-
schéftsreisekunden,
die Abwicklung und
Beratung optimieren
mochten

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195, netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e Salzburg am 18.10.2011
e Graz am 25.10.2011
e Wels am 11.01.2012
e Innsbruck am 20.03.2012
e Wienam 11.04.2012

www.europaeische.at



Die ganze Welt im Kopf

Wissensmanagement Tourismus-Geographie

Fiir alle
Mitarbeiter/innen
im Reisebiiro

Welche Insel liegt stidlicher, Réunion oder Mau[itius? Wo habe ich mehr
Kontakt zur Bevélkerung, in der Tirkei oder in Agypten? Was unterschei-
det Jamaika von der DomRep? Sehe ich in Jordanien nur alte Steine oder
auch einen richtigen Bazar? Gibt es dort auch ein Leben auBerhalb von

Hotelanlagen?

Viele Fragen, mit denen uns der Kunde taglich konfrontiert.

In der globalen Tourismuswelt erwartet der Kunde nicht mehr, dass der
Reiseberater schon (iberall war. Der Kunde erwartet, dass ihn der Berater
versteht und Informationen liefern kann, die er nicht im Internet findet.
Der Wissensanspruch an den Expedienten steigt laufend, dieser muss
andererseits liber eine professionelle Bedarfsermittlung die Bediirfnisse
viel schneller erfassen. Gerade in dieser Phase darf sich der Berater keine
Unsicherheiten leisten und muss mit zuverlassigem, aktuellen Wissen

Uberzeugen.

Brain-Map oder die Weltkarte im Kopf
spezielle Merktechniken fiir spezielle
Typen

Verankerung tourismusrelevanter Aspekte
im Langzeitgedéchtnis

alte oder lebendige Geschichte

Ordnung meiner personlichen Wissens-
datenbank

Wissens-Verkniipfungen: von Landschaft,
Bevolkerung und Klima, von Aktivitat,
Kultur und Erholung

Klimazonen, Winde, Zugang zur Bevolke-
rung

Updating: Wie bleibe ich am aktuellen
Wissensstand?

o Lernstoff besser verarbeiten
Gehirn-Jogging

L]

www.ttc.at

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195, netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e Salzburg am 05.10.2011
Graz am 29.11.2011
Wien am 13.12.2011

Linz am 07.03.2012
Innsbruck am 17.04.2012

Rhetorik fiir Touristik-
und Reisebliro-Agents

Gezielt die Sprache einsetzen um Erfolg

zu haben

Ihre Vorteile und Ihr Nutzen:

Sie fiihren mit Leichtigkeit Gesprache,
Vortrége, Verhandlungen und Diskussionen
im beruflichen Umfeld und erreichen so
die gewiinschte Wirkung!

Sie beeindrucken dadurch, dass Sie aktiv
ins Gespréach eingreifen und personliche
Erfahrungen einbringen!

Sie perfektionieren anhand von Beispielen
aus der Praxis Ihre Rhetorik!

Rhetorik

Die Sprache als Kommunikationsmittel
genutzt um Wirkung zu erreichen

Freies Sprechen: Reden, prasentieren, ver-
handeln und argumentieren voller Energie
Sprechtechnik: Artikulation, Modulation,
Lautstarke, Betonungen, Tempo, Pausen,
Mundart

Aktives Zuhoren als Erfolgsfaktor

Was tun gegen Lampenfieber?

Blackouts in Gesprachen: Hilfen fiir den Fall

des ,,Hangenbleibens”
zusétzliche zahlreiche Tipps & Tricks zur
Verfeinerung der rhetorischen Fahigkeiten

Gespréachstechnik - iiberzeugendes
Sprechen und Auftreten

Gekonntes Reden in Gespréchen

Interesse wecken durch einen gelungenen
Gesprachseinstieg

Vorstellung und Anwendung von diversen
Techniken wie zum Beispiel: 5-Satz-Struk-
turen, Standpunktformel, Kette, Zwecksatz,
Appelle, ...

Exakte Aussagen treffen

neu |

Fiir alle
Mitarbeiter/innen

Spontanes Antworten und Argumentieren
¢ Die geschicktesten Reaktionen auf Ein-
wande

Bewéhrte Argumentationsstrategien fiir
»Engpass-Situationen“

Techniken zum Umgang mit Widerstanden

o Korpersprache

o Einfluss von Kdrpersprache auf das
Gesprachsklima

Wenn der Korper etwas Anderes aussagt
als die gesprochenen Worte: Widersprii-
che beseitigen

Wahrnehmung und Analyse von unausge-
sprochenen Botschaften

Helga Steiner E

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Européischen. Siehe vorletzte Seite.

e Grazam 07.11.2011

e Salzburg am 17.01.2012
e |nnsbruck am 07.02.2012
e Linzam 14.03.2012

e Wien am 26.04.2012
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Sieben Schritte zur
uberlegenen Verkaufskompetenz

»Der Wurm muss dem Fisch schmecken und nicht dem Angler.”
»Behandle Kunden so, wie sie behandelt werden mdéchten!”

Die Vorteile einer Reise muss der Kunde erkennen und nicht der Berater.
Welcher Beratertyp bin ich?

Was sind meine Starken, was kommt bei meinen Kunden nicht gut an?

Wie kann jeder Mitarbeiter diese Faktoren beeinflussen und die Abschluss-
fokussierung des Teams unterstiitzen, um die Filiale entscheidend vom
lokalen Mitbewerb abzusetzen?

Die Teilnehmer erkennen, dass die ,,Schnellen die Langsamen fressen!*
und Zuverlassigkeit und Sympathie nur Gber gezielte und ehrliche
individuelle Unterstitzung an den Kunden vermittelt werden kénnen.

mehr Selbstvertrauen durch die richtige

Analyse Stérken und Schwéchen meiner
Verkaufsleistung

Einstellung o Sensibilisierung meiner Wahrnehmungs-
e sich selbst besser erkennen und damit muster
umgehen e 7 Schritte zur iiberlegenen Verkaufs-

kompetenz im Reisebliro

eigene Personlichkeit im Team erkennen,
diese gezielt fordern und Synergien fiir
das Team optimal nutzen

ohne Kooperation, Vertrauen und Empa-
thie im Team keine Beziehungsebene

Erwartungshaltung Kunde contra Erwar-
tungshaltung Berater

nur richtig behandelte Kunden werden zu
Stammkunden!

Personlichkeitstypen erkennen und mit
ihnen besser umgehen

o die &uBeren Regeln des Verkaufs — zum Kunden
Schliisselverkaufstechniken o Teamrad (Wechselwirkungen unterein-
e Zukunft des Reiseberaters: dem jewei- ander)
ligen Kundentypen motivierend bei der ¢ Umgang mit schwierigen Kunden im

Kaufentscheidung zur Seite stehen Reisebiiro

EUROPAISCHE /78
RetsEvERSICHERUNG ¥

Fiir
Mitarbeiter/innen
mit mindestens
3-jahriger
Verkaufserfahrung

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195, netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e Linzam 30.11.2011

Graz am 24.01.2012
Salzburg am 25.01.2012
Wien am 15.02.2012
Innsbruck am 05.06.2012

>



Verkaufsgesprache

zielorientiert lenken

Von der Bedarfsanalyse bis zum Angebot:

Fiir Mitarbeiter/innen
mit Erfahrung und
Mitarbeiter, die durch

das massiv gean-
derte Verhalten des
Kunden eine teil-
weise Frustration im
Job erfahren haben

Das Verkaufsgesprach bestimmen, Abschlusschancen friihzeitig
einschatzen und den Kunden effizient zur Buchung fiihren lernen.

o das Steuer wieder zum Reiseberater
ziehen und nicht ausschlieBlich dem
Kunden iiberlassen

nur wer im Beratungsgespréch sensibel
lenkt, erreicht das Ziel

stellung

Friiherkennung der Kundebediirfnisse
und rasche Aktion

strategische Fragetechnik: Der Kunde
muss sich bekennen

Lpotentiell“ oder ,,Beschaftigungsthera-
peut”

4Produktinteresse” oder ,echte Kaufab-
sicht”

personliche Beratung als Vorbereitung
eines Direkt- oder Internetkauf

tung contra Internet
Anti-Rabatt-Diskussion

Erkennen Kklarer Kaufsignale oder Soft-
Exit

Werkzeuge zur Gespréachskontrolle
Einschétzung von Realisierungschancen
Anfragebearbeitung effizient: Erkennen
echter Chancen oder Einlassen auf Be-
schéftigungstherapie
Erwartungshaltung Kunde contra Erwar-
tungshaltung Berater

muster

mehr Selbstvertrauen durch richtige Ein-

Vorteilsargumentation: personliche Bera-

Sensibilisierung meiner Wahrnehmungs-

Gegenstrategien bei schwierigen Kunden
im Reisebiiro

der arrogant aggressive Kunde

der Hektiker, der sich keine Zeit fiir die
Beratung nimmt

der besserwissende Selbstdarsteller

der Orientierungslose, der nicht weiB,
was er will

Blockaden der Umsetzung des Erlernten

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Européischen. Siehe vorletzte Seite.

e (Graz am 28.09.2011
e Linzam 06.12.2011
e Wien am 10.01.2012
e Innsbruck am 18.01.2012
e Salzburg am 18.04.2012

©
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Die Zukunft

des Tourismus Filr alle
Mitarbeiter/innen
Was kommt, was geht, was bleibt? im Tourismus

Wie lauten die Perspektiven fiir den Tourismus im
21. Jahrhundert?

Welche Chancen hat der Tourismus in der Zukunft?
Welche Risiken kommen auf ihn zu?
Wie werden Kunden kiinftig reisen?

Welche neue Urlaubsformen werden entstehen?

Zukunftsperspektive fiir das Produkt
Tourismus: Change Driver — Chancen —
Risiken

Konnen die attraktiven Reiseformen der
Gegenwart in Zukunft bestehen? Welche Prof. Karl Born
Reiseformen fehlen und welche werden

in Zukuntft starker gefragt? Teilnahmeinformation
Tourismus im Umbruch: Pauschalreisen —

Bausteinreisen — Dynamic Packaging — 1 Tag von 9 bis 17 Uhr

Virtueller Veranstalter — Perspektiven fiir Teilnehmergebiihr € 570,— netto

den Tourismus im 21. Jahrhundert inkl. Seminargetrénke, Kaffeepausen und
¢ Wie und wann buchen kiinftig die Tou- Mittagessen.

risten? Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
o |nszenierung, Virtualitdt oder Authen- der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

tisches? Zukunftsfahigkeit von kiinst-

lichen Erlebniswelten und virtuellem
Urlaub

o Was braucht der Urlauber der Zukunft? e \Wien am 19.03.2012
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Verhandlungstaktiken

nell‘] Filr alle
Mitarbeiter/innen

Die Teilnehmer lernen das Erkennen und die richtige
Einschétzung schwieriger Situationen im Umgang
mit Kunden und Kollegen. Sie wenden schnell die
entsprechende Taktik an, um eine Win-Win-Situation

zu erreichen.

Der Umgang mit fairen und unfairen Methoden des
Gegenlbers wird gelibt und damit die Grundsétze
einer zielfihrende Kommunikation aufgezeigt.

Ruhe in allen Situationen zu bewah-
ren und damit Gesprache zu lenken
bringt Erfolg und ersetzt Macht-
spiele und Win-Loose-Konstellati-
onen.

Verhandlungsziele klar definieren und
durchsetzen

Strategien gegen Manipulationsversuche
mit Stress in Verhandlungen umgehen
schwierige Gesprachssituationen anhand
von Beispielen iiben

Analyse von schwierigen Typen und Um-
gang damit

paradoxe Intervention — Doppelbindung
Umgang mit Aggression, Selbstdarstel-
lung ...

Problematik differenzierter Erwartungs-
haltung

der verbindliche Abschluss

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Européischen. Siehe vorletzte Seite.

Linz am 27.09.2011

Linz am 06.06.2012

Graz am 11.10.2011
Graz am 30.05.2012
Wien am 18.10.2011
Wien am 19.04.2012
Salzburg am 25.10.2011
Salzburg am 28.03.2012
e Innsbruck am 29.11.2011
* Bregenz am 14.03.2012
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Mehr Zeit fiirs Wesentliche

Volle Konzentration auf den Kunden

Arbeitsplatzorganisation im Reisebiiro

Fiir alle
Mitarbeiter/innen
im Reisebiiro

Laut Fraunhofer-Institut verschwenden Biiromitarbeiter durchschnittlich 32 % ihrer Arbeitszeit
durch Suchen nach den richtigen Unterlagen und schlecht abgestimmten Arbeitsablaufen.
Damit geht auch viel Potential und Energie fir den Umgang mit dem Kunden verloren.

Je besser ich meinen Arbeitsplatz organisiere, desto schneller verflige ich Gber alle Details fir
eine professionelle Beratung. Der Arbeitsplatz ist ein Spiegel meiner selbst. Der Perfektionist
verschwendet Zeit fiirs Aufrdumen und der Chaot fiirs Suchen. Die Wahrheit liegt in der Mitte
und diese gilt es zu finden und umzusetzen. Wie organisiere ich Kataloge, Arbeitsgerate ...

und vieles mehr.

Die Teilnehmer erkennen ineffiziente Arbeitsgénge und Doppelgleisigkeiten in ihrem Einfluss-
bereich. Die Wichtigkeit der Selbstdisziplin und des Uberwindens des ,inneren Schweinehund“
wird erkannt. Nach Abschluss des Seminars ordnen die Teilnehmer ihren Arbeitsplatz selbst-
sténdig und kénnen damit viel effizienter auf die Wiinsche des Kunden eingehen und damit

ihren Erfolg optimieren.

»Das war schon immer so!“ zahlt nicht mehr.

kontinuierliche Steigerung und Stabilisie-
rung der Effizienz

Optimierung von Such- und Durchlauf-
zeiten

Uberwinden der ,Aufschieberitis*
Begriffskldrung: Arbeit, Leistung, Rationa-
lisierung, Vergeudung

Ordnung als Grundlage der Effizienz

L4die Arbeitsinvestionstheorie“: Zeitdiebe
identifizieren und eliminieren

Strategien effektiver Zeitplanung
Techniken, die fiir Schwung sorgen
Reduktion der Papierflut
Umsetzungsblockade ,Erfahrungs-
dilemma*“ und ,innerer Schweinehund“
unterschiedliche Personlichkeits- und
Arbeitsstile

EUROPAISCHE /78
RersevERsicHERUNG % N

Z-A-K-Methode: Beratungen mit Umset-
zungsvereinbarungen

Problematik der Gleichzeitigkeit
Effektivitdtsdilemma: ,Viel gearbeitet und
wenig erledigt!“
Kommunikationsdilemma: ,Viel geredet
und wenig gesagt!“

Sinn und Ergebnis einer effizienten Ar-
beitsorganisation

strukturelle Basics: Prioritét, Wichtigkeit,
Dringlichkeit, Zusténdigkeit
Nutzungsgrad der verfiigharen Werk-
zeuge (Kompetenzen, EDV ...)

Aufgaben strukturieren: ,Bewahrer” oder
LEntwickler”

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e Graz am 04.10.2011
Wien am 22.11.2011

Linz am 29.11.2011
Innsbruck am 07.02.2012
Salzburg am 21.12.2011




Abschlussquote
steigern

Fiir alle
Mitarbeiter/innen
im Verkauf

Wenn Sie bei 10 Beratungen sechs statt fiinf Buchungen machen,
bedeutet das ein Umsatzplus von 20 Prozent!

Ziel ist die Steigerung der Abschlussquote. Die Teilnehmer erken-
nen die wirtschaftliche Notwendigkeit einer hohen Abschlussquote,
einer effizienten Nutzung ihrer Beratungszeit. Die Teilnehmer ler-
nen, an Kundenbediirfnissen und am Abschluss orientiert zu bera-
ten und Reise-Angebote wirksam zu prasentieren. Die Beratungs-
qualitédt und der SpaBB am Kundenumgang werden gesteigert.

den Kunden effizient, aber serios zum
Abschluss leiten

Vertrauen durch sichere Prasentation und
Preisdarstellung

Abschluss-Chancen rasch erkennen

e mein Worterbuch: konkret, genau und
definitiv statt ziemlich, eigentlich und
eventuell

Markus Ehrensberger

Mehr Zusatzverkaufe
durch professionelle
Abschlusstechnik

EUROPAISCHE (7
powered by  reisevensicherunc

Fiir
Mitarbeiter/innen
am Flug-/Touristik-
Schalter

Nicht getatigte Zusatzverkaufe sind vergeudete Ressourcen und weisen
meist auf liickenhafte Beratung oder Abschlusséngste hin.

Gesteigerte Wertschépfung pro Beratung und Stammkunden-Gewinnung
durch professionelle Abschluss-Strategien unterstiitzen Mitarbeiter und
Unternehmen, sich von ihren Marktbegleitern entscheidend abzusetzen.
Zusatzverkaufe diirfen nicht als aggressive Verkaufsstrategie, sondern als
entscheidender Bestandteil qualitativer und vorteilsorientierter Beratung
flir den Kunden, verstanden werden.

Die Teilnehmer reduzieren Abschlusséangste, lernen und liben die zielfiih-
rende Kommunikation von Zusatznutzen.

e yom reaktiven Abwickler zum proaktiven
Dienstleister

Zusatzverkdufe oder Sparpotenziale fiir
Kunden

Checklists: ,Vom Erinnern und Vergessen*“

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

Kunden-Signale erkennen, sie bestérken
oder den Kurs wechseln

eine direkte und lockere Fragetechnik
entwickeln

Kundenwunsch und Angebot aufeinander
abstimmen

die Behandlung von Einwanden

e wirksame Kniffe zur Vermeidung von Ab-
schlusséngsten

abschlieBen oder das Ahal des Kunden
erkennen

die Beratungsqualitat steigern

e SpaB am Umgang mit Kunden erlangen

L]

L]

www.ttc.at

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e Linzam 18.10.2011

Graz am 19.10.2011
Salzburg am 07.12.2011
Innsbruck am 25.01.2012
Wien am 06.03.2012

ausgewogene Kommunikation von Vor-
und Nachteilen

der Abschlussangst vorbeugen
vorteilsorientierte Fragetechnik stimuliert
Zusatzverkaufe

Killerphrasen des Kunden

Konnex zwischen Buchungsentgelt und
Zusatzverkauf

Stammkundengewinnung iiber Zusatzver-
kéaufe

Szenarien versdumter Verkaufschancen:
»Warum ham’s mir das nicht gsagt?!“
Zusatzverkaufe in der Deckungs-
beitragsrechnung

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto,

50 % davon werden von der Europa-
ischen Reiseversicherung gesponsert,
dem Teilnehmer werden lediglich

€ 97,50 netto verrechnet.

e Grazam 23.11.2011

e Wien am 31.01.2012

e Salzburg am 14.03.2012
e Innsbruck am 10.04.2012
e Linz am 05.06.2012
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Mehr Stammkunden

Giber den aktiven Zusatzverkauf und
professionellen Umgang mit Beschwerden

Fiir alle
Mitarbeiter/innen

Kunden, die mehr erleben als sie erwartet haben, werden zu loyalen

Stammkunden.

Die Teilnehmer erkennen die wirtschaftliche Notwendigkeit eines hohen
Stammkundenanteils und wie dieser erreicht werden kann.

Gesteigerte Wertschépfung durch Zusatzverkaufe ist Grundvoraussetzung
fir professionelle Beratung. Kundennutzen bildet die Basis.

Die Teilnehmer lernen, sich an Kundenbediirfnissen zu orientieren,

abschlussfokussiert zu beraten.

Die Freude und der SpaB im persdnlichen Beratungsgesprach bildet die
Grundlage fiir erfolgreiche Kundenbindung.

¢ Angebotene Zusatzleistungen bringen
Kundenzufriedenheit

den Kunden effizient und serids zum Ab-
schluss leiten: ,Der Wurm muss dem
Fisch schmecken und nicht dem Angler!”
Kundentypen (-farben) erkennen und Ver-
trauen durch sichere Présentation und
Preisdarstellung gewinnen

Einwénde und Beschwerden des Kunden
friihzeitig wahrnehmen

Ausgewogene und typenangepasste
Kommunikation von Vor- und Nachteilen
Abschluss-Chance oder -Blockade rasch
erkennen

vorteilsorientierte Fragetechnik fordert
den Bedarf an Zusatzleistungen

eine direkte und lockere Fragetechnik
entwickeln

Kundenwunsch und Angebot aufeinander
abstimmen

die zielfiihrende Behandlung von Einwan-
den, Beschwerden und Reklamationen
wirksame Kniffe zur Vermeidung von
Konflikt-Eskalationen

EUROPAISCHE /78
RetsEvERSICHERUNG ¥

e mein Worterbuch: konkret, genau und
definitiv statt ziemlich, eigentlich und
eventuell

e SpaB am Umgang mit Kunden erlangen

Trainer

Markus Ehrensberger oder
Manfred Schweiger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Européischen. Siehe vorletzte Seite.

e Linzam 11.10.2011
Innsbruck am 12.10.2011
Graz am 17.01.2012
Salzburg am 23.05.2012
Wien am 05.06.2012

Das 1x1 des Top-Beraters

im Reisebiiro

Fiir alle
Mitarbeiter/innen
im Reisebiiro

Mehr Ertrag durch gezielte Abschlusstechnik

Die Teilnehmer erkennen die wirtschaftliche Notwendigkeit einer hohen
Abschlussquote und einer effizienten Nutzung ihrer Beratungszeit. Die
Teilnehmer lernen, an Kundenbedirfnissen und am Abschluss orientiert
zu beraten und Reise-Angebote wirksam zu prasentieren. Die Bera-
tungsqualitat und der SpaB am Kundenumgang werden gesteigert.

Zusatzverkaufe werden nicht als aggressive Verkaufsstrategie, sondern
als entscheidender Bestandteil qualitativer und vorteilsorientierter Bera-

tung fur den Kunden verstanden.

den Kunden effizient, aber serios zum
Abschluss leiten

Vertrauen durch sichere Présentation und
Preisdarstellung

Abschlusschancen rasch erkennen

mein Worterbuch: konkret, genau und
definitiv statt ziemlich, eigentlich ...
Kundensignale erkennen, sie bestérken
oder den Kurs wechseln

eine direkte und lockere Fragetechnik
entwickeln

Kundenwunsch und Angebot aufeinander
abstimmen

die Behandlung von Einwénden
wirksame Kniffe zur Vermeidung von Ab-
schlusséngsten

AbschlieBen oder das Aha! des Kunden
erkennen

die Beratungsqualitat steigern

SpaB am Umgang mit Kunden

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e [nnsbruck am 04.10.2011
e Wien am 24.01.2012
e Salzburg am 18.04.2012
e Graz am 16.05.2012
e Linz am 29.05.2012

www.europaeische.at



Kundenloyalitat:

Vom potenziellen Interessenten zum Fiir

begeisterten Fiirsprecher meines Reisebiiros  [HiagiCdUIE
im Verkauf

Kundentreue ist keine Selbstverstandlichkeit, sondern muss jeden Tag neu
verdient werden. Immer weniger Kunden sind auf ihr Reisebdiro fixiert,
wollen aber professionell und individuell behandelt werden und das Gefiihl
vermittelt bekommen, etwas Besonderes zu sein.

Die Barrieren, die Kunden an einer Bindung hindern und der sensible
Umgang damit werden in diesem Seminar bewusst gemacht. Machen Sie
lhre Kunden zu wertvollen Werbetragern.

_ e lachende Unternehmen haben die Nase

vorn!

e Wiinsche wecken — Begeisterung aus-
16sen

Kundenorientierung statt Produkt-
orientierung

statt Kundenbindung

ganzheitliche Betrachtungsweise aus
Sicht des Kunden

systematische Ausrichtung der Aktivi-
téten auf Kunden

emotionale Verbundenheit fiihrt zu
leidenschaftlicher Fiirsprache

der Wert des Mitarbeiters (Kunden sind
oft den Mitarbeitern treu!)
Zielgruppen-Analyse
Konfliktvorhersehbarkeit und -bewélti-
gung

¢ konkrete UmsetzungsmaBnahmen

e Mehrwert fiir Kunden durch Loyalitat

e Messung der Beziehungsintensitét und
-qualitat

Lifetime Value — Recommendation Value
(Kundenwert — Empfehlungswert)
finanzielle Auswirkungen langfristiger
Kundenbeziehungen

www.ttc.at

Mehrwert schaffen durch Kundenloyalitét

Manfred Schwaiger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

Termine

Graz am 22.09.2011

Graz am 17.01.2012

e Linzam 04.10.2011

e Wienam 18.10.2011
Wien am 14.02.2012
Salzburg am 08.11.2011
Salzburg am 21.02.2012
Innsbruck am 29.11.2011
Innsbruck am 28.02.2012
Wels am 31.01.2012
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Seminare & Workshops
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Der Kunde
am Telefon ...

Fiir
Mitarbeiter/innen in

Buchungszentralen,
Call Center und mit
telefonischem
Kundenkontakt

Sicher und professionell Kunden am Telefon gewinnen,

begeistern und binden.

Auf den ersten Eindruck kommt es an

o die ersten zehn Sekunden am Telefon

e Sprache und Stimme als Wirkungsmittel
Gesprachsfiihrung

effiziente, zielorientierte und freundliche
Gesprachsfiihrung

o héufige gesprachstechnische Fehler

Kundenorientierte Argumentations-

techniken

o gekonnter Umgang mit Fragen, Einwén-
den und Vorwénden

e Kaufhindernisse durch Argumentations-
techniken iiberwinden

e Aufbau einer Vorteil-/Nutzenargumen-
tation

Angebote erfolgreich nachtelefonieren

o Einstiegsmoglichkeiten

e gezielte Fragestellung

o aktive Informationsgewinnung und
-weitergabe

Kleine Kundentypologie — Diplomatisches

Geschick bei unterschiedlichen Person-

lichkeiten

e Zusammenhang Personlichkeit und
Verhalten sowie lhre Stérken und
Schwéchen

e (Checklisten und Strategien im Umgang
mit den verschiedensten Kunden

EUROPAISCHE /78
RetsEvERSICHERUNG ¥

Vorteile und Nutzen

¢ Sie kennen die Besonderheiten der Tele-
fonkommunikation und perfektionieren
Ihr eigenes Verhalten am Telefon.

o \erhaltensmuster von Menschen sind fiir
Sie ein offenes Buch.

o Sie iiberzeugen mit sicheren Argumenten
und selbstbewusstem Auftreten.

« Praktische Beispiele und Ubungen zeigen
Ihnen Stolpersteine im Berufsalltag auf.

Helga Steiner

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Européischen. Siehe vorletzte Seite.

Termine

e Salzburg am 03.10.2011
e Linzam 06.12.2011

e Innsbruck am 26.01.2012
e (Graz am 08.02.2012

e \Wien am 25.04.2012

www.europaeische.at



Gruppenreisen begleiten -
fir ,Kapitane” und
Reise(beg)leiter

Fiir Busfahrer/innen,
Reiseleiter/innen,
Reisebegleiter/innen

Die Teilnehmer erkennen ihre wichtige Rolle als Image-Tréager eines
Reisebiiros und realisieren, dass das Zusammenwirken zwischen
»,Kapitan“ und Reiseleiter die Grundlage fiir Kunden bildet, die Reise
als ,top oder flop“ zu bewerten und weiter zu empfehlen.

Die Reise(beg)leiter sind auch jene Menschen im Prozess einer Reise,
die dem intensivsten Kontakt mit Kunden ausgesetzt sind. Der SpaB
am Umgang mit Gasten ist nach der Sicherheit oberste Prioritat eines

,Gasteorientierten Kapitans“.

Der Busfahrer, Reiseleiter: Voraussetzung
fiir sicheres und angenehmes Reisen.
Wichtigster Sympathie- und Werbetrager
wahrend einer Reise

Représentation des Reisebiiros wahrend
der Reise: Sprache, Mimik und Gestik
(Rhetorik / Kommunikation), Gaste-Kom-
munikation von der BegriiBung bis zur
Verabschiedung. Praxisiibungen mit
Mikro und Kamera

Beschwerde- und Reklamations-
vorbeugung

o Fettndpfchen einer Reisebegleitung

o Zusammenarbeit / Konfliktpotentiale mit
Reiseleitern

Krisenmanagement oder Umgang mit
unvorhergesehenen Situationen: Panne,
Unfall, Krankheit, Behdordenkontakt ...
,Der Gast macht sich sein Bild!“
Anti-Stress: Ruhe und Gelassenheit sind
der Ausdruck der Professionalitat

www.ttc.at

Anpassung an die Zielgruppe: erfolg-

reiche Mitgestaltung von Klassen- bis
Seniorenfahrten

o (Géastebetreuung in Standardsituation

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195, netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e (Graz am 27.09.2011

e Innsbruck am 18.10.2011
Innsbruck am 20.03.2012

e Linzam 16.11.2011

e Wien am 23.05.2012

NICHT argern - Umgang mit

ieri Fiir alle
SChWIerlgen Kunden und Mitarbeiter/innen
schwierigen Situationen L

Gewinnen Sie mehr Gelassenheit

Schwierige Kunden! Gibt es die iiberhaupt?
¢ Kundenerwartungen wahrnehmen, erkennen und steuern

Konfliktsituationen im Kundenkontakt erkennen und entschérfen
e Der Weg vom ,schwierigen“ zum ,willkommenen“ Kunden
¢ Geeignete Losungsmethoden um schwierige Situationen zu meistern

Das Gesprach - Kundengespréche zielgerichtet fiihren

Sachliche und emotionelle Gesprachsziele erértern und einbinden
Einsatz von Fragetechniken in Probleml&sungsgespréchen

Wann ist es Zeit NEIN zu sagen?

Vorsicht vor Killerphrasen und Reizwértern

Von der Konfrontation zur Kooperation

Zahlreiche Tipps und Tricks fiir eine optimale Gesprachsfiihrung

Einen Kundenkontakt in eine Kundenbeziehung umwandeln

Helga Steiner

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Vorteile und Nutzen

o Sie erkennen Verhaltensmuster von
Menschen und kdnnen darauf schnell
reagieren!

o Sie (iberzeugen mit sicheren Argumenten
und selbstbewusstem Auftreten.

* Sie reagieren Dank Anti-Arger-Training
professionell auf Konflikte und schwierige
Situationen.

der Européischen. Siehe vorletzte Seite.

e |nnsbruck am 03.11.2011
Innsbruck am 27.01.2012

e Wien am 23.11.2011

e Salzburg am 16.01.2012

e Linzam 13.03.2012

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
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Typenorientierte Beratung
in der Touristik

Fiir routinierte
Mitarbeiter/innen
im Verkauf und
Fiihrungskrafte

»Wie viel mehr hatten wir als Verkaufer in unserer Laufbahn erreicht, wenn
wir vor Jahren schon dieses Modell hatten einsetzen kénnen!“, erklaren
routinierte Verkaufer begeistert zu Insights-Seminaren.

Die Teilnehmer ermitteln vor der Schulung liber einen Check ihren persén-
lichen Verhaltensstil und erkennen, warum gewisse Verkaufsstrategien bei
bestimmten Kunden nie funktioniert haben. Auf Basis dieser Auswertung
analysieren wir verschiedene Kundentypen und erarbeiten konkrete Strate-
gien im Umgang mit diesen. Der Teilnehmer wird zum Beziehungsmanager,
der weiB, wie er mit jedem Kunden die optimale Verkaufsatmosphére
schafft. Der Verkaufer kennt seine Wirkung auf andere und stellt sich ehr-
lich und tiberzeugend auf die Kundenbediirfnisse ein. Kunden kommen zu
uns, weil sie von uns Uberzeugt sind.

Nur die Persénlichkeit und das selbst erkannte Charisma der Mitarbeiter
heben ein Reiseblro vom Mitbewerber ab. Nur wer sich seiner Wirkung auf

den Kunden bewusst ist, strahlt Sicherheit, Ruhe und Uberzeugungskraft
aus.

e Erkennen des eigenen Typs ¢ Gegenstrategie bei ,falschen” Ein-

o Erkennen des Kunden-Typs und Umgang wanden
mit dominanten, initiativen, loyalen, mit o Stressausloser — Stresssignale —
gewissenhaften, genauen Kunden Intervention

o Typenorientierte Vorgangsweise:

o Erdffnung — Fragetechnik — Prasen-
tation — Bestétigung — Follow-up

o \ertrauensaufbau — Bedarfsanalyse —
Information — Abschluss

e Umgang mit schwierigen Kunden: Der
Aggressive. Der Hektiker. Der Selbst-
darsteller.

e Kunden, die ich nicht iberzeugen kann

e Einwand-Argumentation und Umgang
mit Killer-Phrasen

Markus Ehrensberger

Termine + Teilnahmeinformation

auf Anfrage

EUROPAISCHE /78
RetsEvERSICHERUNG ¥

Fiir alle Mitarbeiter/

. -innen , die mit Kun-

TTC Life - den zu tun haben
Mit exzellentem Kunden-

service zur Top-Filiale

(Counter, Buchungs-
zentrale, Kundenser-
vice, Telefonzentrale,
Call Center)

Die Agents erkennen ihr eigenes Potenzial und ergreifen selbst die Initiati-
ve, sich im Unternehmenskontext fachlich, persoénlich und sozial weiter zu
entwickeln und zu engagieren. Die Eigenverantwortlichkeit der Agents ist

gefordert: Selbst analysieren, planen, entscheiden, umsetzen und Verant-

wortung tragen. Schwéchen erkennen und Starken starken.

Den Agents ihre Starken und Schwachen in ungestellten Verkaufssituati-
onen vor Augen flihren. Danach werden in einem vertraulichen Coaching-
Gespréach diese Situationen gemeinsam mit dem Coach analysiert und
aufgearbeitet. Es wird mit dem jeweiligen Agent ein realistischer, detail-
lierter Aktivitatenplan fiir die berufliche und persénliche Weiterentwicklung
ausgearbeitet. Schritt fiir Schritt ans Ziel.

1. Gesprach mit dem Filialleiter (ca. 1 Stunde): e unmittelbar am Arbeitsplatz mit realen
Stérken und Schwéchenerhebung aus dessen Kundengesprachen

Sicht (Standort, Geschaft, Kunden, Mitarbeiter) e individuelle und personenbezogene

2. Uberblick schaffen (ca. 1 Stunde): Ablauf, Beratung und Unterstiitzung
Organisation, Struktur, Umgang mit Kunden, e Aktivitdten- und Umsetzungspléne
Kollegen, Teamstimmung werden gezielt ausgearbeitet

3. Einzelcoaching (ca. 1%z Stunden pro Mit-
arbeiter): fachliche Inputs und Themenauf-
arbeitung nach individuellem Bedarf

(z.B. Fragetechnik, Buchungsabschluss,
Kundenbetreuung, Reaktivierung von Schlum-
merkunden, telefonische Kundenbetreuung
usw.), Erarbeitung der Stérken/Schwéchen
(unter dem Motto Starken stérken), Erstellung
eines Aktivitdtenplans

4. Abschluss im Team (ca. 1 bis 172 Stunden):

Helga Steiner -

Nach Geschéftsschluss, hier werden Themen Termine + Teilnahmeinformation
aufgegriffen, die das ganze Team
betreffen, Starkung und Festigung des Teams auf Anfrage

www.europaeische.at



Fiir alle
Mitarbeiter/innen,

Interkulturelle Kompetenz

Erfolgreicher Umgang mit Gasten
anderer Kulturen und Religionen

welche mit Gasten
anderer Kulturen
und Religionen zu-
sammen arbeiten

Die Teilnehmer lernen und erarbeiten anhand von Beispielen neutrale
Verhaltensmuster im Umgang mit Menschen verschiedenster Herkunft.
Nach dem Seminar sind die Teilnehmer in der Lage, auf Gaste aus dem
Ostlichen Europa, dem Mittleren (Arabischer Raum) und Fernen Osten
(Schwerpunkt Indien, Japan, China) und dem nérdlichen Amerika in allen
Servicebereichen einzugehen, Konflikte und Peinlichkeiten vorherzusehen
und bewusst zu vermeiden. Die Wichtigkeit, andere Kulturen zu tolerieren
und zu respektieren, stellt das me-
thodische Riickgrat des Seminars
dar.

¢ Wie vermeide ich den berlihmten Tritt ins
Fettnapfchen?

o GruB- und Hoflichkeitsformen, Ess- und
Trinkgewohnheiten, Geschenke

¢ Do’s and Don'ts: Verbote im inter-
kulturellen Umgang

e Welche Themen diirfen nie
angesprochen werden?

o Welche Einladungen diirfen nicht
akzeptiert werden?

e Trinkgelder und andere Zuwendungen

e Wenn Frauen reisen ...

e |8sungsorientierter Umgang mit Be-
schwerden

e Umgang mit Familien vs. Einzel-
reisenden

e Umgang mit anderen Kulturen,
Religionen und Nationalitaten

e Ausstattung von Zimmern

o Restaurant: Welcher Tisch wie

Markus Ehrensberger oder
Mag. (FH) Giinter Reiterlehner

Termine + Teilnahmeinformation

vorbereitet? o 1 Tag nach Vereinbarung nur firmen-
e Service: Step by step oder alles auf ein- intern. Ziele und Inhalte werden indivi-
mal duell abgestimmt.
www.ttc.at

Service Kompetenz

Zielfiihrende Kommunikation in der

Hotellerie und Gastronomie

Unser Kunde kommt mit groBen
Erwartungen zu uns. Allein unsere
Art dem Kunden zu begegnen kann
tiber den Erfolg unseres Unter-
nehmens entscheiden.

Die Mitarbeiter erkennen die Wich-
tigkeit des persoénlichen Kontaktes
mit dem Kunden.

die Erwartungen unserer Kunden

unsere Erwartungen an die Géste

unsere Freundlichkeit ist unser wert-
vollstes Angebot

Kommunikation — verbal, non-verbal und
para-verbal

Was wir tun kénnen, um unsere Géste los
zu werden?

der personliche Auftritt — die erste und die
letzte Chance

positive Ausstrahlung — positive Kommuni-
kation

beraten und unterstiitzen — so gewinnen
wir loyale Kunden

aufmerksam gegeniiber unserem Gast in
jeder Situation

Partnerschaften entstehen lassen
magliche Probleme fiir unsere Géste — wir
haben die Lsungen

unsere Vorteile durch begeisterte Gaste

Fiir alle
Mitarbeiter/innen
in der Hotellerie

Trainer

Markus Ehrensberger, Mag. (FH) Giinter
Reiterlehner oder Manfred Schweiger

Termine + Teilnahmeinformation

e 1 Tag nach Vereinbarung nur firmen-
intern. Ziele und Inhalte werden indivi-

duell abgestimmt.

STTC &2
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Urlaub mit gutem Gewissen -
CSR als Unternehmensziel

Fiir Fiihrungskrifte
aus Reisebiiro,
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EUROPAISCHE (3}
powered by reseveasicreauns f:% und

SCHUTZ DER KINDER

T T R

Das Thema Corporate Social
Responsibility (CSR) gewinnt im
Tourismus immer mehr an Bedeu-
tung. Die Welttourismus-Organisa-

tion (UNWTO) und das Europdische  Reiseveranstaltern fiir den Kinder- Mag.a Astrid Winkler

Tourismusforum fordern von der schutz wird von Reisenden in Geschaftsfilhrerin und Mit-

Reisebranche ein klares Bekenntnis  hohem MaBe erwartet und spielt gegfunde;m von ECPAT
sterreic

zur Verantwortung ein, die sie fir
Menschen und Umwelt in den

Corporate Social Responsibility:
Gutmenschentum oder echter Wett-
bewerbsvorteil?

Anspriiche der Kunden an Reise-Unter-
nehmen

Im Dschungel der Giitesiegel:

Alles ausgezeichnet?

Kinderschutz — Hinschauen, nicht weg-
sehen

EUROPAISCHE /78
RersevERsicHERUNG % N

TC &
HTTC &

Destinationen hat. Reisende
maochten mit gutem Gewissen auf
Urlaub fahren und bevorzugen
entsprechende Angebote. Giitesi-
egel bieten eine Orientierungshilfe
und die Zertifizierung der ersten
Unternehmen mit dem CSR-Giite-
siegel fiir Tourismusangebote
TourCERT ist auf ein groBes
Medieninteresse gestoBen. Die
Reiseanalyse 2010 hat gezeigt, wie
wichtig den Kunden neben intakter
Natur und fairen Arbeitsbedin-
gungen der Schutz von Kindern vor
sexueller Ausbeutung im Tourismus
ist. Das engagierte Eintreten von

bei der personlichen Reiseent-
scheidung als Qualitdtsmerkmal

Eigene Werte formulieren, fixieren und
kommunizieren

Leistungstrager und Geschéftspartner in
ein CSR-Konzept einbinden
Kommunikation: Tue Gutes und rede
darlber

Der Tourismus-Kinderschutz-Kodex als
MaBnahme unternehmerischer Sozial-
verantwortung

Veranstalter und
Hotellerie

eines Veranstalters eine Rolle.

Am Beispiel des Tourismus-Kinder-
schutz-Kodex lernen die Teilnehmer
wie CSR-MaBnahmen einfach und
effektiv in die Unternehmensphilo-
sophie eingebettet werden kénnen
und man durch die Kommunikation
seiner Werte aktiv Imagepflege
beim Kunden betreibt.

15':?&1 Gralerreich
LP J:

Mag. (FH) Marcus Bauer
Referent und Trainer fiir
Kinderschutz im Tourismus
bei ECPAT Osterreich.

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
keine Teilnehmergebiihr

e Wienam 21.10.2011
Wien am 31.05.2012 4

www.europaeische.at



Fiir
Mitarbeiter/innen,

Suchmaschinenmarketing die sich fir Online-
. - Marketing interes-
fuir Heimwerker sieren, Filialleiter,
Online-Marketing-
Auf Platz 1. bei Google & Co Manager

Griinde warum Sie dieses Seminar besuchen sollten:

84 % aller Internetnutzer benutzen regelmaBig
Suchmaschinen, um Informationen zu finden.

87 % der Suchmaschinennutzer schauen nicht mehr
als die erste Trefferseite an.

76 % aller Internetnutzer halten Suchmaschinen fiir
den wichtigsten Einstiegskanal.

76 % aller Internetnutzer haben bei Ihrer Suchmaschi-
nensuche eine Kaufabsicht.

Quellen: ARD/ZDF, TNS, Google, ABAKUS Internet Marketing

e verschiedene Kunden — verschiedene |-
Keywords |
e der ROPO-Kunde
e der Online-Kunde

was Google alles kann - '-4 "..
* Suchmaschinenmarketing i:
o Suchmaschinenoptimierung fiir Heim- Markus Schauer = d

werker und alle die es werden wollen
o Fachvokabeln praktisch erklért (SERP, l
Page Rank ...)
o auf Platz EINS bei Google 2 Tage von 9 bis 17 Uhr
e 0On Site-Faktoren & Off Site-Faktoren Tei|nehmergeb[jhr € 195,_ netto/]'ag ;
* Google Tools richtig einsetzen max. 10 Teilnehmer ’ -
* Google Webmaster-Richtlinien Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung i a
o Link-Management heute der Europdischen. Siehe vorletzte Seite. 2
o praktische Beispiele
« Umsetzungscheckliste fiir die weitere
Optimierung
¢ Google Places e Wien am 21./22.12.2011
o Aktivitatenplanung e (Graz am 04./05.06.2012

www.ttc.at l Il‘
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Web 2.0 &
Social Media Marketing

Fiir alle
Mitarbeiter/innen
im Reisebiiro

Kaum eine andere Technologie hat es geschafft Kundenentscheidungen
mitzutragen. Mit Web 2.0 haben Kunden begonnen ihre Urlaubsentschei-
dungen im Internet zu teilen und mit Social Media setzt sich diese
Entwicklung weiter fort.

Wozu benétigen Reisebiliromitarbeiter Social Media Marketing?

Wenn Sie sich diese Frage stellen, dann sind Sie genau richtig bei diesem
Seminar.

In der heutigen Zeit préagt das Social Web die Reiseentscheidung unserer
Kunden. Deshalb miissen auch Sie mit Social Media umgehen kénnen, um
einen relevanten Content fiir lhren zukiinftigen Kunden ins Netz zu stellen.

Die neue Wahrung der Wirtschaft ist Aufmerksamkeit schaffen!

Dieses Seminar vermittelt Reisebiiromitarbeitern den richtigen Umgang mit
Social Media, Blogs, Twitter und Co. Es wird sich mit der Frage auseinan-
dergesetzt, wie man als Reisebiiro mit Social Media Marketing online
Kunden gewinnt bzw. bindet.

Social Media Revolution

Zahlen, Daten und Fakten

Was ist Web 2.0?

Blog ma’s — Blogs als Instrument der
Kommunikation

Social Media Policy fiir Reisebiiromit-

aktiver Verkauf mit sozialen Netzwerken
am Beispiel Xing

Uberblick iiber soziale Netzwerke wie
Facebook & Co

Kunden auf Facebook finden oder binden
mobile Entwicklungen am Beispiel von

arbeiter Foursquare
e Social Media Monitoring ¢ innovative Wege im Online-Marketing
o aktuelle Trends im Social Media-Bereich aufzeigen

Twitter in der Praxis

EUROPAISCHE 1’*
REISEVERSICHERUNG XX

[ ]
CTE—
Markus Schauer

e Wienam 15.12.2011
Wien am 20.01.2012

e Salzburg am 06.06.2012

e Graz am 18.06.2012

e Linz am 21.06.2012

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

www.europaeische.at



Facebook
Starter Workshop

Facebook entwickelt sich
mehr und mehr zur sozialen
Drehscheibe im Netz. Starten
Sie mit einer Facebook-Fan-
Seite. Bringen Sie die
Botschaften lhres Unter-
nehmens ins Internet. Im
Rahmen des Seminars lernen
Sie u.a. die Grundlagen und
Richtlinien zu Facebook
kennen, und vor allem wie
man eine eigene Page
erstellt, die Aufmerksamkeit
schafft.

Facebook: Zahlen, Daten und Fakten
Richtlinien

o Fanpages fiir das Reisebiiro-Marketing
nutzen

Facebook-Fan-Seite anlegen

Best Practice-Modelle aus der Reisebiiro-
branche

Tipps und Tricks

www.ttc.at

w
Markus Schauer

Teilnahmeinformation

3,5 Stunden von 9 bis 12.30 Uhr
Teilnehmergebiihr € 115,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e Wienam 16.12.2011
Wien am 26.06.2012

e Innsbruck am 23.03.2012

e (Graz am 22.06.2012

Facebook

fur Fortgeschrittene

Facebook-Seiten prasentieren sich

Do’s and Dont’s

Facebook-Strategie fiir das eigene Reise-
biiro

Facebook-Policy fiir die eigenen Mit-
arbeiter

virales Marketing —
bringen
KundenbindungsmaBnahmen fiir Face-
book

Werben auf Facebook

Anlegen von Veranstaltungen und
Gruppen

Inhalte auf Facebook

Fiir alle
Mitarbeiter/innen
im Reisebiiro

Nutzen Sie Facebook erfolgreich? Wie viele Fans
besitzt Ihre Seite? Wie kann ich die Anzahl meiner
Fans erhhen? Wie erhalte ich durch Facebook
mehr Traffic auf meine eigene Website? Mit diesen
Fragen werden Sie in diesem Seminar konfrontiert.

Lernen Sie von erfolgreichen Facebook-Seiten und
entwickeln Sie eine eigene Facebook-Strategie fiir
lhr Reisebliro. Versuchen Sie dies nach diesem
Seminar in lhrem eigenen Unternehmen umzusetzen
bzw. anzuwenden.

Facebook fiir Fortgeschrittene baut auf dem
Workshop Facebook Starter auf. Beide Seminare
kénnen an einem Tag besucht werden.

w
Markus Schauer

Teilnahmeinformation

3,5 Stunden von 13.30 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 115,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Européischen. Siehe vorletzte Seite.

e Wienam 16.12.2011

Wien am 26.06.2012
e Innsbruck am 23.03.2012 27
e (Graz am 22.06.2012
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Der RoPo-Effekt

Online suchen, Fiir alle

. . . Mitarbeiter/innen
trotzdem im Reisebiiro buchen im Reisebiiro

Die Anforderung an die Fachkompetenz der Reisebiiros gegentiber
umfangreicher informierten Kunden wéchst. Aber diese Fachkompetenz
hat sich stark veréndert! Kunden wollen andere Informationen als noch vor
wenigen Jahren. Ziel ist es Werkzeuge fiir diese neue Fachkompetenz zu
finden und diese danach im tagtaglichen Geschéft weiter auszubauen.
Weiters sollen die Teilnehmer die verschiedenen Portale kennen lernen, die
unsere Kunden im Internet nutzen. Dadurch werden Argumentationen
erleichtert und die Beratungsqualitat verbessert.

Aufzeigen, welche Arten von touristischen Reiseprodukten und Zielgrup-
pen schwerpunktmaBig online recherchiert werden, um dann im Reisebliro
gebucht zu werden. Kenntnisse Uber die Kaufentscheidungsprozesse der
Reisebiirokunden und wie verandert dieses Wissen das Verkaufsge-
sprach?

Erfolgsfaktor Reisebiiromitarbeiter: Hinweise, warum letztendlich im
Reisebiiro oder doch online gebucht wird!

o Zahlen, Daten, Fakten ¢ wie Hotelbewertungsportale den Ver-
e der typische RoPo-Kunde und seine kaufsprozess verdndern
Reisen e das Leben einer Hotelbewertung aus )
e Warum wird off- oder online gebucht? der Sicht eines Hoteliers -
® Phasen der Kaufentscheidung o Wie erkennt man Fake-Bewertungen? T:
o Wie sucht der Kunde und was lernen e Vorteile fiir den Kunden rasch ersicht-
wir daraus? lich machen Markus Schauer u

o der Online-Suchprozess Reputationsmanagement
Welche Rolle spielt das Internet oder
das Reisebiiro? [oins At « Innsbruck am 07.12.2011

* Wie veréndert dieses Wissen den Ver- 1 Tag von 9 bis 17 Uhr ¢ Wien am 23.12.2011
kaufsprozess? Teilnehmergebiihr € 195~ netto Wien am 22.05.2012

o Uberblick iber die verschiedenen touris- Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung e Grazam 11.01.2012
tischen Websites der Europaischen. Siehe vorletzte Seite. e Linzam 19.06.2012

EUROPAISCHE /78
REISEVERSICHERUNG Y- ¥ www.europaeische.at



Online-Kunden gewinnen

Online Marketing fiir Reisebiiros - :llﬁi:aarlliiiter/innen
Kunden aus der Nachbarschaft im Reisebiiro

Impulse und Grundlagen im Online-Marketing.

Aus der Sicht Ihrer Kunden bzw. Internetuser werden Sie lernen,
welche Mdglichkeiten es gibt, Ihr Reiseblro bzw. einzelne Pro-
dukte im Internet zu platzieren. Sie werden die wichtigsten Schritte
fur die Vermarktung im Netz kennen lernen und vieles davon auch
praktisch umsetzen kénnen. Sie sichern sich dadurch einen Wett-
bewerbsvorteil vor den Mitbewerbern.

Lernen Sie einige Internet Marketing Méglichkeiten kennen und
wahlen Sie die fir Ihr Reisebiiro geeigneten MaBnahmen ideal aus.

o allgemeine Infos iber das Internet und Markus Schauer “

e-Tourismus

- i cigene Webaeteas kot
die eigene Webseite als Marketing- [ZHnnEnto stion

instrument
* Google und seine Maglichkeiten
o Suchmaschinen und deren Mdglichkeiten
o auf die erste Seite bei Google & Co
o Tipps fiir besseres Ranking auf Google
bezahltes Suchmaschinenmarketing
(Google AdWords)
e Web 2.0 & Social Media Management
o Online-Kunden aus der Nachbarschaft —
lokales Online-Marketing leicht gemacht
Online- & klassisches Marketing sinnvoll
kombinieren

www.ttc.at

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e Wienam 31.10.2011
Wien am 19.01.2012

e Grazam 09.12.2011

e Innsbruck am 21.05.2012

e Linz am 20.06.2012
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Locker, leicht und tiber-
zeugend prasentieren

ist moglich!

Fiir alle
Mitarbeiter/innen

In diesem Seminar lernen Sie neue ganzheitliche Prasentationsmethoden
fir ein erfolgreiches und vor allem iberzeugendes Prasentieren.

Bei diesem Training wurde eine neue kompakte und effiziente Ausbil-
dungsmethode entwickelt, die es den Teilnehmern erméglicht in nur zwei
Tagen zu einer erfolgreichen und professionellen Prasentationskompetenz

zu gelangen!

Ziel dieses bewahrten Ausbildungskonzeptes ist es, das groBe Fachwissen
der Mitarbeiter zu nutzen, um es jederzeit motivierend, praxisnah und
erfolgsorientiert bei diversen Produktprasentationen innerhalb der Firma
oder natirlich auch vor Kunden, professionell umzusetzen.

o das richtige ,Design” fiir eine erfolgreiche
Présentation

die Geheimnisse der Kdrpersprache be-
wusst bei Prasentationen einsetzen

aktive Stressvermeidung bei Prasen-
tationen

der entspannte Umgang mit ,,schwie-
rigen“ Teilnehmern

EUROPAISCHE /78
RersevERsicHERUNG % N

|

Harry Gruber

Teilnahmeinformation

2 Tage, jeweils von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 380,— netto/zwei Tage
max. 12 Teilnehmer

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

Der Termin fiir den 2. Teil — zur Vorbereitung
ca. eine Woche spater — wird wahrend des
Seminars vereinbart.

Termine 1. Teil

e Linzam 07.11.2011

Wien am 20.02.2012
Innsbruck am 12.03.2012
Salzburg am 25.04.2012
Graz am 21.05.2012

—T I P [

www.europaeische.at



Alles Flug

Fiir Reiseberater

Ziel ist, Hintergriinde, Zusammenhange taglicher Ablaufe in der Schnitt-
stelle Reisebiiro - Fluglinie zu erkennen, um die Abwicklung zu optimieren

und zielflihrend zu argumentieren.

Die Teilnehmer nutzen Méglichkeiten und Vorteile am Flugsektor fiir den
Reisebiirokunden und etablieren sich als kompetenter Berater.

Netzwerkfluglinie, IATA, Non-IATA, Low
Cost: Vor- und Nachteile

Tarif-Dschungel: Wer fixiert Flugtarife und
Konditionen?

Flieger-Latein, Fremdwdrter — Abkiir-
zungen — Codes: MPM, HIP, CTM ...

Yield Management oder Warteliste auf lee-
rem Flieger?

© Buchungs- oder Sitzklasse

ETIX, Automatik-Check-in, Internet-Check-
in..

Special Equipment: Medical, Sport ...
Tarif-Strukturen: Ich seh” den Wald vor
lauter Bdumen nicht!

Entgelte, Taxen, Zuschlége, Gebiihren —
und die Mehrwertsteuer

Wie setzt sich ein Ticket grundsétzlich zu-
sammen?

Wie erkenne ich den Tarif? EE, PX, SX, AB,
Y3,C4,RW, ZZ ...

Strecken-, Agenten-, Firmen-, Biindel- und
andere Vereinbarungen

Welche Mdglichkeiten bieten Travel Ac-
counts?

Reizwort FFP: Frequent Flyer oder Viel-
flieger-Programm

www.ttc.at

Airline-Vertrieb im Wandel: Internet —
Direkt — Reisebiiro — Consolidator
Minimum-Zeiten: Minimum Check-in,
Minimum Connecting
FlugunregelmaBigkeiten: Uberbuchung,
Verspatung, kein Gepack

Welche Rechte hat der Fluggast?

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europdischen. Siehe vorletzte Seite.

e (Graz am 05.10.2011
Wien am 20.12.2011
Salzburg am 10.01.2012
Wels am 07.02.2012
Innsbruck am 21.02.2012

Betriebswirtschaft fir

Reisebiiros

Fiir Filialleiter und
Unternehmer

Im Seminar erhalten Sie Antworten auf diese Fragen:

Was heiBt effizientes und rentables Arbeiten im Sinne eines Profit Centers?
Deckungsbeitrag 1-6, Gemeinkosten, ... was soll das alles?

Ich denke ja unternehmerisch, aber meine Mitarbeiter ...?

Wie entwickle ich mein Team zu unternehmerischem Denken?
Entsprechen meine Interpretationen der Kostenwahrheit oder verwende

ich Ausreden zur Beschénigung?

Wie lese, interpretiere ich Reports und leite zielfihrende Aktivitaten ab?
Was sind synergetische Effekte zwischen Zentralen und Filialen?

Wie verteile ich administrative Agenden im Team effizient?

Wie delegiere ich administrative, analytische Tatigkeiten an die geeignete

Persoénlichkeit?

* Bin ich Unternehmer oder Unterlasser? —
Grundziige unternehmerischen Denkens
Sinn und Verankerung des Profit-Center-
Denkens

die wichtigsten Kennzahlen eines Reise-
biiros

Wechselwirkung Angebotssortiment —
Preis ,Stuck in the Middle!”

Messbarkeit und Einschatzung der Pro-
duktivitat der Mitarbeiter

Return of Investment: Mannstunden, Wa-
reneinsatz, Werkzeuge
Betriebswirtschaftliche Betrachtung von
Werbe- und Personalentscheidungen
Durchschnittsertrag entscheidet tiber Er-
folg und Misserfolg
Deckungsbeitragsrechnung:

Kostenarten

Grundlagen der Liquiditatsrechnung
Abweichungsanalyse: Soll / Ist

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Européischen. Siehe vorletzte Seite.

e |nnsbruck am 13.12.2011
e Linzam 16.01.2012
e Wien am 01.02.2012
e Salzburg am 07.03.2012
e Grazam 10.04.2012
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Schweinegrippe, Malaria & Co
- Was Sie liber Reisemedizin

wissen sollten.

Fiir Reiseberater

Sie lernen Uber Grundkenntnisse der Reisemedizin und
erhalten Tipps zur optimalen Beratung lhrer Kunden.
Auch werden lhre konkreten Fragen beantwortet.

Alles, was Reiseberater iiber Reise-
medizin wissen sollten
Impfempfehlungen

Impfreaktionen und Nebenwirkungen
die wichtigsten Impfungen
Reisekrankheiten

Impfprogramm fiir die Reise

Antworten auf konkrete Fragen der Teil-
nehmer

EUROPAISCHE 1’?\
REISEVERSICHERUNG % ¥/

Vortragender

Prof. Dr. Herwig Kollaritsch
www.reisemed.at

Teilnahmeinformation

Beginn 18.30, Ende ca. 20.30 Uhr
die Kosten tibernimmt die Europdische
Reiseversicherung

e Wienam 15.11.2011
Wien am 15.05.2012

LAST MINUTE -

Buchung jetzt oder nie!

Die Teilnehmer lernen, Last-Minute-
Anfragen sofort zu erkennen und
damit schell und zielstrebig umzu-
gehen. Konkrete Fragetechniken,
die dem Verkéaufer innerhalb weni-
ger Sekunden klar aufzeigen, wie
es um die Entscheidungsfahigkeit
des Kunden steht, werden intensiv
trainiert.

Abschlussquoten sollen entschei-
dend gesteigert, Beratungen ohne
Verkauf minimiert werden.

Mit wankelmiitigen Kunden wird im
Sinne eines Soft-Exits so kommuni-
ziert, dass das positives Image des
Biiros erhalten bleibt.

e Welche Kunden kénnen wir uns gerade
noch leisten? — Basiswissen zur Rentabi-
litat von Kunden

Einschatzung der Abschlusschance: Otto
Normalverbraucher oder Max Schnapp-
chen?

konkreter Einstieg bringt konkrete Ergeb-
nisse

unsichere Kunden schnell in Sicherheit
wiegen

Fiihrungsinstrumente im effizienten
Dialog

Killerphrasen in der Entscheidungsphase
Preis-Diskussion

Soft-Exit beim Unentschlossenen

Fiir
Mitarbeiter/innen
am Flug-/Touristik-
Schalter

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e Graz am 04.10.2011
e Salzburg am 20.12.2011
e Wels am 31.01.2012
L]
L]

Innsbruck am 02.05.2012
Wien am 29.05.2012

www.europaeische.at



Service-Entgelt und
Buchungsgebiihr
argumentieren

Fiir alle
Mitarbeiter/innen
im Flug-Touristik-
Bereich

Kaum ein Thema hat mehr Argumentationsangst kreiert als Nullprovision
und Gebiihren-Verkauf, ist doch in der Gegeniiberstellung der vom Kunden
wahrgenommenen Dienstleistung zur zu bezahlenden Gebiihr ein entschei-
dender Faktor fiir Erfolg oder Misserfolg eines Reiseunternehmens.

Die Kunst, meine Dienstleistungen einfach, verstandlich, selbstsicher und
kostenwirksam zu prasentieren, ist erlernbar.

Wichtige Tipps und VorbereitungsmaBnahmen helfen dem Mitarbeiter,
»Fettnapfchen” zu vermeiden und die berihmten Killer-Fragen des Kunden
gelassen und Uberzeugend zu beantworten.

»Moment of Service-Truth“
Entscheidungskriterien: Sympathie und
Kompetenz

nur Top-Qualitét ist verrechenbar:
Kundenzufriedenheit statt ,geiler” Preis-
politik

Ubungen: vom présentierten Endpreis zur
Einwand-Argumentation

Fachliches: Zusammenfassung moglicher
Gebiihren und Taxen
Vorteils-Argumentation: Alleinstellungs-
merkmale des Reisebiiros

konkrete Antworten auf die acht meist-
gestellten Killer-Fragen

Diskussion von Rechnungen und Leis-
tungsiibersichten

Reaktion verschiedener Kundentypen auf
Gebiihren

Teamrad (Wechselwirkungen unterein-
ander)

Umgang mit schwierigen Kunden im
Reisebiiro

L]

L] L] L] L] L] L]

L]

L]

www.ttc.at

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europdischen. Siehe vorletzte Seite.

e Salzburg am 22.11.2011
Graz am 30.11.2011

Wels am 17.01.2012
Innsbruck am 06.03.2012
Wien am 22.05.2012
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Reiserecht.

Reiserecht extrem. n?EJ

Die aktuellen rechtlichen Grundlagen

Reiseberater miissen ihren Kunden bestimmte
Informationen zu genau festgesetzten Fristen
geben und haften dafiir wie Sachverstéandige.

Die Kenntnis des Reiserechts schafft Sicher-

heit im Umgang mit Kunden.

Wollen Sie ein Profi werden und
Reiserecht im Detail kennen lernen?

Dann melden Sie sich zum 2-tdgigen

Reiserecht{ExtremELl

o Was sind die rechtlichen Grundlagen eines
Reisevertrags?

Wie werden die ,,Allgemeinen Reisebedin-
gungen“ nachhaltig in den Vertrag einge-
bunden?

Wer schuldet die Zahlung?

Buchung ohne Unterschrift?

Welche vorvertraglichen und vertraglichen
Informationspflichten ergeben sich aus
einem Reisevertrag?

Worin besteht der Unterschied zwischen
einem Reiseveranstalter und einem Reise-
vermittler?

Was bedeutet Individualreise im Vergleich
zu einer Pauschalreise/Reiseveranstal-
tung?

EUROPAISCHE /78
RersevERsicHERUNG % N

Was ist der Unterschied zwischen Gewahr-
leistung und Schadenersatz?

Was bedeutet die Frankfurter Tabelle wirk-
lich?

Was bedeutet die Reisebiirosicherungs-
verordnung?

Was tun, wenn eine Klage droht?

Wie lautet die neuere Judikatur in Reise-
fragen?

Jeder Teilnehmer hat die Mdglichkeit, bis
eine Woche vor dem Training per E-Mail
an info@ttc.at konkrete Fragen zum
Thema Reiserecht zu stellen, die dann im
Training beantwortet werden.

Fiir alle
Mitarbeiter/innen
der Touristik

Mag. Christian Dorner

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 115, netto

Extrem: 2 Tage von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 230,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

Termine Reiserecht

e [nnsbruck am 09.11.2011
Salzburg am 10.11.2011
Salzburg am 19.04.2012
Wels am 30.11.2011
Graz am 19.01.2012
Graz am 24.05.2012
Wien am 15.03.2012
Bregenz am 26.04.2012
Linz am 03.05.2012

Termine Reiserecht Extrem

e Wien am 06./07.12.2011
e |nnsbruck am 13./14.06.2012




Hoher Reisepreis! Na und?

Verkaufen Sie , teure” Reisen,
denn sie sind glinstig!

Der Kunde versteht den Mehrwert eines besseren Hotels, einer umfang-
reicheren Reiseversicherung usw. NICHT und hat deshalb das subjektive
Gefihl, das Produkt sei zu teuer. Preisdiskussionen mit Kunden entstehen
meistens durch die mangelnde Fahigkeit des Beraters, die Unterschiede
zwischen den einzelnen Reiseprodukten klar darzustellen. Wenn der
Kunde diese Unterschiede erkennt, ist er bereit zu zahlen, nie friiher.

Wir zeigen den Teilnehmern individuelle Strategien zur Reduktion der
Angst vor der Preis-Kommunikation oder gar der Preisdiskussion auf. Das
Selbstvertrauen firr die eigene Dienstleistung wird gehoben und damit
Sicherheit in der Argumentation geférdert. Ein Mitarbeiter, der Preisunter-
schiede klar begriinden kann, wird nie Probleme in Preisdiskussionen
haben und immer sicher und seriés wirken.

Der langfristige Erfolg eines Reisebiiros liegt im Leistungs- und nie im
Preiswettbewerb. Wir missen lernen, faire Preise zu verteidigen und diese

in unangenehmen Situationen nicht zu reduzieren. Einen wichtigen Teil stellt

die Verkniipfung von Kern- und Zusatzleistungen dar. Der Mitarbeiter freut

sich, den Preis nach oben zu korrigieren und 16st bisherige innere Bremsen.

o Differenzierung zwischen ,preisbewusst”

Gegenstrategien zur ,,Geiz ist geil“-Philo-

und ,geizig“ sophie
¢ konkrete Argumentation: Welche Gegen- e Durchblick” durch Gegeniberstellung
leistung erhdlt der Kunden fiir diesen unterschiedlicher Produkte
Preis? e Preisprasentation fiir verschiedene Per-
o Leistungspakete klar erkldren und den sonlichkeitstypen & Motivationen
Mehrwert eines hochpreisigen Produkts e Kommunikation: ENDpreis oder alle ENT-
selbstsicher bestimmen gelte aufzahlen?
o Unterschiede zwischen Reiseprodukten e Ausgabebereitschaft: Wechselspiel zwi-
versténdlich erkldren: Qualitét und Quan- schen ,Kauflust* und ,Kauffrust”
titat (Leistungsumfang) ¢ (Gegenstrategien zum Beraterphdnomen:
o Preisvorstellungen gekonnt erfahren und ,Wer nicht mehr weiter weiB, geht (iber
im Angebot beriicksichtigen den Preis!“

Der Reiseberater bestimmt den Mehr-
wert, nicht der Kunde!

Anti-Rabatt-Argumentation

www.ttc.at

Fiir

Reiseberater/innen

Trainer

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto.

50 % davon werden von der Dertour
Deluxe gesponsert, dem Teilnehmer
werden lediglich € 97,50 netto
verrechnet.

e Wienam 18.10.2011

e Salzburg am 08.02.2012
e |nnsbruck am 21.05.2012
L]
L]

Graz am 23.05.2012
Linz am 30.05.2012
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Gesunde und wertschitzende

Mitarbeiterfiihrung

Heute auf die psychische Gesundheit von Mitarbeiter/innen
zu achten und den eigenen Flihrungsstil darauf abzu-
stimmen ist ein absolutes Muss geworden. Nicht nur um die
Motivation des Teams zu gewahrleisten, sondern auch um
Produktivitat und Effizienz zu erhalten. Und damit den Erfolg

des Unternehmens.

Als Motivationsfaktor Nr. 1 fur lhre Mitarbeiter/innen lernen
Sie alle Faktoren eines gesundheitsférdernden Fiihrungs-
stiles kennen und sensibilisieren sich fiir die Friiherkennung
von Problemen und deren rechtzeitige Entkraftung.

o die Faktoren eines betrieblichen Gesund-
heitsmanagements
o die Zusammenhéange von Gesundheit,
Produktivitat und Effizienz erkennen
Auswirkungen von Prozessen und
Organisationsstrukturen
Wertschatzung in der Kommunikation
gesundes Fihren als Management-
instrument
das gesamtheitliche Wirken aller
Elemente
Friiherkennung psychischer Probleme
die ersten Schritte zur Pravention und
Verbesserung

EUROPAISCHE /78
RersevERsicHERUNG % N

i

Dr. Wolfgang Jéger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

max. 12 Teilnehmer

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e Wienam 17.10.2011
Linzam 01.12.2011

Graz am 07.03.2012
Innsbruck am 20.03.2012
Salzburg am 21.03.2012

www.europaeische.at



Flithrung

- Fiir ,, Think Team*“-
durch Vorbild Fiihrungskrifte und
jene, die es werden
wollen

Die Kundebediirfnisse @ndern sich massiv und schnell
in Richtung Beratungsqualitat und Zuverléssigkeit.

Die Mitarbeiterentwicklung wird zwischen Erfolg und
Misserfolg entscheiden und basiert auf der Vorbild-
wirkung der unmittelbaren Vorgesetzten und deren
Filihrungskompetenz.

Soziale und methodische Kompetenzen sind gefragt,
der Filialleiter muss seine Schliisselrolle im Unter-
nehmen erkennen.

Wie sehe ich mich und wie werde ich von
anderen gesehen?

Wie nutze ich die Ressourcen meiner
Mitarbeiter?

Kompetenz-Modell: Sozial, Methodik,
Fiihrung

ohne interne Beziehung keine Kunden-

Mothaton
Motivationsfaktoren in der Dienstleistung Jcilnahmeiniormation

L]

L]

L]

Markus Ehrensberger

L]

L]

e nur verantwortungsbereite Mitarbeiter Bis 14 Teilnehmer € 3.980,— netto,
binden Kunden plus € 80,— netto pro Teilnehmer fiir den
* Umgang mit schwierigen Kollegen: Insights-Karrierecheck.
besserwissend, aggressiv und hektisch Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
o \Verhaltenshestatigung oder Verhaltens- der Europdischen. Siehe vorletzte Seite.
korrektur
o Konfliktentwicklung, -forderung und
-bewaltigung
e Delegation und Projekt-Management auf Anfrage

www.ttc.at
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Umgang mit Konflikten,

Beschwerden und
Reklamationen

96 % der nicht zufriedenen Kunden wechseln das
Reisebiiro, ohne sich zu beschweren. Der sensible
Umgang mit schwierigen Situationen férdert das friih-
zeitige Erkennen von Unzufriedenheit und gibt dem
Reisebliro die Chance, den Kunden nicht nur zu halten,

sondern auch zu binden.

Wer mit schwierigen Situationen umgehen kann und
lernt, Konflikte nicht persénlich zu nehmen, verbessert
erfahrungsgemaB auch Abschlussquote und Stamm-

kundenanteil erheblich.

Unterschied zwischen Beschwerde und
Reklamation

Kundenzufriedenheit durch Sympathie
Hitliste uneffizienter Beschwerdebearbei-
tung

Entemotionalisierung aufgeregter und
aggressiver Kunden

Ubung verschiedener Entschuldigungs-
und Fragetechniken

die Beschwerde als Kundenbindungs-
instrument

(iber positive Beschwerdebearbeitung ins
Empfehlungsnetzwerk

Erkennen der tatséchlichen Griinde von
Beschwerden

das Entschuldigungs-Telefonat

das Entschuldigungs-Schreiben
Vorbeugung gegen ,Rabatt-Beschwerer

EUROPAISCHE /78
RersevERsicHERUNG % N

Fiir routinierte
Mitarbeiter/innen,
die den Umgang mit
schwierigen Situati-
onen und Kunden
optimieren mochten

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europdischen. Siehe vorletzte Seite.

e Salzburg am 15.11.2011
Wien am 16.11.2011
Graz am 22.11.2011
Innsbruck am 21.12.2011
Linz am 22.05.2012




Wo bleiben die Kunden?

Modernes Reisebliro-
Marketing

Der Touristik-Markt erlebt einen
dramatischen Umbruch:

Zwei Drittel der Reisebiiros bangen um

ihre nackte Existenz. Veranstalter,

Leistungstrager und Airlines versuchen

alles, um das klassische Reisebiiro an
die Wand zu drangen und ihm seine
Kunden wegzunehmen.

Die meisten Biroleiter und Agenturin-

haber wissen zwar, dass ein modernes
Reisebliro-Marketing sie retten kénnte,

jedoch: ,Ich habe keine Zeit fiir ein
Marketingstudium - und externe

Marketing-Experten sind viel zu teuer!”

Alles Unfug!

Werden Sie doch Ihr eigener Marke-
ting-Experte! Sie bendtigen dafiir kein
Studium, keine Gurus und keinen 1Q
wie Einstein.

Alles, was Sie dafiir benétigen, ist Ihr
gesunder Menschenverstand, etwas
guter Wille, eine pragmatische, tau-
sendfach praxisgetestete Anleitung
vom Praktiker fiir den Praktiker und
eine Anleitung, um das alles an lhre
ganz personliche Situation anzupas-
sen. Wir erarbeiten gemeinsam lhren
personlichen, ganz individuell auf Sie
abgestimmten Marketingplan.

Dann klappt’s auch mit lhrem
Marketing!

www.ttc.at

Fiir Marketing-
verantwortliche
der Reisebranche

Matthias Wolkner

Teilnehmergebiihr € 720,— netto

inkl. Seminargetranke, Kaffeepausen und
Mittagessen. Maximal 12 Teilnehmer.
Jeder Teilnehmer erhélt das Buch

»Wo bleiben die Kunden?“ von Matthias
Wolkner.

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

Termine

o Wien am 26./27.04.2012
jeweils von 9 bis 17 Uhr

Tourismusmarketing

Fiir alle
Mitarbeiter/innen
im Tourismus

Ziele, Instrumente und Wirkungsweisen von Marketing
und die Bedeutung des Marketings fiir moderne
Unternehmensfiihrung werden erarbeitet. Besonders
werden die Einschatzung und Auswirkungen einzel-
ner Instrumente des Marketingmix behandelt.

o Bedeutung des Marketings fiir die

moderne Unternehmensfiihrung

Erlduterung der aktuellen Verbraucher-

anspriiche

Erlduterung von Planung, Markt- und

Trendforschung, mit Beispielen aus der

Touristik

grundsétzliche Darstellung des Marke-

ting-Managements

grundsétzliche Darstellung der Marke-

tingmix-Instrumente:

Produktpolitik, Preispolitik, Distributions-

politik und Kommunikationspolitik mit

Beispielen aus der Touristik

neuere Ansatze im Marketing-Mix

(Web 2.0)

worauf wir im Dienstleistungsmarketing

besonders achten miissen:

e die besondere Bedeutung des eigenen
Personals

e Abwicklung Kundenprozess

o (Gestaltung Dienstleistungsumfeld

Darstellung der besonderen Bedeutung

von Markenpolitik und Markt-

segmentierung

die Kronung des Marketings:

o von der Kundenbindung zur lang-
fristigen Kundenbeziehung

o Ansitze und praktische Gestaltung

e

Prof. Karl Born

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 570,— netto

inkl. Seminargetranke, Kaffeepausen und
Mittagessen.

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Européischen. Siehe vorletzte Seite.

e Wien am 20.03.2012

39



40

Empfehlungsmarketing

Der wirksamste Umsatzbeschleuniger
aller Zeiten

neu ]

Was gibt es Schéneres, als Kunden, die von selbst kommen (und
buchen) - durch Mundpropaganda zum Nulltarif.

Ein héchst zufriedener Kunde bringt schon im ersten Jahr durch-
schnittlich vier Neukunden. Sind all diese Kunden ebenfalls
zufrieden, dann sind das im dritten Jahr schon 64 Kunden.
Realistisch? Warum nicht.

Aber ,Klasse statt Masse* lautet die Devise. Lieber hochkaréatige
Kontakte, die eine entsprechende Abschlusschance in sich
bergen. Langfristiges Ziel ist es, einen bestehenden Kunden in
den Status eines Multiplikators zu bringen, der den erhaltenen
Nutzen in seinem persénlichen Beziehungsumfeld weitergibt und
multipliziert. Die qualifizierte Empfehlung ist die effektivste Form
der Neukundengewinnung.

Suchen doch die Kunden selbst durch die steigende Vielfalt und
Komplexitat an Reiseprodukten mehr denn je nach Empfeh-
lungen im Bekanntenkreis oder bei einem vertrauenswiirdigen
Produktfachmann.

der Aufbau von Beziehungsgeflechten

o die Hitliste der Fehler im Empfehlungs-

e Griinde, seine Erfahrungen weiterzu- marketing
erzahlen o die Pflege von Weiterempfehlern und
¢ die Hubfunktion des Reisebiiros Empfohlenen

die Forderung von aktiven und passiven
Empfehlungsgebern

kurze und prézise Fragen zur Sicherung
der Weiterempfehlung

¢ Empfehlungsquoten messen

e Resiimee mit praktischen Beispielen

EUROPAISCHE 78
REISEVERSICHERUNG % ¥/

Fiir alle
Mitarbeiter/innen
mit mind. 2 Jahren
Kunden-Erfahrung

Markus Ehrensberger

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

max. 15 Teilnehmer

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e Linzam 05.10.2011
Linz am 15.05.2012
e Innsbruck am 08.11.2011
Innsbruck am 16.05.2012
e Bregenz.am 09.11.2011
e Wienam 15.11.2011
Wien am 27.03.2012
e Graz am 30.11.2011
Graz am 23.04.2012
e Salzburg am 01.02.2012




Werbung, die ankommt

Mailings und Stammkundenmarketing Fiir alle
_ . Mitarbeiter/innen

im Marketing

In diesem Seminar bekommen Sie nicht nur einen Uber-
blick bzw. eine Auffrischung tber aller Grundlagen von
Mailings wie Arten und Formen, Bestandteile eines
Mailings, Typographie, Platzierung, textliche und gra-
fische Elementsgestaltung, Druckvorbereitung und
Druckaufbereitung, sondern auch viele psychologische
Hinweise aus der Wahrnehmungspsychologie, Semio-
logie und Werbepsychologie.

i h |

Ein wesentlicher Schwerpunkt widmet sich auch dem
Social Media-Bereich. In praktischen Ubungen wird das
Erlernte sofort umgesetzt und verfeinert.

neu |

Print-Mailings Schritt fiir Schritt Dr. Wolfgang Jager
professionell gestalten
Online-Mailings planen und umsetzen

 alle wichtigen Grundlagen fiir moder-
nes Direkt-Marketing 1 Tag von 9 bis 17 Uhr
e neue Formen des Beziehungsmarke- Teilnehmergebiihr € 195,~ netto
tings (Social Media inkl. Facebook, max. 12 Teilnehmer
Twitter und Co.) Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
e Tipps und Tricks aus der Wahrneh- der Européischen. Siehe vorletzte Seite.
mungs- und Werbepsychologie
o integrierte Direkt-Marketing-Kam-
pagnen vom personlichen Kunden-
gespréch, tiber Postwurfsendungen e Salzburg am 05.10.2011
bis hin zur neuen Community planen e Linzam 06.10.2011
e Grazam 05.12.2011
e \Wien am 18.01.2012 M
o |nnsbruck am 24.04.2012

\J
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Der Anti-Stress-
Schnupperworkshop EEEJ Filr alle

Mitarbeiter/innen

Mochten Sie gelassener werden und in Stresssituationen sicherer
handeln?

Dann sind Sie hier richtig ...
... und das véllig unabhangig von Ihrem Alter, Ihrer kérperlichen
Verfassung, lhrem Beruf und lhrer Weltanschauung.

Dies ist ein Schnupperworkshop speziell fiir Einsteiger, bei dem die
ersten Grundlagen der Stressbewaltigung trainiert werden:

* Achtsamkeit - was ist das?

¢ Wie wir die Welt wahrnehmen

¢ Im Koérper beheimatet sein

¢ Stress mit Achtsamkeit begegnen

Bestandteil des Trainings ist ein
gemeinsames Mittagessen
im Schweigen.

Trainer

Matthias Wolkner

Inhalt 1 Tag von 9 bis 17 Uhr
max. 15 Teilnehmer
* Gelassenheit und Souveranitét selbst in Teilnehmergebiihr € 300, netto
extremen Stresssituationen Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
o héhere Leistungsfahigkeit der Européischen. Siehe vorletzte Seite.

mehr Ausgeglichenheit

erhohte Entspannungsfahigkeit, besserer
Schlaf

¢ mehr Selbstvertrauen e Wienam 18.11.2011

o mit mehr Leichtigkeit den eigenen Weg Wien am 24.04.2012

gehen e Linzam 23.04.2012
Wir weisen Sie daraufhin, dass die Kurse weder medizinische noch hott he MaBnahmen ersetzen.

Mit Ihrer Anmeldung erkléren Sie sich bereit, die Verantwortung fiir sich selbst zu iibernehmen und die Kurs-
leitung von allen Haftungsanspriichen freizustellen.

EUROPAISCHE 1’?
REISEVERSICHERUNG XX




Motiviert und gesund
am Arbeitsplatz
Fiir alle

Psychisches Wohlbefinden trotz Mitarbeiter/innen
hoher Belastungen und Anforderungen

Mitarbeiter/innen sind aufgrund verschiedenster Faktoren wie z.B.: Zeit-
druck, Doppelbelastungen, ungeniigende Arbeitsbedingungen, Arbeits-
platzunsicherheit, eigene mentale Irritationen und vieles andere heute
mehr gefordert auf ihr psychisches Gleichgewicht zu achten.

Demotivation, Unzufriedenheit bis hin zu psychischen Erschépfungszu-
sténden sind die Konsequenzen, die sich oft in kérperliche Gesundheits-
problemen wie z.B.: organische Erkrankungen, Bluthochdruck etc. &uB3ern.
Die Resultate dieser Entwicklung liefern ein Ansteigen von Krankenstéan-
den, ein schlechtes Betriebsklima oder eine mangelnde Identitat mit dem
Unternehmen. Die Effektivitat der Mitarbeiter/innen wird immer schlechter,
ein Riickgang der Produktivitat ist deutlich spurbar. Die Kosten fiir Unter-
nehmen sind dadurch enorm.

In diesem Seminar lernen Sie, wie Sie dies durch persdnliches Managen
des eigenen Wohlbefindens verhindern kénnen.

neu |

Dr. Wolfgang Jager

Teilnahmeinformation

-

Inhalt
1 Tag von 9 bis 17 Uhr
o personliches Gesundheitsmanagement max. 12 Teilnehmer
fiir Mitarbeiter/innen Teilnehmergebiihr € 195,— netto
e Was baut mich auf, was macht mich Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
krank? der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

L]

Storfaktoren identifizieren und bewusst

machen i Termine
Blockaden veréndern und losen

Abgrenzung und Identifikation als Grund- e Wienam 12.12.2011
strategie Linz am 13.12.2011
Work-Life-Balance, Stresspravention Graz am 11.01.2012
mein persénlicher Gesundheitsplan zur Salzburg am 06.03.2012
Zufriedenheit Bregenz am 19.04.2012

L]

L]

www.ttc.at
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Lust statt Frust fur Fiir alle

Mitarbeiter/innen

Mitarbeiter/innen am Counter mit

unterschiedlichen
Berufserfahrungen

Motivierte Mitarbeiter/innen verkaufen besser und schaffen so
auch einen wesentlichen Beitrag zum gesamten Betriebsklima.
Nicht nur die Zufriedenheit in der eigenen Arbeit wird gesteigert,
sondern auch der wirtschaftliche Erfolg wird dabei beeinflusst.

Die Teilnehmer/innen lernen die verschiedenen Facetten von
Motivation kennen und kénnen auch ganz bewusst ihre eigene
Motivationskurve beeinflussen. Sie lernen die Unabhéngigkeit
von auBeren Einfliissen und klare Abgrenzungsmechanismen
von stérenden Faktoren. Die eigene Bedurfnislage wird analysiert
und konkrete Eigeninitiativen zur Steigerung des Lustpotenzials
erarbeitet.

intrinsische versus extrinsische Moti- Dr. Wolfgang Jager
vation

die Verantwortung fiir die eigene Stim-
mungslage selbst iibernehmen Teilnahmeinformation

die 4 Grundregeln fiir einen lustvollen .
1 Tag von 9 bis 17 Uhr

Arbeitstag . .
die eigenen Motive und Bediirfnisse fiir Teilnehmergebiihr € 195, netto
Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung

denlJobaIItag flnqenl e der Européischen. Siehe vorletzte Seite.
Beeinflussungskriterien fiir die eigene

Motivationslage erkennen und gezielt

MaBnahmen fiir eine Verbesserung

erarbeiten

den eigenen Job anreichern e (raz am 18.10.2011
meine eigenen Préferenzen kennen und e Wienam 19.10.2011
starken o Wels am 10.01.2012
Stimmungshemmer erkennen und Ver- e Salzburg am 17.04.2012
meidungsstrategien erarbeiten e |nnsbruck am 18.04.2012

EUROPAISCHE /78
RetsEvERSICHERUNG ¥

www.europaeische.at
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Fiir alle im Verkauf,

Verkaufen mal anders - die ihre eigenen
" - - Blockaden
die eigene psychologische entfernen und ihre
H personlichen
Sicht des Verkaufes e e

steigern wollen

Viele Mitarbeiter im Verkauf sind zwar von den Techniken
und ihren fachlichen Qualifikationen bereits gut ausgebildet
und bestens geschult. Persénlich splren sie aber noch
Blockaden, die lhnen ab und zu einen Strich durch den
perfekten Verkaufserfolg machen bzw. sie bei der Eigen-
initiative im Verkauf blockieren.

Die Teilnehmer/innen lernen hier einmal abseits von Tech-
niken, Kommunikationstrainings oder Uberzeugungstaktiken
ihre eigene Verkaufspersonlichkeit kennen. Gezielt werden
alle Blockaden bearbeitet und ein groBes Volumen an
neuem frischem Verkaufspotenzial frei gesetzt.

die eigenen Softskills fiir den Verkauf Dr. Wolfgang Jéger
kennen lernen

B_Iockaden identiﬁzieren und bearbeiten Tl T
die Kongruenz zwischen Handeln,

Denken und Fiihlen 1 Tag von 9 bis 17 Uhr
o die Angst vor Ablehnung und vor dem Teilnehmergebiihr € 195,— netto
NEIN des Kunden Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
o Kontakt mit meinem inneren Selbstwert- der Européischen. Siehe vorletzte Seite.
gefiihl
e das unschlagbare Trio: Sicherheit, Ver-

trauen, Zuversicht
Autonomie entwickeln und stérken
meine eigene Biochemie im Griff haben

e Grazam 06.12.2011

e Linzam 09.01.2012

e Bregenz am 17.01.2012
L]

L]

Wien am 22.03.2012
Innsbruck am 25.04.2012

HTTC &2

Psychologie
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Uberzeugungsstrategien
fiir einen erfolgreichen
Buchungsabschluss

leicht gemacht

Fiir alle
Mitarbeiter/innen

In diesem Seminar lernen Sie lhre
Kunden zu Giberzeugen, indem Sie
lhnen Bediirfnisse suggerieren um
einen positiven Buchungsabschluss
herbeizufiihren.

Das erreichen Sie durch neue und
einfache verkaufspsychologische
Techniken, die sich speziell am
Counter hervorragend bewahrt
haben.

Inhalte Inhalte

e Kennenlernen von einfachen aber hoch-
wirksamen kdrperlichen und mentalen
Entspannungstechniken

o einfache Zeitmanagementmethoden

o Motivationsstrategien fiir einen ertrég-
lichen Arbeitsalltag

die gleiche ,Wellenldnge“ mit dem
Kunden finden

,Designen“ Sie Ihr Verkaufsgesprach
die 10-Punkte-Methode fiir einen erfolg-
reichen Abschluss

Harry Gruber

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

max. 12 Teilnehmer

Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

Termine

* Bregenz am 19.12.2011
Linz am 06.02.2012

Wien am 16.03.2012
Innsbruck am 30.04.2012
Salzburg am 04.06.2012

EUROPAISCHE /78
RersevERsicHERUNG % N

Zeit- & Stressmanagement

Fiir alle
Mitarbeiter/innen

Mehr Freude und Motivation durch
gutes Zeitmanagement und posi-
tive Stressbewaltigung im Reise-
biroalltag.

In diesem Seminar lernen Sie
neueste korperliche und mentale
Entspannungsmethoden, sowie
einfache Zeitmanagementtech-
niken zum selbst Ausprobieren.
Dadurch werden Sie zukinftig
motivierter und mit mehr Freude
lhre Arbeit bewaltigen kdnnen,
auch wenn lhnen bereits alles
scheinbar Giber den Kopf wachst.

Harry Gruber

Teilnahmeinformation

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

max. 12 Teilnehmer
Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e Salzburg am 11.01.2012
e Graz am 27.02.2012

e Linz am 26.03.2012
L]
L]

Wien am 07.05.2012
Bregenz am 11.06.2012

www.europaeische.at



Korpersprache im Verkauf
verstehen und gezielt )
e i nsetzen II:IIuirtaarltl)(:aiter/innen

In diesem Seminar lernen Sie die Kérpersprache bewusst
bei Ihren Kunden zu erkennen und auch selbst fir ein
Uberzeugungsgesprach einzusetzen.

Mehr als die Hélfte der menschlichen Kommunikation
findet mit Hilfe der Kérpersprache statt. Wenn Sie die
Geheimnisse der Kérpersprache beherrschen, werden
Sie lhre Mitmenschen besser einschatzen kénnen.

Weiters gewinnen Sie Selbstsicherheit und lassen sich
weniger von jemandem tauschen.

Inhalte

o verschiedene kérpersprachliche Signale
erkennen und richtig deuten

o korpersprachliche Signale bewusst in der Teilnahmeinformation
Kommunikation einsetzen

1 Tag von 9 bis 17 Uhr
Teilnehmergebiihr € 195,— netto

max. 12 Teilnehmer
Neu: Seminarteilnehmer-Stornoversicherung
der Europaischen. Siehe vorletzte Seite.

e Wien am 24.10.2011
Innsbruck am 23.01.2012
Salzburg am 05.03.2012
Graz am 16.04.2012

Linz am 14.05.2012

Harry Gruber

www.ttc.at
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Qualifizierungsforderung fiir
Beschaftigte im Rahmen des ESF (Ziel 2)

Das Arbeitsmarktservice (AMS) férdert mit dieser Beihilfe die Kosten der
QualifizierungsmaBnahmen von Arbeitnehmerlnnen. Ziel ist es, einerseits
die Beschaftigung von Arbeitnehmerlnnen durch Qualifizierung zu sichern,
andererseits die Weiterbildungsaktivitéten fiir die Arbeitgeber zu erleich-

tern. (Gultig ab: 1. Janner 2011)

Diese Forderung erhalten alle Arbeitgeber -
ausgenommen sind das Arbeitsmarktservice,
sonstige juristische Personen o6ffentlichen
Rechts, politische Parteien, der Bund, die
Lander, die Gemeinden und Gemeindever-
bénde sowie radikale Vereine.

Bei Vorlage eines Bildungsplanes sind

folgende Personen forderbar:

o Arbeitnehmerinnen ab 45 Jahre,

o Frauen mit hdchstens Lehrausbildung oder
mittlerer Schule,

¢ Wiedereinsteigerinnen,

o Arbeitnehmerinnen unter 45 Jahre im
Rahmen von Productiv-Aging-Konzepten in
Qualifizierungsverbiinden,

die sich in einem vollversicherungspflichtigen

Arbeitsverhdltnis bzw. in Elternkarenz be-

finden.

EUROPAISCHE /78
RetsEvERSICHERUNG ¥

Nicht forderbar sind:

¢ Unternehmenseigentiimerinnen,

o Mitglieder der zur Geschéftsfiihrung
berufenen Organe,

o Arbeitnehmerinnen in einem unkiind-

baren Arbeitsverhdltnis (Beamtinnen oder

Arbeitnehmerlnnen in definitiv gestellten

Arbeitsverhaltnissen),

Lehrlinge,

o {iberlassene Arbeiterinnen von gewerb-
lichen Arbeitskréfteliberlassern, fiir die
der Kollektivvertrag fiir das Gewerbe der
Arbeitskréfteiiberlassung gilt.

Was?

Gefordert wird die Teilnahme an Qualifizie-
rungsmaBnahmen. Die Auswahl der MaB-
nahme erfolgt durch das Unternehmen in
Absprache mit den Arbeitnehmerinnen.

Die Beihilfe wird nur nach Vorlage eines
Bildungsplanes gewéhrt, wenn die gewahite
QualifizierungsmaBnahme als arbeitsmarkt-
politisch sinnvoll einzustufen ist und das
Begehren vor Beginn der Qualifizierungs-
maBnahme(n) eingebracht wird.

Die Hohe der Forderung betragt 70 % der

Kursgebiihren fiir Arbeitnehmerlnnen ab

50 Jahre

Die Hohe der Forderung betrégt 60 % der

Kursgebiihren fiir

— Arbeitnehmerinnen ab 45 bis 49 Jahre

— Teilnehmerlnnen in Qualifizierungsver-
biinden

— Frauen, die als hochste abgeschlos-
sene Ausbildung eine Lehre oder eine
mittlere Schule aufweisen

— Wiedereinsteigerinnen

Die Hohe der Férderung betrégt 66,7 %

der Kursgebiihren fiir Arbeitnehmerinnen,

die an QualifzierungsmaBnahmen im

Rahmen der Sonderregelung Gesundheit-

und Sozialwesen teilnehmen (75 % bei

Frauen ab 45 Jahre).

Die Hohe der maximal anerkennbaren Kurs-
gebiihren betragt EUR 10.000,— pro Teil-
nehmerin und Begehren. Die Finanzierung
erfolgt je zur Halfte aus Mitteln des AMS und
ESF.

Wo?

Die Zustandigkeit der Geschéftsstelle des
Arbeitsmarktservice richtet sich nach der
personaldisponierenden Stelle des
Betriebes, in dem die zu fordernden
Arbeitnehmerlnnen beschaftigt sind.

Die vollsténdige Begehrenseinbringung
muss im Allgemeinen spatestens 1 Woche
vor Kursbeginn erfolgen.

Bei dieser Forderung sind regional
unterschiedliche Regelungen maglich.
Bitte wenden Sie sich an die Ansprechpart-
nerlnnen in den jeweiligen Bundesléndern.

Bitte beachten Sie,

e die Forderungskriterien kdnnen pro
Bundesland geringfiigig abweichen,

¢ die QualifizierungsmaBnahme muss in
den meisten Bundesldndern mind. 16
Stunden (2 TTC Tagesseminare) betragen.

Quelle: Website des AMS Osterreich per 14. Juli 2011:
http://www.ams.or.at/sfu/14094_18672.html

www.europaeische.at



Mindestteilnehmerzahl

Die Mindestteilnehmerzahl betragt, wenn
nicht anders angegeben, acht (maximal 20)
Personen.

Zahlungsbedingungen

Alle angegebenen Teilnehmergebiihren sind
netto zuziiglich 20 % USt. Die Rechnungsle-
gung erfolgt unmittelbar nach dem Training
an die auf dem Anmeldefax angegebene
Adresse. Wir bitten um prompte Zahlung
ohne Abzug auf das Konto 09654269100
bei der Bank Austria Creditanstalt, BLZ
12000. IBAN AT48 1100 0096 5426 9100.
BIC BKAUATWW.

Nach lhrer Anmeldung erhalten Sie die
Anmeldebestétigung und zirka eine Woche
vor Seminarbeginn eine umfassende
Information per E-Mail iiber den
Veranstaltungsort, die Uhrzeit, etc.

Stornobedingungen

Wenn Sie die Teilnahme bis zum 15. Tag vor
der Veranstaltung absagen, verrechnen wir
10 % der Teilnehmergebiihr, danach

80 %. Selbstverstandlich akzeptieren wir
gerne und ohne Zusatzkosten die Teilnahme
einer Ersatzperson.

www.ttc.at
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(‘;’fqﬁ;ta academy 2011

Sie arbeiten schon lange im Bereich Travel Management und
haben alle Fachkenntnisse ,,on the job” erworben?

Denken Sie an die Zukunft und lassen Sie lhr Wissen von
Experten aus der Branche ergidnzen und zertifizieren

Ziel der ABTA academy 2011 ist es, Ihre
praktischen Erfahrungen durch umfassen-
des Fachwissen zu erganzen und Travel
Managers die Mdglichkeit zu bieten, ange-
wandte Prozesse und Leistungsanbieter auf
Effizienz zu priifen.

Ein Lehrgang, der Ihnen viele Vorteile bringt
— aufgeteilt auf 2 Termine mit jeweils

212 Tagen. Die Inhalte werden laufend an
die neuesten Bestimmungen und Trends
angepasst und diesbeziigliches Optimie-
rungspotenzial aufgezeigt.

Anhand von zahlreichen praktischen Bei-
spielen und einem abendlichen Kaminge-
sprach mit einem Experten eines flihrenden
Unternehmens werden die Inhalte anschau-
lich und interaktiv préasentiert. Der aktive
Austausch von Erfahrungen zwischen den
Teilnehmern fiihrt nicht nur zu interessanten
Netzwerken, sondern bietet viele konstruk-
tive Anregungen zu Prozess- und Effizienz-
verbesserungen.

Abschluss mit Priifung und Zertifizierung der die Wirtschaftskammer Osterreich

Dozent/Koordinator:
Markus Ehrensberger

Anfragen und Anmeldung

richten Sie bitte an: Christian Widerna / Office Manager
TTC Training Center GmbH, Email: info@ttc.at, Telefon: 01/317 25 00-73372, Fax: 01/319 93 67-372

Die ABTA academy 2011 ist eine Kooperation der abta — austrian business travel association mit

dem TTC Training Center.

EUROPAISCHE /78
RetsEvERSICHERUNG ¥

Absolventen der abta academy

Network of Travel Management
Schnittstelle Reisebiiro
Travelmanagement in der Praxis Reise-
richtlinien

Optimierungspotential Flug inkl. Besichti-
gung des Flughafen Wien

Aktuelles im Luftverkehr

Aktuelle Entwicklungen im Geschéfts-
reisebereich

Hotel

»Sparen Sie bei den direkten und
indirekten Reisekosten”
Schliisselfaktoren in der Auswahl
Reiseabrechnung

Verkehrsmittel PKW

08B

Sicherheit auf Reisen

Travel Management Tools

Wie ,erziehe“ ich ,meine“ Reisenden?
u.v.m.

T, S

af:ifa

www.europaeische.at
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Seminarteilnehmer-Stornoversicherung

Pramie
Die Pramie betrégt 5 % vom Seminar(reise)preis.**

Leistungen
Stornierung*
— Ersatz der Stornokosten bei Nichtantritt des Seminars

Abbruch

— Ersatz der gebuchten, nicht genutzten Teile des Seminars
— Zusatzliche Ruckreisekosten (falls Riickreise mitgebucht und mitversichert)

Kostenersatz maximal bis zum versicherten Seminar(reise)preis (= Versicherungssumme)

Mindestpréamie pro Abschluss € 5,-

** Zusétzlich gebuchte Reiseleistungen wie z. B. Hin- und Riickreise mit &ffentlichem
Verkehrsmittel oder Unterkunft kdnnen mitversichert werden, wenn sie innerhalb des
Zeitraums von maximal 48 Stunden vor Seminarbeginn bis maximal 48 Stunden nach
Seminarende liegen.

Wichtig: Besteht das Seminar aus mehreren Blocken, ist jeder Block einzeln zu versichern.

* Fir bereits vor dem Tag des Versicherungsabschlusses gebuchte Seminare beginnt der Versicherungsschutz fiir Stornierung erst am 10. Tag nach Versicherungsabschluss
(ausgenommen Unfall, Todesfall oder Elementarereignis).

Der Versicherungsschutz gilt fir ein gebuchtes Seminar (Dauer max. 31 Tage). Als Vertragsgrundlage gelten die EUROPAISCHEN Versicherungsbedingungen fiir die Seminarteil-
nehmer-Stornoversicherung 2011 (ERV-VB Seminar 2011). Diese erhalten Sie beim TTC.

Versicherte Grinde fir Stornierung / Abbruch

e Erkrankung, Unfall oder Tod der versicherten Person, eines Familienangehdrigen,
der Betreuungsperson von minderjahrigen oder pflegebedirftigen Familienange-
hérigen oder des stellvertretenden Kollegen;

e Schwangerschaft / schwere Schwangerschaftskomplikationen;

e Sachschaden an Ihrem Eigentum am Wohnort infolge Elementarereignis oder Straf-
tat eines Dritten;

e Lockerung von implantierten Gelenken;

e Einberufung zum Grundwehr- oder Zivildienst;

e Einreichung der Scheidungsklage bzw. bei eingetragenen Lebenspartnerschaften
die Einreichung der Aufldsungsklage vor dem gemeinsamen Seminar der Ehe-/
Lebenspartner;

e Auflésung der Lebensgemeinschaft (mit gleicher Meldeadresse seit 6 Monaten)
durch Aufgabe des gemeinsamen Wohnsitzes vor dem gemeinsamen Seminar der
Lebensgefahrten;

Wie schlieBe ich die Versicherung ab?

Nichtbestehen der Reifepriifung oder einer gleichartigen Abschlusspriifung einer
mindestens 3-jahrigen Schulausbildung;

Eintreffen einer unerwarteten gerichtlichen Vorladung;

bedeutender finanzieller Schaden (Uber € 5.000,-) aufgrund Vermodgensdelikt (Dieb-
stahl, Sachbeschadigung usw.) oder Unfall innerhalb eines Monates vor Seminarbe-
ginn;

Verkehrsunfall mit dem Privatfahrzeug auf dem direkten Weg zum Seminar, wenn
dadurch das Seminar versaumt wird;

Katastrophenhilfe als Mitglied von Feuerwehr oder Rettung;

Einberufung zu einer Miliziibung des Bundesheeres;

unverschuldeter Verlust des Arbeitsplatzes infolge Kindigung durch den Arbeit-
geber;

unvorhergesehene Aufnahme eines neuen Arbeitsverhaltnisses, sofern das Seminar
in die ersten sechs Monate der neuen beruflichen Téatigkeit fallt.

Geben Sie den Versicherungswunsch bei der Seminaranmeldung an. Bei Mitversicherung von zuséatzlich gebuchten Reiseleistungen bitten wir Sie, diese bis spatestens 5 Tage
nach Seminaranmeldung - unter Angabe der Art und Kosten furr die gebuchten Reiseleistungen - bekannt zu geben.

Was ist im Versicherungsfall zu tun?

Wenn Sie das Seminar nicht antreten kénnen oder abbrechen mussen, stornieren Sie bitte unverziiglich beim TTC Training Center. Alles Weitere erledigen wir fiir Sie!
Geben Sie dabei folgende Daten bekannt: Vor- und Zuname, Adresse, Seminartitel, Seminartermin, Storno/Abbruchdatum und -grund.



lies was g'scheits!

o
aip
das branchenmagazin

® kompakte information

@ geballtes wissen fiir den counter

@ hintergriinde, analysen, interviews
® counter- und destinationsschulungen
@ adabeis, termine u.v.m.

@ daily

newsletter

der touristische newsletter

@ taglicher newsletter
@ die wichtigsten nachrichten des tages
® Ubersichtlich zusammengefasst

PROFI® REISEN e VERLAG

die branchenplattform

@ tagesaktuell
@ informativ

@ interaktiv

@ unterhaltsam

vom urlaubstraum zum traumurlaub

@ das gratis reisemagazin fir ihre kunden
@® 3x jahrlich in ihrem reisebtiro

® macht lust auf's reisen

® mit ideen fur den perfekten urlaub

weitere produkte aus dem hause profi reisen verlag: tma - tma-online.at - abta news - destinations- und schifffahrtsfolder - newsletter



