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Themen und Termine 2010

Marketing und Vertrieb

Seminar-Nr. Titel Ort Datum Seite
1050 Crashkurs Marketing (Grundlagen) Dusseldorf/Kaarst 06.01.2010 4
Das 1x1 des erfolgreichen Marketings, Disseldorf/Kaarst 08.05.2010
nicht nur fir Quereinsteiger Munchen 19.07.2010
Diisseldorf/Kaarst 06.09.2010
1051 Strategisches Marketing Duiisseldorf/Kaarst 08.01.2010 5
(Wirksame Markt-Positionierung) — Minchen 21.07.2010
Markte schaffen, erobern, Diisseldorf/Kaarst 08.09.2010
beherrschen
1052 Produktmanagement — Dusseldorf/Kaarst 21.06. - 22.06.2010 6
Entscheidungsgrundlagen und Duiisseldorf/Kaarst 29.11.-30.11.2010
Werkzeuge fur Produktmanager
1053 Key Account Management — Dusseldorf/Kaarst 10.06. - 11.06.2010 7
Wettbewerbsvorteile durch Dusseldorf/Kaarst 13.12. - 14.12.2010
Konzentration auf Schlliisselkunden
1058 Aktives Pricing — optimale Diisseldorf/Kaarst 09.02. - 10.02.2010 8
Preisgestaltung fir mehr Absatz, Duiisseldorf/Kaarst 05.10. - 06.10.2010
gréBere Kundenzufriedenheit und
hoéhere Ertrage
1005 Sales and More — Verkaufen in einer ~ Dusseldorf 29.11.-30.11.2010 9
neuen Dimension
1007 Neukundengewinnung fiir Profis - Diisseldorf/Kaarst 06.12.-07.12.2010 10
Kaltakquise — Von der frostigen
Ablehnung zur warmsten
Kundenempfehlung
Anmeldung
FAX-Anmeldung
13
AGB
Allgemeine Geschaftsbedingungen 14

Ausfiihrliche Programmhinweise finden Sie auf unseren Internetseiten
www.gme-seminare.de
www.schuledermanager.com




Von der Vermarktungsidee zum Marketingkonzept -
Unternehmenserfolg sichern durch Marketing- und

Vertriebskompetenz

Unser Angebot:

B Marketing- Basiswissen — Ziele,
Aufgaben und Instrumente far die
Praxis

M Produktmanagement —
Entscheidungsgrundlagen und
Werkzeuge fir Produktmanager

B Key Account Management —
Wettbewerbsvorteile durch
Konzentration auf Schliissel-
kunden

B Aktives Pricing — optimale
Preisgestaltung fir mehr Absatz,
gréBere Kundenzufriedenheit und
héhere Ertrage

M Praxis des Vertriebs —
Vertriebsorganisationen
professionell fihren

M Sales and More — Verkaufen in
einer neuen Dimension

Unser Expertenpool:
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Unser Vorgehen: Teilnehmerstimmen:

M situationsbezogener, aktivierender M insgesamt sehr positiv —
Methoden-Mix ich nehme viele praktische
Anregungen mit

M Fallstudien aus Arbeits-

situationen der Teilnehmer M hohe praktische

Anwendbarkeit und
M Kleine Gruppen personlicher Nutzen
W praktische Ubungen und der
Erfahrungsaustausch haben
mir fir meinen Berufsalltag
mehr Sicherheit gebracht

M Hoher Praxisbezug
I Aktive Rolle der Teilnehmenden

W Praxistransfer . .
M Der Trainer ist ein Experte im

Bereich des Marketing und
konnte viele praktische Tipps
geben

Mirko Diissel

Glinter Gerbitz

Experte flr Strategisches

Management, Marketing und Vertrieb Experte fiir Business-Mentaltraining

und Vertrieb



Marketing und Vertrieb

1050 Crashkurs Marketing (Grundlagen)
Das 1x1 des erfolgreichen Marketings, nicht nur fir Quereinsteiger

Allen Modewellen der Managementlehre zum Trotz und schon oft tot gesagt, ist Marketing heute wichtiger denn je. Wenn es darum
geht, einem Unternehmen, einem Produkt, einem Projekt, einer Idee oder auch einer einzelnen Person zu dauerhaftem Erfolg zu
verhelfen, so leisten die modernen Techniken und Methoden des Marketings unschatzbare Hilfe.

Der gréBte Engpass in rezessiven Markten 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
zuverlassig zusammenwirkende Marketing-Losungen stellen sicher, dass alle Geschéafts- und Kommunikationsprozesse konsequent
auf den Markt ausgerichtet sind. Damit wird sichergestellt, dass dauerhafte Wettbewerbsvorteile identifiziert, systematisch entwickelt
und wirksam genutzt werden. Der Crashkurs Marketing vermittelt Ihnen kompakt, fundiert und praxisbewahrt die Marketing
Grundlagen. Im Seminar haben Sie Gelegenheit, mit dem Trainer und den anderen Teilnehmern aktuelle Aufgabenstellungen aus

Ihrer Marketingpraxis zu diskutieren und erste Lésungsansatze zu entwickeln.

Teilnehmerkreis:

FUhrungskrafte und Nachwuchsfihrungskrafte
aus Marketing und Vertrieb und
FUhrungskréafte mit mehrjahriger
Berufserfahrung, die zusatzlich zu ihrer
bisherigen Aufgabe mehr Verantwortung fiir
Marketing Gibernehmen und das
Kundenpotenzial inres Unternehmens
weiterentwickeln méchten, Quereinsteiger im
Marketing aus anderen Fachrichtungen.

Termine:

06.01.2010 Dusseldorf/Kaarst
08.05.2010 Duisseldorf/Kaarst
19.07.2010 Miinchen

06.09.2010 Dusseldorf/Kaarst

Zeitplan:

09.30 Uhr — 18.00 Uhr
Tagungshotel:

auf Anfrage
Teilnahmegebiihr:

€ 990,-- inkl. Tagungsunterlagen, Mittagessen
und Erfrischungen zzgl. MwSt.

So kénnen Sie sparen!

Bei unseren Marketing- und
Vertriebsseminaren mit dem Experten Mirko
Dussel zahlen Sie bei Buchung mehrerer
Tagesseminare den glinstigeren Preis flr
mehrtagige Seminare:

2 Tage = € 1.490,00 netto

3 Tage = € 1.990,00 netto

Inhalte:

m Einfuhrung in das Marketing
Komponenten des Marketings
Trends und Entwicklungen im
Marketing
Kundennutzen, Kundenerwartungen,
Kundenzufriedenheit als zentrale
Begriffe im Marketing
Marketingkennziffern

m Marktforschung, Marketingforschung
Produktlebenszyklus,
Kaufprozessanalyse und
Produkteinfiihrung
SWOT- und Portfolioanalysen,

5 Forces

m Marktsegmentierung, Differenzierung
und Positionierung
Markte abgrenzen und definieren
Wettbewerbsvorteile erkennen und
sicher nutzen
Positionierungsprozess

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

m Grundgesetze im Marketing
Besonderheiten in
Konsumgutermarkten
Investionsgutermérkten
Dienstleistungsmarkten

Neu im Programm Inhouse-Seminar

1055 Marketing Kompakt
10.03.2010 Dusseldorf/Kaarst
10.11.2010 DUsseldorf/Kaarst

1056 Marketing Planung
12.03.2010 Dusseldorf/Kaarst
12.11.2010 Dusseldorf/Kaarst

1057 Marketing Controlling
11.03.2010 Dusseldorf/Kaarst
11.11.2010 DUsseldorf/Kaarst

Detailbeschreibungen auf Anfrage

Noch individueller: Dieses Programm
flihren wir fir Sie auch als
firmeninternes Seminar an einem Ort
Ihrer Wahl durch.

Aus Chancen Erfolge machen: Dieses
Programm kénnen Sie auch als Einzel-
oder Kleingruppen-Coaching buchen.

Zielsetzung des Seminars:

Sie erhalten einen grund-
legenden Einblick in das Thema
und fundierten Uberblick Uber
die Gestaltungsmdglichkeiten
des Marketings.

lhr Nutzen:

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

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

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

m Erkennen der Notwendigkeit
eines integrierten Marketing-
Mixes

Methodik:

Im Seminar findet ein
situationsbezogener
aktivierender Methoden-Mix
Anwendung: strukturierter
Dialog, Erfahrungsaustausch,
Moderation, Kurzvorirage,
Ubungen und Selbsttests,
Checklisten, Fallstudien aus
Arbeitssituationen der
Teilnehmer.

Praxistransfer:

Der Einsatz aktiver
Lehrmethoden, die intensive
Nutzung der Seminarzeiten, die
ausfihrlichen Seminarunterlagen
und nicht zuletzt die Teilnehmer-
Hotline bis 12 Wochen nach dem
Seminar gewahrleisten den
Transfer und unterstiitzen die
Teilnehmer bei der Umsetzung
in die Praxis.

Seminarunterlagen:

Die Teilnehmer erhalten neben
den ausfuhrlichen
Lehrgangsunterlagen als
begleitende Seminarliteratur das
»Handbuch Marketingpraxis«
von Mirko Dussel.

Ihr Experte:
Mirko DuUssel



Marketing und Vertrieb

1051 Strategisches Marketing (Wirksame Markt-Positionierung) —
Markte schaffen, erobern, beherrschen

Perfektion im Detail ist wirkungslos, wenn die Richtung der Marketing- und Vertriebsaktivitaten unklar ist.

Das Seminar hilft, Peter Druckers Anspruch: »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 Ubertragen.

Der zentrale Erfolgsfaktor fiir ungewéhnliche Markterfolge ist eine klare Positionierung. Das Seminar vermittelt praxiserprobte
Strategien fUr das Erreichen echter Wettbewerbsvorteile und Alleinstellung — den Eckpfeilern aus dem Dilemma von Austauschbarkeit

und Preiskampf.
Teilnehmerkreis:

FUhrungskrafte und
Nachwuchsfiihrungskrafte aus
Marketing und Vertrieb und
FUhrungskréafte mit mehrjahriger
Berufserfahrung, die zusatzlich zu
ihrer bisherigen Aufgabe mehr
Verantwortung fir den Markterfolg
Ubernehmen und das Kundenpotenzial
Ihres Unternehmens weiterentwickeln
mdchten, Quereinsteiger aus anderen
Fachrichtungen sowie alle Mitarbeiter,
die an der Entwicklung und/oder
Umsetzung von Marketingstrategien in
konkrete Aktionen und Programme
beteiligt sind.

Termine:

08.01.2010 Dusseldorf/Kaarst
21.07.2010 Miinchen
08.09.2010 Dusseldorf/Kaarst

Zeitplan:
10.00 Uhr — 18.00 Uhr
Tagungshotel:

Diisseldorf/Kaarst

Miinchen

Das Seminarhotel wird lhnen mit der
Anmelde-Bestatigung mitgeteilt.

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

Teilnahmegebiihr:

€ 990,-- inkl. Tagungsunterlagen,
Mittagessen und Erfrischungen zzgl.
MwSt.

So kénnen Sie sparen!

Bei unseren Marketing und
Vertriebseminaren mit dem Experten
Mirko Dulssel zahlen Sie bei Buchung
mehrerer Tagesseminare den
glnstigeren Preis flir mehrtagige
Seminare:

2 Tage = € 1.490,00 netto

3 Tage = € 1.990,00 netto

Inhalte:

m Das Marketingleitbild als Orientierung fur
die operative und strategische Arbeit

m Was ist Strategie? Irrtimer und
Richtigstellungen

m Effektive Informationsbeschaffung fur
strategische Entscheidungen in der
Praxis

m Umgang mit Unsicherheit und Unschérfe

m Warum traditionelle Planungssysteme
durch strategische Flihrung ersetzt
werden missen

m Strategische Wettbewerbsanalyse
(Branchenstrukturanalyse) als
Voraussetzung der langfristigen
Renditesicherung

m Erkennen und Aufbauen strategischer
Wettbewerbsvorteile

m Identifikation von Marktchancen

m Erfolgsstrategien in verschiedenen
Branchen

m |dentifikation und Nutzung von
Erfolgsfaktoren (generelle,
branchenspezifische und
unternehmensindividuelle
Erfolgsfaktoren)

m Die eigene Wettbewerbsstrategie
entwickeln und umsetzen

m Wie Sie echte Alleinstellung in lhren
Markten erreichen

m Von der effektiven Markt-Segmentierung
zur strategischen Markt-Positionierung

m Differenzierung und Assoziierung als
Fundament der Positionierung

m Erfolgsprinzipien der Positionierung

m Erfolgreiche Markenstrategien: Mit
Momentum und Begeisterung echte
Alleinstellung in den Képfen der Kaufer
erzielen

m Markenerfolg (Brand Equity)

m Markenstrategien

Neu im Programm

1055 Marketing Kompakt
10.03.2010 Dusseldorf/Kaarst
10.11.2010 Dusseldorf/Kaarst

1056 Marketing Planung
12.03.2010 Dusseldorf/Kaarst
12.11.2010 DUsseldorf/Kaarst

1057 Marketing Controlling
11.03.2010 Dusseldorf/Kaarst
11.11.2010 Dusseldorf/Kaarst

Detailbeschreibungen auf Anfrage

Zielsetzung des Seminars:

Das Training vermittelt den
Teilnehmenden einen
praxiserprobten und bewéhrten Weg
aufbauend auf der strategischen
Analyse Uber die notwendigen
strategischen Entscheidungen zu
robusten Marketingstrategien.

lhr Nutzen:

Vermittlung von Marketingwissen
durch einen 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,
Erfahrungsaustausch, Moderation,
Kurzvortrédge, Ubungen und
Selbsttests, Checklisten, Fallstudien.

Praxistransfer:

Der Einsatz aktiver Lehrmethoden,
die intensive Nutzung der
Seminarzeiten, die ausfihrlichen
Seminarunterlagen und nicht zuletzt
die Teilnehmer-Hotline bis

12 Wochen nach dem Seminar
gewahrleisten den Transfer und
unterstltzen die Teilnehmer bei der
Umsetzung in die Praxis.

Seminarunterlagen:

Die Teilnehmer erhalten ausfihrliche
Seminarunterlagen mit allen Charts
und Checklisten.

lhr Experte:
Mirko DUssel

Inhouse-Seminar

Noch individueller: Dieses Programm
fihren wir f(ir Sie auch als
firmeninternes Seminar an einem
Ort Ihrer Wahl durch.



Marketing und Vertrieb

1052 Produktmanagement —
Entscheidungsgrundlagen und Werkzeuge fiir Produktmanager

Erfolgreiche Produkte sind das Ergebnis konsequenter Planungs-, Entscheidungs- und Umsetzungsprozesse. Der Produktmanager
oder die Produktmanagerin sind die zentralen Ansprechpartner, wenn es darum geht, Erfolg versprechende Produkte zu identifizieren
und Uber den gesamten Lebenszyklus profitabel zu entwickeln.
Produktmanagement stellt sicher, die richtigen Produkte zur rechten Zeit, mit der gewiinschten Qualitat und dem veranschlagten
Budget zu entwickeln, einzufiihren und zu pflegen.
Lernen Sie in dem Seminar Produktmanagement Wege kennen, iberzeugende Kundennutzen zu erarbeiten und erfolgreich zu
kommunizieren sowie wirksam Produkt-Marketingplane zu erarbeiten und erfolgreich umzusetzen.

Das Seminar vermittelt die Grundlagen zur Bewaltigung der finf Hauptaufgaben im Produktmanagement:

Produktentwicklung
Markteinfihrung
Produktbetreuung- und pflege
Marktbeobachtung
Produkt-Controlling

Im Seminar haben Sie Gelegenheit, Aufgabenstellungen aus lhrer Praxis zu diskutieren und gemeinsam mit dem Trainer und den
anderen Teilnehmern erste Lésungsansatze zu erarbeiten

Teilnehmerkreis:

Produktmanager, Marketingmanager,
Marketingleiter, Marketingassistenten,
Junior-Produktmanager,
Produktmanagement-Assistenten
Geschéaftsfihrer, Geschéftsbereichsleiter
und Fihrungskréafte aus anderen
Verantwortungsbereichen, die die
Einfihrung des Produktmanagements
mitgestalten

FUhrungskréafte und Mitarbeiter mit
Schnittstellen zu Produktmanagement,
Marketing und Vertrieb

Das Seminar ist insbesondere auch fir
Quereinsteiger mit z. B. technischem
Hintergrund geeignet.

Termine:

21.06. - 22.06.2010 DUsseldorf/Kaarst
29.11. - 30.11.2010 DUsseldorf/Kaarst

Zeitplan:

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

Tagungshotel:
Disseldorf/Kaarst

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

Teilnahmegebiihr:
€ 1.490,-- inkl. Tagungsunterlagen,

Mittagessen und Erfrischungen zzgl.
MwSt.

Inhalte:

m Trends und Entwicklungen im
Produktmanagement

m Klare Bestimmung der Rolle und
Verantwortlichkeiten des
Produktmanagers

m Aufgaben und Stellenbeschreibung,
Anforderungsprofil eines
Produktmanagers

m Organisatorische Eingliederung/
Schnittstellenmanagement

m Bewaéhrte Prozessschritte und Methoden
zur Entwicklung und Umsetzung einer
Produktstrategie

m Erfolgsfaktoren im Produktmarketing

m Marktbeobachtung und
Produktbetreuung

m Produktanalysetechniken

m Produktstrategieentwicklung

m Produkterfolgsrechnung und Umsetzung
m Produktinnovation und Markteinflihrung

m Effektive Produkt-Marketing-Plane
erarbeiten und umsetzen

Zielsetzung des Seminars:

Sie lernen die wichtigsten Erfolgsfaktoren
und Aufgaben, bewahrte Arbeitsmethoden
und Arbeitstechniken sowie die
wesentlichen Schritte erfolgreichen
Produktmanagements kennen. Sie
erhalten praxiserprobte Hinweise und
Anregungen flr die effektive Gestaltung
der Produktmanagementprozesse.

lhr Nutzen:

m Produktmanagement verstehen
und umsetzen

m Uberzeugenden Kundennutzen
erarbeiten und erfolgreich
kommunizieren

m Effektive Produkt-Marketing-Plane
erarbeiten

m Fallstudien — aus der Praxis lernen

Methodik:

Im Seminar findet ein situationsbezogener
aktivierender Methoden-Mix Anwendung:
strukturierter Dialog,
Erfahrungsaustausch, Moderation,
Kurzvortrage, Ubungen und Selbsttests,
Checklisten, Fallstudien.

Praxistransfer:

Der Einsatz aktiver Lehrmethoden, die
intensive Nutzung der Seminarzeiten, die
ausfihrlichen Seminarunterlagen und
nicht zuletzt die Teilnehmer-Hotline bis
12 Wochen nach dem Seminar
gewabhrleisten den Transfer und
unterstltzen die Teilnehmer bei der
Umsetzung in die Praxis.

Seminarunterlagen:

Die Teilnehmer erhalten ausfihrliche
Seminarunterlagen mit allen Charts und
Checklisten sowie das »Handbuch
Marketingpraxis« von Mirko Dissel.

lhr Experte:
Mirko Dussel

Noch individueller: Dieses Programm flhren wir fiir Sie auch als
firmeninternes Seminar an einem Ort Ihrer Wahl durch.

Aus Chancen Erfolge machen: Dieses Programm kénnen Sie
auch als Einzel- oder Kleingruppen-Coaching buchen.



Marketing und Vertrieb

1053 Key Account Management —
Wettbewerbsvorteile durch Konzentration auf Schliisselkunden

Systematisches Key Account Management gewinnt in allen Branchen an Bedeutung. Ein kleiner Anteil Kunden erbringt den gréBten
Beitrag zu Umsatz und Gewinn. Die konsequente Ausschdpfung dieses Potenzials bei gleichzeitiger Optimierung des
Deckungsbeitrages flihren zum Erfolg. Die Auswahl der richtigen Key Accounts, die systematische Bearbeitung und professionelles

Beziehungsmanagement zu den Mitgliedern des Buying-Centers sind die Erfolgsfaktoren.

Im Seminar werden praktische Werkzeuge fir die Key Account Analyse, Key Account Strategie und wirksame Key Account Plane flr

eine erfolgreiche Umsetzung vorgestellt.
Teilnehmerkreis:

Key Account Manager (regional, national,
international), Leiter Key Account
Management, Marketing- und
Vertriebsleiter mit Aufgaben im Key
Account Management, Geschéftsfihrer,
Bereichsleiter und andere Fihrungskréafte
mit Schnittstellen zum Key Account
Management.

Termine:

10.06. - 11.06.2010 Dusseldorf/Kaarst
13.12. - 14.12.2010 DUsseldorf/Kaarst

Zeitplan:

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

Tagungshotel:
Disseldorf/Kaarst

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

Teilnahmegebiihr:
€ 1.490,-- inkl. Tagungsunterlagen,

Mittagessen und Erfrischungen zzgl.
MwSt.

Inhalte:

m EinfOhrung in das Key Account
Management

m Ziele des Key Account Managements

m Wie sichere ich den Ausbau von Umsatz
und Deckungsbeitrag (Potenzial-
ausschdpfung)?

m Ressourcenverteilung im Key Account
Management

m Das Buying/Selling Center Prinzip
Selling Center des Anbieters
Buying Center des Key Accounts

m Arbeitsablaufe im Key Account
Management

m Kundenanalyse
Kundenstrukturanalyse
Auswahl von Schllisselkunden
Beurteilen von Verkaufschancen

m Kundenstrategie
Strategy Fit
Key Account Portfolio

m Kundenpléane
Kundenkontaktplan
Kundenentwicklung
Verhandlungsstrategie

Zunehmende Integration von Kunden-
Lieferanten-Beziehungen (Supply Chain
Management)

Die strategische Verantwortung des Key
Account Managers

m Arbeitsmethoden und Arbeitstechniken
im Key Account Management

Zielsetzung des Seminars:

Sie lernen die wichtigsten
Erfolgsfaktoren, bewéhrte
Arbeitsmethoden und
Arbeitstechniken im Key Account
Management sowie die wesentlichen
Schritte zum Gewinnen und
Entwickeln lhrer Key Accounts
(Schlisselkunden) kennen.

lhr Nutzen:

m Erfolgsfaktoren des Key Account
Managements kennen und nutzen

m Arbeitsmethoden und Arbeits-
techniken professioneller Key
Account Manager beherrschen

m Wesentliche Schritte zur
Gewinnung und Entwicklung von
Key Accounts festlegen

Methodik:

Strukturierter Dialog,
Erfahrungsaustausch, Moderation,
Kurzvortrage, Ubungen und
Selbsttests, Checklisten, Fallstudien
aus dem Arbeitsumfeld der
Teilnehmer.

Praxistransfer:

Der Einsatz aktiver Lehrmethoden,
die intensive Nutzung der
Seminarzeiten, die ausfihrlichen
Seminarunterlagen und nicht zuletzt
die Teilnehmer-Hotline bis

12 Wochen nach dem Seminar
gewahrleisten den Transfer und
unterstltzen die Teilnehmer bei der
Umsetzung in die Praxis.

Seminarunterlagen:

Die Teilnehmer erhalten ausfihrliche
Seminarunterlagen mit allen Charts
und Checklisten.

m Schnittstellenmanagement Ihr Experte:
Mirko Dissel

Noch individueller: Dieses Programm flhren wir fiir Sie auch als
firmeninternes Seminar an einem Ort Ihrer Wahl durch

Aus Chancen Erfolge machen: Dieses Programm kénnen Sie
auch als Einzel- oder Kleingruppen-Coaching buchen.



Marketing und Vertrieb

1058 Aktives Pricing — optimale Preisgestaltung fur mehr Absatz,
groBere Kundenzufriedenheit und hohere Ertrage

Kaum ein anderes Marketinginstrument wirkt sich so unmittelbar auf Absatz, Marktanteil und Ertrag aus wie der Preis. Der Preis ist bei
der Kaufentscheidung ein wesentlicher, wenn nicht der entscheidende Einflussfaktor. Dennoch wird Preispolitik oft reaktiv, wenig
professionell oder gar nicht genutzt. Preismanagement erschépft sich darin, bei Veranderungen der Marktsituation jeweils die Preise

mehr oder weniger verzégert anzupassen.

In einer Zeit gesattigter Markte, austauschbarer Produkte und allgegenwartiger Preiskdmpfe ist aktives Preismanagement der zentrale
Erfolgsfaktor fur eine dauerhaft erfolgreiche Positionierung im Markt. Da in der Regel nahezu alle Mdglichkeiten der Kostenersparnis
ausgereizt sind, ist der Preis der Werttreiber schlechthin, um nachhaltige Ertragsoptimierungen zu verwirklichen.

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.

Seminarunterlagen

Die Teilnehmer erhalten ausfihrliche
Seminarunterlagen mit allen Charts und
Checklisten sowie das Buch »Aktives
Pricing« von Mirko Dissel.

Termin:

09.02. - 10.02.2010 Dusseldorf/Kaarst
05.10. - 06.10.2010 Disseldorf/Kaarst

Zeitplan:

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

Tagungshotel:
Disseldorf/Kaarst

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

Teilnahmegebiihr:
€ 1.490,-- inkl. Tagungsunterlagen,

Mittagessen und Erfrischungen zzgl.
MwSt.

Inhalte:

m Grundlagen aktiver Preispolitik
Besonderheiten des
Marketinginstrumentes Preis
Der Preis als zentraler Werttreiber
Preiselastizitaten
Haufige Fehler beim Preismana-
gement und wie Sie sie vermeiden
Pricing-Trends — Wo geht es hin?

u Preisanalyse
Preise des Wettbewerbs
Prognosemethoden
Preispsychologie — so treffen Kunden
Kaufentscheidungen

m Preisstrategien zur
Wertpositionierung
Preisschwellen erkennen und nutzen
Faktoren der Preissensitivitat
Statische und dynamische
Preisfestlegung
Flnf Optionen der Wertpositionierung

m Mit Preisdifferenzierung und
Bundling Preisspielrdume
aufbauen und nutzen
Segmentierung und zielgruppen-
gerechte Preisdifferenzierung
Klare Preislinienpolitik, Verbundeffekte
und Preisblndelung
Mehr Marge durch preispolitisches
Feintuning — die Konditionenpolitik

m Erlésoptimierung durch kreative
Preisstrategien
Preiskommunikation
Besonderheiten internationalem
Handelspricings
Preispolitische Austrittsbarrieren
Preisschwellen und gebrochene Preise
Reaktionsprogramme bei
Preissenkungen der Konkurrenz
Preiskorridore

m Erfolgreiche Preisverhandlungen
Verhandlungsstrategien
Preisgesprache wirksam vorbereiten
Effektive Argumentationsketten und
Einwandbehandlung
Hilfsmittel

m Informationsgrundlagen effektiver
Pricing-Prozesse
Das Instrument Preisspiegel und seine
Lenkungsfunktion
Preislagen im Sortiment (Category

m Besonderheiten des
Preismanagements
Internationales Preismanagement
Pricing im Internet
Preismanagement fir
Konsumgdter, Investitionsglter und
Dienstleistungen
Vertikales Pricing —
Preismanagement im Handel

m Leitfaden aktives Pricing fiir
lhren Vertriebsbereich

Zielsetzung des Seminars:

Sie lernen die wichtigsten
Gestaltungsmdéglichkeiten der
Preispolitik kennen und werden daftr
sensibilisiert, den Preis systematisch
und proaktiv als wirksames Instrument
zu begreifen und einzusetzen. Sie
erfahren, wie Sie Preisspielrdume
nutzen, wirkungsvoll auf
Preissenkungen der Konkurrenz
reagieren und Zahlungsbereitschaft
optimal abschépfen, um so dauerhaft
héhere Ertrage zu erwirtschaften.

lhr Nutzen:

m Fundierter und praxisbezogener
Uberblick Gber die wichtigsten
Methoden und Techniken im
Preismanagement

m Erkennen der Notwendigkeit einer
integrierten Preispolitik

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

Methodik:

Strukturierter Dialog,
Erfahrungsaustausch, Moderation,
Kurzvortrage, Ubungen und
Selbsttests, Checklisten, Fallstudien
aus dem Arbeitsumfeld der
Teilnehmer.

Praxistransfer:

Der Einsatz aktiver Lehrmethoden, die
intensive Nutzung der Seminarzeiten,
die ausfihrlichen Seminarunterlagen
und nicht zuletzt die Teilnehmer-
Hotline bis 12 Wochen nach dem
Seminar gewahrleisten den Transfer
und unterstitzen die Teilnehmer bei
der Umsetzung in die Praxis.

Management) lhr Experte:
Mirko Dussel
Coaching

Noch individueller: Dieses Programm flihren wir fiir Sie auch als
firmeninternes Seminar an einem Ort lhrer Wahl durch.

Aus Chancen Erfolge machen: Dieses Programm kdnnen Sie
auch als Einzel- oder Kleingruppen-Coaching buchen.



Marketing und Vertrieb

1005 Sales and More — Verkaufen in einer neuen Dimension

Sales and More ist ein innovatives Vertriebskonzept, das die Regeln des Verkaufens auf den Kopf stellt.

Suchen Sie neue und bewéhrte Ideen flr erfolgreiches Verkaufen? Ob Neueinsteiger oder Verkaufsprofi, das Seminar liefert praktische
Impulse fur Ihre Verkaufsarbeit. Aufbauend auf dem sicheren Fundament bewahrter Methoden und Techniken, erhalten Sie konkrete

Vorschldge zur Erhéhung lhrer Verkaufseffizienz.

Teilnehmerkreis:

Die Teilnehmer erwerben Fach- und
Verhandlungskompetenz, um im
Vertrieb beim Kunden zu lberzeugen.
Neben der fachlichen Verkaufs-
Kompetenz wird die personliche
Kompetenz geférdert. Neue Impulse
fur optimales Verkaufsverhalten.

Termin:
29.11.-30.11.2010 Dusseldorf

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

Tagungshotel:

Diisseldorf
Holiday Inn Disseldorf
EZ/UF € 95,--

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

Teilnahmegebiihr:

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

Frithbucherrabatt

Bei Anmeldungen bis zu 3 Monaten
vor Seminarbeginn erhalten Sie

10 % Rabatt

Inhalte:

® Warum Kunden kaufen wollen

m Eine optimale Kaufatmosphare
schaffen

m Kunden-Emotionen besser verstehen

m Aktiv Zuhéren — erfolgreicher
werkaufen®

Fragendialoge

m Wie sich der Kunde lhre Produkte
selbst ,verkauft"

Einwand (frei) ,,verkaufen*

m Wie der Preis zur Nebensache wird

Ihr Nutzen:

Die Teilnehmer erwerben Fach- und
Verhandlungskompetenz, um im
Vertrieb beim Kunden zu Uber-
zeugen. Neben der fachlichen
Verkaufs-Kompetenz wird die
personliche Kompetenz geférdert.
Neue Impulse fir optimales
Verkaufsverhalten.

Methodik:

Das Training wird nach dem Prinzip:
LLearning-by-doing“ durchgefihrt.
Kurzvortrage, Einzel- und
Gruppenarbeiten, Rollenspiele mit
unterschiedlichen
Schwierigkeitsgraden.

lhre Experten:

Gilinter Gerbitz u.a.Trainer der GME
Schule der Manager

Noch individueller: Dieses Programm fUhren wir fiir Sie auch als
firmeninternes Seminar an einem Ort Ihrer Wahl durch

buchen.

Aus Chancen Erfolge machen: Dieses Programm kénnen
Sie auch als Einzel- oder Kleingruppen-Coaching



Marketing und Vertrieb

1007 Neukundengewinnung fur Profis - Kaltakquise — Von der frostigen
Ablehnung zur warmsten Kundenempfehlung

Laue Konjunktur, rezessive Markte, verhaltene Nachfrage und zunehmender Wettbewerbsdruck erschweren das Gewinnen und

dauerhafte Halten von Kunden in nahezu allen Branchen. Das Dilemma: der Druck des Tagesgeschéaftes und die alltaglichen
Herausforderungen erschweren die regelmaBige, systematische Beschéftigung mit dem Neugeschaft.
Im Seminar werden bewéahrte Werkzeuge fiir die Neukundengewinnung vorgestellt und umsetzungsorientiert vermittelt.

Teilnehmerkreis:

Geschéftsfuhrer, Marketing- und
Vertriebsverantwortliche, Mitarbeiter und
Nachwuchskréfte im Vertrieb, die das Ziel
haben, einen fundierten und praxistauglichen
Leitfaden kennen zu lernen, mit dem sie
sicher Kunden gewinnen.

Termin:

06.12. - 07.12.2010 Dusseldorf/Kaarst
Zeitplan:

1. Tag: 09.30 Uhr — 18.00 Uhr
2. Tag: 09.00 Uhr — 17.00 Uhr

Tagungshotel:

Hotel- und Anreisebeschreibung erhalten Sie
zusammen mit Ihren Anmeldeunterlagen, ein

Zimmerkontingent steht fur Sie zur Verfligung.

Teilnahmegebiihr:

€ 1.490,-- inkl. Tagungsunterlagen,
Mittagessen und Erfrischungen zzgl. MwSt.

So kénnen Sie sparen!

Bei unseren Marketing- und
Vertriebsseminaren mit dem Experten Mirko
Duissel zahlen Sie bei Buchung mehrerer
Tagesseminare den gunstigeren Preis fir
mehrtagige Seminare:

2 Tage = € 1.490,00 netto

3 Tage = € 1.990,00 netto

Neu im Programm Inhouse-Seminar

Noch individueller: Dieses Thema flihren

1091 Crashkurs

Verkauf Grundlagen
20.01.2010 Dusseldorf/Kaarst
23.09.2010 disseldorf/Kaarst

1092 Systemisch Verkaufen
21.01.2010 Duisseldorf/Kaarst
24.09.2010 Duisseldorf/Kaarst

Detailbeschreibungen auf Anfrage
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Inhalte:

m Wettbewerbsstrategie: Wie Sie Ihre
Leistungen beim Kunden gekonnt
positionieren

m Verkaufschancen beurteilen,
Verhandlungsstrategien entwickeln,
Kaufprozesse analysieren und
MaBnahmen entwickeln

m Kundenwert und Kundenlebenszyklus
m Arbeitsschritte fir die Gewinnung von

Kunden: auf die richtige
Vorgehens-weise und konsequente
Umsetzung kommt es an —
Selektieren, Gewinnen, Aufbauen,
Reaktivieren

m Strategisch verkaufen: wie Sie

Systematisch neue Kunden gewinnen

(Sales Funnel), Rollen im

Beschaffungsprozess (Selling Center

und Buying Center)

m Verhandlungstaktik: schwierige
Gesprache und Preisverhandlungen
souveran meistern

m Kommunikationswege fir die
Gewinnung neuer Kunden

m Werkzeuge: Priorisierung von
Akquisitionsprojekten,
Kaufbereitschaft, Win-Win-
Situationen gezielt herbeifiihren

m Checkliste fiir die systematische
Neukundenakquisition

wir fir Sie auch als firmeninternes

Seminar an einem Ort |hrer Wahl durch.

Weitere Informationen siehe Seite 40 ff.

Aus Chancen Erfolge machen: Dieses
Thema kénnen Sie auch als Einzel-
oder Kleingruppen-Coaching buchen.

Zielsetzung des Seminars:

Die einzige Méglichkeit flr ein
Unternehmen, generisches
Wachstum zu erreichen, ist die
Gewinnung neuer Kunden.
Spétestens, wenn das Absatz-
potenzial der vorhandenen
Kunden ausgeschdpft ist oder
Kunden, aus welchen Griinden
auch immer, verloren gehen,
mussen neue Kunden
systematisch identifiziert und
gewonnen werden.

Das Seminar zeigt alle Schritte
von der Selektion Uber die
Ansprache bzw. Kaltakquise bis
zur erfolgreichen
Neukundengewinnung.

lhr Nutzen:

Erfolgsfaktoren der Neukunden-
gewinnung kennen und nutzen
Arbeitsmethoden und
Arbeitstechniken zur Neukun-
dengewinnung anwenden
Wesentliche Schritte zur Gewin-
nung und Entwicklung neuer
Kunden systematisch festlegen.

Methodik:

Im Seminar findet ein
situationsbezogener
aktivierender Methoden-Mix
Anwendung: strukturierter
Dialog, Erfahrungsaustausch,
Moderation, Kurzvorirage,
Ubungen und Selbsttests,
Checklisten, Fallstudien.

Praxistransfer:

Der Einsatz aktiver Lehr-
methoden, die intensive Nutzung
der Seminarzeiten, die ausfihr-
lichen Seminarunterlagen und
nicht zuletzt die Teilnehmer-
Hotline bis 12 Wochen nach dem
Seminar gewahrleisten den
Transfer und unterstiitzen die
Teilnehmer bei der Umsetzung
in die Praxis.

Seminarunterlagen:

Die Teilnehmer erhalten
ausfihrliche Seminarunterlagen
mit allen Charts und Checklisten
sowie das Buch »99 Erfolgstipps
fur Ihre Kaltakquise« von Mirko
Dussel und Claudia Sassen. Es
erganzt das Seminar und bietet
mit bewahrten und neuen Tipps,
Hinweisen und Anregungen
Unterstltzung bei der
praktischen Umsetzung.

Ihr Experte:
Mirko DuUssel



Inhouse-Training, Beratung und Coaching

Fit far Erfolg und Karriere!

Uber uns:

Was ist die GME Schule der Manager?
Sie zeichnet sich durch klares Vorgehen
aus. Fur alle Leistungen haben Sie einen
Ansprechpartner. Die GME Schule der
Manager unterstitzt Ihre Unternehmens-
projekte und Business-Initiativen mit
einem detaillierten Konzept, das alle
Leistungen transparent und planbar
macht. Damit wird auch die Qualitat
messbar.

Die GME Schule der Manager Gbernimmt
— falls gewiinscht und zeitlich begrenzt —
die Projektleitungsverantwortung;
solange, bis sémtliche Qualifizierungs-
und UmsetzungsmaBnahmen verwirklicht
sind.

Far die GME Schule der Manager ist es
mit den eigenen Netzwerkpartnern
selbstverstandlich, auch internationale
Strategien umsetzen zu kénnen. Hier
arbeiten wir mit entsprechenden Partnern
in wichtigen Wirtschaftszentren
zusammen.

Inhouse-Trainings sind ideal

M als kompakte, intensive Trainings zu
einem speziellen Thema;

M fiir eine Gruppe, die gemeinsam
trainiert werden soll;

H als ,Coaching“, wenn gew(inscht,
ohne Abwesenheit vom Arbeitsplatz;

B fUr lhre Zeitplanung: Zeitpunkt und
Zeitrahmen bestimmen Sie;

B um Aufgaben gleich wahrend des
Trainings in lhrem Unternehmen
gemeinsam mit dem Trainer zu I6sen:
Learning by doing!

Erfahrung zahlt sich aus

Seridse Profis und keine ,Alleskénner*
beschéftigt die GME Schule der
Manager.

Die GME Schule der Manager hat sich
auf die Aus- und Weiterbildung von
Fach- und Fuhrungskraften spezialisiert.
Seit Uber 30 Jahren ist das
Trainingsinstitut fir die Menschen in den
Unternehmen tatig. Entsprechend grof3
ist der Erfahrungsschatz (iber den unsere
Trainer und Experten verfligen. Sie
haben sich auf Methoden und
Arbeitsweisen spezialisiert, die praxisnah
die Unternehmen und Institutionen
unterstutzen durch Beratung, Coaching,
Training und Moderation. Sie sind
Koordinatoren flr Projekte und
Fachberater fir organisatorische
Aufgaben und verlieren nie den Blick far
das Machbare.

Auch im Anschluss an das Projekt
stehen wir als Ansprechpartner zur
Verfugung. Unter besonderes
Augenmerk gilt dabei immer den Zielen
des Unternehmens.

Was ist Praxistraining?

Denken Sie an lhre erste Fahrstunde.
Sie versuchten alles gleichzeitig: lenken,
kuppeln, Gas geben, auf die StraBe
achten, nicht ganz einfach.

Doch nach intensiver Ubung ging lhnen
das Fahren in Fleisch und Blut tiber.
Ahnlich ist es bei unseren Trainings: Die
Relation zwischen Theorie und
praktischer Umsetzung betragt in der
Regel 30 : 70. Wir lehren durch das Tun.

Wir arbeiten insbesondere in den
folgenden Bereichen:

M Personalentwicklung

B Management- und
Flhrungskompetenz

B Kommunikation — Rhetorik —
Verhandlungstraining

B Management-Methoden und —
Techniken

B Marketing und Vertrieb
B Key-Account-Management
B Finanzmanagement und Controlling

B FUhrungsnachwuchskrafte-
Entwicklung

B Strategieentwicklung
M Projektmanagement
B Veranderungsmanagement
B Kreativitatstechniken

B Coaching in allen fach- und
personenbezogenen Themen

B Teamentwicklung, Teambuilding
(Team-Management-Systems)

Sie wiinschen weitere Informationen: rufen Sie bitte an: Gabriele Schmitz, GME Schule der Manager,
Telefon: 0 24 35 /94 80 50; Fax 0 24 35/ 25 55; E-Mail gs@gme-seminare.de
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Inhouse-Training: Marketing und Vertrieb

Erhéhen Sie Ihre Marketing- und Vertriebs-Effizienz

IHT 50
Zielgruppe

FUhrungskrafte und
Nachwuchskrafte aus
Marketing und Vertrieb

Dauer: 2 Tage
Preis auf Anfrage

Marketing-Basis-Training
Die Teilnehmer beschaftigen sich mit den Erfolgsfaktoren des Marketings.
Das Training bietet Antwort auf die Frage; Was macht erfolgreiches Marketing aus und wie

wird eine marktgerichtete und marktgerechte Marketing-Konzeption erstellt und
umgesetzt?

IHT 52
Zielgruppe

Produkt- und
Marketingmanager

Dauer: 2 Tage
Preis auf Anfrage

Produkt-Management

In einem 2-tagigen Training lernen die Teilnehmer durch erfolgreiches Produkt
Management, Produkte zur rechten Zeit, mit der gewiinschten Qualitat und dem
veranschlagten Budget zu entwickeln und einzufihren.

Das Training bietet Antwort auf die Frage: Was sind die Erfolgsfaktoren des Produkt-
Marketings und wie wende ich diese effektiv an?

IHT 53
Zielgruppe

Key Account Manager,
Leiter Key Account
Management

Dauer: 2 Tage
Preis auf Anfrage

Key Account Management
Die Teilnehmer lernen die Erfolgsfaktoren des Key Account Managements kennen und
nutzen.

Das Training bietet Antwort auf die Fragen: Wie lege ich die wesentlichen Schritte zur
Gewinnung und Entwicklung von Key Accounts fest, was muss ich beachten?

IHT 58

Zielgruppe
Geschéftsfihrer, Marketing-
und Vertriebsverantwortliche
Dauer: 2 Tage

Preis auf Anfrage

Aktives Pricing

Die Teilnehmer erkennen, dass Preismanagement der zentrale Erfolgsfaktor fiir eine
dauerhaft erfolgreiche Positionierung im Markt ist. Da in den meisten Unternehmen nahezu
alle Méglichkeiten der Kostenersparnis ausgereizt sind, ist der Preis der Werttreiber
schlechthin, um nachhaltige Ertragsoptimierungen zu verwirklichen.

Das Training bietet Antwort auf die Frage: Wie kann ich Preisverhandlungen erfolgreich
fihren?

Weitere Marketing- und Vertriebsseminare

1008 Trade Marketing — wirksame Handelskonzepte entwickeln und

Termine: realisieren

08.02.2010 Erfolgreiches Trade Marketing unterstltzt den Handelspartner bei seinen

04.10.2010 Differenzierungsbemiihungen gegeniiber dem Wettbewerb und starkt dadurch die eigene
»(Macht-)Position«.

1006 (New) Business Development — Neugeschaft mit System

Termine: Geschaftsideen systematisch finden, zielorientiert entwickeln und erfolgreich umsetzen

04.03. - 05.03.2010
31.05. - 01.06.2010
04.11.-05.11.2010

Die Generierung von Neugeschéft und die Weiterentwicklung von Geschéaftsbereichen
verlangen von den Beteiligten vielfaltige Kompetenzen:

Fundierte Marktkenntnis und die Fahigkeit, die GesetzmaBigkeiten eines (noch)
unbekannten Marktes zu analysieren und zu erkennen.

1055 Marketing Kompakt

10.03.2010 Das Seminar bietet einen praxisbezogenen und kompetenten Ein- und Uberblick. Es liefert

10.11.2010 den Leitfaden fir eine Bestandsaufnahme der tatséchlich praktizierten Ausrichtung der
eigenen Organisation auf Kunden, Umfeld und Konkurrenz. Weiterhin werden konkrete
Ansatzpunkte fir ein effektives Marketing aufgezeigt.

1056 Marketing Planung

12.03.2010 Das Seminar liefert den roten Faden fir lhre Marketingplanung.

12.11.2010

1057 Marketing Controlling

11.03.2010 Marketing-Controlling ist der Versuch dem Marketing durch das Controlling eine messbare

11.11.2010 Komponente zu verleihen und das Marketing als Konzept weiterzuentwickeln. Unter

Controlling kann 1. die ,Fihrung vom Ergebnis her” verstanden. Die gesammelten Daten
werden ausgewertet, um dann eine Entscheidung zu treffen. 2. Marketing kann auch als
-FUhrung vom Markt her* gesehen werden. Die Werte des Marktes sind dann fiir weitere
Verkaufsentscheidungen ausschlaggebend.

12
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FAX-ANTWORT ¥ schuleder
024 35/ 25 55

Oder im Kuvert zurlicksenden

GME Gesellschaft fur
Management-Entwicklung mbH
Kleinbouslar 17

41812 Erkelenz

Anmeldung zum Seminar

Seminartitel

Seminarnummer

Termin

Wir melden als Teilnehmer

Funktion im Unternehmen

StraBe

PLZ / Ort

Telefon / Telefax

Anreisedatum

Zimmerwunsch Bitte buchen Sie vom bis O] Einzelzimmer T Doppelzimmer;
die Abrechnung werde/n ich/wir mit dem Hotel unmittelbar vornehmen.

Absender /Rechnungsanschrift

Firma

Name / Abteilung

StraBe

PLZ / Ort

Telefon / Telefax

E-Mail-Adresse

Mit der Anmeldung erkenne/n ich/wir die Allgemeinen Geschaftsbedingungen an.

Datum

Unterschrift
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Allgemeine Geschaftsbedingungen (AGB)

A. Allgemeine Bedinqungen:

§1. Geltung unserer Geschiftsbedingungen

§1.1. Die Geschaftsbedingungen der GME Gesellschaft flir Management-Entwicklung mbH haben ausschlieBende Gltigkeit.
Ergénzungen und Anderungen der Vertragsbedingungen bediirfen der Schriftform. Abweichende Bedingungen des Vertragspartners
erkennen wir nicht an, es sei denn, wir haben der Geltung schriftlich ausdriicklich zugestimmt.

§1.2. Unsere Geschaftsbedingungen gelten auch fiir alle kiinftigen Geschéfte mit dem Vertragspartner.

§2. Vertragsschluss

Bestellungen und Anmeldungen durch den Vertragspartner, die Giber unsere Website zustande kommen, sind bindend. Die GME
Gesellschaft fir Management-Entwicklung mbH ist berechtigt, das Angebot des Vertragspartners innerhalb von zwei Wochen durch
Zusendung einer Auftragsbestétigung per E-Mail, per Post oder per Fax anzunehmen. Mit Zugang der Auftrags- oder Anmeldebestétigung
beim Vertragspartner kommt der Vertrag zwischen der GME Gesellschaft fir Management-Entwicklung mbH und dem Vertragspartner
zustande.

§3. Schlussbestimmungen

§3.1. Es gilt das Recht der Bundesrepublik Deutschland. Die Regelungen des internationalen UN-Kaufrechtes finden keine Anwendung.
§3.2. Gerichtsstand fir alle Verpflichtungen und Streitigkeiten ist - soweit rechtlich zuldssig - Erkelenz, Firmensitz der GME Gesellschaft
fir Management-Entwicklung mbH.

Auch wenn die im Klageweg in Anspruch zu nehmende Vertragspartei nach Vertragsabschluss ihren Wohnsitz oder ihren gewdhnlichen
Aufenthaltsort aus dem Geltungsbereich der Zivilprozessordnung verlegt oder ihr Wohnsitz oder gewdhnlicher Aufenthalt zum Zeitpunkt
der Klageerhebung nicht bekannt ist, ist der Gerichtsstand fiir alle Streitigkeiten aus dem Vertragsverhaltnis Erkelenz.

§3.3. Sollten einzelne Bestimmungen des Vertrages mit dem Vertragspartner einschlieBlich dieser Allgemeinen Geschéftsbedingungen
ganz oder teilweise unwirksam sein oder werden, so wird dadurch die Giiltigkeit der Gbrigen Regelungen nicht beriihrt. Die ganze oder
teilweise unwirksame Regelung soll dann durch eine Regelung ersetzt werden, die der unwirksamen in ihren wirtschaftlichen
Konsequenzen mdglichst nahe kommt.

B. Seminare und Veranstaltungen:

§1. In den Seminargebuhren sind folgende Leistungen enthalten: Praxisnahe und kompetente Referenten, umfangreiche
Teilnehmerunterlagen, Teilnehmerzertifikat, Mittagessen, Pausengetranke und ein alkoholfreies Getrank zum Mittagessen.
Nicht im Preis enthalten sind hingegen Ubernachtungskosten, Friihstiick und Abendessen. Diese missen direkt mit dem Hotel
abgerechnet werden.

§ 1.1 Auf Wunsch nimmt die GME Gesellschaft fir Management-Entwicklung mbH die Zimmerreservierung im Tagungshotel vor. Die
Zimmerbestellung ist verbindlich. Die GME Gesellschaft fir Management-Entwicklung mbH ist lediglich Vermittler und Gbernimmt keine
Haftung. Das Zimmer wird bei Nichtbenutzung vom Hotel in Rechnung gestellt, falls es nicht rechtzeitig fir eine Wiederbelegung direkt
beim Hotel abgesagt wird.

§ 1.2 Sondervereinbarungen gelten fir die Seminare SOSCOT und Kepner Tregoe - siehe Ausschreibungstext.

§2. Der Rechnungsbetrag wird 14 Tage vor Seminarbeginn fallig. Sollte die Anmeldung kurzfristig (weniger als 14 Tage vor Beginn)
erfolgen, muss in jedem Falle der Rechnungsausgleich vor Antritt des Seminars erfolgt sein.

Die GME Gesellschaft fir Management-Entwicklung mbH ist berechtigt, den Teilnehmer auszuschlieBen, wenn sie ihn nach Ablauf der
jeweiligen Zahlungsfrist eine Nachfrist zur Zahlung gesetzt und erklart hat, dass sie dem Teilnehmer nach erfolglosem Ablauf der Nachfrist
vom Seminar ausschlieBt. Bei Zahlungsverzug werden - der gesetzlichen Regelung entsprechend - 5% Verzugszinsen lber dem jeweils
aktuellen Basiszinssatz verlangt und berechnet.

§3. Ricktrittsregelung und Vertragsaufhebung bei Seminaren:

Die GME Gesellschaft fir Management-Entwicklung mbH ist bis spatestens 2 Wochen vor Beginn des vom Teilnehmer gewéahlten
Programms berechtigt, vom Vertrag zurlickzutreten, wenn sie die Veranstaltung wegen ungenigender Teilnehmerzahl nicht durchfiihren
kann. Selbiges gilt bei einer Verhinderung des Veranstaltungsleiters aus wichtigem Grund. Hat der Teilnehmer in diesem Fall
Seminargebihren an die GME Gesellschaft fir Management-Entwicklung mbH gezahlt, werden sie in gezahlter Hohe erstattet.
Weitergehende Anspriiche des Teilnehmers sind ausgeschlossen.

Nach der rechtsverbindlichen Anmeldung zu Veranstaltungen oder Seminaren kénnen Stornierungen oder Umbuchungen bis 28 Tage vor
Beginn gegen eine Bearbeitungsgebiihr von 80 € vorgenommen werden. Bei Stornierungen oder Umbuchungen weniger als 28 Tage vor
Veranstaltungsbeginn wird die Seminargebdhr in voller Héhe fallig. Wird ein Ersatzteilnehmer angemeldet, entstehen keine zusatzlichen
Kosten.

§ 3.1 Sondervereinbarungen gelten fir die Seminare SOSCOT und Kepner Tregoe - siehe Ausschreibungstext.

§4. Geringfiigige Anderungen in den Inhalten und der Zeitdauer der Seminare bleiben vorbehalten. Sie berechtigen den Teilnehmenden
nicht zur Vertragskiindigung. Sollten Trainer ihre Teilnahme absagen mussen, bemiht sich die GME Gesellschaft fir Management-
Entwicklung mbH um eine Verschiebung der Veranstaltung oder einen geeigneten Ersatzreferenten. Fiir den Fall, dass wesentliche
Seminarinhalte ausfallen, ermaBigt sich die Seminargebihr anteilig. Eine weitergehende Haftung der GME Gesellschaft fiir Management-
Entwicklung mbH ist ausgeschlossen.

§5. Urheberrecht

Alle Urheberrechte bleiben vorbehalten, GME Gesellschaft fir Management-Entwicklung mbH oder berechtigte Dritte behalten sich alle
Veroffentlichungs-, Vervielfaltigungs-, Bearbeitungs- und Verwertungsrechte an den Inhalten von Veranstaltungen, insbesondere den
ausgegebenen Arbeitsunterlagen in schriftlicher, wie auch in digitalisierter Form ausdricklich vor.

§6. Datenschutz

Personenbezogene Daten werden gespeichert und unter Beachtung der geltenden Datenschutzvorschriften verarbeitet und genutzt. Wir
wahren den Grundsatz, personenbezogene Daten nicht zu verkaufen, zu vermieten oder auf andere Weise verfliigbar zu machen. Wir
versichern, dass lhre Daten mit Sorgfalt behandelt und nur fiir Zwecke des mit dem Vertragspartner geschlossenen Vertrages genutzt
werden.

Die GME Gesellschaft fir Management-Entwicklung mbH versichert, dass weder sie, noch - so weit ihr bekannt ist - einer ihrer Trainer
nach den Prinzipien von Ron Hubbert oder scientologischem Gedankengut arbeitet. Dies gilt fiir die Vergangenheit wie fir die Zukunft.



Inhouse-Training, Beratung

tion und Durchfiihrung

und Coaching

Mehr Erfolg durch

maBgeschneiderte Trainings

fiir Ihre Mitarbeiter:

Sie haben bereits klare
Vorstellungen Uber die Inhalte
eines geplanten

= Trainings

= Kleingruppentrainings
m Lehrgesprachs

= Coachings

oder wiinschen vorab ein
Gesprach mit unserem
Experten.

Sie bestimmen

die Inhalte

legen die
Rahmenbedingen fest
wir erstellen das Angebot
wir filhren das Training
durch

wir kontrollieren den Erfolg

Rahmendaten:

Methodik: Intensivmethode,
Fallstudien, Einzel- und
Gruppenarbeiten, Rollenspiele,
Ubungen, Konstruktive Feedbacks
etc.

Zeitrahmen:

nach Vereinbarung und gewinschter
Intensitat

Termin:

nach Vereinbarung

Teilnehmer:

je nach MaBnahme und Inhalt
Honorar:

nach Aufwand

Follow up:

wenn gewunscht 1 — 2 Tage
Zielsetzung: Vertiefung des
vermittelten Lehrstoffes und
Beantwortung von Fragen der

Teilnehmenden nach Anwendung aus

der Praxis

Sie erreichen uns
jeder Zeit unter:

BGME.

Gabriele Schmitz

GME Schule der Manager
Kleinbouslar 17

41812 Erkelenz

Telefon: 024 35/94 80 50
Telefax: 024 35/2555
E-Mail: gs@gme-
seminare.de

Internet: www.gme-
seminare.de

Sie sparen bis zu € 500,00 pro Person!

Wenn Sie in Nordrhein-Westfalen wohnen oder arbeiten, kdnnen Sie ab sofort den NRW-Bildungsscheck erhalten. Das Land
tibernimmt die Hélfte der Kursgebiihren, bis maximal € 500,00 pro Bildungsscheck. Wichtig: Sie sind frei bei der Wahl lhres

Lehrgangsthemas.

Rufen Sie uns doch einfach an, unter der Telefonnummer 0 24 35 / 94 80 50 erreichen Sie uns direkt oder schicken Sie uns ein

Fax 0 24 35/ 25 55.
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GME

Gesellschaft fiir Management-Entwicklung mbH

Kleinbouslar 17
41812 Erkelenz

Telefon 024 35/94 8050
Fax 02435/2555

info@gme-seminare.de
www.gme-seminare.de
www.schuledermanager.com



