Inhalte und Termine

Die Fortbildung zum ,.bwg-Werbeartikelberater” wird im Blended Learning Verfahren
durchgefiihrt. Diese Form des Lernens hat sich bereits im umfangreichen Schulungs-
angebot der Mobile GmbH bewéhrt. Diese Lernart verbindet die Vorteile unterschied-

| licher Lernwege zu einem zeit- und kostenoptimierten Gesamtkonzept. Uber eine

| Internet-Plattform werden die Teilnehmer zusétzlich zu den insgesamt 13 Prasenz-

3 Tagen betreut, was zu einer Minimierung der Kosten und der Abwesenheit aus den

~ Betrieben fiihrt. Die Prasenztage sind zu 5 Bausteinen zusammengefasst, in denen

folgende Inhalte erarbeitet und vermittelt werden:

. Baustein 1 18.-20. Feb. 2010
- Selbst- und Zeitmanagement
\1.

‘l!. - Kundenorientiert kommunizieren im Verkauf

¢ Den eigenen Arbeitshereich strukturieren und Zeit effektiv managen
i ¢ Die eigene Persdnlichkeit entwickeln
] * Das eigene Kreativpotenzial ausschdpfen und Methoden anwenden

:i Baustein 2 23.-24. Apr. 2010

i Fachkompetenz Druck
[ i~ ¢ Erstellen von digitalen Druckdaten und Grafiken Y
i i : ¢ Unterschiedliche Techniken der Werbeanbringung
Druckvorbereitung
alle Techniken, z.B. Tampondruck, Siebdruck, Stickerei, Pragung, Lasergravur
Praktische Ubungen
Baustein 3 01.-03. Juli 2010
Recht
Corporate Identity/ Corporate Design (Cl/ CD)

Firmenlogo, Claim und Sub-Claim

Originale — Plagiate, was ist ein Plagiat ™

Patente und Gebrauchsmuster gemaR GebrMG D e r We rb e a rtl ke I - B e rate r
Produkthaftung gemaR ProdHaftG

Vergleichende Werbung . .

Einfuhr- und Ausfuhrverfahren und Verzollung I H K_Z f k

GATT — Allgemeines Zoll- und Handelsabkommen m It e rtl I at

Einfuhrquoten — deutsche bzw. EU-Verordnungen
Incoterms

Baustein 4 30. Sept. — 02. Okt. 2010

Vertrieb und Marketing — Kundenkontakte im Verkauf
erfolgreich gestalten Teil 1 (Inhalte siehe Baustein 5)

Baustein b 12.-13. Nov. 2010

Vertrieb und Marketing — Kundenkontakte im Verkauf
erfolgreich gestalten Teil 2

e Im Verkauf kundenorientiert handeln
Bediirfnisse der Kunden ermitteln und bedarfsgerecht erfiillen
Verkaufstechniken im Mobile® Verkaufszyklus anwenden
Wirkungsvolle Présentationen gestalten und durchfiihren
Grundlagen des Konfliktmanagements verstehen
Reklamationen als Chance in der Konflikthewaltigung wahrnehmen
Grundlagen des Marketings — Konzeption, Marketing-Mix, Imageberatung
unterschiedliche Présentationsmdéglichkeiten und deren wirkungsvoller Einsatz
Die Akquisition als Prozess, an dem mehrere Anspracheformen beteiligt sind
Methoden der Kundenakquisition
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Mehrwert schaffen fiir die
Werbeartikelbranche

Bildung qualifiziert den Einzelnen, aber auch eine ganze Branche. Kompetente
Experten werden in jedem Wirtschaftszweig geschétzt. Fachwissen, soziale
Kompetenz und kundenarientiertes Handeln in einer globalisierten Welt zéhlen dabei
wohl zu den Kernkompetenzen. Die in Deutschland relativ junge Werbeartikelbranche

stellt sich diesen Herausforderungen.

Der Bundesverband der Werbemittel-Berater und -GroBhandler (bwg) bietet in
Kooperation mit der Weiterbildungsgesellschaft der Industrie- und Handelskammer
Bonn/Rheinsieg und der ,,Mobhile Vertriebsakademie” die WeiterbildungsmaBnahme
.bwg-Werbeartikelberater” mit IHK-Zertifikat an.

Das ist eine Chance fiir eine Branche, die mit rund 50.000 sozialversicherungspflichtigen
Beschaftigen jahrlich drei Milliarden Euro Umsatz erwirtschaftet.

Das ist aber zugleich ein hoher Anspruch, denen sich die Dozenten, Lehrgangsleiter

und Initiatoren stellen.

Es kommt nicht von ungefahr, dass der Handel innerhalb der Werbeartikelbranche
die Initiative fiir diese Ausbildung ergriffen hat. Stellt der Handel doch sowohl die
Nahtstelle als auch das Bindeglied zwischen Produzenten und Kunden dar.

Im direkten Gesprach mit den Unternehmerinnen und Unternehmern entscheidet
sich, welche Werbeartikel als Werbemedium eingesetzt werden.

Gerade weil es nicht um den bloRBen Verkauf von Produkten geht, sondern um
Marketingentscheidungen, braucht der Werbeartikelberater fundierte Kenntnisse
und Fahigkeiten, weit iiber die Beschaffung hinaus.

Wir sind uns sicher, dass der ,bwg Werbeartikelberater” zu einem Qualitats-Merk-
mal wird. Fiir jeden Einzelnen, der die MaBnahme absolviert. Aber auch fiir die ge-

samte Werbeartikelbranche.

Jiirgen Hindenberg

Geschaéftsfiihrer Aus- und Weiterbildung
Industrie- und Handelskammer Bonn/Rhein-Sieg

Werbeartikelberater mit IHK-Zertifikat

Derzeit gibt es keine fachspezifische
Ausbildung in der Werbemittel-Branche.
Eine Vielzahl der Mitarbeiter sind Quer-
einsteiger, die oftmals {iber wenig fach-
kundliche Vorkenntnisse verfiigen.

Dieses hat zur Folge, dass sie zuerst
die fachspezifischen, aber auch ggf.
kaufméannischen Gesichtspunkte der
Tatigkeit wahrend des laufenden Tages-
geschehens vermittelt bekommen miis-

Hans-Joachim Evers

Vorstand Bundesverband der
Werbemittelberater u. GroBhandler

sen. Dadurch kommt es zu EinbuBen in
den betrieblichen Abl&ufen.

Das Ziel ist es, mit einer Weiterbildungs-
maBnahme den Mitgliedsbetrieben des
bwg und anderen Marktteilnehmern der
Werbeartikelbranche eine Qualifizie-
rungsmaBnahme anzubieten, mit der
Sie Ihre Mitarbeiter auf die vielfaltigen
Anforderungen des tdglichen Geschifts
erfolgreich vorbereiten kdnnen.

Ferner hietet sich die Mdglichkeit, diese
Weiterbildung personalpolitisch zu nutzen
und somit eine langfristige Mitarbeiter-
bindung zu schaffen.

Des Weiteren wird so ein Qualitatspra-
dikat fiir das Unternehmen geschaffen,
welches ihm die Mdglichkeit bietet, sich
von Wetthewerbern auf dem Markt ab-
zuheben.

Die WeiterbildungsmaBnahme findet
iber einen Gesamtzeitraum von zehn
Monaten statt, beginnend im Februar
2010. Sie teilt sich auf in Prasenzzeiten
und Selbstlernphasen. Den Abschluss
der Qualifizierung bildet eine schriftliche
und miindliche Priifung.

Die Lerninhalte sind auf die unter-
schiedlichen Grundkenntnisse der Teil-
nehmer ausgerichtet, so dass jeder aus
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der Gruppe dort abgeholt wird, wo er
steht. Jedoch herrscht nach Abschluss
der WeiterbhildungsmalRnahme ein ein-
heitliches Wissensniveau, welches be-
triebsiibergreifend vergleichbar ist.

Die Inhalte des Anforderungsprofils wer-
den nach Kompetenzbereichen unterteilt.
Dabei orientieren wir uns an dem Kom-
petenzmodell nach Prof. Dr. Kellner, der
vier Kompetenzbereiche unterscheidet:

Fachkompetenz
Sozialkompetenz
Handlungskompetenz
Leistungskompetenz

Der Kern dieses Kompetenzmodells ist
die Erfolgskompetenz, die durch das
Zusammenspiel der vier Kompetenzhe-
reiche entsteht.

Planung
Organisation
Durchfiihrung
Kontrolle
Prozessoptimierung

KOMPETENZ

Systematisches Umsetzen
Nutzenorientierung
Selbstmanagement
Selbstentwicklung

Selbstmotivation

Technisches Know-how
Branchenkenntnisse
Firmenkenntnisse
Produktwissen
Marktiiberblick

Der Werbeartikelberater mit IHK-Zertifikat ist so konzipiert, dass alle Kompetenz-
bereiche bei den Teilnehmern systematisch aufgebaut werden.

Melden Sie jetzt Ihre Mitarbeiter an
und sichern sich einen Vorsprung im Markt!




