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Willkommen

Marketing ist fur den Erfolg jedes Unternehmens von grundlegender Bedeutung

und wird in Markten mit zunehmendem Wettbewerb immer wichtiger. Mit der
wachsenden Sorge um das Wohlergehen der Tiere in unserer Gesellschaft haben

sich Tierkliniken vermehrt und vervielfacht. Jetzt ist die perfekte Zeit, um sich durch
gezielte und spezialisierte Kommunikation zu profilieren. TECH hat diese umfassende
Qualifikation entwickelt, die es allen Marketingfachleuten ermdglicht, sich auf eine
wachsende Geschaftsnische zu spezialisieren. Wenn Sie sich fiir Marketing in
Veterinarmedizinischen Zentren entscheiden, haben Sie die Garantie fur bessere
Karrierechancen und hohe Erwartungen an Ihr berufliches Wachstum.

—
g in Veterinarmedizinis Zentr
TECH Technologlsche ivers

__,_..-*-
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Erwerben Sie die notwendigen Fahigkeiten,
um lhre tierarztlichen Geschaftskunden in den
Mittelpunkt der Kommunikation zu stellen”
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Warum an der TECH studieren?

TECH ist die weltweit groRte 100%ige Online Business School. Es handelt sich

um eine Elite-Business School mit einem Modell, das hochsten akademischen
Ansprlchen genlgt. Ein leistungsstarkes internationales Zentrum fir die intensive
Ausbildung von Fuhrungskraften.
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@ @ TECH ist eine Universitat an der Spitze
der Technologie, die den Studenten alle
Ressourcen zur Verfugung stellt, um ihnen
zu helfen, geschatftlich erfolgreich zu sein”
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Bei TECH Technologische Universitat

Innovation

Die Universitat bietet ein Online-Lernmodell an, das modernste
Bildungstechnologie mit hochster padagogischer Strenge verbindet.
Eine einzigartige Methode mit hochster internationaler Anerkennung,
die dem Studenten die Schltissel fiir seine Entwicklung in einer Welt
des standigen Wandels liefert, in der Innovation der wesentliche
Einsatz eines jeden Unternehmers sein muss.

“Die Erfolgsgeschichte von Microsoft Europa”, flir die Einbeziehung
des neuen interaktiven Multivideosystems in unsere Programme.

Maximalforderung

Das Zulassungskriterium von TECH sind nicht wirtschaftlich.

Sie brauchen keine grofRe Investitionen zu tatigen, um bei uns zu
studieren. Um jedoch einen Abschluss bei TECH zu erlangen, werden
die Grenzen der Intelligenz und der Kapazitat des Schiilers getestet.
Die akademischen Standards unserer Einrichtung sind sehr hoch...

(o) Der Studenten von TECH schlieBen ihr
9 5 /O Studium erfolgreich ab.

Vernetzung

Fachleute aus der ganzen Welt nehmen an der TECH teil, so
dass die Studenten ein umfangreiches Netz von Kontakten
knUpfen konnen, die ihnen fr ihre Zukunft nitzlich sein werden.

+100.000 +200

Jahrlich geschulte Manager verschiedene Nationalitaten

Empowerment

Der Student wird Hand in Hand mit den besten Unternehmen und
Fachleuten von grolRem Prestige und Einfluss wachsen. TECH
hat strategische Allianzen und ein wertvolles Netz von Kontakten
zu den wichtigsten Wirtschaftsakteuren auf den 7 Kontinenten
aufgebaut.

+ 5 0 0 ’ Partnerschaften mit den besten
Unternehmen

Talent

Dieses Programm ist ein einzigartiger Vorschlag, um die Talente
der Studenten in der Geschaftswelt zu fordern. Eine Gelegenheit flr
Sie, Ihre Anliegen und Ihre Unternehmensvisionen vorzutragen.

TECH hilft den Studenten, ihr Talent am Ende dieses Programms
der Welt zu zeigen.

Multikultureller Kontext

Ein Studium bei TECH bietet den Studenten eine einzigartige
Erfahrung. Sie werden in einem multikulturellen Kontext studieren.
In einem Programm mit einer globalen Vision, dank derer Sie die
Arbeitsweise in verschiedenen Teilen der Welt kennenlernen und
die neuesten Informationen sammeln kénnen, die am besten zu
lhrer Geschéftsidee passen.

Unsere Studenten kommen aus mehr als 200 Landern.
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TECH strebt nach Exzellenz und hat zu diesem Zweck
eine Reihe von Merkmalen, die sie zu einer einzigartigen
Universitat machen:

Lerne mit den Besten

Das TECH-Lehrerteam erklart im Unterricht, was sie in ihren
Unternehmen zum Erfolg gefihrt hat, und arbeitet dabei in
einem realen, lebendigen und dynamischen Kontext. Lehrkrafte,
die sich voll und ganz daftr einsetzen, Ihnen eine hochwertige
Spezialisierung zu bieten, die es die es den Studenten
ermaoglichen, in Ihrer Karriere voranzukommen und sich in der
Geschaftswelt zu profilieren.

Lehrkrafte aus 20 verschiedenen Landern.

Bei TECH werden Sie Zugang
zu den grundlichsten und
aktuellsten Fallstudien der

akademischen Welt haben”

Analyse

TECH erforscht die kritische Seite des Studenten, seine Fahigkeit,
Dinge zu hinterfragen, seine Problemlésungsfahigkeiten und
seine zwischenmenschlichen Fahigkeiten.

Akademische Spitzenleistung

TECH bietet den Studenten die beste Online-Lernmethodik

an. Die Universitat kombiniert die Relearning-Methode (die
international am besten bewertete postgraduale Lernmethodik)
mit Fallstudien. Tradition und Avantgarde in einem schwierigen
Gleichgewicht, und das im Rahmen des anspruchsvollsten
akademischen Weges.

Skaleneffekt

TECH ist die grolste Online-Universitat der Welt. Sie verfligt Uber
ein Portfolio von mehr als 10.000 Hochschulabschliissen. Und
in der neuen Wirtschaft, Volumen + Technologie = disruptives
Preisniveau. Damit stellen wir sicher, dass das Studium nicht
so kostspielig ist wie an einer anderen Universitat.
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Warum unser Programm?

Die Teilnahme am TECH-Programm bedeutet eine Vervielfachung der Chancen auf
beruflichen Erfolg im Bereich der hoheren Unternehmensfiihrung.

Es ist eine Herausforderung, die Anstrengung und Hingabe erfordert, aber die
Tdr zu einer vielversprechenden Zukunft 6ffnet. Der Student wird von den besten
Lehrkraften und mit den flexibelsten und innovativsten Lehrmethoden unterrichtet.




.

56
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Wir verflugen Uber das renommierteste
Dozententeam und den umfassendsten
Lehrplan auf dem Markt, so dass wir Ihnen
eine Fortbildung auf héchstem akademischen
Niveau bieten kbnnen”
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Dieses Programm bietet eine Vielzahl von beruflichen und
personlichen Vorteilen, darunter die folgenden:

Einen deutlichen Schub fiir die Karriere des Sie werden sich in der Unternehmensfiihrung fest
Studenten etablieren

Ein Studium bei TECH bietet den Studenten, lhre Zukunft selbst in Ein Studium an der TECH 6ffnet die Turen zu einem beruflichen
die Hand zu nehmen und lhr volles Potenzial zu entfalten. Durch Panorama von groRer Bedeutung, so dass sich die Studenten als
die Teilnahme an unserem Programm erwerben Sie in kurzer Zeit hochrangige Fiihrungskrafte mit einem umfassenden Blick auf das
die notwendigen Fahigkeiten, um lhre berufliche Laufbahn positiv internationale Umfeld positionieren kénnen.

zu verandern.

Sie werden mehr als 100 reale
Falle aus dem Bereich der
Unternehmensfihrung bearbeiten.

/0% der Teilnehmer an dieser Spezialisierung
erreichen in weniger als 2 Jahren eine positive
Veranderung in ihrer Karriere.

Sie werden eine strategische und globale Vision Sie werden neue Aufgaben iibernehmen

des Unternehmens entwickeln
Wahrend des Programms werden die neuesten Trends,

TECH bietet einen detaillierten Uberblick tiber das allgemeine Entwicklungen und Strategien vorgestellt, damit die Studenten
Management, um zu verstehen, wie sich jede Entscheidung ihre berufliche Tatigkeit in einem sich verandernden Umfeld
auf die verschiedenen Funktionsbereiche des Unternehmens auslben konnen.

auswirkt.

Unsere globale Vision des
Unternehmens wird lhre
strategische Vision verbessern.

45% der Auszubildenden
werden intern befordert.




Sie haben Zugang zu einem leistungsfahigen
Netzwerk von Kontakten

TECH vernetzt seine Studenten, um ihre Chancen zu
maximieren. Studenten mit den gleichen Sorgen

und den Wunsch zu wachsen. So wird es maglich sein,
Partner, Kunden und oder Lieferanten zu teilen.

Sie werden ein Netz von Kontakten
finden, das fur lhre berufliche
Entwicklung unerlasslich ist.

Rigorose Entwicklung von
Unternehmensprojekten

Der Student wird eine tiefgreifende strategische Vision erlangen,

die ihm helfen wird, sein eigenes Projekt unter Beriicksichtigung
der verschiedenen Bereiche des Unternehmens zu entwickeln.

20% unserer Studenten entwickeln
ihre eigene Geschaftsidee.
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Verbessern Sie Soft Skills und Fiihrungsqualitaten

TECH hilft den Studenten, ihr erworbenes Wissen anzuwenden
und weiterzuentwickeln und ihre zwischenmenschlichen
Fahigkeiten zu verbessern, damit sie zu Fuhrungskraften werden,
die etwas bewirken.

Verbessern Sie lhre Kommunikation-
und Fuhrungsfahigkeiten und bringen
Sie lhre Karriere in Schwung.

Sie werden Teil einer exklusiven Gemeinschaft sein

Wir bieten Ihnen die Maglichkeit, Teil einer Gemeinschaft von Elite-
Managern, grofsen Unternehmen, renommierten Institutionen und
qualifizierten Professoren der renommiertesten Universitaten der
Welt zu werden. Die TECH Technologische Universitat Community.

Wir bieten Ihnen die Mdéglichkeit, sich
mit einem Team von international
anerkannten Lehrern zu spezialisieren.
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Ziele

Das Hauptziel dieses Universitatsexperten in Marketing in Veterinarmedizinischen
Zentren von TECH ist es, den Studenten darin fortzubilden, die Kommunikation eines
jeden veterinarmedizinischen Zentrums mit einer globalen und innovativen Perspektive
zu verwalten. Mit fortgeschrittenen Kenntnissen tber die verschiedenen Arten des
Marketings und deren Anwendung auf den Bereich der Tiergesundheit wird sich der
Student in einer expandierenden Marktnische professionell abheben und so die von
ihm angestrebte berufliche Verbesserung garantieren.
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Bereiten Sie sich mit all dem Wissen aus diesem
Universitatsexperten darauf vor, ein Profi

auf dem Gebiet des veterinarmedizinischen
Marketings zu werden”
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TECH macht sich die Ziele seiner Studenten zu eigen.
Gemeinsam arbeiten sie daran, diese zu erreichen.
Der Universitatsexperte in Marketing in Bildungszentren wird den Studenten zu Folgendem befahigen:

Definieren der verschiedenen Arten von Kunden

eines veterinarmedizinischen Zentrums und Analysieren von Situationen mit verzerrten Emotionen
der Kommunikationsstile, die am besten zu und Beschwerden, um effektiv damit umzugehen
ihnen passen

Entwickeln der in einem
veterinarmedizinischen Zentrum erforderlichen
Kommunikationsfahigkeiten

Zeigen und Entwickeln von Einflihlungsvermdgen Verwalten und Bewerten der Qualitat der
in der tierarztlichen Sprechstunde Kundenbetreuung in einer Tierarztpraxis
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Aufstellen und Entwickeln von Kundenportfolios Analysieren und Entwickeln des perfekten
unter Verwendung praktischer Tools Kundenbesuchs in einem Tierarztzentrum

Analysieren der Entwicklung des Marketings und
seiner Bedeutung flr das heutige Erlebnismarketing
F-

Nachdenken tiber die Notwendigkeit und Verpflichtung,
gute Kunden an sich zu binden

Entwerfen und Entwickeln von
Kundenerfahrungsmodellen (CX), um die
bestmdgliche Benutzererfahrung (UX) zu erreichen
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Untersuchen des Unterschieds beim Verkauf Entwickeln einer praktischen Methodik fir
von Dienstleistungen und Produkten die telefonische Kundenbetreuung

Bestimmen des Preises fir eine
tierarztliche Dienstleistung

Vorschlagen einer Methodik zur Preisgestaltung Lernen, immer alles in Rechnung zu stellen, was
fur tierarztliche Dienstleistungen gemacht und fakturiert wird
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Identifizieren der geeignetsten Werbemittel Entwickeln einer Methodik fir den Umgang mit
fUr jede Aktion Beschwerden und Reklamationen

Entwickeln einer Methodik zur Umsetzung jeder
Strategie in mindestens eine konkrete Aktion

Aufzeigen der Bedeutung von
Zufriedenheitsumfragen, um herauszufinden,
was die Kunden von uns denken

Bestimmen der praktischen Grundlage fir die
Steigerung des Umsatzes durch Cross-Selling
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Uberzeugen von der Notwendigkeit,
Merchandising im Geschaft einzusetzen

Analysieren der Werte, die in einem
Manager entwickelt werden mussen

Argumentieren, dass digitales Marketing
das gleiche Gewicht haben sollte wie
analoges Marketing

Vorschlagen einer Methodik, um eine
gute Fuhrungskraft zu werden

Vorschlagen von Vorlagen, die helfen,
Marketingaktionen zu kontrollieren

Handeln mit Zuversicht und Sicherheit in einem
Verhandlungsprozess
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Aufbauen von Vertrauen in die Menschen, mit Aufbauen und Zusammenfihren leistungsstarker
denen ein Manager arbeitet, und in sich selbst professioneller Teams

Entwickeln der notwendigen Fahigkeiten fiir ein |dentifizieren und Analysieren von internen
ausgezeichnetes Selbstmanagement der Zeit Konflikten in einem Tierarztzentrum

Vorschlagen einer geeigneten Methodik zur Flhren professioneller Teams, um ihnen zu helfen,

Optimierung der Produktivitat der Fihrungskraft Losungen fir ihre internen Konflikte zu finden
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Struktur und Inhalt

Der Inhalt dieses Universitatsexperten wurde unter Bericksichtigung sowohl

der beruflichen Bedurfnisse des Studenten als auch der aktuellen Realitat des
Veterinarmarktes entwickelt. Der Student erhalt somit eine personalisierte Fortbildung,
die es ihm ermaoglicht, seine berufliche Laufbahn auf die Werbekommunikation

im Veterinarbereich auszurichten. Es ist eine gute Gelegenheit, Marketingteams in
diesem Bereich zu leiten und eine Referenz in diesem Sektor zu werden.
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@ @ Machen Sie lhren Ehrgeiz zum Treibstoff fur lhren

Erfolg im Veterinarmarketing und melden Sie sich
noch heute bei TECH fur diese Qualifikation an, die
lhre Karriere in eine neue Dimension fluhren wird”
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Lehrplan

Die Inhalte des Universitatsexperten in
Marketing in Veterinarmedizinischen
Zentren wurden von einem Team von
Fachleuten mit langjahriger Erfahrung im
Kommunikationsmanagement in diesem
Bereich entwickelt. Auf diese Weise stellt
TECH sicher, dass die Studenten das
aktuellste Studienmaterial erhalten, das
auf dem Markt erhaltlich ist.

Ebenso garantiert die von TECH
angewandte Lehrmethode, dass

der Student alle Kenntnisse und
Fahigkeiten auf die bestmagliche Art
und Weise erwirbt, mit umfangreichem
audiovisuellem Material, das dazu
beitragt, alle theoretischen Inhalte zu
veranschaulichen und gleichzeitig das
Studienpensum zu reduzieren.

Wahrend der 450 Unterrichtsstunden
werden den Studenten auch reale Falle
von erfolgreichen Marketingtechniken
und -strategien in Tierkliniken gezeigt, so
dass sie direkt an praktischen Beispielen
lernen konnen, wie man alle erlernten
Fahigkeiten richtig anwendet.

Das Programm erstreckt sich uber 6
Monate und besteht aus 3 Modulen:

Modul 2.

Der Kunde/Nutzer der veterindrmedizinischen Zentren

Marketing in veterindrmedizinischen Zentren

Fiihrungs- und Managementfahigkeiten in
veterindrmedizinischen Zentren



Struktur und Inhalt | 25 tecn

Wo, wann und wie wird unterrichtet?

TECH bietet die Moglichkeit, diesen
Universitatsexperten in Marketing

in Veterindrmedizinischen Zentren
vollstandig online zu absolvieren.
Wahrend der 6-monatigen Spezialisierung
wird der Student jederzeit auf alle Inhalte
dieses Programms zugreifen konnen, was
ihm die Moglichkeit gibt, seine Studienzeit
selbst zu verwalten.

Eine einzigartige, wichtige

und entscheidende
Bildungserfahrung, um

Ihre berufliche Entwicklung
voranzutreiben und den
endgultigen Sprung zu schaffen.
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Modul 1. Der Kunde/Nutzer der veterinarmedizinischen Zentren

1.1. Kundenservice in 1.2.  Kommunikation von 1.3. Grundlegende 1.4. Einfliihlungsvermdgen als
veterinarmedizinischen Zentren Angesicht zu Angesicht in Kommunikationsfahigkeiten grundlegende Fahigkeit
1.1.1.  Hervorragender Kundenservice veterindrmedizinischen Zentren flir Fachleute in im 21. Jahrhundert in der
1.1.2. Management der Kundenbetreuung 1.2.1. Praktische Vorteile der Kommunikation veterindrmedizinischen Zentren Beziehung zu den Kunden in
i en veterinarmedizinischen Zentren
. 1.22. Aktuelles Paradigma Kommunikation . 1.4.1. Definition und Beschreibung
1.2.3. Bedurfnisse der Kunden 1.3.2. Zuhoren in der professionellen 142, Ausdriicke der Empathie
1.2.4. Qualitdtsmanagement fir den Kundendienst K ikati Aa R - -
1241 K ikationskandle mit Kund ommunikation o 1.4.3. Werkzeuge fUr die Arbeit an der Empathie mit
24 Lrommunikationskanale mit Sunden 1.3.3. Nonverbale Kommunikation Kunden in veterindrmedizinischen Zentren
1.2.4.2. Computersysteme/Datenbanken 1.3.4. Mindliche Kommunikation
(CRM) o 1.3.5. Proxamie in veterindrmedizinischen Zentren
1.2.4.3. Umfragen zur Qualitatsbewertung
1.5. Methodik fiir den erfolgreichen 1.6. Kommunikation innerhalb der 1.7. Strategien fir das 1.8. Segmentierung und
Umgang mit schwierigen tierarztlichen Sprechstunde Kundenbeziehungsmanagement Kundensegmentierung in einem
Situationen mit Kunden von 1.6.1. Einfiihrung in einem veterindrmedizinischen veterindrmedizinischen Zentrum
veterindarmedizinischen Zentren 1.6.2. Das Calgary-Cambridge-Modell in der Zentrum 1.8.1. Kundensegmente und Portfolios
1.5.1. Die vier wesentlichen Gewohnheiten t1|e6ra2rz1t\|\(;hetr)1 Sp{echstuhnde 1.7.1. Relationales Marketing 1.8.1.1. Erstellung von Kundenportfolios in
hocheffizienter Kliniker 1692 E_or‘ ire' uggsg aseh tund 1.7.2. Die wichtigsten Erwartungen der Kunden und einem veterinarmedizinischen Zentrum
1.5.2. Merkmale von Konflikten zwischen 1623 Sm €l ur?g er | pfrec st_un € Nutzer von veterinarmedizinischen Zentren 1.8.2. Strategische Vorteile der Kundenportfolios
Fachleuten und ihren Kunden e Eam?e nvon dnpclyrma on 1.7.3. Langfristiges 1.8.3. Wertvollste Kunden (MVC)
1.5.3. Methodik fiir den Umgang mit 1‘6‘2'5'Grge. misel L]Jcm z?nung bereitstell Kundenbeziehungsmanagement
schwierigen Situationen mit Kunden in 1>6‘2.6. Geelgne 'et' L or@qa \to__nedn DeEEE 1.7.3.1. MSMC-Modell (Bester Service fiir die
veterinarmedizinischen Zentren 0.2.0. 5egenseitiges verstandnis besten Kunden)
1.6.2.7. Abschluss der Sprechstunde gy .
1.5.3.1. Das Problem erkennen 163, Ubermittl hlechter Nachricht 1.7.3.2. Das neue CRM-Paradigma
1.5.3.2. Die Bedeutung aufdecken Tk eém| ung stc e erd‘a‘c : r'Ch enzant
1'5.3.3. Die Chancen ergreifen unden von veterindrmedizinischen Zentren
1.5.3.4. Festlegen der Grenzen der Beziehung
1.5.3.5. Ausdehnung der Hilfe zur Losung
des Problems
1.5.4. Instrument zur Verbesserung der beruflichen
Kommunikationsfahigkeit
1.9. Kundenerfahrung (CX) und 1.10. Praktische Anwendung der
Benutzererfahrung (UX) in Kunden- und Nutzererfahrung in
veterindrmedizinischen Zentren veterindrmedizinischen Zentren
1.9.1. Der Moment der Wahrheit 1.10.1. Phasen
1.9.2. Elemente, die das Kundenerlebnis ausmachen 1.10.1.7. Untersuchung und Analyse von
1.9.3. Benutzererfahrung Nutzererfahrungen

1.10.1.2. Definition der erlebnisorientierten
Plattform

1.10.1.3. Gestaltung und Planung der
Erlebnisse

1.10.1.4. Strukturierung des Kontakts oder
der Begegnung mit dem Kunden

1.10.1.5. Praktische Methodik
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Modul 2. Marketing in veterinarmedizinischen Zentren

2.1. Marketing in 2.2. Was wird in veterinarmedizinischen ~ 2.3. Dienstleistungen und Produkte in 2.4. Preisgestaltung flr

veterindarmedizinischen Zentren Zentren verkauft? veterinarmedizinischen Zentren Dienstleistungen und Produkte in
2.1.1. Definitionen 2.2.1. Produkte 2.3.1. Portfolio von Dienstleistungen veterindrmedizinischen Zentren
2.1.2. Bedurfnisse-Motivationen fir den Kauf 2.2.2. Dienstleistungen 2.3.2. Produktportfolio 2.4.1. Die Bedeutung des Preises in
2.1.3. Angebot und Nachfrage 2.2.3. Unterschiede zwischen Produkten 2.3.3.  Wie verkauft man Produkte? einem Unternehmen
2.1.4. Entwicklung des Marketings und Dienstleistungen 2.3.4. Wie verkauft man Dienstleistungen? 242 Die Relativitat des Preises
2.1.5. Die Unternehmen von heute 2.2.4. Die 4Ps der Produkte 2.3.5. Differenzierung - zusétzlicher Nutzen bei Dienstleistungen
2.1.6. Der Kunde von heute 2.2.5. Die 7Ps der Dienstleistungen 2.3.6. CAPE-Technik _ 2.43. Wie legt man Preise fir eine
2.1.7. Loyalitat: Marketing im 21. Jahrhundert 2.3.7. Neuro—Marketmg und seine Anwendung Dienstleistung fest?

im Verkauf 2.4.4. Wie wird ein Produkt bepreist?
2.4.5. Die Preisliste

2.46. Wi k;_ﬂn Ta_ﬂ den Kumdenfmen Preis fdr 2.5. Kommunikation mit dem Kunden in %gg RK/lahnumgen oot 2.6. Werbung in veterindrmedizinischen

eine Dienstleistung nennen? veterindrmedizinischen Zentren .5.8. Kampagnen zur Gesundheitspravention Zentren
2.47. Wie kann man Kommentare tiber hohe ete a _ed } sC ) en Zentre 2.59. Dr. Google Vet. und seine Verwaltung durch entre -

Preise entkraften? 2.5.1.  Kommunikation mit dem internen den Tierarzt 2.6.1. Welche Art von Kunden mochte
2.4.8. Preiselastizitat der Nachfrage/Preiskurve Kundeh: Mitarbeiter i 2.5.10. Griinde fir einen Kunden, den Tierarzt ich erreichen?
2.49. Geschaftsmodelle fir die Preisgestaltung in 2.5.2. Bedarf: Koordinierung der Nachrichten zu wechseln 2.6.2. Warteraum

veterindrmedizinischen Zentren 2.5.3. Multi-Channel und Omnichannel 2.5.11. Zufriedenheitsumfragen 2.6.3. Werbeelemente
2.4.10. Wie kassiert man alles ein und was macht 2.54. Im Wartezimmer 2.5.12. Beschwerden in einem 2.6.4. Schriftliche Medien

man sonst? 2.5.5. Telefonische Kundenbetreuung veterindrmedizinischen Zentrum 2.6.5. Digitale Medien

2.5.6. Im Sprechzimmer 2.6.6. Andere

2.7. Cross-Selling in 2.8. Merchandising 2.8.6. Daslnnere 2.9. Digitales Marketing in

veterindrmedizinischen Zentren 2.8.1. Definitionen %‘2'2’; gzgﬁq‘aﬂenun veterindrmedizinischen Zentren
27.1. Was ist das und wofiir wird es verwendet? 282, S_é\f@ﬂ 287. Verwaltung der Besténnge 291, Aligemeines
2.7.2. Arten von Cross-Selling 2.83. Ziele _ _ 286 Aniimetien smVeleuiser 2.9.2. ROPO-Effekt
2.7.3. Wie macht man das? 2.8.4. Der Kaufentscheidungsprozess und die 2881 Extern 2.9.3. Blending Marketing: offline und online
2.7.4. Dienstleistung + Service Arten des Kaufs 2882 Intern 2.9.4. Website eines veterindrmedizinischen
2.7.5. Dienstleistung + Produkt 2.8.5. Das AuBere 2883 PLV Zentrums
2.7.6. Produkt + Produkt 2.8.5.1. Fassz_a(_j_e 2.8.8.4 Werbeaktionen
2.7.7. Teamarbeit 2.8.5.2. |ldentitat T

2.8.5.3. Tur
2.8.5.4. Schaufenster

2.9.5. Soziale Netzwerke in veterinarmedizinischen 2.10. Kundenbindungsinstrumente fur

Zentren veterindrmedizinische Zentren

2.9.5.1. Facebook ) )

2952 Twitter 2.10.1. Nicht alle Kunden haben den gleichen Wert

2.9.5.3. Instagram 2.10.2. Gesundheitsplane

2.9.5.4. YouTube-Kanal 2.10.3. Kampagnen zur Gesundheitspravention
2.9.6. E-Mail-Marketing 2.10.4. Tierarztliche Versicherung

. . 2.10.5. Punktesammelsysteme

2.9.7. Tools firr Sofortnachrichten 2106, Rabatt-Gutscheine

2.10.7.

Andere



teCh 28 | Struktur und Inhalt

Modul 3. Fiihrungs- und Managementfahigkeiten in veterinarmedizinischen Zentren

3.1. Wesentliche 3.2. Flhrung in veterinarmedizinischen 3.3. Verhandlungsfihrung fir den 3.4. Zeitmanagement des Leiters des
Managementfahigkeiten eines Zentren Leiter des veterinarmedizinischen veterindrmedizinischen Zentrums
Managers und/oder Inhabers eines  32.1. Merkmale der Fiihrungskraft Zentrums 3.4.1. Verlangsamen, Nachdenken, Analysieren und
veterindarmedizinischen Zentrums 3.2.2. Vorteile der Fihrung 3.3.1. Fahigkeiten als Verhandlungsfiihrer Entscheiden

311. Die Geschaftsfihrung 3.23. Ubungen des Leiters 3.3.2. Arten und Stile der Verhandlung 3.4.2. Insiderwissen

312 Entscheidungsfindung 3.2.4. Die Delegation _ _ 3.3.3. Phasen der Verhandlung 3.4.3. Wie man Prioritdten setzt

313 Beschlussfassung 3.2.4.1. Strategie der Delegation 3.3.3.1. Vorbereitung 3.4.4. Agieren N

314 Flexibilitat 3.2.4.2. Auswahl der Aufgabe 3.3.3.2. Diskussion und Argumentation 3.4.5. Planen und Organisieren

315  Selbsterkenntnis 3.2.4.3. Prozess der Befa_hlgung _ 3.3.3.3. Vorschlag 3.4.6. Zeitdiebe

3.16. Selbstbehauptung 3.2.5. Motivationsgesprache mit Mitarbeitern 3.3.3.4. Austausch

217, Kermmurilaiien 3.2.5.1. GROW/MAPA-Verfahren 3.3.3.5. Abschluss

3.1.8. Emotionale Intelligenz 3.3.3.6. Follow-up

3.3.4. Verhandlungstaktiken und -techniken
3.3.5. Strategien

3.5. Wie baut man Vertrauen 3.6. Produktivitdtsmanagement 3.7. Professionelle Hochleistungsteams  3.8. Erkennen und Lésen interner
in das Personal eines des Leiters eines in veterindrmedizinischen Zentren Konflikte in veterindrmedizinischen
veterindrmedizinischen veterinarmedizinischen Zentrums 3.7.1. Arbeitsgruppen Zentren
Zentrums auf? 3.6.1. Produktivitatsdiebe 3.7.2. Merkmale von professionellen Teams 3.8.1. Die Methode der fiinf Funktionsstérungen

357, SHbsvEREuET 3.6.2. Die Getting Things Done® (GTD)-Methode 3.7.3. Vorteile von leistungsstarken von Profiteams

3.52. Vertrauen in andere 3.6.2.1. Grundlagen professionellen Teams 3.8.1.1. Mangelndes Vertrauen

363 Mersiiulive Sebsldi 3.6.2.2. Sammeln oder Erfassen 3.7.4. Praktische Beispiele 3.8.1.2. Furcht vor Konflikten

3.5.4. Respekt und Verantwortung 3.6.2.3. Verarbeiten oder klaren 3.8.1.3. Mangelndes Engagement

3.55. Ehrlichkeit 3.6.2.4. Organisieren 3.8.1.4. Vermeiden von Verantwortung

3.56. Versuch und Irrtum 3.6.2.5. Uberpriifen 3.8.1.5. Desinteresse an Ergebnissen

3.6.2.6. Machen 3.8.2. Ursachen flr das Scheitern von
professionellen Teams

3.9. Prévention von interner Toxizitat in 3.10. Anderungsmanagement
veterindrmedizinischen Zentren in der Verwaltung von

3.9.1. Organisatorische Gesundheit veterinarmedizinischen Zentren

3.9.2. Vorbeugende Malinahmen 3.10.1. Priifung der Glaubwiirdigkeit
3.9.2.1. Schaffung eines koharenten 3.10.2. Entwicklung des Charakters
Fuhrungsteams 3.10.3. Aktionen flr den Wandel

3.9.2.2. Schaffung von Klarheit innerhalb
der Organisation

3.9.2.3. Zu viel Klarheit kommunizieren
3.9.2.4. Starkung der Klarheit
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Methodik

Dieses Fortbildungsprogramm bietet eine andere Art des Lernens. Unsere Methodik
wird durch eine zyklische Lernmethode entwickelt: das Relearning.

Dieses Lehrsystem wird z. B. an den renommiertesten medizinischen
Fakultaten der Welt angewandt und wird von wichtigen Publikationen wie
dem New England Journal of Medicine als eines der effektivsten angesehen.
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Entdecken Sie Relearning, ein System, das das
herkémmliche lineare Lernen aufgibt und Sie durch
zyklische Lehrsysteme fuhrt: eine Art des Lernens, die
sich als aullerst effektiv erwiesen hat, insbesondere
in Fachern, die Auswendiglernen erfordern”
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Die TECH Wirtschaftsschule verwendet die Fallstudie, um alle
Inhalte zu kontextualisieren

Unser Programm bietet eine revolutiondre Methode zur Entwicklung von Fahigkeiten , > Mount Everest Leadership & Team
und Kenntnissen. Unser Ziel ist es, Kompetenzen in einem sich wandelnden, 4
wettbewerbsorientierten und sehr anspruchsvollen Umfeld zu starken.

Mit TECH werden Sie eine Art des
Lernens erleben, die die Grundlagen
der traditionellen Universitaten in
der ganzen Welt verschiebt”

Dieses Programm bereitet Sie darauf

vor, geschéftliche Herausforderungen in
einem unsicheren Umfeld zu meistern und
Ihr Unternehmen erfolgreich zu machen.




Unser Programm bereitet Sie darauf
vor, sich neuen Herausforderungen in
einem unsicheren Umfeld zu stellen
und in lhrer Karriere erfolgreich zu sein.

i
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Eine innovative und andersartige Lernmethode

Dieses TECH-Programm ist eine intensive Spezialisierung, die von Grund

auf neu geschaffen wurde, um Managern Herausforderungen und
Geschaftsentscheidungen auf hochstem Niveau zu bieten, sowohl auf nationaler
als auch auf internationaler Ebene. Dank dieser Methodik wird das personliche
und berufliche Wachstum gefordert und ein entscheidender Schritt in Richtung
Erfolg gemacht. Die Fallmethode, die Technik, die diesem Inhalt zugrunde liegt,
gewabhrleistet, dass die aktuellste wirtschaftliche, soziale und geschaftliche
Realitat berucksichtigt wird.

‘ ‘ Sie werden durch gemeinschaftliche

Aktivitaten und reale Falle lernen,
komplexe Situationen in realen
Geschaftsumgebungen zu losen’

Die Fallmethode ist das am weitesten verbreitete Lernsystem an den besten
Wirtschaftsschulen der Welt, und das schon so lange, wie es sie gibt. Die Fallmethode
wurde 1912 entwickelt, damit die Jurastudenten das Recht nicht nur anhand
theoretischer Inhalte erlernen, sondern ihnen reale, komplexe Situationen vorlegen,
damit sie fundierte Entscheidungen treffen und Werturteile dartber fallen konnen, wie
diese zu I0sen sind. Sie wurde 1924 als Standardlehrmethode in Harvard eingefiihrt.

Was sollte eine Fachkraft in einer bestimmten Situation tun? Mit dieser Frage
konfrontieren wir Sie in der Fallmethode, einer handlungsorientierten Lernmethode.
Wahrend des gesamten Programms werden Sie mit mehreren realen Fallen
konfrontiert. Sie mussen Ihr gesamtes Wissen integrieren, recherchieren,
argumentieren und lhre Ideen und Entscheidungen verteidigen.
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Relearning Methodik

TECH kombiniert die Methodik der Fallstudien effektiv mit einem
100%igen Online-Lernsystem, das auf Wiederholung basiert und
in jeder Lektion verschiedene didaktische Elemente kombiniert.

Wir ergénzen die Fallstudie mit der besten 100%igen Online-
Lehrmethode: Relearning.

Unser Online-System ermaoglicht es Ihnen,
lhre Zeit und Ihr Lerntempo zu organisieren
und an lhren Zeitplan anzupassen. Sie
konnen die Inhalte von jedem festen oder

mobilen Gerat mit Internetanschluss abrufen.

Bei TECH lernen Sie mit einer hochmodernen Methodik, die darauf
ausgerichtet ist, die Fiihrungskrafte der Zukunft auszubilden. Diese
Methode, die an der Spitze der weltweiten Padagogik steht, wird
Relearning genannt.

Unsere Wirtschaftsschule ist die einzige spanischsprachige Schule,
die fUr die Anwendung dieser erfolgreichen Methode zugelassen ist.
Im Jahr 2019 ist es uns gelungen, die Gesamtzufriedenheit unserer
Studenten (Qualitat der Lehre, Qualitat der Materialien, Kursstruktur,
Ziele...) in Bezug auf die Indikatoren der besten Online-Universitat in
Spanisch zu verbessern.

learning
from an
expert
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In unserem Programm ist das Lernen kein linearer Prozess, sondern erfolgt in

einer Spirale (lernen, verlernen, vergessen und neu lernen). Daher kombinieren wir
jedes dieser Elemente konzentrisch. Mit dieser Methode wurden mehr als 650.000
Hochschulabsolventen mit beispiellosem Erfolg in so unterschiedlichen Bereichen
wie Biochemie, Genetik, Chirurgie, internationales Recht, Managementfahigkeiten,
Sportwissenschaft, Philosophie, Recht, Ingenieurwesen, Journalismus,

Geschichte, Finanzmarkte und -Instrumente ausgebildet. Dies alles in einem sehr
anspruchsvollen Umfeld mit einer Studentenschaft mit hohem soziookonomischem
Profil und einem Durchschnittsalter von 43,5 Jahren.

Das Relearning ermdglicht es Ihnen, mit weniger
Aufwand und mehr Leistung zu lernen, sich mehr auf Ihr
Spezialisierung einzulassen, einen kritischen Geist zu
entwickeln, Argumente zu verteidigen und Meinungen
Zu kontrastieren: eine direkte Gleichung zum Erfolg.

Nach den neuesten wissenschaftlichen Erkenntnissen der Neurowissenschaften
wissen wir nicht nur, wie wir Informationen, Ideen, Bilder und Erinnerungen
organisieren, sondern auch, dass der Ort und der Kontext, in dem wir etwas
gelernt haben, von grundlegender Bedeutung daftr sind, dass wir uns daran
erinnern und es im Hippocampus speichern kdnnen, um es in unserem
Langzeitgedachtnis zu behalten.

Auf diese Weise sind die verschiedenen Elemente unseres Programms im
Rahmen des so genannten neurokognitiven kontextabhangigen E-Learnings mit
dem Kontext verbunden, in dem der Teilnehmer seine berufliche Praxis entwickelt.
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Dieses Programm bietet die besten Lehrmaterialien, die sorgfaltig fiir Fachleute aufbereitet sind:

>

Studienmaterial

Alle didaktischen Inhalte werden von den Fachleuten, die den Kurs unterrichten
werden, speziell fir den Kurs erstellt, so dass die didaktische Entwicklung wirklich
spezifisch und konkret ist.

Diese Inhalte werden dann auf das audiovisuelle Format angewendet, um die TECH-
Online-Arbeitsmethode zu schaffen. Und das alles mit den neuesten Techniken,

die dem Studenten qualitativ hochwertige Stiicke aus jedem einzelnen Material zur
Verfligung stellen.

Meisterklassen

Die Ntzlichkeit der Expertenbeobachtung ist wissenschaftlich belegt.

Das sogenannte Learning from an Expert baut Wissen und Gedachtnis auf und
schafft Vertrauen fir zuklnftige schwierige Entscheidungen.

Praxis der Managementfahigkeiten

Sie werden Aktivitaten durchfihren, um spezifische Managementfahigkeiten in jedem
Fachbereich zu entwickeln. Praktiken und Dynamiken zum Erwerb und zur Entwicklung
der Fahigkeiten und Fertigkeiten, die ein leitender Angestellter im Rahmen der
Globalisierung, in der wir leben, entwickeln muss.

Weitere Lektiiren

Aktuelle Artikel, Konsensdokumente und internationale Leitfaden, u.a. In der
virtuellen Bibliothek von TECH haben die Studenten Zugang zu allem, was sie
fur ihre Ausbildung bendtigen.
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Fallstudien

Sie werden eine Auswahl der besten Fallstudien vervollstandigen, die speziell fur
diese Qualifizierung ausgewahlt wurden. Falle, die von den besten Experten in Senior
Management der internationalen Szene prasentiert, analysiert und betreut werden.

Interaktive Zusammenfassungen

Das TECH-Team prasentiert die Inhalte auf attraktive und dynamische Weise in
multimedialen Pillen, die Audios, Videos, Bilder, Diagramme und konzeptionelle
Karten enthalten, um das Wissen zu vertiefen.

Dieses einzigartige Bildungssystem flr die Prasentation multimedialer Inhalte
wurde von Microsoft als "européische Erfolgsgeschichte" ausgezeichnet.

Priifung und Nachpriifung

Die Kenntnisse der Studenten werden wahrend des gesamten Programms
regelmanig durch Bewertungs- und Selbsteinschatzungsaktivitaten und -Ubungen
beurteilt und neu bewertet, so dass die Studenten Uberprifen konnen, wie sie ihre

Ziele erreichen.
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Profil unserer Studenten

Dieses Programm wurde flir alle Fachleute aus der Welt der Tiermedizin oder des
Marketings entwickelt, die ihre Karriere spezialisieren und ihre Arbeit in diesem
spezifischen Bereich qualitativ verbessern mochten. Dank der fortgeschrittenen
Kenntnisse, die gelehrt werden, und der Vielfalt an multidisziplinaren Profilen hat der
Student eine ausgezeichnete Gelegenheit zum Networking und potenzielle Partner
oder Kunden zu treffen.
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Sie werden die notige Vision haben, um Ihr
veterinarmedizinisches Zentrum auf eine
neue Geschaftsebene zu bringen, mit einer
Kommunikation, die sich auf das Publikum
konzentriert, das Sie erreichen wollen"
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Durchschnittliches Alter Ausbildung
Zwischen 35 und 45 Jahren Marketing 35%
Veterinarmedizin 43%
Betriebswirtschaft 15%
Jahre der Erfahrung etriebswirtsena

Sonstige 7%

Bis 5 Jahre 20%

Mehr als 16 Jahre 14%

Von 6 bis 10 Jahren 36% Akademisches Profil

Industrie 10%
Von 11 bis 15 Jahren 30%

Dienstleistungen 52%

Unternehmer 29%

Sonstige 9%



Geografische Verteilung

USA 5%
Spanien 52%
Mexiko 33%

Kolumbien 10%
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Lola Maria Mondragon

Marketing-Expertin

‘Dieser Universitatsexperte flr Marketing in Veterinarmedizinischen Zentren hat es

mir ermdglicht, mich beruflich neu zu orientieren, denn ich finde diesen Bereich sehr
interessant und voller Méglichkeiten. Ich empfehle ihn allen Fachleuten, die sich in dieser
faszinierenden Nische spezialisieren wollen”
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Kursleitung

Zu den Lehrkraften des Programms gehoren fiihrende Experten fir die Leitung von
veterinarmedizinischen Zentren, die die Erfahrung aus ihrer langjahrigen Tatigkeit

in dieses Programm einbringen. Dartber hinaus sind weitere anerkannte Fachleute

aus verwandten Bereichen an der Gestaltung und Vorbereitung beteiligt, die das
Programm interdisziplinar vervollstandigen und es somit zu einer einzigartigen und sehr
bereichernden Erfahrung auf akademischer Ebene fiir die Studenten machen.
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Fachleute auf diesem Gebiet bringen in
das Studium neben dem innovativsten
Wissen auch die reale und aktuelle
Vision dieser Art von Arbeit ein”
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Leitung

Hr. Barreneche Martinez, Enrique

Leitung der Beratungsfirma VetsPower.com, einer Unternehmensberatungsfirma, die sich ausschliefslich mit tierarztlichen
Gesundheitszentren flir Haustiere befasst

Vizeprasident des Arbeitgeberverbands des Veterinarsektors auf Provinzebene in Alicante, AEVA, und Schatzmeister des
Spanischen Verbandes der Veterinarindustrie (CEVE)

Mitgriindung der Arbeitsgruppe Management und Verwaltung von AVEPA, (GGA)
Eigene Geschaftserfahrung, Griinder und Eigentlimer des Veterinarzentrums Amic in Alicante
Hochschulabschluss in Veterinarmedizin an der Universitat Complutense von Madrid

Autor der Blicher tber die Unternehmensfiihrung in Tierarztpraxen ,Wer hat mein Tierarztzentrum mitgenommen?* und ,Ich
habe mein Tierarztzentrum gefunden!”

Co-Autor von zwei Blichern und Verfasser spezifischer Kapitel in anderen Veroffentlichungen zur Ausbildung von
veterindrmedizinischen Klinikassistenten (VCA)

Referent bei verschiedenen Kursen und Workshops zur Unternehmensfiihrung von Tierarztzentren, sowohl personlich als auch
online, sowohl in Spanien als auch im Ausland

Teilnahme an zahlreichen Konferenzen, Kurse und Webinare fir Hilfskrafte in Tierarztpraxen




Professoren

Hr. Martin Gonzalez, Abel

*

*

*

Hochschulabschluss in Veterindrmedizin an der Universitat Complutense von Madrid
Doktoratsstudium, ohne Einreichung einer Dissertation

Zusammenarbeit mit der Bezirksregierung von Castilla La Mancha bei Kursen tber die
Verwaltung von Viehzuchtbetrieben

Von der AESLA (Lacaunne Zichtervereinigung) an verschiedenen Orten in Spanien
organisierte Vorlesungen iber Okografie und Fortpflanzungskontrolle

Referent bei der Konferenzreihe Uber die Bekampfung von Stierkrankheiten, die von der
Tierarztlichen Hochschule in Madrid organisiert wurde

Vortrage tber das Management von Veterinarmedizinischen Zentren, organisiert von der
AVEPA Management Group

Referent bei mehreren von AVEPA organisierten nationalen Kongressen (GTA-AVEPA, IVEE-
AVEPA, IVEE-AVEPA)

Experte INCUAL bei der Ausarbeitung der beruflichen Qualifikation flr Assistenz und
sanitare Hilfe bei der Verwaltung von Nutztieren

Tierarzt in freier klinischer Praxis auf Viehzuchtbetrieben, als deren technischer Leiter, fur
Rinder, Schafe, Pferde und Schweine

Technische Leitung der ADSG in Castilla La Mancha (Spanien): ADSG Bovino Castillo de
Bayuela, ADSG Bovino La Jara, ADSG Extensivo Belvis, ADSG Bovino Los Navalmorales,
ADSG Porcino La Jara

Technische Leitung der Qualitatsmarke fiir Fleisch aus Sierra de San Vicente

Leitung des Veterinarmedizinischen Zentrums Talavera und der Tierklinik Veco in Talavera de la
Reina (Toledo)

Leitung des Tierkrankenhauses Talavera

Griindungsmitglied und Vizeprasident des CEVE (Spanischer Verband der Veterinarindustrie),
und Mitglied der Kommission fiir Gesundheit und der Kommission fiir Digitales des CEVE
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+ Griindungsmitglied und Préasident der CEVE-CLM (Tierarztlicher Unternehmerverband von
Castilla La Mancha)

+ Mitglied in mehreren nationalen und internationalen Berufsverbanden wie AVEPA, ANEMBE,
SEOC, AVETO

Mitglied der Digitalen Kommission des CEOQE (Verband spanischer
Unternehmensorganisationen)

*

Hr. Rotger Campins, Sebastia

+ Ingenieur fur Telekommunikation

+ Hochschulabschluss in Nautik und Seeverkehr

+ Kapitan der Handelsmarine

+ Professioneller Tauchlehrer

+ Sekretar des Spanischen Verbandes der Veterinarindustrie CEVE

+ Leitung der Abteilung Arbeit, Organisation und Ausbildung des CEVE

+ Sekretdr von Empresaris Veterinaris de les llles Balears EMVETIB (Veterindrunternehmer
der Balearen)

+ Prasident der Dienstleistungskommission der Vereinigung der Unternehmensverbande der
Balearen CAEB

+ Mitglied des Exekutivausschusses der CAEB

+ Vorsitzender des nationalen Verhandlungsausschusses des Tarifvertrags fir die
veterindarmedizinischen Zentren und Dienste

+ Leitung der Veterinarklinik Veterinari Son Dureta SLP
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Fr.

*

*

Saleno, Delia
Doktoratsstudium, ohne Einreichung einer Dissertation

Hochschulabschluss in Veterinarmedizin, Universitat fir Agrarwissenschaften und
Veterinarmedizin, Cluj-Napoca, Rumanien

Weiterfiihrender Studiengang in Kleintierklinik

Forschungsabschluss in Zytogenetik an der Universitat von Cordoba mit einer Studie Uber
Unfruchtbarkeit bei Pferden

Kurs fiir Unternehmer (500h), von EOI im Jahr 2007 in Palma de Mallorca (Spanien)

Qualifizierungskurs zum Gutachter in Verfahren zur Anerkennung beruflicher Kompetenzen
durch Berufserfahrung in der landwirtschaftlichen Familienwirtschaft

Pre-Doktoranden-Forscherin in der Abteilung fr Tierreproduktion der Fakultat fir
Veterinarmedizin in Cluj-Napoca, Rumanien

Pre-Doktorandin an der Abteilung fur Genetik der Universitat von Cordoba, Spanien

Seit mehr als 20 Jahren klinisch in der Hunde- und Katzenmedizin tatig, zunachst an der
Veterindrmedizinischen Universitatsklinik von Cluj-Napoca und spater in mehreren Kliniken
und Krankenh&usern in Spanien

Unternehmerische Tatigkeit mit einer Tierklinik in Palma de Mallorca: Tierarztliche Klinik
Son Dureta

Griindungsmitglied von Empresaris Veterinaris de les llles Balears (EMVETIB) und des
Spanischen Verbandes der Veterinarindustrie (CEVE)

Vorsitz von EMVETIB
Vorsitz von CEVE
Mitglied des Verwaltungsrats von CEOE

Vertretung des Veterinarsektors in verschiedenen nationalen und internationalen
Wirtschaftsforen sowie in den sektoralen Beobachtungsstellen und Arbeitsgruppen des
Bildungsministeriums, des Arbeitsministeriums und des Landwirtschaftsministeriums

Hr. Vilches Saez, José

+ Projektleitung - CursoACV.com

+ Verantwortlich fir die Ausbildungsplattform, Cursoveterinaria.es

*

Projektleitung, Duna Formacion

*

Kaufméannische Leitung, Gesvilsa

*

Geschaftsfiihrung bei Formacion Professional Duna, SL
+ Community Manager

+ Sekretariatsverwaltung, AGESVET

+ Verkaufsleitung Spanien, ProvetCloud

+ Technische Verkaufsleitung, Guerrero Coves

Hr. Munoz Sevilla, Carlos

+ Hochschulabschluss in Veterinarmedizin an der Universitat Complutense von Madrid
+ MBA von der Universitat Jaime I-(UJI)

+ Professor fir Andsthesiologie und Management von Tierkliniken an der Universitéat
Cardenal Herrera CEU

+ Mitglied der AGESVET seit ihrer Grindung

+ Mitwirkung an der Entwicklung und Schulung des AGESVET-Moduls fiir Humanressourcen
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Hr. Villaluenga, José Luis

+ Hochschulabschluss in Biowissenschaften an der Universitat Complutense von Madrid

+ Masterstudiengang in Digitalem Marketing, EAE und Universitat von Barcelona

+ Masterstudiengang in Personalmanagement, EAE und Universitat von Barcelona

+ AuBerordentlicher Professor an der Fakultat fur Veterinarmedizin der Universitat
':- Alfonso X El Sabio, Madrid (Spanien) im Studiengang Veterindrmedizin, in den Fachern
| I Veterindrgenetik 1. und Ethnologie 2 (Modul: Management und Marketing im Bereich
= der Tiermedizin)

+ Dozentim Bereich ,Kundenservice" bei FORVET, Veterinarmedizinisches
Ausbildungszentrum fiir veterindrmedizinische Fachassistenten, Madrid (Spanien)
1 + Dozent fur den Masterstudiengang Pferdesportmedizin an der Universitat von Cordoba
- (Spanien), Modul: Marketing und Management des Tierarztunternehmens fiir Pferde

*

Lehrbeauftragter mit eigenem Titel als Experte flr Physiotherapie

und Rehabilitation von Kleintieren: Hunde und Katzen, Bereich:
Betriebswirtschaftliche Leitung eines Rehabilitationszentrums flr Kleintiere, an
der Universitat Complutense von Madrid (Spanien)

I"-
of

+ Grundung als einer der 2 Grindungspartner des Unternehmens Rentabilidad
Veterinaria, SL. Dieses Unternehmen widmet sich der Geschaftsfiihrung
von Tierarztzentren flir Haustiere. Es bietet Beratung, Schulung, Beistand,
Unternehmensbewertung, Personalmanagement, wirtschaftlich-finanzielles
Management und die Neugrindung von Unternehmen

I

+ Berater, der sich auf das Management von Tierarztpraxen spezialisiert hat
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Auswirkung auf lhre Karriere

TECH ist sich der wirtschaftlichen, personlichen und beruflichen Anstrengungen bewusst,
die die Stu denten auf sich nehmen mussen, um ihr Studium abzuschliefen, und setzt sich
daher voll und ganz dafr ein, ihnen eine viel bessere berufliche Zukunft zu garantieren.
Dank dieses Universitatsexperten werden die Studenten eine viel breitere kommerzielle und
werbetechnische Vision der Welt des Marketings in Veterinarmedizinischen Zentren haben.
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Sind Sie bereit, den Sprung zu wagen?
Es erwartet Sie eine hervorragende berufliche Weiterentwicklung.

Dieses Programm ist darauf ausgerichtet, das Beste aus den Studenten Dank d/es.es Programms
herauszuholen und ihnen eine innovative Vision fiir die Zukunft des werden Sie eine grol3e
Veterindrmarketings zu bieten. Sie werden neue berufliche Héhen erklimmen und Anzahl von Stellenangeboten
Karriereschritte machen, die sonst nur schwer zu erreichen sind. erhalten, mit denen Sie
Ihre berufliche Entwicklung
Fiigen Sie Ihrem beginnen kdnnen.
Lebenslauf einen
hochspezialisierten Kurs
hinzu und erschliel3en
Sje sich neue Zeitpunkt des Wandels

Arbeitsbereiche und
Karrieremaoglichkeiten.

Wahrend des Programms Wahrend des ersten Jahres Zwei Jahre spater

11% > 63% 26%

Art des Wandels

Interne Befoérderung 47%
Wechsel des Unternehmens 45%
Unternehmertum 8%
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Gehaltsverbesserung

Der Abschluss dieses Programms bedeutet fur unsere Studenten eine
Gehaltserhohung von mehr als 25,22%

Gehaltserhohung von Spateres Gehalt

> 25,22% 72.500 €

Vorheriges Gehalt

57.900 €
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Vorteile fur Ihr Unternehmen

Auch die Unternehmen sind die Hauptnutznieller dieses Programms, denn die
Studenten konnen die Ergebnisse von Werbekampagnen und Marketingaktionen von
Veterinarmedizinischen Zentren erheblich verbessern. Dank einer Reihe ausgepragter
Fahigkeiten und Kenntnisse lassen die wirtschaftlichen Vorteile nicht lange auf sich
warten, da die Kundenzahl steigt und die Kundenakquise verbessert wird.
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@ @ Diese Fortbildung gibt Ihnen das

notige Rustzeug, um zu einer Referenz
im Veterindrmarketing zu werden”
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Die Entwicklung und Bindung von Talenten in Unternehmen
ist die beste langfristige Investition.

Wachsendes Talent und intellektuelles Kapital

Die Fachkraft wird neue Konzepte, Strategien und
Perspektiven in das Unternehmen einbringen, die relevante
Veranderungen bewirken konnen.

Bindung von Fiihrungskraften mit hohem
Potenzial und Vermeidung der Abwanderung
von Fachkraften

Dieses Programm starkt die Verbindung zwischen dem
Unternehmen und der Fuhrungskraft und eroffnet neue
Wege fur die berufliche Entwicklung innerhalb

des Unternehmens.

Aufbau von Akteuren des Wandels

Die Fachkraft wird in der Lage sein, in Zeiten der
Ungewissheit und der Krise Entscheidungen

zu treffen und dem Unternehmen zu helfen,
Hindernisse zu Uberwinden.

Verbesserte Moglichkeiten zur
internationalen Expansion

Dank dieses Programms wird das Unternehmen mit den
wichtigsten Markten der Weltwirtschaft in Kontakt kommen.
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Entwicklung eigener Projekte

Die Fachkraft wird an einem realen Projekt arbeiten oder
neue Projekte im Bereich FUE oder Business Development
ihres Unternehmens entwickeln konnen.

Gesteigerte Wettbewerbsfahigkeit

Dieses Programm wird die Manager mit den Fahigkeiten
ausstatten, neue Herausforderungen anzunehmen und
so das Unternehmen voranzubringen.
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Qualifizierung

Der Universitatsexperte in Marketing in Veterinarmedizinischen Zentren garantiert
neben der prazisesten und aktuellsten Fortbildung auch den Zugang zu einem von
der TECH Technologischen Universitat ausgestellten Diplom.
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erfolgreich ab und erhalten Sie lhren
Universitatsabschluss ohne lastige
Reisen oder Formalitaten”
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Dieser Universitatsexperte in Marketing in Veterindarmedizinischen Zentren enthalt das
vollstandigste und aktuellste Programm auf dem Markt.

Sobald der Student die Prifungen bestanden hat, erhalt er/sie per Post* mit
Empfangsbestatigung das entsprechende Diplom, ausgestellt von der TECH
Technologischen Universitat.

Das von TECH Technologische Universitat ausgestellte Diplom drlickt die erworbene
Qualifikation aus und entspricht den Anforderungen, die in der Regel von Stellenborsen,
Auswahlprifungen und Berufsbildungsausschissen verlangt werden.

Titel: Universitatsexperte in Marketing in Veterinarmedizinischen Zentren

Anzahl der offiziellen Arbeitsstunden: 450 Std.

[ ]
te C n technologische
» universitdt

Verleiht dieses

DIPLOM

an

Herr/Frau _____ mit Ausweis-Nr. ________
Fir den erfolgreichen Abschluss und die Akkreditierung des Programms

UNIVERSITATSEXPERTE

n
Marketing in Veterindrmedizinischen Zentren
Es handelt sich um einen von dieser Universitat verliehenen Abschluss, mit einer Dauer von 450 Stunden,
mit Anfangsdatum tt/mm/jjjj und Enddatum tt/mm/jjjj.

TECH ist eine private Hochschuleinrichtung, die seit dem 28. Juni 2018 vom
Ministerium fiir 6ffentliche Bildung anerkannt ist.

Zum 17. Juni 2020

Tere Guevara Navarro
Rektorin

einzigartiger Code TECH: AFWOR23S _ techtitute.com titel

*Haager Apostille. Fiir den Fall, dass der Student die Haager Apostille fiir sein Papierdiplom beantragt, wird TECH EDUCATION die notwendigen Vorkehrungen treffen, um diese gegen eine zusatzliche Gebiihr zu beschaffen.
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Universitatsexperte
Marketing in Veterinarmedizinischen
Zentren

» Modalitat: online

» Dauer: 6 Monate

» Qualifizierung: TECH Technologische Universitat
» Aufwand: 16 Std./Woche

» Zeitplan: in lhrem eigenen Tempo

» Priifungen: online



Universitatsexperte

Marketing in Veterinarmedizinischen
Zentren

|
t e C technologische
» universitat



