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Niklas Tripolt
Mitgriinder und geschaftsfihrender Gesellschafter VBC

Liebe Leserin, Lieber Leser,

VBC hat seit 1997 mehr als 140.000 Verkauferinnen und
Verkaufer begleitet, weiterentwickelt und ausgebildet. Wir
haben dabei 140.000 véllig unterschiedliche Personlich-
keiten kennen gelernt: Menschen mit groBem Fachwissen,
mit viel Talent und manchmal auch mit entwickelbaren
Potentialen. Mittlerweile arbeiten tiber 120 VBC-Verkaufs-
experten taglich daran, wie man Verkauferinnen und Ver-
kaufer noch erfolgreicher machen kann.

Verkaufen ist eine Form von Verhalten. Um schnell gut zu
werden ist es notwendig, manche Verhaltensformen anzu-
passen oder zu verandern. Verhalten, das wir Verkaufer uns
oft Uiber Jahrzehnte angeeignet haben, lasst sich allerdings
nicht in ein, zwei oder drei Trainingstagen veréndern. Wer
das verspricht betreibt Scharlatanerie und solche Luft-
schldsser bauen wir nicht.

Das VBC-Konzept ist einzigartig in der Branche. Im VBC-
System gibt es Franchiseunternehmer und Trainer. VBC-Fran-
chiseunternehmer beraten unsere Kunden und verkaufen
nachhaltige Personalentwicklungsprogramme fiir Verkaufer.
Zertifizierte VBC-Trainer mit langjéhriger Praxiserfahrung
fihren die Trainings mit hochster Qualitat und Professio-
nalitdt durch und sorgen dafiir, dass die Teilnehmer begei-
stert sind. Dabei wahlt der Franchiseunternehmer jenen
VBC-Trainer aus, der in der Branche des Auftraggebers Ex-
perte ist. Der Trainer wird dann vom Franchiseunternehmer
entsprechend gebrieft, macht das Factfinding beim Kunden,
individualisiert das Training auf die Bediirfnisse des Auftrag-
gebers und fiihrt die Trainings durch.

VBC gelingt es dadurch, Trainingsdienstleistungen duplizier-
bar zu machen. Viele am Markt tétige Einzeltrainer sind ihr
eigener »Flaschenhals«: Fir sie ist ein verkaufter Trainings-
tag ein Tag, an dem sonst nichts gemacht werden kann. Ein
Trainingstagsatz pro Tag ist sozusagen auch schon das per-
sonliche Umsatzlimit. VBC-Franchiseunternehmer hingegen
schaffen es mit dem VBC-Konzept, an einem einzigen Tag
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oft fiinf, sechs, oder mehr Prasenztrainingstage im Rahmen
von langjahrigen Personalentwicklungsprojekten laufen zu

haben, ohne selbst aktiv im Seminarraum zu stehen. So
kénnen sie sich optimal auf den Verkauf und die Beratung
konzentrieren und auch umfassende Projekte bei groBen
Unternehmen oder Konzernen erfolgreich abwickeln.

Wenn Sie das alles anspricht, blattern Sie doch bitte weiter
und informieren Sie sich iiber die Milestones der VBC-Ent-
wicklung, iiber unsere Forschungs- und Entwicklungsfir-
ma — die VBC Medien AG —, die vielen Vorteile, die Sie als
VBC-Franchiseunternehmer haben, welche Ausbildung Sie
erfahren werden und was die finanziellen Rahmenbedin-
gungen einer Partnerschaft bedeuten. Auf Seite 7 beschrei-
ben wir den sechs-stufigen Evaluierungsprozess zur Aufnah-
me neuer Partner.

Im dritten Schritt werden Sie das VBC-System personlich
ganz genau erklart bekommen, darauf freue ich mich schon
jetzt, denn spatestens dann lerne ich Sie namlich persénlich
kennen.

Mos § 1M
:\Tirklas Tripolt

P.S.: Bitte bewerben Sie sich auf unserer Homepage:
www.vbc.de, www.vbc-schweiz.com, www.vbc.at in der
Rubrik »Franchising bei VBC«.

P.P.S.: Alle Formulierungen in diesem Katalog gelten in
aller Wertschétzung fiir die geschlechtliche Differenzierung
gleichermalen fiir Frauen und Manner. Zur besseren
Lesbarkeit wurde jedoch auf eine Variante der Formulie-
rung zuriick gegriffen.



aktivitaten

Jeder Weg beginnt mit einem ersten Schritt ...

Das VBC Verkaufsberaterinnencolleg steht fiir erfolgreiches,
praxisorientiertes Training und Coaching fiir Menschen, die
im Verkauf tatig sind. Gegriindet wurde VBC 1997 von 4
Praktikern: Niklas Tripolt, Heinz Feldmann, Robert Klemensich
und Emil Hierhold.

Seit 1997 ist VBC am dsterreichischen Markt prasent, spater
expandierte VBC nach Deutschland, 2012 in die Schweiz.
Heute laufen VBC-Programme im deutschsprachigen Euro-
pa, dariiber hinaus trainiert und coacht VBC im Rahmen
internationaler Auftrage auch in englischer Sprache, mittler-
weile weltweit. VBC ist langjahriger Marktfiihrer im Ver-
kaufstraining und mit Blended Learning, einer individuell
abgestimmten Mischung aus Lehr- und Lernmedien, Bran-
cheninnovationsfiihrer. Grund genug fiir einen Riickblick,
wie die Erfolgsgeschichte begann...

1997: Die VBC-ldee wird Wirklichkeit: Heinz Feldmann,
Robert Klemensich und Niklas Tripolt griinden VBC in Wien.
Prof. Dr. Emil Hierhold kann als Gesellschafter fiir die VBC-
Idee gewonnen werden — der erste, groBe Schritt zum
Markterfolg. Bereits im selben Jahr erstellt VBC eine Markt-
forschungs-Studie unter den groBten deutschsprachigen
Unternehmen wichtiger Branchen. Thema: »Welche Kennt-
nisse und Fahigkeiten bendtigen Spitzenverkéufer«. Die Er-
gebnisse sind die Grundlage des VBC-Konzepts.

1999: VBC ruft den Wetthewerb zum »Verkaufer des Jahres«
ins Leben. Gleichzeitig wird T-Mobile als Kunde gewonnen:
VBC ist dadurch mit 80% Marktanteil dominierend bei Ver-
kaufstrainings in der Telekom-Branche.

2007: VBC ist als Anbieter von Verkaufstrainings erstmals
klare »Nummer 1« in Osterreich.

2007: VBC wird Franchisegeber und vergibt die ersten Lizen-
zen an Top-Kandidaten.

2005: Personalchefs wahlen VBC zur Nr. 1 im Verkaufstraining.

VBC System-, Planungs- und Entwicklungszentrale

2006: VBC expandiert mit ersten Franchiseunternehmern
nach Deutschland.

2007: VBC griindet die VBC Medien AG. Sie entwickelt und
produziert neue, hochst innovative Lehr- und Lernmedien
(»Blended Learning« = Mischung aus Prasenztraining,
elearning, Selbstlerneinheiten, Transfercoaching, Biichern
und Horbiichern).

2008: VBC verabschiedet sich peu a peu vom reinen Prasenz-
training.

2008: Im April 2008 bezieht VBC die neue Unternehmens-
zentrale in Modling bei Wien.

2009: VBC reagiert auf den Bedarf in der Kongresslandschaft
und veranstaltet den 1. Verkaufskongress fiir Deutschland,
Osterreich und Schweiz. Nach einer hachst erfolgreichen
Premiere in Wien wird diese Veranstaltung zur jahrlichen
Institution.

2009: VBC erhalt fir den VKC (Verkaufskompetenzcheck)
den Wissenschaftspreis der Berufsakademie Mannheim.
2011: VBC erhélt das OFV System-Check-Giitesiegel.

2011: VBC wird zum »Franchisegeber des Jahres 2011« ge-
wahlt (Osterreichischer Franchiseverband).

2012: Eine VBC-Franchisenehmerin wird zur »Franchiseneh-
merin des Jahres« gekiirt.

2012: VBC gewinnt den Innovations-Strategiepreis in
Deutschland.

2013: VBC erhalt das DFV System-Check-Glitesiegel.
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aktivitaten

Mag. Peter Pokorny
Vorstand VBC Medien AG

Anfang 2007 gegriindet, beschaftigt sich dieses Unterneh-
men der VBC-Gruppe mit der Erforschung, Entwicklung und
Produktion von neuen Medien und Lernkonzepten. Strate-
gische Entwicklungspartner sind u.a. die Wirtschaftsuni-
versitdt Wien, die Softwarespezialisten IMC und fiihrende
deutsche Verlage, wie RedLine Wirtschaft, Signum und der
groBte deutsche Horbuchverlag Technisat.

Mag. Peter Pokorny iiber »Wie lernen Verkaufer am
besten?«: »Jede/r Verkaufer/in ist einzigartig! Daher stimmt
VBC Ihre Zielvorgaben mit der richtigen Mischung aus ge-
eigneten Trainingsmethoden und Medien exakt auf die indi-
viduellen Bediirfnisse und die Verkaufspraxis Ihres Ver-
triebsteams im Innen- und AuBendienst ab. In Prasenz-
trainings werden entscheidende Kundensituationen bran-
chenspezifisch gelibt. Danach verstarken Selbst-Lernein-
heiten die konkrete Umsetzung »drauBen« beim Kunden —
unterstiitzt durch Fachblicher, Horblicher und E-Learnings,
professionell begleitet durch VBC Coaching und Tutoring.
Damit aus dem Trainingserfolg auch nachhaltig gesteigerter
Verkaufserfolg wird. «

Die Medien AG sichert damit den Wettbewerbsvorsprung
der VBC-Franchiseunternehmer fiir die nachsten Jahre.
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Zielgruppen

VBC bietet seinen Kunden Trainings fiir drei Zielgruppen im

Verkauf:

1Star: Verkduferlnnen im Einzel-/Detailhandel,
Verkaufsmitarbeiterlnnen im Innendienst,
Call Center Agents, Telefonverkauferinnen,
Serviceberaterlnnen

2Star: Verkauferinnen im AuBendienst, Key Account
Managerlnnen, Technische Verkauferinnen,
Vertriebsingenieure/innen, Pharmareferentinnen,
Servicetechnikerlnnen und Monteurlnnen

3Star:  Fihrungskrafte im Verkauf,
Flihrungskrafte-Nachwuchs

Alle Themen und Inhalte der VBC-Star-Module finden Sie auf
unserer Homepage www.vbc.de, www.vbc-schweiz.com,
www.vbc.at, www.vbc.biz.

Der Begriff »Franchising« gemaB DFV —
Deutscher Franchise-Verband

Franchising ist ein auf Partnerschaft basierendes Vertriebs-
system mit dem Ziel der Verkaufsférderung. Dabei raumt
das Unternehmen, das als so genannter Franchise-Geber
auftritt, meist mehreren Partnern (Franchise-Nehmern) das
Recht ein, mit seinen Produkten oder Dienstleistungen
unter seinem Namen ein Geschaft zu betreiben.

Der Franchise-Geber erstellt ein unternehmerisches Gesamt-
konzept, das von seinen Franchise-Nehmern selbstandig an
ihrem Standort bzw. Gebiet umgesetzt wird. Der Franchise-
Nehmer ist ein rechtlich selbstandiger und eigenverant-
wortlich operierender Unternehmer. Die Gegenleistung des
Franchise-Nehmers fiir die vom Franchise-Geber einge-
raumten Rechte besteht meist in der Zahlung von Eintritts-
bzw. Franchise-Gebiihren und in der Verpflichtung, den regio-
nalen Markt zu bearbeiten.

Franchising vereint damit Vorteile des direkten Vertriebs-
weges (z.B. einheitlicher Markenauftritt und direkte Markt-
nahe) mit den Vorteilen des indirekten Vertriebes (z.B. das
tiberdurchschnittliche Engagement von rechtlich selbstandi-
gen Vertriebspartnern, den Franchise-Nehmern). Franchising
bietet die Mdglichkeit, eine erfolgreiche Geschaftsidee
mehreren Partnern zur Verfligung zu stellen und so den Ge-
schaftstyp zu multiplizieren.



Was macht VBC erfolgreich?

= Starke Marke

Durch professionelle Medienarbeit und dank zahlreicher
Auszeichnungen ist VBC der Begriff fir »Aus- und Weiter-
bildung fiir Verkaufer« in den Képfen von Verkaufsleitern
und Personalchefs und wird regelméBig von Personalisten
zum Marktfiihrer im Verkaufstraining gewahlt.

= Innovative Lernmethoden
fiir maximalen Praxistransfer:

» Blended Learning

Jeder Verkaufer, jeder Teilnehmer, ist einzigartig. Mit
Blended Learning, einer Mischung aus unterschiedlichen
Lehr- und Lernmedien (Prasenztrainings, E-learnings, Er-
folgsjournale, Transfercoachings, Transferjet, Selbstlern-
einheiten, Blicher, Horbiicher,...) wird das Personalent-
wicklungs-Konzept fiir den Verkauf (iber oft mehrere Jahre
zusammengestellt.
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VBC-Trainerteam

» F;‘;y-ﬂ -Videotraining

VBC hat beim Einsatz von Video eine spezielle Methode
entwickelt, die als 4x4®-Videotechnik registriert ist. Sie
vereint die Vorteile von Video (Mdglichkeit der Selbstre-
flexion) ohne die mdglichen Nachteile (Stress, Peinlichkeit,
Langeweile). Durch die 4x4®-Videotechnik in Kleingruppen
schaffen die Verkaufs-Mitarbeiter von VBC-Kunden 4x so
viele Ubungen in derselben Zeit. Sie bringt also massive
Zeitersparnis beim Training bei gleichzeitiger Ubungsquali-
tat auf hochstem Niveau.

= Spezialisten fiir jede Aufgabe

Alle VBC-Trainer sind Spezialisten mit langjahriger erfolgrei-
cher Verkaufserfahrung in den verschiedensten Branchen -
Praktiker fiir Praktiker! Sie durchlaufen bei VBC eine interne
Trainerausbildung nach hdchsten Anforderungen. So kénnen
VBC-Franchiseunternehmer ihren Kunden aus jeder Branche
und fiir jede Verkaufstrainingseinheit den passenden
Spezialisten zur Seite stellen und ihre Kunden kdnnen mit
einem einzigen Anbieter arbeiten.

hr Know-how
im Verkauf
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vorteile

Was macht Sie als VBC-
Franchiseunternehmer erfolgreich?

Franchise gilt als Konigsweg zur Selbststandigkeit. Wéhrend
85% aller Einzelunternehmen in den ersten 5 Jahren nach
Grindung scheitern, sind 92% aller franchisierten Griin-
dungen erfolgreich (Gallup Institut). Franchise zéhlt zu den
am schnellsten wachsenden Vertriebssystemen und das nicht
ohne Grund. GemaB dem Motto »1x gedacht — 100 mal
gemacht« greift der Franchisenehmer auf das Know-how
eines erprobten erfolgreichen Franchisesystems zuriick und
muss das »Rad nicht neu erfinden«. Synergien nutzen, ge-
meinsam mit anderen in einer Gruppe erfolgreich sein, und
trotzdem die Verantwortung fiir sein eigenes Unternehmen
libernehmen — das macht Franchising so attraktiv. Franchi-
sing ist auf gemeinsamen Erfolg aufgebaut. Nur wenn der
Franchise-Nehmer erfolgreich ist, wird es auch der Franchise-
Geber sein!

Ihre Erfolgsfaktoren als VBC-
Franchiseunternehmerin:

= Einzigartiges Personalentwicklungs-Konzept
fiir Verkaufer

= Unternehmertum:
Sie gestalten Ihre Konjunktur selbst

= Klare Fokussierung auf Beratung und Verkauf

= Mitgestaltung:

VBC ist ein »lebendiges System, das lhnen als Partner ganz
viele Mitbestimmungs- und Mitgestaltungsmdglichkeiten

einraumt.

= Top-Referenzkunden aus allen Branchen

= Kalkulierbares Risiko

u  Uberschaubare Startinvestition

= Professionelles Liquidititsmanagement
= Intensive Schulung iiber 6-9 Monate
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Leistungen der VBC-Systemzentrale:

-+ IT: Eine modernste IT-Losung, bestehend aus drei
Modulen — CRM, Seminarverwaltung und einer internen
Wissensdatenbank — bietet lhnen alle Voraussetzungen fiir
professionelles Projektmanagement und eine Fille an aktu-
ellsten Informationen, um Ihr Franchiseunternehmen erfolg-
reich fiihren zu kdnnen.

-+ Logistik: Unser Logistikpartner ermdglicht eine effizien-
te Lagerbewirtschaftung und reibungslose Belieferung mit
VBC-Teilnehmerunterlagen und Lehrmitteln, just in time in
ganz Europa. Das erspart lhnen eine Menge Arbeit, Geld
und Zeit, die Sie darauf verwenden konnen, noch mehr
Geschaft zu machen.

<+ Permanente Qualitatssicherung: Oberstes Ziel unserer
Qualitatsbemiihungen sind bestzufriedene Kunden, die VBC
weiter empfehlen. Mit hochsten Qualitatsstandards im
Training, in der internen und externen Kommunikation so-
wie durch Feedback der Teilnehmer am Ende jedes Trai-
ningstages schaffen wir die Basis dafiir.

<+ Trainingsentwicklung: VBC-Partner und Trainer kdnnen
nach einem genau definierten Prozess selbst Verkaufstrai-
ningsthemen einbringen und entwickeln.

<+ Blended Learning: Innovative Lehr- und Lernmethoden,
die padagogisch sinnvoll verzahnt sind und einen maxima-
len Transfer des Gelernten in die Praxis ermdglichen.

<+ Mehr Kraft am Markt durch gemeinsames Marketing:
Durch gemeinsame Marketing- und PR-Aktivitaten schaffen
wir einen sehr professionellen Auftritt, den ein einzelner
Unternehmer so kaum bewerkstelligen kénnte. Beispiele da-
fiir sind der umfassende Hauptkatalog, GroBveranstaltungen,
Presseaussendungen, Messeauftritte und eine umfassende,
suchmaschinenoptimierte Homepage — alles im VBC-CI/CD.
Das schafft Bekanntheit, Wiedererkennungswert und emotio-
nale Kundenbindung.

-+ VBC-Trainerteam: VBC stellt lhnen ein exklusives, pro-
fessionelles Trainerteam fiir Ihre Projekte zur Verfligung. Viel
Praxiserfahrung, eine mehrstufige Ausbildung sowie laufen-
de Weiterbildung der VBC-Trainer garantieren hochste Trai-
ningsqualitat.



ausbildung und finanzen

Wie werden Sie VBC-Partner?

Evaluierungsprozess in 6 Stufen:

Schriftliche Bewerbung (E-Mail oder www.vbc.biz)
Telefonisches Erstgesprach

Personliches Infogespréach

Gesprach zur Finanzplanung

Assessment-Center

v ¥ ¥ 4+ v 4 ®

Franchisevertrag

Ausbildung in 3 Kompetenzbereichen

liber 6-9 Monate:

< 1. Kompetenzbereich Unternehmer:

- gecoachte Budgetierung

- Liquiditatsberatung

- Durcharbeiten des VBC-Franchise-Handbuches

- Administrationsaufbau im Sekretariat

- IT-Schulung (CRM, Seminarverwaltung,
Wissensmanagement)

- Selbst- und Zeitmanagement-Training

+ 2. Kompetenzbereich Verkauf:
- intensive Produktschulung
- Qualifikation und Selektion der
potenziellen Kundenadressen
- Telefontraining
- intensives 1.Termin-Telefoncoaching
(4-6 Telefon-Coachingtage)
- »8 Stufen zum Verkaufserfolg«-Training (3 Tage)
- AuBendienst-Intensivbegleitung
(ca. 16 Tage Tandembesuche)
- »Mehrstufiger, erfolgreicher Verkaufsprozess«-
Training (3 Tage)

<+ 3. Kompetenzbereich Trainer:
Wenn Sie als Franchiseunternehmer auch selbst Trainer
werden wollen.
- Assistentenausbildung
- Train the Trainer
- Ausbildung fiir 2 VBC-Trainingsthemen

VBC-Lizenz

lhre Investition daftr: Euro 37.400,-

beinhaltet ein umfassendes VBC-Startpaket und alle Aus-
bildungsmodule fiir Ihren verkauferischen, unternehmerischen
und trainerischen Erfolg.

Laufende Franchisegebiihr: 14,7%

Werbebeitrag:

Der Werbebeitrag betragt 3% vom Umsatz und wird zweck-
gebunden fiir Marketing und Werbung verwendet. Uber die
Verwendung wird gemeinsam mit den VBC-Franchiseunter-
nehmern entschieden.

lhre Verdienstmdglichkeiten:

Das VBC-System bietet lhnen den Rahmen, der es lhnen er-
maglicht, als Unternehmer erfolgreich tétig zu sein und lhre
Umsatze und Gewinne Jahr fiir Jahr zu steigern:

> Euro 350.000,-
Euro 310.000,-

Euro 220.000,-

1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

o Umsatz der ersten 3 Jahre
Die umsatzstarksten VBC-Partner erzielen Umsatze von bis
zu € 800.000,- pro Jahr.
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erfolgsgeschichten

Michael Miiller
VBC-Partner, Ziirich/Winterthur

VBC Uiberzeugte mich als Kunde durch den hohen Praxisbe-
zug und die erprobten Kommunikations- und Verkaufstech-
niken. Besonders wichtig war mir die Vielfalt an Lernmedien
und -methoden, dank der mein Team héchste Nachhaltigkeit
bei der Umsetzung der vermittelten Inhalte erreichte. Mit so
vielen positiven Erfahrungen als VBC-Kunde war es ein nahe-
liegender Schritt VBC-Partner zu werden.

Eva Maria Zimmerl
VBC-Partnerin, Niederdsterreich

Weshalb ich mich fiir eine VBC-Franchisepartnerschaft ent-
schieden habe? Ganz einfach: Ich wusste, dass es funktio-
nieren wiirde. Als ich 2000 als VBC-Systemkoordinatorin be-
gann, konnte ich die Erfolgsgeschichten der ersten Fran-
chisepartner hautnah miterleben. Und so war es, nachdem
ich Trainerin und spater AuBendienstmitarbeiterin geworden
war, der nachste logische Karriereschritt. Heute schatze ich
neben dem unternehmerischen Freiraum besonders die star-
ke Marke und das kollegiale Netzwerk.

Claudia Hiebl

VBC-Partnerin, Niederosterreich

EEE

Nach langjahriger Finanzerfahrung hegte ich den Wunsch
nach Selbstandigkeit. Ich wollte mich beruflich verandern
und dabei meine personlichen Starken voll einsetzen. Als
VBC-Franchisepartnerin bestimme ich selbst meinen Erfolg -
mit einem sehr durchdachten und professionellen System im
Hintergrund und der ganz klaren Vision »Verkéduferlnnen
noch erfolgreicher zu machenc. Es funktioniert.
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Carsten Bischoff
VBC-Partner, Kdln

VBC ist stimmig und authentisch. Exzellente »Hardware«
des Franchisegebers in Form von modernsten Trainings und
hochwirksamen Praxistransfer-Modulen bildet die Basis fir
mich als Franchise-Unternehmer. Auf diese Qualitat kann ich
mein Unternehmen hervorragend aufbauen. Hinzu kommt
als »Software« die Top-Leistung der VBC-Trainer, die viel ver-
triebliche Erfahrung aus den verschiedensten Bereichen mit-
bringen. So kann sich VBC als Premium-Marke prasentieren.

Christian Obermdiller
VBC-Partner, Linz

Als so genannter »Banana-Franchiser« (erster Lizenznehmer
eines neuen Franchise-Systems) bin ich nun seit dem Jahr
2000 als VBC-Partner erfolgreich. Das immer groBer werden-
de Netzwerk und die daraus resultierenden Vorteile wie der
qualifizierte Trainerpool, gemeinsame Werbeaktivitdten
sowie steigende Markenbekanntheit erleichtern das Arbeiten
in einem stark umkampften Markt ungemein.

Siegfried Landskrone
VBC-Partner, Mainz

Als Partner von VBC bin ich selbstandig, nutze die Infrastruk-
tur eines professionellen Unternehmens und verfiige tber
Ressourcen von Profitrainern fiir alle Vertriebsfunktionen in
allen Branchen. Das ermdglicht die Zusammenarbeit mit gro-
Ben Unternehmen und die Durchfiihrung komplexer Projekte.
Durch den Einsatz von VBC-Profitrainern bin ich nicht mein
eigener »Bottleneck, nicht in meinen Mdglichkeiten limitiert
und kann ein breites Marktpotential voll ausschopfen.



voraussetzungen

Was erwarten wir von lhnen?

Wille zum Erfolg

Unternehmerische Grundhaltung

Bereitschaft zur Identifikation mit der VBC-Philosophie
Positive Einstellung, zielorientiert, l[dsungsorientiert,
motivierend, zuverlassig

Seridses und iiberzeugendes Auftreten

Hohe Lernbereitschaft

Hohe Eigenmotivation
Qualitats-Dienstleistungsbewusstsein

Wunsch zur Selbstandigkeit

GroBes Interesse an den Themen

LR A 4

LR 2 R S A 4

»Verkauf« und »Training«

Teamféhigkeit

Unbescholtener Leumund

Fahigkeit zur Mitarbeiterfiihrung

Bereitschaft fiir ein 6-12monatiges Trainingsprogramm
Kfz-Fihrerschein

LR I A A 4

Vorkenntnisse und Erfahrungen als Trainer sind NICHT
Voraussetzung, um VBC-Franchiseunternehmer zu werden,
da es sich um ein Konzept fiir Unternehmer und Verkaufer
und nicht primér fiir Trainer handelt.

NICHT empfehlenswert ist eine VBC-Franchisebewerbung
wenn ...
-+ Sie in erster Linie Trainer sein wollen
-+ Sie aktive Verkaufstatigkeit nicht mogen
-+ Sie zur Zeit andere groBe Projekte

(privat oder beruflich) beschéftigen.
Die Tatigkeit als VBC-Franchiseunternehmer, speziell in
den ersten Monaten, erfordert lhren vollen Einsatz und
Konzentration, damit Sie méglichst rasch erfolgreich sind.
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biicher & co

Konzentriertes Know-how
von Praktikern fiir Praktiker

Zu zahlreichen VBC-Themen gibt es das passende VBC-Fach-
buch und Horbuch. Zum Einlesen, zum Nachlesen und zum
Wiederholen. Alle Biicher und Hérbicher finden Sie unter
www.vbc.de, www.vbc-schweiz.com, www.vbc.at.
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nachste schritte

Bewerbung

Mochten Sie als VBC-Franchiseunternehmer, VBC-Franchise-
unternehmerin erfolgreich werden? Dann freuen wir uns
auf lhre Bewerbung. Senden Sie uns einfach Ihren aus-
gefiillten Bewerbungsbogen auf unserer Homepage
www.vbc.de, www.vbc-schweiz.com und www.vbc.at in
der Rubrik »Franchising bei VBC«.

Kontakt

Wenn Sie Fragen haben, freuen wir uns auf lhre E-Mail oder
Ihren Anruf:

VBC - Academia Gesellschaft fiir Erwachsenenbildung GmbH
Franchisezentrale

EnzersdorferstraBe 12a

A-2340 Maodling bei Wien

Kostenlose internationale Hotline:
00800 200 200 20

E-Mail: service@vbc.at

Ihre personliche Ansprechpartnerin:
Barbara Wieshalla
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