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Marketing und Vertrieb

3801 Die Marke ,,ICH*

Wer nicht in der Masse untergehen will, muss seine eigene Marke ,|ICH" aufbauen. Dabei kann man von den Strategen der groBBen
Weltkonzerne viel lernen! ,Tempo*, ,Nivea“ und ,tesa“ — Marken, die weltweit bekannt sind. Marken préagen und sie signalisieren
Vertrauen. Marken sind unverwechselbar und unnachahmlich. Entwickeln Sie in diesem Training lhre Marke ,ICH".

Teilnehmerkreis:

Neue und junge Mitarbeiter, Fach-
und Fihrungskrafte und
Fihrungsnachwuchskréfte aus allen
Unternehmensbereichen.

Termin:

18.06. — 19.06.2008 Disseldorf
Zeitplan:

1. Tag: 10.00 Uhr bis 18.00 Uhr
2. Tag: 09.00 Uhr bis 17.00 Uhr

Tagungshotel:

Dusseldorf )
NH Diisseldorf City - EZ/UF € 99,--

Hotel- und Anreisebeschreibung
erhalten Sie zusammen mit lhren
Anmeldeunterlagen, ein
Zimmerkontingent steht fir Sie zur
Verfligung.

Teilnahmegebuhr:

€ 1.190,-- inkl. Tagungsunterlagen,

Mittagessen und Erfrischungen zzgl.

MwSt.

Frihbucherrabatt

Bei Anmeldungen bis zu 3 Monaten
vor Seminarbeginn erhalten Sie

10 % Rabatt.

Konzept:

Ein selbstbewusstes und stilsicheres Auftreten
ist Grundbedingung flir den personlichen und
beruflichen Erfolg — und erlernbar!

Ob im Privaten oder im Business, wie im
Kundenkontakt, auf Veranstaltungen, Messen
oder Meetings: eine positive Ausstrahlung hilft
immer, den entscheidenden Vorsprung im
Leben zu haben und nutzen zu kénnen!

Tlchtig sein ist gut. Aber es reicht nicht aus.
Entscheidend dafir, ob sich Flei und
Kreativitat, Einsatz und Risikobereitschaft,
Fachwissen und seine ausdauernde

Anwendung auch zu Erfolg minzen lassen, ist:

unsere Leistungen miissen auch
wahrgenommen werden.

Als Teilnehmer werden Ihnen die
Grundbedingungen (Kdrpersprache und
kommunikatives Verhalten) vermittelt.
Praxisbeispiele und Ubungen runden die
Trainingstage ab.

Inhalte:

Definition Marke und der tagliche Umgang
mit Marken

Das eigene Profil — Analysieren Sie lhre
Starken

Umdenken und neu positionieren
Koérpersprachliche Signale kennen und
nutzen

Ihr auBeres Auftreten

Ihr Nutzen:
Festigen Sie lhr Profil und steigern Sie

Ihre Lebenssituation — beruflich und
privat.

Methodik:

Praxisnahe Gruppenibungen,
Verhaltenstraining, Trainerinput und
interaktive Lernverfahren

Ihre Experten:

Tanja Neumann u.a. Experten der
GME Schule der Manager



Marketing und Vertrieb

4849 Marketing-Wochenkursus — erwerben Sie Marketingkompetenz

Was bringt lhnen den entscheidenden Vorsprung vor Ihren Wettbewerbern? Wie schaffen Sie es, lhrer Konkurrenz einen Schritt voraus
zu sein? Spitzenleistungen in Marketing und Vertrieb erfordern ein profundes, praxiserprobtes Profiwissen. Nur so schaffen Sie ein
Fundament, von dem aus Sie effektiv planen und handeln kénnen — denn nur die Besten setzen sich im Konkurrenzkampf durch. Das

Seminar zeigt auf, wie das in der Praxis gelingt.

Teilnehmerkreis:

FUhrungskréafte und Nachwuchsfihrungskrafte
aus Marketing und Vertrieb und
FUhrungskréafte mit mehrjahriger
Berufserfahrung, die zusatzlich zu ihrer
bisherigen Aufgabe, mehr Verantwortung fr
Marketing tbernehmen und das
Kundenpotenzial ihres Unternehmens weiter
entwickeln mdchten.

Beispiele:

Projektleiter

Laborleiter

Leiter Produktion, F & E, Logistik
Leiter Controlling, Recht,
Personal, IT

Assistenz der Geschaftsfiihrung

Termin:
09.06. -13.06.2008 Timmendorfer Strand
Zeitplan:

1. Tag: 10.00 Uhr — 18.00 Uhr
2. bis 4. Tag: 09.00 Uhr — 18.00 Uhr
5. Tag: 09.00 Uhr — 17.00 Uhr

Tagungshotel:

Timmendorfer Strapd
Hotel Atlantis — EZ/UF 69,--

Hotel- und Anreisebeschreibung erhalten Sie
zusammen mit lhren Anmeldeunterlagen, ein
Zimmerkontingent steht fir Sie zur Verfligung.

Teilnahmegebuhr:

€ 2.500,-- inkl. Tagungsunterlagen,
Mittagessen und Erfrischungen zzgl.
MwSt.

Frihbucherrabatt

Bei Anmeldungen bis zu 3 Monaten vor
Seminarbeginn erhalten Sie

10 % Rabatt.

Inhalte:

Einfihrung, Komponenten des
Marketing, Trends und Entwicklungen
Kundennutzen, Kundenerwartungen,
Kundenzufriedenheit
Marktsegmentierung, Differenzierung
und Positionierung, Marketing-
kennziffern

Marktforschung

Bestimmung des Marketing-Mix

— Produkt und Sortiment

— Preis und Konditionen

— Distribution und Vertrieb

— Kommunikation und Promotion
Produktlebenszyklus, Kaufprozess-
analyse, Produkteinflihrung
Grundgesetze des Marketing

Besonderheiten in

— Konsumglitermarkten

— Investitionsgltermarkten
— Dienstleistungsmarkten

Das Marketingleitbild als Orientierung
fur die operative und strategische Arbeit
Umgang mit Unsicherheit und
Unschérfe

Strategische Wettbewerbsanalyse
(Branchenstrukturanalyse) als Voraus-
setzung der langfristigen Rendite-
sicherung

Umgang mit Unsicherheit und
Unschérfe

Erkennen und Aufbauen strategischer
Erfolgsstrategien in verschiedenen
Branchen

Identifikation und Nutzung von
Erfolgsfaktoren

Die eigene Wettbewerbsstrategie
entwickeln und umsetzen

Wie Sie echte Alleinstellung in Ihren
Markten erreichen

Ilhr Nutzen:

Vermittlung von Grundlagen-
und Aufbauwissen zum Thema
Marketing mit den relevanten
Tools und Methoden zur
Anwendung in der Praxis
Erarbeitung der notwendigen
Informationen und Daten zur
Markt-/Wettbewerbs- und
Umfeldsituation

Wissen Uber den Aufbau und
die inhaltliche Gestaltung von
Marketingpldnen und
Markteinflhrungsstrategien
Entwicklung zielgerichteter
Marketingstrategien und deren
operative Umsetzung durch
das Marketing-Mix

Methodik:

Im Seminar findet ein
situationsbezogener aktivierender
Methoden-Mix Anwendung:
strukturierter Dialog, Moderation,
Gruppendialog und
Erfahrungsaustausch, Fallstudien
aus Arbeitssituationen der
Teilnehmer, Kurzvortrége.

Ihre Experten:

Mirko Dissel u.a. Experten der
GME Schule der Manager

Das "Handbuch Marketingpraxis" von Mirko Dussel (Trainer der GME Schule der Manager) erhalten alle Teilnehmenden der
Marketingseminare. Es setzt sich systematisch mit der konkreten Umsetzung des Marketinggedankens in die betriebliche Praxis
auseinander. Das Handbuch erméglicht den Teilnehmern der Marketingseminare einen schnellen und fundierten Einstieg in das
Marketing. Dabei werden Einsteiger, Quereinsteiger und Nicht-Marketing-Experten ebenso angesprochen wie gestandene
Marketingpraktiker, die ihre Kenntnisse auffrischen, systematisieren und neue Erkenntnisse hinzugewinnen wollen. Beispiele aus dem
Inhalt: Marketingplanung und —umsetzung — so funktioniert Marketing — Kampf dem MittelmaB: Marketing-Synergie und
Marketingliberlegenheit — die Dualitat des Customer Values — mit Produktmanagement mehr Wert fir den Kunden — Corporate Identity:

Personlichkeit macht stark




Marketing und Vertrieb

4850 Marketing-Basiswissen —
Ziele, Aufgaben und Instrumente fur die Praxis

Der gréBte Engpass im Unternehmen ist die Absatzseite. Gute Produkte und Dienstleistungen bieten viele an. Aber die eigenen
Starken gezielt in Markterfolg umzusetzen, schaffen nur wenige. Das Seminar vermittelt hierzu die Grundlagen.

Nahtlos und zuverldssig zusammenwirkende Marketing-Losungen stellen sicher, dass alle Geschéfts- und Kommunikationsprozesse
konsequent auf den Markt ausgerichtet sind. Damit wird sichergestellt, dass dauerhafte Wettbewerbsvorteile identifiziert, systematisch

entwickelt und wirksam genutzt werden.

Teilnehmerkreis:

FUhrungskrafte und Nachwuchsfihrungskrafte

aus Marketing und Vertrieb und
Flhrungskrafte mit mehrjahriger
Berufserfahrung, die zusatzlich zu ihrer
bisherigen Aufgabe mehr Verantwortung fiir
Marketing Gibernehmen und das
Kundenpotenzial ihres Unternehmens weiter
entwickeln méchten.
Beispiele:

Projektleiter

Laborleiter

Leiter Produktion, F & E, Logistik

Leiter Controlling, Recht,

Personal, IT

Assistenz der Geschaftsfiihrung

Termine:

09.06. — 11.06.2008 Timmendorfer Strand
10.11.-12.11.2008 Disseldorf

Zeitplan:

1. Tag: 10.00 Uhr — 18.00 Uhr
2. Tag: 09.00 Uhr — 18.00 Uhr
3. Tag: 09.00 Uhr — 18.00 Uhr

Tagungshotel:

Timmendorfer Strand
Hotel Atlantis — EZ/UF € 69,--

Dusseldorf )
NH Diisseldorf City - EZ/UF € 99,--

Hotel- und Anreisebeschreibungen erhalten
Sie zusammen mit lhren Anmeldeunterlagen,
ein Zimmerkontingent steht fir Sie zur
Verfligung.

Teilnahmegebihr:

€ 1.850,-- inkl. Tagungsunterlagen,
Mittagessen und Erfrischungen zzgl. MwSt.
Frihbucherrabatt

Bei Anmeldungen bis zu 3 Monaten vor
Seminarbeginn erhalten Sie

10 % Rabatt.

Inhalte:

Einflhrung in das Marketing
Komponenten des Marketing
Trends und Entwicklungen

Kundennutzen, Kundenerwartungen,
Kundenzufriedenheit

Marketingkennziffern

Marktsegmentierung, Differenzierung
und Positionierung

Wettbewerbsvorteile erkennen und
sicher nutzen

Marktforschung

Bestimmung des Marketing-Mix
-Produkt und Sortiment
-Preis und Konditionen
-Distribution und Vertrieb
-Kommunikation und Promotion

Produktlebenszyklus
Kaufprozessanalyse
Produkteinflihrung
Grundgesetze des Marketing

Besonderheiten in
-Konsumgutermarkten
-Investionsgitermarkten
-Dienstleistungsmarkten

lhr Nutzen:

Fundiertes Grundlagenwissen
zum Thema Marketing mit den
wichtigsten Methoden und
Techniken zur Anwendung in
der Praxis.

Gesamtbild zum Thema
effektives Marketing — von der
Einflihrung bis zum Relaunch
bzw. bis zur Elimination eines
Produktes.

Erarbeiten der notwendigen
Informationsgrundlagen zur
Markt-, Wettbewerbs- und
Umfeldsituation.

Erkennen der Notwendigkeit
eines integrierten Marketing-
Mixes

Methodik:

Im Seminar findet ein situations-
bezogener aktivierender
Methoden-Mix Anwendung:
strukturierter Dialog, Moderation,
Gruppendialog und Erfahrungs-
austausch, Fallstudien aus
Arbeitssituationen der
Teilnehmer, Kurzvortrage.

Ihre Experten:

Mirko Dussel u.a. Experten der
GME Schule der Manager



Marketing und Vertrieb

4851 Strategisches Marketing —
Markte schaffen, erobern und beherrschen

Perfektion im Detail ist wirkungslos, wenn die Richtung der Marketing- und Vertriebsaktivitdten unklar ist. Das Seminar hilft, Peter
Druckers bekannten Ausspruch: »Es kommt darauf an, die richtigen Dinge zu tun, nicht die Dinge richtig zu tun.«, systematisch bei der
Entwicklung und Umsetzung wirksamer Marktbearbeitungsstrategien in die Praxis zu Gbertragen.

Teilnehmerkreis:

FUhrungskréafte und Nachwuchsfihrungskrafte
aus Marketing und Vertrieb und
FUhrungskréafte mit mehrjahriger
Berufserfahrung, die zusatzlich zu ihrer
bisherigen Aufgabe mehr Verantwortung fiir
Marketing tbernehmen und das
Kundenpotenzial ihres Unternehmens weiter
entwickeln mdchten.
Beispiele:

Projektleiter

Laborleiter

Leiter Produktion, F & E, Logistik

Leiter Controlling, Recht

Personal, IT

Assistenz der Geschéftsfihrung

Termin:
12.06. - 13.06.2008 Timmendorfer Strand
Zeitplan:

1. Tag: 09.00 Uhr - 18.00 Uhr
2. Tag: 09.00 Uhr - 17.00 Uhr

Tagungshotel:

Timmendorfer Stre}_nd
Hotel Atlantis — EZ/UF € 69,--

Hotel- und Anreisebeschreibung erhalten Sie
zusammen mit lhren Anmeldeunterlagen, ein
Zimmerkontingent steht fir Sie zur Verfligung.

Teilnahmegebihr:

€ 1.350,-- inkl. Tagungsunterlagen,
Mittagessen und Erfrischungen zzgl.
MwSt.

Frihbucherrabatt

Bei Anmeldungen bis zu 3 Monaten vor
Seminarbeginn erhalten Sie

10 % Rabatt.

Weitere Angebote:

4823 Strategisches Management
4850 Marketing-Basiswissen
4852 Produktmanagement

4853 Key Account Management

Inhalte:

Das Marketingleitbild als Orientierung
fir die operative und strategische
Arbeit

Was ist Strategie? Irrtiimer und
Richtigstellungen

Effektive Informationsbeschaffung fur
strategische Entscheidungen in der
Praxis

Umgang mit Unsicherheit und
Unschérfe

Warum traditionelle Planungssysteme
durch Strategische Fuhrung ersetzt
werden mussen

Strategisches Wettbewerbsanalyse
(Branchenstrukturanalyse) als
Voraussetzung der langfristigen
Renditesicherung

Erkennen und Aufbauen strategischer
Wettbewerbsvorteile

Identifikation von Marktchancen

Erfolgsstrategien in verschiedenen
Branchen

Identifikation und Nutzung von
Erfolgs-Faktoren (generelle,
branchenspezifische

und unternehmensindividuelle
Erfolgsfaktoren)

Die eigene Wettbewerbsstrategie
entwickeln und umsetzen

Wie Sie echte Alleinstellung in Ihren
Markten erreichen

lhr Nutzen:

Vermittlung von Aufbauwissen
durch einem erfahrenen Experten
und Praktiker.

Fahigkeit, operativen Aktionismus
von nachhaltigen Strategien zu
unterscheiden.

Entwickeln und Umsetzen von
Marketingstrategien.

Effektive Wege fir mehr Absatz,
gréBere Kundenzufriedenheit und
hdéhere Ertrage

Methodik:

Im Seminar findet ein
situationsbezogener aktivierender
Methoden-Mix Anwendung:
strukturierter Dialog, Moderation,
Gruppendialog und Erfahrungs-
austausch, Fallstudien aus
Arbeitssituationen der Teilnehmer,
Kurzvortréage.

lhre Experten:

Mirko DUssel u.a. Experten der
GME Schule der Manager



Marketing und Vertrieb

4855 Marketing Kompakt —
Intensivtraining in zwei Tagen, nicht nur fir Quereinsteiger

Fir das erfolgreiche Agieren in enger werdenden Markten sind fundierte Marketingkenntnisse unabdingbar. Dies gilt fir Mitarbeiter der
Marketingabteilung, aber auch fir Mitarbeiter aus anderen Bereichen. Das Seminar bietet einen praxisbezogenen und kompetenten
Ein- und Uberblick. Es liefert den Leitfaden fir eine Bestandsaufnahme der tatsachlich praktizierten Ausrichtung der eigenen
Organisation auf Kunden, Umfeld und Konkurrenz. Weiterhin werden konkrete Ansatzpunkte fir ein effektives Marketing aufgezeigt.

Teilnehmerkreis:

FUhrungskréfte und
Nachwuchsfiihrungskréafte aus Marketing
und Vertrieb und FUhrungskrafte mit
mehrjahriger Berufserfahrung, die
zusatzlich zu ihrer bisherigen Aufgabe
mehr Verantwortung fir Marketing
Ubernehmen und das Kundenpotenzial
ihres Unternehmens weiter entwickeln
mdchten.
Beispiele:

Projektleiter

Laborleiter

Leiter Produktion, F & E, Logistik

Leiter Controlling, Recht,

Personal, IT

Assistenz der Geschéftsfihrung

Termin:
13.10. — 14.10.2008 Disseldorf
Zeitplan:

1. Tag: 10.00 Uhr — 18.00 Uhr
2. Tag: 09.00 Uhr — 17.00 Uhr

Tagungshotel:

Dusseldorf )
NH Dusseldorf City - EZ/UF € 99,--

Hotel- und Anreisebeschreibung erhalten
Sie zusammen mit lhren
Anmeldeunterlagen, ein
Zimmerkontingent steht fir Sie zur
Verfligung.

Teilnahmegebihr:

€ 1.850,-- inkl. Tagungsunterlagen,
Mittagessen und Erfrischungen zzgl.
MwSt.

Frihbucherrabatt

Bei Anmeldungen bis zu 3 Monaten vor
Seminarbeginn erhalten Sie

10 % Rabatt.

Weitere Angebote:

4851 Strategisches Marketing
4860 Team-Effektivitat

Inhalte:

Zentrale Grundgedanken des
Marketing

 Marketingleitbild

e Kundennutzen

e Trends und Entwicklungen

Marketingforschung

Marketingstrategien
e  Strategisches
Wettbewerbsanalyse
als Voraussetzung der
langfristigen Renditesicherung
e  Wettbewerbs-, Portfolio- und
andere Strategien

Bestimmung des Marketing-Mix
e Produkt und Sortiment
e Preis und Konditionen
e Distribution und Vertrieb

Marketingpraxis

« Erfolgsstrategien in
verschiedenen Branchen

e MarketingmaBnahmen im
Wandel des
Produktlebenszyklusses

lhr Nutzen:

Fundierter und praxisbezogener
Uberblick Uber die wichtigsten
Methoden und Techniken im
Marketing

Gesamtbild zum Thema effektives
Marketing — von der Einflihrung bis
zum Relaunch bzw. bis zur
Elimination eines Produktes
Erarbeiten der notwendigen
Informationsgrundlagen zur Markt-,
Wettbewerbs- und Umfeldsituation
Erkennen der Notwendigkeit eines
integrierten Marketing-Mixes
Kenntnis der wesentlichen
Marketingstrategien

Methodik:

Im Seminar findet ein
situationsbezogener aktivierender
Methoden-Mix Anwendung:
strukturierter Dialog, Moderation,
Gruppendialog und
Erfahrungsaustausch, Fallstudien aus
Arbeitssituationen der Teilnehmer,
Kurzvortréage.

Ihre Experten:

Mirko DUssel u.a. Experten der
GME Schule der Manager

Das "Handbuch Marketingpraxis" von Mirko Dussel (Trainer der GME Schule der Manager) erhalten alle Teilnehmenden der
Marketingseminare. Es setzt sich systematisch mit der konkreten Umsetzung des Marketinggedankens in die betriebliche Praxis
auseinander. Das Handbuch erméglicht den Teilnehmern der Marketingseminare einen schnellen und fundierten Einstieg in das
Marketing. Dabei werden Einsteiger, Quereinsteiger und Nicht-Marketing-Experten ebenso angesprochen wie gestandene
Marketingpraktiker, die ihre Kenntnisse auffrischen, systematisieren und neue Erkenntnisse hinzugewinnen wollen. Beispiele aus dem
Inhalt: Marketingplanung und —umsetzung — so funktioniert Marketing — Kampf dem MittelmaB: Marketing-Synergie und
Marketingliberlegenheit — die Dualitat des Customer Values — mit Produktmanagement mehr Wert fir den Kunden — Corporate Identity:
Persoénlichkeit macht stark




Marketing und Vertrieb

4852 Produkt Management —
Entscheidungsgrundlagen und Werkzeuge fur Produktmanager

Erfolgreiche Produkte sind das Ergebnis konsequenter Planungs- und Umsetzungsprozesse. Der Erfolgsfaktor: erfolgversprechende
Produkte identifizieren und mit den technischen, zeitlichen und wirtschaftlichen EinflussgréBen tber den gesamten Lebensweg der
Produkte in Einklang bringen. Erfolgreiches Produkt Management hilft hierbei, Produkte zur rechten Zeit, mit der gewlinschten Qualitat
und dem veranschlagten Budget zu entwickeln und einzufiihren.

Teilnehmerkreis:

Produkt- und Marketingmanager,
Marketingleiter und -assistenten,
Junior-Produktmanager,
Produktmanagement-Assistenten,
FUhrungskréfte, die die Einflhrung des
Produktmanagement mitgestalten und
FUhrungskrafte mit wesentlichen
Schnittstellen zum
Produktmanagement, Marketing und
Vertrieb.

Termine:

07.05.-08.05.2008 Dusseldorf
27.10.-28.10.2008 Duisseldorf

Zeitplan:

1. Tag: 10.00 Uhr — 18.00 Uhr
2. Tag: 09.00 Uhr — 17.00 Uhr

Tagungshotel:

Dusseldorf )
NH Diisseldorf City - EZ/UF € 99,--

Hotel- und Anreisebeschreibung
erhalten Sie zusammen mit lhren
Anmeldeunterlagen, ein
Zimmerkontingent steht fir Sie zur
Verflgung.

Teilnahmegebuhr:

€ 1.350,-- inkl. Tagungsunterlagen,
Mittagessen und Erfrischungen zzgl.
MwSt.

Frihbucherrabatt

Bei Anmeldungen bis zu 3 Monaten vor
Seminarbeginn erhalten Sie 10 %
Rabatt.

Weitere Angebote:
4852 Marketing Kompakt

4851 Strategisches Marketing
4853 Key Account Management

Inhalte:

Klare Bestimmung der Rolle und
Verantwortlichkeit des Produktmanagers

Bewéhrte Prozessschritte und
Methoden zur

Entwicklung und Umsetzung einer
Produktstrategie

Rolle des Produktmanagers

Trends und Entwicklungen im
Produktmanagement

Organisatorische Eingliederung /
Schnittstellenmanagement

Aufgaben und Stellenbeschreibung,
Anforderungsprofil eines Produkt-
managers

Erfolgsfaktoren im Produktmarketing
Marktbeobachtung und
Produktbetreuung
Produktanalysetechniken

Produktstrategieentwicklung

Produkterfolgsrechnung und Umsetzung

Produktinnovation und Markteinfiihrung

lhr Nutzen:

Produktmanagement verstehen
und umsetzen

Uberzeugenden Kundennutzen
erarbeiten und erfolgreich
kommunizieren

Effektive Produkt-Marketing-Pléane
erarbeiten

Fallstudien — aus der Praxis lernen

Methodik:

Im Seminar findet ein situationsbezogener
aktivierender Methoden-Mix Anwendung:
strukturierter Dialog, Moderation,
Gruppendialog und Erfahrungsaustausch,
Fallstudien aus Arbeitssituationen der
Teilnehmer, Kurzvortrage.

lhre Experten:

Mirko DUssel u.a. Experten der
GME Schule der Manager



Marketing und Vertrieb

4853 Key Account Management —
Wettbewerbsvorteile durch Konzentration auf Schlisselkunden

Systematisches Key Account Management hat in den meisten Branchen eine zentrale Bedeutung. Hangen doch 80 % des
Gesamtumsatzes eines Unternehmens von 20 % der Kunden ab. Die konsequente Ausschdpfung dieses Potenziales, die Optimierung
des Deckungsbeitrages in bezug auf den Kunden und das systematische Beziehungsmanagement zum Buying Center des Key
Accounts ist daher unerlasslich fir den Erfolg des Unternehmens.

Teilnehmerkreis: Inhalte: Ihr Nutzen:
Key Account Manager, Leiter Key Einflhrung in das Key Account Management Erfolgsfaktoren des Key Account
Account Management, Marketing- Managements kennen und nutzen
und Vertriebsleiter mit Key Ziele des Key Account Management
Account-Betreuung, Arbeitsmethoden und Arbeits-
FUhrungskréfte, die die Einflhrung Wie sichere ich den Ausbau von Umsatz und techniken professioneller Key
des Key Account Managements Deckungsbeitrag (Potenzialausschdpfung) Account Manager beherrschen
mitgestalten, FUhrungskréafte mit
wesentlichen Schnittstellen zum Ressourcenverteilung im Key Account Festlegen wesentlicher Schritte
Key Account Management. Management zur Gewinnung und Entwicklung
von Key Accounts
Termine: Das Buying/Selling Center Prinzip
- Selling Center des Anbieters Methodik:
26.05. — 27.05.2008 Disseldorf - Buying Center des Key Accounts
05.11. — 06.11.2008 Dusseldorf Im Seminar findet ein
Arbeitsabldufe im Key Account Management situationsbezogener aktivierender
Zeitplan: Methoden-Mix Anwendung:
Kundenanalyse strukturierter Dialog, Moderation,
1. Tag: 10.00 Uhr — 18.00 Uhr - Kundenstrukturanalyse Gruppendialog und
2. Tag: 09.00 Uhr — 17.00 Uhr - Auswahl von Schliisselkunden Erfahrungsaustausch, Fallstudien
- Beurteilen von Verkaufschancen aus Arbeitssituationen der
Tagungshotel: Teilnehmer, Kurzvortrage.
Kundenstrategie
Dusseldorf - Strategy Fit Ihre Experten:
NH Diisseldorf City - EZ/UF € 99,-- - Key Account- Portfolio
Mirko Dlssel u.a. Experten der GME
Hotel- und Anreisebeschreibung Kundenplane Schule der Manager
erhalten Sie zusammen mit lhren - Kundenkontaktplan
Anmeldeunterlagen, ein - Kundenentwicklung
Zimmerkontingent steht fir Sie zur - Verhandlungsstrategie
Verflgung.
Zunehmende Integration von Kunden-
Teilnahmegebuhr: Lieferanten-Beziehungen (Supply Chain
Management)
€ 1.350,-- inkl. Tagungsunterlagen,
Mittagessen und Erfrischungen Die strategische Verantwortung des
zzgl. MwSt. Key Account Managers
Frihbucherrabatt
Bei Anmeldungen bis zu 3 Arbeitsmethoden und Arbeitstechniken im
Monaten vor Seminarbeginn Key Account Management

erhalten Sie 10 % Rabatt.
Schnittstellenmanagement



Marketing und Vertrieb

4854 Verkaufsleiter-Seminar —
Vertriebsorganisationen professionell fihren

Vertriebs- und Verkaufsleiter steigern durch engagierte Innen- und AuBendienstmitarbeiter die Markterfolge des Unternehmens. Dabei
orientieren sie sich mit ihren Teams exakt am Bedarf der Kunden, erarbeiten mit ihren Mitarbeitern praktische Lésungsanséatze und

fihren sie zu messbaren Erfolgen. Verkaufen im Zeitalter des fllichtigen Kunden!

Teilnehmerkreis:

Vertriebs- und Verkaufsleiter,
Vertriebsnachwuchsflihrungskréafte

Termin:
23.06. — 24.06.2008 Duisseldorf
Zeitplan:

1. Tag: 10.00 Uhr — 18.00 Uhr
2. Tag: 09.00 Uhr — 17.00 Uhr

Tagungshotel:

Dusseldorf )
NH Dusseldorf City - EZ/UF € 99,--

Hotel- und Anreisebeschreibung
erhalten Sie zusammen mit lhren
Anmeldeunterlagen, ein
Zimmerkontingent steht fir Sie zur
Verfligung.

Teilnahmegebihr:

€ 1.350,-- inkl. Tagungsunterlagen,
Mittagessen und Erfrischungen
zzgl. MwSt.

Frihbucherrabatt

Bei Anmeldungen bis zu 3 Monaten
vor Seminarbeginn erhalten Sie

10 % Rabatt.

Inhalte:

Verantwortung Ubertragen und Verkaufs-
teams mit klaren Zielen fihren

Durch effektive Fihrung Menschen
Uberzeugen und gewinnen

Verbindlich Leistungsstandards
entwickeln

Motivierende Mitarbeitergesprache
fihren — mit Kritik motivieren

Fahigkeiten lhrer Mitarbeiter erkennen
und systematisch ausbauen

Wie Kundenorientierung vom Schlagwort
zur gelebten Kultur wird

Sinn und Unsinn bei Pramiensystemen —
wie es richtig geht

Marktverantwortung und Organisation im
Verkaufsteam
- Verkaufsstrategie
- Verkaufsorganisation
- Verkaufsplan

Synergien zwischen Innen- und AuBen-
dienst ausschépfen

lhr Nutzen:

Bewusstsein (iber die wichtigsten
Einflussfaktoren Ihrer
FOhrungsposition

Wirkungsvolle Strategien der
Marktbearbeitung mit Mitarbeitern
effizient umsetzen

FlUhren mit sinnvollen Zielen im
Verkauf

Methodik:

Im Seminar findet ein
situationsbezogener aktivierender
Methoden-Mix Anwendung:
strukturierter Dialog, Moderation,
Gruppendialog und
Erfahrungsaustausch, Fallstudien
aus Arbeitssituationen der
Teilnehmer, Kurzvortrage.

Ihre Experten:

Mirko DUssel u.a. Experten der GME
Schule der Manager
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4858 Aktives Pricing — optimale Preisgestaltung fur mehr Absatz,
grolRere Kundenzufriedenheit und hohere Ertrage

Nahezu in allen Branchen ist der Preis bei der Kaufentscheidung ein wesentlicher, wenn nicht der entscheidende Einflussfaktor.
Dennoch wird aktive Preispolitik oft reaktiv, amateurhaft oder gar nicht genutzt. Preismanagement erschépft sich darin, bei
Veranderungen der Marktsituation jeweils die Preise mehr oder weniger verzégert anzupassen.

Teilnehmerkreis:

Geschéftsfihrer, Marketing- und
Vertriebsverantwortliche, Mitarbeiter und
Nachwuchskrafte im Vertrieb, die das
Ziel haben, einen fundierten und
praxistauglichen Leitfaden kennen zu
lernen, mit dem Sie optimale
Preisentscheidungen sicher treffen.

Termin:
03.06. — 04.06.2008 Diisseldorf
Zeitplan:

1. Tag: 10.00 Uhr — 18.00 Uhr
2. Tag: 09.00 Uhr —17.00 Uhr

Tagungshotel:

Dusseldorf
Das Seminarhotel wird lhnen mit der
Anmelde-Bestétigung mitgeteilt.

Hotel- und Anreisebeschreibung erhalten
Sie zusammen mit lhren
Anmeldeunterlagen, ein
Zimmerkontingent steht fir Sie zur
Verflgung.

Teilnahmegebihr:

€ 1.350,-- inkl. Tagungsunterlagen,
Mittagessen und Erfrischungen zzgl.
MwSt.

Frihbucherrabatt

Bei Anmeldungen bis zu 3 Monate vor
Seminarbeginn erhalten Sie

10 % Rabatt.

Weitere Angebote:

4849 Marketing-Wochenkursus
4855 Marketing Kompakt

Inhalte:

In einer Zeit gesattigter Markte,
austauschbarer Produkte und
allgegenwartiger Preiskdmpfe ist aktives
Preismanagement der zentrale
Erfolgsfaktor flr eine dauerhaft
erfolgreiche Positionierung im Markt. Da
in den meisten Unternehmen nahezu alle
M@dglichkeiten der Kostenersparnis
ausgereizt sind, ist der Preis der
Werttreiber schlechthin, um nachhaltige
Ertragsoptimierungen zu verwirklichen.

Besonderheiten des
Marketinginstrumentes Preis

Pricing-Trends — Wo geht es hin?

Preispsychologie — so treffen Kunden
Kaufentscheidungen

Mit Preisdifferenzierung und Bundling
Preisspielrdume aufbauen und nutzen

Marktorientierte Erlésoptimierung
durch neue Preisstrategien

Preisverhandlungen erfolgreich fihren
Die haufigsten Fehler beim
Preismanagement, und wie Sie sie
vermeiden

Leitfaden aktives Pricing flr Ihr
Unternehmen

lhr Nutzen:

Fundierter und praxisbezogener
Uberblick Uber die wichtigsten
Methoden und Techniken im
Preismanagement

Erarbeiten der notwendigen
Informationsgrundlagen zur
Markt-, Wettbewerbs- und
Umfeldsituation

Erkennen der Notwendigkeit
einer integrierten Preispolitik

Methodik:

Im Seminar findet ein
situationsbezogener aktivierender
Methoden-Mix Anwendung: strukturierter
Dialog, Moderation, Gruppendialog und
Erfahrungsaustausch, Fallstudien aus
Arbeitssituationen der Teilnehmer,
Kurzvortrage.

Ihre Experten:

Mirko Dlssel u.a. Experten der GME
Schule der Manager

Das Buch "Praktische Grundlagen fir aktives Pricing" von Mirko Dussel (Trainer der GME Schule der Manager) erhalten alle
Teilnehmenden des Seminars Aktives Pricing.
Aus dem Inhalt: Kann man in der Geiz-ist-Geil-Gesellschaft (iberhaupt noch anders, als seine Preise stédndig nach unten schrauben?
Der Autor verspricht: Man kann! Und es ist sogar méglich, maximale Gewinne zu erzielen, wenn man es richtig anpackt. Sie erhalten
eine Menge Praxiswissen fir die Strategie und Taktik des Pricing. Deshalb wird der Transfer in lhre Praxis auch gelingen. Eine klare
und ubersichtliche Struktur sorgt fir schnelles Erfassen der Thematik.
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4805 Fit for Sales — Uberzeugend verkaufen

Suchen Sie neue und bewéhrte Ideen flr erfolgreiches Verkaufen? Ob Neueinsteiger oder Verkaufsprofi, das Seminar liefert praktische
Impulse fir lhre Verkaufsarbeit. Aufbauend auf dem sicheren Fundament bewahrter Methoden und Techniken, erhalten Sie konkrete
Vorschlage zur Erhéhung lhrer Verkaufseffizienz.

Teilnehmerkreis:

Mitarbeiter und Flhrungskréfte in
Verkauf und Kunden-Service

Termine:
13.11.-14.11.2008 Frankfurt
Zeitplan:

1. Tag: 10.00 Uhr — 18.00 Uhr
2. Tag 09.00 Uhr —17.00 Uhr

Tagungshotel:

Frankfurt
Das Seminarhotel wird lhnen mit der
Anmelde-Bestatigung mitgeteilt.

Hotel- und Anreisebeschreibung
erhalten Sie zusammen mit lhren
Anmeldeunterlagen, ein
Zimmerkontingent steht fir Sie zur
Verfligung.

Teilnahmegebihr:

€ 1.350,-- inkl. Tagungsunterlagen,
Mittagessen und Erfrischungen zzgl.
MwSt.

Frihbucherrabatt

Bei Anmeldungen bis zu 3 Monaten
vor Seminarbeginn erhalten Sie

10 % Rabatt.

Weitere Angebote:
4854 Verkaufsleiter-Seminar

4853 Key Account Management
4855 Marketing Kompakt

Inhalte:
Was Verkaufs-Profis erfolgreich macht!

Verhandlung und Kommunikation
Kundenbedirfnisse und Kaufmotivation
Phasen des Verkaufsgespraches —
Kontakt, Angebot, Abschluss
Verhandlungsfliihrung — Grundregeln,
Fragen, Empathie
Umgang mit kritischen Situationen
Souveran Auftreten

Kunden statt Produktorientierung
die Entstehung menschlichen Verhaltens
unterschiedliche Verhaltensmuster und
deren Erkennung
Wahrnehmung und Wirklichkeit
eigene Verhaltensmuster erleben
Bedurfnisabfrage und Kundenberatung
loyale Kunden durch Kundenbindung

Neukunden-Akquisition
Erfolge strategisch planen, vorbereiten
und realisieren
Motivation: Akquisition lieben
Die Vorzimmerbarriere Gberwinden
Erstgespréche erfolgreich flihren

Mit Nutzenargumenten Preise
durchsetzen
Der Preis ist hei3 — wie Sie offensiv und
erfolgreich Preise durchsetzen
Preisargumentation fiir Gewinner

lhr Nutzen:

Die Teilnehmer erwerben Fach-
und Verhandlungskompetenz, um
im Vertrieb beim Kunden zu
Uberzeugen

Neben der fachlichen
Verkaufskompetenz wird die
persénliche Kompetenz geférdert.
Neue Impulse fiir optimales
Verkaufsverhalten

Check up der eigenen
Arbeitsmethoden und
Identifizieren von
Verbesserungspotenzial

Methodik:

Im Seminar findet ein
situationsbezogener aktivierender
Methoden-Mix Anwendung:
strukturierter Dialog, Moderation,
Gruppendialog und
Erfahrungsaustausch, Fallstudien
aus Arbeitssituationen der
Teilnehmer, Kurzvortrage.

lhre Experten:

Mirko Dlssel u.a. Experten der GME
Schule der Manager
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4857 Event-Management

Viele Unternehmen setzen auf das Marketinginstrument ,Live-Kommunikation“ und fiihren zur Kundenbindung und —gewinnung immer
mehr Events durch. Ob Messe-Auftritte, ,Tag der offenen Tur" oder themenspezifische Veranstaltungen — der Event-Bereich ist breit
geféchert. Doch egal um welche Veranstaltungen es sich handelt, man mdchte beim Besucher einen nachhaltigen, positiven Eindruck
hinterlassen. Ein guter Event ist kein Zufall. Lernen Sie in diesem Training, wie Sie Events erfolgreich gestalten und professionell

durchfiihren kénnen.

Teilnehmerkreis:

Marketing-Assistentinnen, -Assistenten
und Mitarbeiter und Flihrungskréfte, die
Events kiinftig durchfihren méchten.

Termin:
19.05. -20.05.2008 Dusseldorf
Zeitplan:

1. Tag: 10.00 Uhr — 18.00 Uhr
2. Tag: 09.00 Uhr — 17.00 Uhr

Tagungshotel:

Dusseldorf )
NH Diisseldorf City - EZ/UF € 99,--

Hotel- und Anreisebeschreibung erhalten
Sie zusammen mit lhren
Anmeldeunterlagen, ein
Zimmerkontingent steht fir Sie zur
Verfligung.

Teilnahmegebuhr:

€ 1.350,-- inkl. Tagungsunterlagen,
Mittagessen und Erfrischungen zzgl.
MwSt.

Frihbucherrabatt

Bei Anmeldungen bis zu 3 Monate vor
Seminarbeginn erhalten Sie

10 % Rabatt.

Weitere Angebote:

4854 Verkaufsleiter-Seminar
4853 Key Account Management
4855 Marketing Kompakt

Inhalte:
Zielsetzung und Nutzen
Konzepte
Event-Entwicklungen
Planungen
Erfolgsstrategien
Marketingkonzepte
Event-Organisation
Event-Logistik
Projektmanagement
Projektplanung
Projektcontrolling

Checklisten

Ihr Nutzen:
Sie lernen Events zu planen,
vorzubereiten, durchzufiihren und
nachzubereiten.
Methodik:

Vortrag

Diskussion

Rollenspiele

Gruppenarbeit

Einzellbungen

Interaktive, praxisbezogene
Lernverfahren

Die Relation zwischen Theorie und
praktischer Umsetzung in den einzelnen
Seminarbldcken betragt 30 : 70. Wir
lehren durch das Tun.

lhre Experten:

Tanja Neumann u.a. Experten der
GME Schule der Manager



Programmauskunfte

Gabriele Schmitz, Dipl.-Betriebsw.
GME Schule der Manager
Kleinbouslar 17

41812 Erkelenz

Telefon: 024 35/94 8050
Telefax: 024 35/2555

E-Mail: gs@gme-seminare.de

Konrad Weitz, Dipl.-Kfm.

GME Schule der Manager
Kleinbouslar 17

41812 Erkelenz

Telefon: 024 35/94 80 50
Telefax: 024 35/25 55

E-Mail: kw@gme-seminare.de

Internet:
www.gme-seminare.de
www.schuledermanager.com

Monika Gonschorek

GME Schule der Manager
Telefon: 02841/8821035
Telefax: 02841/882 1036

E-Mail: m.gonschorek@cityweb.de

Alexander Schmitz

GME Schule der Manager
Kleinbouslar 17

41812 Erkelenz

Telefon: 024 35/94 8050
Telefax: 024 35/2555
E-Mail: as@gme-seminare.de




