Translation: Integrated Training Concept for Franchise Systems
Franchise Networks need Standardised Training Concepts

Franchise companies benefit from a consistent appearance and a standardised
quality level within the network. Making sure that franchisees and employees of
all franchise units work to the same guiding principles is an essential
responsibility of the system’s head office and is one of the key factors in
building the franchise system. One single unprofessional franchisee can harm
the image of the entire network and therefore undermine the success of all other
partner companies.

In order to guarantee a standardised appearance, the franchise system needs a
customised training concept that addresses all organisational levels of the
network:

= Management and employees of the system’s head office
= Master franchisees

» Regional franchisees

= Employees of the franchisees

Franchisees are usually trained by the system’s head office. For subsequent
levels, however, kind and quality of the training are totally left to the individual
partners. The decision regarding the training of their employees is up to the
franchisees as independent entrepreneurs. However, the head office has the
opportunity to influence the matter by providing a high quality, customised
training plan for all levels of the franchise system.

What contents should the integrated training concept cover?

The training concept should cover all aspects relevant to the success of all
associates within the different levels of the network. The concept should contain
elements which are mandatory for specific levels. Additionally there should be a
modaular choice of training programmes from which the associates can take part
according to their individual needs, knowledge, experience and performance.

The following areas of integrated training should be taken into consideration:



Areas of integrated training for franchise companies
Knowledge about the system

= Knowledge about the history, development and particularities of the
system

= Knowledge about the ethical principles of the system and guidelines
regarding the adherence of these principles

= Knowledge about the industry, the market and the competition

= Knowledge about the products, their features and benefits

Skills and techniques (‘people’ skills)
= Leadership skills
= Sales techniques
» Professional telephone handling
= Service techniques

=  Work organisation

Imparting know-how and system knowledge as a basic task of the head
office

Reputable head offices have a corporate training programme conveying
knowledge regarding the system, the industry, the products and the competition
— an introductory training. Participation for new franchisees is mandatory. A
corporate code of ethics should also be included in the training. Usually the
training takes place in the head office of the franchise system. The introductory
training is one of the most essential responsibilities of the head office and
should be developed and conducted with great care. Usually — in addition to the
necessary know-how — general business practices and structure of the network
will be conveyed and an emotional bonding will be established.

The franchisees in turn are usually responsible for the training of their own
employees. In order to guarantee equal standards within the network, the head
office should provide comprehensive orientation manuals: A trainer manual for
those who impart the knowledge (usually the franchisee) containing
comprehensive information, assignments, examples and solutions. In addition to



all relevant information, the manuals for new employees should provide space
for notes and examples. A test could be conducted to make sure that all
important subjects have been understood. Each franchisee must be obliged to
provide the same knowledge with the same intensity and care to their
employees as has been granted to them in the introductory training by the head
office. Documentation will show that the training has been passed successfully.
A copy of the documentation should go to the head office. Without this basic
training, no one should be allowed to work for and in the system.

Another option is to have the master franchisee do the basic training or to offer
the training in the head office itself. The decision will depend upon the size and
structure of the system and should be regulated consistently.

People Skills - an essential element of the training concept

While the know-how part of the training is usually designed and provided by the
head office of the system, training in the area of personal skills and techniques
(‘people’ skills) cannot realistically be provided by the head office. Although
these skills become more and more important in the everyday working life, they
are rarely taught at school, university or any other institution of education. But
these are the exact skills that usually make the little difference between
competitors. Competent and friendly service, a trust-based customer
relationship, reliability, punctuality and service focused on the needs of the
customers will establish a long-term competitive advantage and must become
second nature to the entire network.

The demand for customised and standardised ‘people’ skills training
programmes is increasing according to the author’s experience. Many head
offices have realised how important it is to integrate these topics into their
training.

The head offices level the playing-field

When teaching skills and techniques, it is important to consider the current
status of knowledge and experience of the individual. Therefore, this part of the
training concept should be built up in single modules and participation in these
modules should be voluntary. The individual can choose the modules which he
considers to be important and personally useful.

The tasks of the head office are to provide the appropriate training packages to
the franchisees and their employees, to close framework contracts and to
negotiate terms and conditions with an authorised training partner. This is the
only way the head office can influence and control the selection of the training
partners and the quality of the training programmes. If selection and quality of
the measures are left to the individual network partner, a standardised level



within the network can never be achieved. All training programmes
recommended by the head office should meet the following conditions:

High quality standard

Customised to the needs of the network
Consistent for all members of the network
Produce sustained success

Provide follow-up through the training partners

Conducted locally on a regular basis

The following elements should be considered regarding each level of the
organisation:

For Master franchisees: leadership techniques and skills for franchise
sales, franchise sales being one of the most complex sales processes.

For Regional franchisees: leadership skills are essential to succeed in the
task of building their own company. Skills in the area of recruiting,
motivation, coaching and leading employees are basic necessities. These
tools should be part of their training process. Of equal importance are
sales techniques, self management skills and good customer service.

The employees of the franchisees need — depending on the task and
background knowledge of the individual - training in the areas of sales,
customer service, telephone techniques and work management. The
selection of the ‘people’ skills depends largely upon the franchise
concept and should be developed by the system’s head office together
with the training partner.

The training of the employees in the system’s head office should be
treated with great care. It is usual that many specialists from different
areas (e.g. IT, marketing, public relations, business development and
design) work in the system’s head office. These employees should be
well trained in the area of service — in addition to the necessary know-
how. After all, they represent the system and must display exemplary
performance each time they are in contact with franchisees.



Head offices promote the importance of further training and provide
incentives

In addition to the negotiation of the terms, the head offices have another
important role. They promote the importance of further training within the
system.

Six tips for head offices regarding further training:

1. Consider all organisational levels in your training
concept (including your own employees and the
employees of your franchisees).

2. Provide high quality training manuals including all
relevant basic knowledge and make sure that all
employees of the network participate in a
standardised, high quality introductory training
programme.

3. Also include the People Skills - the personal skills
and techniques - into the training concept.

4. Look for a competent partner who offers
standardised, customised and high quality training
programmes for all levels of your network. Do not
leave the selection of the training partner to your
franchisees.

5. Show that further training is rated high in your
system. Demonstrate this with your own
behaviour. Be a role model regarding your own
education and the education of the employees of
the head office.

6. Actively involve the training partners in your
network. Provide space for their network events
and use the available competence to the

The more elaborately the head office educates the franchisees and its
employees and the more it sensitises the network about training, the more
important this topic will become for the individual franchisee.

One option is to integrate the selected training partner into the system’s events.
Franchisee meetings, experience-exchange days and other events are good
opportunities to invite the authorised training partner and let him introduce his



training offer. The training partner could be asked to conduct workshops, to
deliver a speech or to present abstracts of the training programmes. In this way
the head office is not only able to create and conduct interesting events but can
also demonstrate how seriously it takes this matter.

In some cases the head office contributes to further training by taking over parts
of the training costs. A points system, where individuals can collect bonus
points when participating in training programmes, is another commonly used
method to provide incentives.

All sides will benefit from lifelong learning within the entire network: Each
individual member of the network will achieve sustained success and gain self-
confidence, satisfaction and security. The success of the individual associate
ensures the success of the entire network and guaranties ongoing positive
development.
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Editorial
Liebe Leserin, lieber Leser,

Franchising wachst. Wachsen Sie mit! Wir
hoffen, Ihnen daflir einige Anregungen geben
zu kénnen.

Diese Ausgabe unserer Publikation hat zwei
Schwerpunkte: Erstens die internationale
Expansion, die gegenwartig auch fir kleine
Franchise-Systeme schnell bedeutsam wird.
Zweitens die Vermittlung von Know-how an
Franchise-Nehmer. Ein Franchise-System
kann nur mit exzellentem Training und mit
aktuellen Handblchern dauerhaft erfolgreich
sein.

Ihr Reinhard Wingral

Keine Angst vor fernen Markten
— So sind Mittelstandler far den
Auslandsvertrieb geristet

von Thomas Kriimmel

Das rasante Wachstum der globalen Han-
delsbeziehungen steigert die Wahrschein-
lichkeit, dass mittelstandische Unternehmen,
gleich welcher Branche, Vertriebswege im
Ausland in eigener Regie organisieren und
vertraglich sichern missen. Wer bisher eher
auf inlandischen oder regionalen Markten
aktiv war, unterschatzt leicht die Herausfor-
derung durch Sprach-, Rechts- und vor allem
Kulturunterschiede. Je eher kompetente
fachliche Beratung in Anspruch genommen
wird, desto leichter lassen sich die beflrchte-
ten Vertriebshirden Uberwinden. Doch um
erfolgreich zu verhandeln und abzuschlie-
Ben, sollte der Unternehmer selbst einige
Grundregeln kennen, die vor unguten Uber-
raschungen bei Vertriebsvertragen schiitzen.
Hier ein Blick auf die wichtigsten:

* Eine brauchbare internationale Sprachrege-
lung der wichtigen vertriebsrechtlichen Begrif-
fe gibt es nicht. Die oft sehr detaillierten Ver-
tragsklauseln sollten deshalb schon unter
einem aussagekréftigen und zutreffenden
Titel stehen. Nicht eindeutige Schllsselbegrif-
fe in der Vertragssprache sollten in der eige-
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verwendet, bei welcher der Gebietsentwickler
die Systembetriebe als eigene Filialen fahrt.
Man kann dabei von Area Development mit
einem Multi-Store-Franchise-Nehmer (Mehr-
Filialen-Franchise-Nehmer) sprechen, weil
der Franchise-Nehmer eine eigene Filialkette
von Systembetrieben fuhrt. Diese Methode
kann bei kleineren Ziellandern sinnvoll sein,
deren Marktpotenzial lediglich eine Hand voll
Systembetriebe zuldsst. Vor allem bei der
Systemgastronomie ist diese Vorgehenswei-
se bekannt. Ich empfehle sie haufig. Der Ge-
bietsentwicklungsvertrag ist regelmaBig ein
Rahmenvertrag, der Expansion und Stand-
ortsuche regelt, wahrend — sobald der Stand-
ort festgelegt ist — fur jeden Systembetrieb
ein separater internationaler Franchise-
Vertrag unterzeichnet wird. Es ist nicht rat-
sam, die Franchise-Verhaltnisse in dem Ge-
bietsentwicklungsvertrag zu regeln, zumal die
Systembetriebe (und damit auch der Bestand
der einzelnen Franchise-Vertrage) ein unter-
schiedliches Schicksal haben kénnen.

Dr. Patrick Giesler ist einer der bekanntes-
ten Franchise-Anwélte. Seine Kanzlei berat
ausschlieBlich die Seite der Franchise-Geber
und verflgt Uber ein Anwaltsteam flr Fran-
chising. Herr Dr. Giesler hat mehrere Bicher
Uber Franchise-Recht geschrieben.

giesler@mkvdp.de
www.mkvdp.de

Integrierte Trainingskonzepte fur
Franchise-Systeme

Von Birgit Mauroner

Franchise-Netzwerke brauchen einheitli-
che Weiterbildungskonzepte

Franchise-Unternehmen profitieren vom ein-
heitlichen Auftritt und von gleichen Qualitats-
standards innerhalb des Netzwerks. Sicher-
zustellen, dass Franchise-Nehmer und Mitar-
beiter in allen Franchise-Einheiten nach den
gleichen Richtlinien arbeiten, ist daher fir die
Systemzentrale eine grundlegende Verpflich-
tung und von groBer Bedeutung fir den er-
folgreichen Aufbau des Systems. Ein unpro-
fessioneller Franchise-Nehmer kann bereits
dem Ruf des gesamten Netzwerks und damit
auch dem Erfolg der anderen Partnerunter-
nehmen schaden.

Um einen einheitlichen Auftritt zu gewahrleis-
ten, braucht das Franchise-System ein Aus-
und Weiterbildungskonzept, das alle Organi-
sationsebenen des Netzwerks bertcksichtigt:

» Flhrungskrafte und Mitarbeiter der Fran-
chise-Systemzentrale;

= Masterfranchise-Nehmer;
= Regionale Franchise-Nehmer;
= Mitarbeiter der Franchise-Nehmer.

Die Franchise-Nehmer werden im Normalfall
durch die Franchise-Systemzentrale geschult,
bei den nachgeordneten Ebenen Uberldsst
man Art und Qualitdt des Trainings jedoch
haufig vollstdndig den einzelnen Partnern.
Sicherlich liegt die Entscheidung Uber die
Weiterbildung ihrer Mitarbeiter letztendlich in
der Entscheidung der Franchise-Nehmer als
selbststandige Unternehmer. Doch die Zent-
rale kann entscheidend Einfluss nehmen,
indem sie qualitativ hochwertige und maBge-
schneiderte Angebote fir alle Ebenen zur
Verflgung zu stellt.
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Welche Inhalte sollte das integrierte Trai-
ningskonzept umfassen?

Bei der Entwicklung des Trainingskonzepts
sollten alle Inhalte abgedeckt werden, die fir
den Erfolg der einzelnen Netzwerkmitglieder
auf den verschiedenen Ebenen relevant sind.
Das Konzept wird somit Pflichtelemente ent-
halten, die bestimmte Ebenen in jedem Fall
besuchen missen. Zusétzlich wird es ein
modulares Angebot an Trainingsprogrammen
geben, die je nach Bedarf, Vorkenntnissen
und Leistungsstand des einzelnen Netz-
werkmitglieds besucht werden kdnnen. Die
nachfolgenden Bereiche der Aus- und Wei-
terbildung sind zu bertcksichtigen.

Bereiche der Aus- und Weiterbildung beim
Franchising
Wissen und Kenntnisse liber das System

= Kenntnisse Uber die Historie, die Entwick-
lung und die Besonderheiten des Systems

= Kenntnisse Uber die ethischen Grundsétze
des Systems und Anleitung zu deren Ein-
haltung

= Wissen Uber die Branche und die Wettbe-
werber

= Wissen Uber die eigenen Produkte, deren
Besonderheiten und Nutzen

Fahigkeiten, Fertigkeiten und Arbeits-

techniken (people skills)

= FOhrungsfahigkeiten

= Verkaufstechniken

= Verhandlungstechniken

= Professionelles Verhalten am Telefon

= Servicetechniken

= Arbeitsorganisation

Die Vermittlung von Fach- und System-
wissen als grundlegende Aufgabe der
Systemzentrale

Seriose Systemzentralen haben eigene Aus-
bildungsprogramme fir die Wissensvermitt-
lung bezlglich des eigenen Systems, der
Branche, der Produkie und Wettbewerber,
das Anfangstraining. Die Teilnahme daran ist
fir neue Franchise-Nehmer verpflichtend.
Auch die Vermittlung der ethischen Grund-
satze des Systems sollte darin enthalten sein.
Franchise-Nehmern wird dieses Wissen in
der Regel in der Systemzentrale vermittelt.
Das Anfangstraining ist eine der grundle-
gendsten und wichtigsten Aufgaben der Sys-
temzentrale, auf die gréBte Sorgfalt verwen-
det werden sollte. Neben dem notwendigen
Fachwissen wird bei dieser Gelegenheit der
.otallgeruch® vermittelt und die emotionale
Bindung zum System hergestellt.

Die Franchise-Nehmer wiederum sind meist
zustandig fir die Schulung ihrer eigenen Mit-
arbeiter bezlglich dieser Themen. Um einen
einheitlichen Standard zu gewahrleisten, soll-
te die Zentrale umfassende Unterlagen in
Form eines Orientierungshandbuchs zur Ver-
flgung stellen: Ein Trainerhandbuch far die-
jenigen, die das Wissen vermitteln (meist
Franchise-Nehmer) enthalt ausflhrliche In-
formationen, Hinweise fir Ubungen, Beispiele
und Lésungen. Ein Handbuch fir die neuen
Mitarbeiter enthalt neben den relevanten In-
formationen auch Raum fir persénliche Noti-
zen und eigene Beispiele. Sinnvoll ist auch
ein Test, in dem die wichtigsten Inhalte abge-
fragt werden. Jeder Franchise-Nehmer muss
dazu angehalten werden, seinen neuen Mit-
arbeitern dieses Wissen so sorgfaltig und
umfassend zu vermitteln wie es ihm selbst
durch die Systemzentrale bei der Anfangs-
schulung vermittelt wurde. Eine Dokumenta-
tion belegt, dass das Training erfolgreich be-
sucht wurde. Eine Kopie davon sollte die Sys-
temzentrale erhalten. Ohne dieses Basistrai-
ning sollte niemand im und fir das Netzwerk
tatig sein durfen.

Alternativ gibt es die Mdglichkeit, das Basis-
training den Masterfranchise-Nehmern zu
Ubertragen oder in der Systemzentrale selbst
anzubieten. Die Entscheidung darlber hangt
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von der GrdBe und Struktur des Systems ab,
ist jedoch prinzipieller Natur.

»,People Skills“ als Bestandteil des Trai-
ningskonzepts

Wahrend das Training im Bereich Fachwis-
sen meist von der Zentrale aus konzipiert und
geleistet wird, kann das Training im Bereich
der persdnlichen Fahigkeiten und Fertigkeiten
(-people skills®) oft nicht von der Zentrale
abgedeckt werden. Obwohl im Arbeitsalltag
von zunehmender Bedeutung, werden sie in
Schule, Studium oder Ausbildung nur sehr
selten vermittelt. Sie sind es jedoch, die oft
den kleinen Unterschied zur Konkurrenz
ausmachen. Kompetente, freundliche Bera-
tung, eine auf Vertrauen basierende Kunden-
beziehung, Zuverlassigkeit, Plnktlichkeit und
eine Betreuung, die an den Bedurfnissen des
Kunden orientiert ist, schaffen auf Dauer den
entscheidenden  Wettbewerbsvorteil und
missen im gesamten Netzwerk verinnerlicht
werden.

Die Nachfrage nach maBgeschneiderten und
einheitlichen Programmen flr das Training
personlicher Fahigkeiten und Fertigkeiten
nimmt nach Erfahrung der Verfasserin zu.
Viele Systemzentralen haben erkannt, wie
wichtig die Integration dieser Weiterbildungs-
inhalte in ihr Trainingsangebot ist.

Die Systemzentrale schafft die Rahmen-
bedingungen

Bei der Vermittlung von Fahigkeiten und Fer-
tigkeiten ist es wichtig, die Vorkenntnisse und
Erfahrungen der Netzwerkmitglieder zu be-
ricksichtigen. Daher sollte dieser Teil des
Trainingskonzepts modular aufgebaut sein
und die Teilnahme an den einzelnen Modulen
freiwillig erfolgen. Jeder einzelne kann aus
dem bestehenden Programm das auswahlen,
was er personlich fir sich als sinnvoll und
notwendig erachtet.

Aufgabe der Systemzentrale ist es, den Fran-
chise-Nehmern und ihren Mitarbeitern geeig-
nete Angebote zur Verfigung zu stellen,
Rahmenvertrage zu schlieBen und Konditio-

nen auszuhandeln. Nur so hat die System-
zentrale Einfluss und Kontrolle Uber die Aus-
wahl der Trainingspartner und Uber die Quali-
tat der Seminare. Wenn die Auswahl und
Qualitdt der MaBnahmen jedem einzelnen
Partner Gberlassen wird, kann nie ein einheit-
liches Niveau im Netzwerk erreicht werden.
Jedes von der Zentrale empfohlene Training
sollte folgende Bedingungen erfullen:

= Hoher Qualitatsstandard

= Orientierung an den Bedirfnissen des
Netzwerks

= Einheitlich fir alle Mitglieder des Netzwerks
= Sicherstellung nachhaltiger Ergebnisse
= Nachbetreuung durch den Trainingspartner

» RegelmaBige, regionale Durchfiihrung

Folgende Elemente sollten fiir die einzelnen
Organisationsebenen beriicksichtigt werden:

= Masterfranchise-Nehmer: Fuhrungstechni-
ken sowie Techniken und Fertigkeiten far
den Franchise-Verkauf. SchlieBlich ist Fran-
chise-Verkauf einer der komplexesten Ver-
kaufsprozesse.

= FOr regionale Franchise-Nehmer ist die
Kenntnis relevanter Flhrungstechniken fur
den erfolgreichen Aufbau des eigenen Un-
ternehmens erforderlich. Dazu gehéren
Kenntnisse zur Rekrutierung, Motivation,
Coaching und Fihrung von Mitarbeitern.
Dieses Handwerkszeug sollte Teil ihrer
Ausbildung sein. Genauso Uberlebenswich-
tig sind Verkaufstechniken, Eigenorganisa-
tion und guter Kundenservice.

= Die Mitarbeiter der Franchise-Nehmer be-
nétigen je nach Aufgabe und Vorkenntnis-
sen Training in den Bereichen Verkauf,
Kundenservice, Telefontechniken und Ar-
beitsorganisation. Die Auswahl der bendtig-
ten ,people skills* hangt stark von der Art
des Franchise-Konzepts ab und sollte von
der Systemzentrale gemeinsam mit dem
Trainingspartner erarbeitet werden.
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= Der Ausbildung der Mitarbeiter der System-
zentrale schlieBlich sollte groBe Sorgfalt
gewidmet sein. In der Zentrale arbeiten in
der Regel Spezialisten aus verschiedenen
Bereichen (IT, Marketing, Public Relations,
Business Development, Design, usw.). Ne-
ben aktuellem Fachwissen sollten beson-
ders diese Mitarbeiter im Bereich Service
geschult sein. SchlieBlich reprasentieren
sie mehr als andere das System und haben
bei jedem Kontakt mit Franchise-Nehmern
Vorbildfunktion.

Die Systemzentrale fordert die Bedeutung
von Weiterbildung und schafft Anreize

Neben dem Verhandeln von Rahmenbedin-
gungen kommt der Systemzentrale noch eine
weitere wichtige Rolle zu. Sie legt die Bedeu-
tung von Weiterbildung fiir das System fest.

Sechs Tipps zur Weiterbildung fiir Systemzentralen

1. Berlcksichtigen Sie alle Organisationsebenen in
Ihrem Weiterbildungskonzept (auch die eigenen
Mitarbeiter und die Mitarbeiter der Franchise-
Nehmer)

2. Stellen Sie hochwertige Schulungsunterlagen fir
das Basiswissen, das Sie fiir Ihr System als rele-
vant erachten, zur Verfligung, und stellen Sie si-
cher, dass jeder Mitarbeiter des Netzwerks ein ein-
heitliches, hochwertiges Basistraining durchlauft.

3. Integrieren Sie auch den Bereich der ,people
skills, der F&higkeiten und Fertigkeiten, in das
Weiterbildungsangebot.

4. Suchen Sie sich dazu einen kompetenten Part-
ner, der Ihnen einheitliche, systemorientierte und
hochwertige Programme fir alle Ebenen des
Netzwerks anbieten kann. Uberlassen Sie die Wahl
der Partner nicht jedem einzelnen im Netzwerk,
sondern geben Sie die Richtlinien vor.

5. Vermitteln Sie, dass Weiterbildung in Ihrem System
einen hohen Stellenwert hat, und demonstrieren
Sie dies mit ihrem eigenen Verhalten. Seien Sie ein
Vorbild in Bezug auf die eigene Ausbildung und
die Ausbildung der Mitarbeiter der Zentrale.

6. Binden Sie die Partner aktiv in ihr Netzwerk ein.
Geben Sie ihnen Raum bei ihren Netzwerkveran-
staltungen und nutzen Sie die vorhandene Kompe-
tenz zum Vorteil des gesamten Systems.

Je sorgfaltiger sie selbst die Franchise-
Nehmer und die eigenen Mitarbeiter ausbil-
det, je mehr sie fir dieses Thema sensibili-
siert, desto mehr Gewicht erhélt das Thema
auch bei den einzelnen Franchise-Nehmern.

Eine Mdglichkeit ist die Integration der ge-
wahlten Trainingspartner in Veranstaltungen
des Systems. Bei Franchise-Nehmertreffen,
Erfa-Tagungen oder anderen Veranstaltun-
gen kann der autorisierte Trainingspartner
eingeladen werden und die Gelegenheit er-
halten, sein Angebot zu prasentieren. Der
Trainingspartner kann gebeten werden,
Workshops zu veranstalten, Vortrage zu hal-
ten oder Auszlige aus angebotenen Trai-
ningsprogrammen zu prasentieren. Die Sys-
temzentrale kann dadurch nicht nur interes-
sante Veranstaltungsthemen schaffen, son-
dern auch signalisieren, wie ernst sie das
Thema Fortbildung nimmt.

In manchen Fallen leistet die Systemzentrale
auBerdem Anreize fur Weiterbildung, indem
sie einen Beitrag zu den Kosten leistet. Auch
Punktesysteme, bei denen flr Weiterbildung
Bonuspunkte gesammelt werden kénnen,
werden in der Praxis angewandt.

Vom lebenslangen Lernen im gesamten
Netzwerk profitieren alle Seiten: Jedes ein-
zelne Netzwerk-Mitglied kann Erfolge auf
seinem Konto verbuchen, die ihm Zufrieden-
heit, Sicherheit und Selbstvertrauen vermit-
teln. Der Erfolg jedes einzelnen Mitglieds
sichert den Erfolg des gesamten Netzwerks
und stellt dessen weiteren Aufbau sicher.

Birgit Mauroner ist Senior Communication
Associate der BEIGROUP GmbH Business
Education International. Das europaweit
tatige Trainingsunternehmen hat sich auf die
langfristige Unterstitzung im Bereich Per-
sonalentwicklung fur kleine und mittel-
standische Unternehmen sowie Franchise-
systeme und Netzwerke spezialisiert.

www.bei-group.com




