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Weiterbildung ist Zukunftsinvestition

Auch in wirtschaftlich schwierigen Zeiten dirfen die
Anstrengungen in der Weiterbildung nicht nachlassen.
Mit Ricksicht auf die Strukturanderungen, die die luxem-
burgische Wirtschaft zur Zeit charakterisieren, miiRten
sie sogar noch verstarkt werden. Die Notwendigkeit einer
den Bediirfnissen nach ausgerichteten Berufsausbildung

' und einer permanenten, gezielten Weiterbildung mu
klar erkannt werden und sollte langst in das BewuRtsein
eines jeden eingedrungen sein.

Bester Schutz vor dem Verlust des Arbeitsplatzes und
wirksamstes Mittel zur Existenzsicherung des eigenen
Betriebes ist die Erhohung der fachlichen Qualifikation
sowohl des Unternehmers und Betriebsinhabers als auch
des einzelnen Arbeitnehmers. Angesichts der zunehmen-
den Arbeitslosigkeit und intensiver technologischer Ver-
anderungsprozesse in allen Bereichen und Branchen der
Arbeitswelt geht es darum der Weiterbildung einen prio-
ritaren Stellenwert einzurdumen und tber diesen Weg
Produktivitatssteigerungen zu erreichen.

Bei sich standig verscharfender Konkurrenz wird die
Qualitat der Unternehmensfiihrer und ihres Personals
in Zukunft von ausschlaggebender Bedeutung sein und
dies um so mehr, als der in- und auslandische Kunde
zunehmend héhere Anspriiche sowohl an die Produkte
als auch an die Beratung stellt. Es gilt also die Unter-
nehmensfihrer und ihre Mitarbeiter auf die Anforderun-
gen von morgen vorzubereiten, um die Wettbewerbs-
fahigkeit ihrer Produktions- und Distributionsbetriebe zu
sichern.

Die Situation rascher und tiefgreifender Wandlungen,
die auch die luxemburgische Wirtschaft kennzeichnet
und in einer langerfristigen Perspektive die einzige Kon-
stante zu sein scheint, stellt jedes Unternehmen, was im-
mer sein Tatigkeitsfeld ist, vor neue Aufgaben. In keinem
Sektor reicht aufgrund der Geschwindigkeit des Wandels
die Arbeitserfahrung allein aus, um die neuen Rollen
oder die unterschiedlichen Modalitdten, nach denen die
gegenwartigen Rollen ausgefiihrt werden mussen, zu er-
fassen. Die Unternehmer- und Personalentwicklung
muf all das vermitteln, was die Erfahrung nicht rechtzei-
tig oder uberhaupt nicht geben kann.

Im Hinblick auf die Geschwindigkeit und Unvorherseh-
barkeit des Wandels muR eine strategiegerechte Un-
ternehmer- und Personalentwicklung im Sinne einer
besseren fachlichen Qualifikation zwei Ziele anpeilen. Ei-

nerseits muf3 sie bei Unternehmern und ihren Mitarbei-
tern die Fahigkeit schaffen, vor neuen und nicht vorher-
sehbaren Alternativen und Gefahren richtige und recht-
zeitige Entscheidungen zu treffen; was hierbei zahlt, ist
die Methode, die Probleme zu erkennen, zu klaren und,
wenn moglich zu I6sen. Andererseits soll diese Personal-
entwicklung dazu beitragen Antworten auf genau defi-
nierte Probleme zu geben.

Dieses zweite Ziel der Ausbildungsmadglichkeiten ist
insbesondere auf die bereits in der Unternehmung tatigen
Mitarbeiter abgestellt. Die Initiativen, die Gber die per-
manente Weiterbildung in verschiedenen Phasen des
Arbeitslebens erfolgen, sollen verhindern, daR Unter-
nehmer und Mitarbeiter in der Austibung ihrer Aufgaben
dem Risiko ausgesetzt sind, in einer bestimmten Phase
ihres Arbeitslebens nicht mehr den groRen oder kleinen
Bereich der Unternehmung unter Kontrolle halten zu
kénnen, fiir den sie verantwortlich sind oder sein werden.

Fir diese zweite Gruppe kommen Seminare und Kurse
von wenigen Tagen bis maximal vier Wochen in Frage.
Der Inhalt dieser Lehrveranstaltungen bezieht sich einer-
seits auf Basisprogramme mit interdisziplindrem Cha-
rakter, welche allen Branchen gemeinsam sind, wie bei-
spielsweise Buchfiihrung oder Korrespondenz und an-
dererseits Spezialprogramme oder -seminare, welche
das fachliche Niveau in spezifischen Gebieten anheben.

Auf eben diesem Gebiet der Ausbildungsprogrammatik
und permanenter Weiterbildung ist die Handelskammer
seit vielen Jahren tétig und bietet auch im Jahre 1983
mit ihrem in dieser Nummer verdffentlichten Seminar-
und Kurzlehrprogramm ihren angehorigen Betriebsin-
habern und deren leitenden Mitarbeitern die Gelegenheit
ihr berufliches Wissen zu erneuern und den Erkenntnis-
sen unserer Zeit anzupassen. Die in diesen Zeiten prio-
ritare und, in Geldeinheiten gemessen, ,billigste” Zu-
kunftsinvestition ist die der Ausbildung und permanenten
Weiterbildung.

Die Vorstellung schicksalhafter Unterlegenheit, die sich
laut ILRES-Studie unter den Luxemburgern breitmacht
und die gelegentlich die Uberhand bei der Beurteilung
der interregionalen und internationalen Konkurrenzver-
héltnisse gewinnt, mit der Folge einer defaitistischen
Haltung, sollte insbesondere auf seiten der Arbeitgeber
und Arbeitnehmer durch Selbsthilfe, Anregung und Lern-
bereitschaft zu sinnvoller Aktivitat iiberwunden werden.




Simplification des modalités de paiement
pour les opérations de dédouanement

Jusqu’a I'heure actuelle, les droits et taxes dus a I'ad-
ministration des douanes sont acquittés moyennant :
1.- paiement en espéeces
2 - virement ou versement au compte cheque postal ou
au compte courant auprés de la Caisse d’Epargne
du bureau des douanes respectif.

Ce dernier mode de paiement n’est toutefois pas d’ap-
plication générale, mais est réserve aux bénéficiaires
d’un délai de paiement, c’est-a-dire aux déclarants qui,
apreés avoir fourni une caution suffisante, ont droit a diffe-
rer le paiement jusqu’a I'échéance prévue par la légis-
lation applicable en I'espéce.

S'il est bien vrai que les avantages manifestes du paie-
ment différé ont pour résultat que les droits et taxes sont
payés en grande majorité par virements aux comptes
courants des bureaux des douanes, la pratique ne montre
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pas moins que le volume des paiements en espéces est
encore trés élevé.

Afin d’en diminuer I'importance et de réduire par la les
risques de vol et de perte de fonds, tant pour le décla-
rant que pour I'administration, I'administration des dou-
anes vient d’élaborer une procédure de paiement en vertu
de laquelle le déclarant a la faculté d'effectuer les ope-
rations de paiement au guichet de sa banque habituelle
ou de tout bureau des postes et de remettre au rece-
veur des douanes le récépissé du bulletin de versement
dament quittancé ou bien la copie de I'ordre de virement
diment acceptée et certifiée «virement exécute» par
I’établissement financier en question. Cette piéce, con-
statant le paiement des redevabilités au profit du compte
chéque postal ou du compte courant aupres de la Caisse
d’Epargne du bureau des douanes respectif, est acceptée
comme paiement par le receveur, et les droits et taxes
sont censés étre acquittés le jour de la remise au bu-
reau de la piece susdite.

Le but évident de cette procédure est d'éviter, dans la
mesure du possible, les maniements de fonds, ce qui
représente un élément de sécurité important dans I'in-
térét des parties intéressées.

L'administration des douanes invite les entreprises et
commercants concernés de profiter de cette nouvelle
procédure de liquidation pour s'acquitter des droits et
taxes dont ils sont débiteurs.

Le cas échéant, les intéressés peuvent prendre tout
renseignement supplémentaire a ce sujet aupres des bu-
reaux des douanes.
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Fortbildungsseminare der Handelskammer
PROGRAMM 1983

Die Handelskammer ist seit vielen Jahren auf dem Gebiet der beruflichen Weiterbildung tatig. Seit 1977 bietet sie, neben
ihren bekannten Abendkursen in Buchfiihrung und Korrespondenz, ein sich in standigem Ausbau befindliches, den Er-
fordernissen der Wirtschaft angepaRtes Seminarprogramm an.

Berufliche Weiterbildung kann nur dann erfolgreich sein, wenn sie nicht verschult, sondern anforderungsgerecht,
problemorientiert und wirtschaftsnah durchgefiihrt wird. Kaum eine andere Institution ist hierzu mehr geeignet als die
Handelskammer, da sie durch ihre laufenden Kontakte mit den Betrieben bestens liber die beruflichen Anforderungen
informiert ist, die in den einzelnen Wirtschaftszweigen, sowohl an die Unternehmer wie an die Arbeitnehmer gestellt
werden.

Mit ihren Seminaren und Kurzlehrgangen méchte die Kammer ihren angehdrigen Betriebsinhabern und deren leitenden
Mitarbeitern die Gelegenheit geben, ihr berufliches Wissen zu erneuern und den Erkenntnissen unserer Zeit anzupassen.
Auch in Luxemburg hat man mittlerweile den Wert und die Notwendigkeit des Erlernens moderner Technologien im
Rahmen einer gezielt gefiihrten beruflichen Weiterbildung erkannt. Nicht allein zeugt davon deren Verankerung im Ge-
setz vom 21. Mai 1979 uber den technischen und beruflichen Unterricht.

Auf den nachfolgenden Seiten wird das fiir 1983 vorgesehene Seminarprogramm in chronologischer Reihenfolge vor-
gestellt. Wie gewohnt, wurden bei dessen Ausarbeitung den bisher gesammelten Erfahrungen Rechnung getragen und,
was die endgiiltige Ausrichtung betrifft, auf den wertvollen Rat und Beistand des ,Comité de promotion professionnelle
pour le commerce et le secteur HORESCA” unter der Présidentschaft von Herrn Francy HIPPERT als gewahltes Kammer-
mitglied, zurickgegriffen.

Dem Leser soll durch diese Verdffentlichung erlaubt werden, die ihn oder seine Mitarbeiter interessierenden Themen
rechtzeitig vorzumerken, bzw. in seinem Terminkalender fiir 1983 einzuplanen. Zusatzliche Einzelheiten werden gerne
von der Fortbildungsabteilung der Handelskammer auf Anfrage telefonisch mitgeteilt.

Erstes Semester

Verkaufsmitarbeiter werden mehr und mehr verkaufspsychologisch trainiert. Sie wenden neue Verkaufsgesprdchsmetho-
den in der Praxis an und manche Vorgesetzte reagieren mit Befremden, ja mit Ablehnung.

Trainingsmalnahmen bewirken eine umso gréBBere Leistungssteigerung, wenn Trainer und Vorgesetzte die , gleiche Spra-
che” sprechen. Dazu ist ein gleicher Informationsstand erforderlich.

In diesem 2 Tagesseminar werden die Teilnehmer mit den unterschiedlichen Verkaufsgesprachsmethoden vertraut ge-
macht. Sie werden in die Lage versetzt, die fiir das eigene Unternehmen geeignete Verkaufsgespréchsmethode zu entwik-
keln. Sie erhalten Anregungen, welches Wissen und Kénnen dazu gehért, um das betriebsspezifische Verkaufsniveau zu
erreichen.

Programm: — Das Niveau der Verkauferqualifikation ist bestimmt durch die Ubrigen betriebsspezifischen
Marketinginstrumente sowie durch die Beratungsbedirftigkeit des Kunden.
— Verkaufsgesprachsmethoden : Aushandigungsverkauf, Selbstbedienung, Vorwahl,
Bedienung, Beratung und deren Anforderungen an den Verkaufsmitarbeiter.
Strategien des Kundenberatungsgesprachs und deren Voraussetzungen.
— Erarbeitung eines Anforderungsprofils fir Verkaufsmitarbeiter des eigenen Unternehmens.

Referent: Elmar HEINSBERG, Wirtschaftspadagoge und Unternehmensberater, Hiirth-Gleuel (BRD).

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschaftsfuhrer, Personalchefs, Verka'ufsleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von
Einzelhandelsbetrieben.

Datum: Montag, den 31. Januar und Dienstag, den 1. Februar 1983,
jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.00 Uhr.



— Erfolgreiche Werbung am Kaufpunkt

— Aktive Schaufensterwerbung

— Gekonnt werben — besser verkaufen

Jede Werbung und jedes Streben nach Kontakt ist wirksamer, wenn die Ansprache nicht ,,werblich einsilbig”, sondern
mehrfach und auf unterschiedliche Art erfolgt. Erst das Zusammenwirken verschiedener Werbemittel macht eine erfolgrei-
che Aktion aus. Wer im Schaufenster ein spezielles Angebot zu machen hat, sollte dies seinen Stammkunden mitteilen und
in der Tagespresse dem Publikum anzeigen, um neue Kunden zu gewinnen.

Bei der Konzeption dieser Werbeseminare wurde dem notwendigen Zusammenwirken der einzelnen Werbeformen und
-mdglichkeiten voll Rechnung getragen. So wird den Teilnehmern jeweils wéhrend 2 Tagen anhand umfangreicher Unter-
lagen und Ubungen die Problematik und die Durchfihrung einer gezielt geplanten Werbung erléutert.

Die nachstehend unter der Bezeichnung,,Block I und ,,Block Il angefiihrten Veranstaltungen befassen sich mit dem Wer-
pebereich den man als Schauwerbung bezeichnet, d.h. stationér betriebene Werbung, die (iberwiegend an Kaufpunkten
des Facheinzelhandels stattfindet und zwar in den drei Bereichen : Kaufraumwerbung, Schaufensterwerbung, AulBenwer-

bung.

In dem Seminar , Gekonnt werben — besser verkaufen” (Block Ill) lernen die Teilnehmer wie andere wichtige Werbemittel
(Anzeigen, Werbebriefe, Werbeaktionen, usw.), die fir den Erfolg des Fachgeschéftes von grofSer Bedeutung sind, gezielt
eingesetzt werden kénnen. ;

Block | — Erfolgreiche Werbung am Kaufpunkt

Programm: — Markt — Situation — Befragung der Teilnehmer verschiedener Branchen nach
Absatz-Problemen.

— Werbekonzept — Werbung u. Schauwerbung, Werbetaktik, Image,
Aussage, Angebot, Stammkundensicherung,
Werbung neuer Kunden.

— Schauwerbung — Werbung am Kaufpunkt, Warenoriginal, 3-dimensionale
Prasentation, Statte des eigenen Wirkens, Vorteil
gegeniiber sonstiger Werbung, Sehen u. Schauen,
Markenwerbung in Massenmedien, Fachgeschaftswerbung.

— AuRenwerbung — Dauerwerbung, Architektur, Lichtwerbung,
Kunden-Service, Werbegestaltungen, MaRnahmen
gegen Wirkungsabfall, zeitlich begrenzt, Beispiele,
Moglichkeiten, StraRenaktionen gezielt und zu besonderen
Anlassen, Gemeinschafts-Werbungen.

— Schaufenster-Anlagen — Werbetrager Schaufenster, Bewertung Angebotsraume,
Schaufenster-Anlage, Durchsicht-Zonen, Passagen,
Empfehlungen, neuer Trend, Erfolgskontrolle.

— Werbetrager Schaufenster — Beleuchtung, schneiler Wechsel, Schaufensterausschlag,
Kosten, Probleme der Teilnehmer in der
Schaufensteranlage, Stellungnahme zu einzelnen Fall-
Situationen.

— Kaufraumwerbung — Ladenbau, Angebot u. Trend, Warenprasenz,
Verkehrsraume gesteuertes Einkaufserlebnis, deutliches
Service-Angebot.

— Diskussion u. Ubungen — Skizzen von Schaufensteranlagen der Teilnehmer sollen
besprochen werden. Fotos von Kaufrdumen sind
erwinscht.

Datum: Montag, den 7. und Dienstag, den 8. Februar 1983, jeweils von 9.00 bis 12.30 und

von 14.30 bis 18.00 Uhr.



Block Il — Aktive Schaufensterwerbung

Programm : Warenprasentation

Beleuchtung

Farbe

Gestaltung

Symbolik

Bewertung
Schaufenstergestaltung

Datum:

Warenaufmachung, Warenanordnung, Preisschilder, Arten,
Schaufensterwerbung.

Lichtqualitat, Rentabilitat, Helligkeit, Reflexion,
Brennstundenzahl, Lichtfarbe, farbiges Licht.

Funktion, Farbsehen, Farbpsychologische Werte
Farbkontraste, Farbharmonie, Gesetz der Sattigung
Modefarben, Farbe im Raum, Farbkreis. Ubungen
Farbeinsatz.

Gesetze des Sehens, Raumbilder, Kompositionen,
Gestaltungsgesetze.

Dingsymbolik, Signale, Piktogramme, Milieu, Requisiten,
Raumgrenzen als Stimmungstrager.

Ubungen anhand von Dias.

Montag, den 25. und Dienstag, den 26. April 1983 jeweils von 9.00 bis 12.30 und

von 14.30 bis 18.00 Uhr.

Block Ill — Gekonnt werben — besser verkaufen

Programm : — Werbeplanung

— Werbereife

— Corporate ldentity

— Anzeigenwerbung

— Direkt-Mailing

— Sonstige Werbemittel

Datum: Montag, den 17. und Dienstag,

Referent:
Teilnehmerkreis :

Durchfiihrung, Planungszeitraum, Werbestrategie,
Werbekosten — Planungshilfen.

Ware, Personal, Anzeigen, Direktmailing, Sonstige
Werbetrager, AuRenwerbung, Schaufensterwerbung
Kaufraumwerbung, Werbemittelerstellung,
Image-Analyse.

Firmengesicht, Wortmarke, Hausfarben,
Charakteristikum, Stilelemente, Durchfiihrung.
Produktanzeigen, Vertrauenswerbung, Anzeigenelemente
Anzeigenarten, AnzeigengroRe, Streuung, Kosten,
Beispiele (Dia), Firmenstil, Ubungen.

Kundenkartei, Aufmachung, Adresse, Werbekarte
Werbebrief, Prospekt, Gag-Sendungen, Streuung
Kosten, Beispiele (Dia-Originale).

Handzettel, StraRenaktionen, Verkehrsmittelwerbung,
Bogenanschlag, Stadionwerbungen, Prasentationen
Show-Effekte.

den 18. Oktober 1983, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und

von 14.30 bis 18.00 Uhr.

Heinz KRUGLER, Werbeberater und Dozent, Gechingen (BRD).
Inhaber, Geschéaftsfuhrer, Werbeleiter, Verkaufsleiter, Verkaufer, sowie andere fir Werbung

und Schaufenstergestaltung verantwortliche Mitarbeiter.

Wichtiger Hinweis :

Bei der Seminarkonzeption ist man davon ausgegangen, daB die 3 Veranstaltungen als ein

Ganzes zu betrachten sind und wir somit allen Interessenten empfehlen, die 3 Blocke zu
belegen. Andererseits wurde die Stoffverteilung jedoch so gemacht, daR je nach Interesse
jeder Block einzeln besucht werden kann.
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Das Telefon — eine wichtige Verkaufshilfe

Immer mehr Handelsunternehmen miissen durch kostenbewufRtes Handeln, die Kundenbetreuung und Aquisition effi-
zienter gestalten. Verkaufsverhandlungen oder Besuchsvorbereitungen unter Einsatz des Telefons sind nicht nur im Hin-
blick auf die gestiegenen Reisekosten bei groBflachigen Verkaufsgebieten bzw. eingeschrinkten Besuchszeiten ein wichti-
ger Bestandteil des Vertriebs geworden.

Die Teilnehmer sollen im Anschlul an das Seminar in der Lage sein, Telefongespréche systematisch aufzubauen und ziel-,
sowie kostenorientiert zu fiihren. Wéhrend des Seminars wird in Theorie und Praxis (Rollenspiele) das richtige Agieren
und Verhalten am Telefon gedibt.

Ein weiterer Schwerpunkt ist nicht nur die Uberpriifung und evt. Verbesserung des sprachlichen Ausdrucks, sondern auch
das psychologisch richtige Verhalten in der Gespréchsfiihrung gegeniber dem Gesprachspartner.

Programm : _ Die Bedeutung des Telefons zur Unterstiitzung der Verkaufsbemihungen.
Zielgerechter Einsatz des Telefons. Besonderheiten beim Gesprachsbeginn.
Die Grundelemente eines wirksamen Telefongespréaches. Die Kunst des Zuhorens.
_ Stimme, Sprache, Gesprachsklima — die Erfolgsfaktoren im Telefongespréch.
Das positive Gesprachsklima — Die Grundvoraussetzung eines erfolgreichen
Telefongespraches. Moglichkeiten der Gesprachsaktivierung.
— Welche personlichen Bedingungen ggf. Schwéachen spielen beim Telefonieren eine
entscheidende Rolle ?
— Verkaufstechniken am Telefon. ’
— Wie begegnet man aufkommenden Kundeneinwanden ?
— Das Telefon im Alltag.
Wie man sich richtig vorbereitet. KostenbewuBtes Telefonieren. Behandlung von
Reklamationen etc.
— Welche Aufgaben fallen nach Abschluf3 eines Telefongespraches an ?
— Erarbeitung eines individuellen Gesprachsleitfadens (Checkliste) zur Steigerung der
Effizienz und Rationalisierung von Telefonverkaufsgesprachen.
— Praktische Ubungen und Trainingsbeispiele zur Sprechtechnik und Sprachgewandtheit.

Teilnehmerkreis: Inhaber, AuRendienstmitarbeiter, Verkaufssachbearbeiter von GroR- und
Einzelhandelsbetrieben, die entweder viel telefonieren missen oder durch gezielten
Telefoneinsatz ihre Verkaufsleistung steigern wollen (insbesondere der Getrankehandel).

Datum: Donnerstag, den 17. und Freitag, den 18. Februar 1983,
jeweils von 9.00 bis 12.30 und von 14.30 bis 18.00 Uhr.

Kaufzuriickhaltung der Verbraucher, sinkende Rendite und Substanzverzehr kennzeichnen die gegenwértige Situation der
Handelsunternehmen. Trotzdem gibt es praxisbewéhrte Maglichkeiten, mit Initiative, Ideenreichtum und persénlichem En-
gagement, verbunden mit straffer Unternehmensfihrung, auch in wirtschaftlich schwierigen Zeiten den Marktanteil zu er-
halten oder vielleicht sogar noch auszudehnen und eine ausreichende Rendite zu erwirtschaften und so das Unternehmen
sicher durch das Konjunkturtief zu bringen. Die gegenwaértige Rezessionsphase wird mit Sicherheit in absehbarer Zeit von

einem neuen Aufschwung abgelést. Doch nur wer sein Unternehmen rechtzeitig darauf vorbereitet, kann dann auch zum
richtigen Zeitpunkt davon profitieren.

Programm: — Firmenkonjunktur statt Branchenkonjunktur
— Festigung der eigenen Marktstellung (z.B. durch klare Zielgruppenkonzeption, gezielte
Profilierung, Kundenbindung, Konkurrenzbeobachtung usw.)
— MaRnahmen und Moglichkeiten zur Rentabilitatssicherung durch richtige sortiments- und
preispolitische Entscheidungen
— Mobilisierung vorhandener Leistungsreserven
— Sicherung der finanziellen Stabilitat und der Zahlungsfahigkeit
_ wirksame Steuerungs- und Kontrollinstrumente der Unternehmensfiihrung
MaRnahmen und Wege zu einer wirksamen Kostenbeeinflussung
_ Dauerhafte Existenzsicherung durch langfristige Wachstumsplanung und Zielkonzeption,
Festlegung und Verwirklichung personlicher Leistungsziele, usw.

Referent:  Hans-Jiirgen WILCKE, Dipl.-Kfm., BBE-KGIn.
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschaftsfihrer, Filialleiter, leitende Mitarbeiter von Einzelhandelsbetrieben.
Datum: Mittwoch, den 23. Februar 1983 von 9.00 bis 12.30 und von 14.30 bis 17.00 Uhr und

Donnerstag, den 24. Februar 1983 von 9.00 bis 12.30 Uhr.
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Verkaufstraining fiir Junior-Verkdufer im GroRhandel — Grundseminar

Verkaufen heil3t letztlich besser sein als der Mitbewerber — aber worin besser ? Bessere Produkte, besseres Sortiment, bes-
serer Kundendienst, bessere Preise als der Mitbewerber ? Aber was heif3t hier schon bessere Preise : hoher oder unter-
bieten ? Besser sein als seine Konkurrenz kann doch nur bedeuten, bessere Verkéufer und Mitarbeiter zu beschéftigen.

Bessere Mitarbeiter sind betriebswirtschaftlich billigere Mitarbeiter auch wenn sie teuer bezahlt werden, aufjeden Fall sind
sie erfolgreichere Verkéufer.

Tun Sie jetzt etwas fiir Ihre Verkéufer und helfen Sie den Nachwuchskréften, damit sie nicht sich und lhr Unternehmen ge-
fahrden, denn : ,,Das Unternehmen hat die Zukunft, das die besseren Verkéufer hat”.

Bei dieser Veranstaltung werden Ihre Nachwuchsverkéufer und Kundenberater unter Einsatz modernster Lehrmittel und
Lehrmethoden trainiert. (Fallbeispiele, Lehrgespréche, Gruppenarbeit, Diskussion und Einsatz von echten Verkaufsgespra-
chen und einer Fernsehanlage).

Programm: — Die Bedeutung der Personlichkeit und der Ausstrahlung fur den Verkaufserfolg.

— Welche Voraussetzungen erwartet ein Kunde heute von einem guten Verkaufer ?
— Das Anforderungsprofil eines Verkaufers.
— Grundlagen der Verkaufsrhetorik.
— Aufbau und Inhalt eines erfolgreichen Verkaufs bzw. Beratungsgespraches.

(. — Fehler, die beim Fiihren eines Verkaufsgespraches vermieden werden mussen.

- — Einfiihrung in die Fragetechnik und praktische Argumentationsiibungen.
— Wie lassen sich Zusatzverkaufe am besten forcieren ?
— Zehn praxiserprobte Verkaufstips. ;
— Erarbeitung einer individuellen Checkliste und eines MaRnahmenkataloges zum Abbau

dieser ,persénlichen” Negativbereiche.

Referent: Gerd REHBOCK, Verkaufstrainer, Hamburg.

Teilnehmerkreis: Inhaber, Verkaufer und Kundenberater, sowie Nachwuchskrafte aus allen Bereichen des
GroRhandels.

Datum: : Montag, den 28. Februar und Dienstag, den 1. Méarz 1983,

jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 18.00 Uhr.

Die Ausiibung einer selbsténdigen Tétigkeit wird durch eine Reihe von Gesetzesbestimmungen geregelt. Bevor ein an-
gehender Unternehmer sich im Handel selbsténdig macht, muB8 er neben wirtschaftlichen und finanziellen Fragen auch
verschiedene juristische Probleme lésen. Dieses Seminar faB3t die wichtigsten Gesetzesfragen zusammen, beschreibt die
praktischen Behordengénge und erliutert die einzelnen Schritte anhand von praktischen Beispielen.

I’

Programm : — Die Gesetzgebung Uber die Handelsermachtigungen
— Erlauterung einzelner branchenspezifischer Fragen
— Zusatzliche Genehmigungen und Eintragungen.

Teilnehmerkreis: Personen, welche eine Betriebsgriindung planen.

Datum: voraussichtlich am 1. und 3. Méarz 1983, jeweils von 20,00 Uhr bis 21,30 Uhr.

Programm : — Rahmengesetz des Mittelstandes
— Ausristungskredite (SNCI)
— Steuerliche Investitionshilfen i
Referent: ’ — Experte der Handelskammer und Mitglied der staatlichen Gutachterkommission.
Teilnehmerkreis: — Betriebsinhaber und ihre leitenden Mitarbeiter.
Datum: — Montag, den 14. Marz 1983, von 20,00 bis 22,00 Uhr.



Verkaufstraining fiir den Einzelhandel

Die Art und Weise der Verkaufsgespréchsfihrung in beratungsintensiven Branchen unterliegt grundsétzlich eigenen Ge-
setzmaéligkeiten, denn beraten ist etwas anderes als bedienen.

Zielsetzung der Kundenberatung ist, das Risiko des Fehlkaufs fiir den Kunden zu mindern, ja auszuschlie3en. Damit ge-
winnt der Verkauf eine neue Dimension ; es wird nicht nur eine Ware verkauft, sondern eine individuelle Lésungsidee und

die geeignete Ware angeboten.

Somit beinhaltet Kundenberatung eine Serviceleistung, die nicht kopiert werden kann ; eine Leistung, die Einfihlungsver-
mdogen, Fachwissen und Ideen der Verkaufsmitarbeiter mitverkauft. Aber wie sieht dies in der Praxis aus ?

Nicht jeder Kunde bendtigt eine Beratung. Kennen Sie die Signale, die eine Bedienung notwendig machen und eine Bera-
tung ermdéglichen ? Wer Probleme l6sen will, muB die Ursachen kennen. Haben Sie den Kunden und sein Problem wirklich
im Griff. bevor Sie mit der Argumentation/Begriindung beginnen ? Argumente finden dann Interesse, wenn sie kundeno-
rientiert formuliert sind. Haben Sie den Eindruck, dal3 der Kunde Sie wirklich versteht ; kénnen Sie Fachbegriffe in Nutzen-
argumente umsetzen oder sind lhre Argumente allgemeiner Art ? Weil dies alles so wichtige Fragen im Umgang mit kriti-
schen Kunden sind, sollten Sie an diesem Basis-Seminar teilnehmen !

Programm: — Aufbau und Zielsetzung des Verkaufsberatungsgesprachs. '
— Situationsgerechte Gespréachseroffnungen.
— Menschen besser verstehen und kontakten.
_ Konkrete und unkonkrete WunschauRerungen.
— Frageformen und deren Wirkung.
— Nicht-direktive Fragetechniken.
— Aktives Zuhoren heiRt mehr als zuhoren.
— Einwandbehandlungsmethoden.
— Entscheidungshilfen.
— Empfehlungen aussprechen.
— Preisargumentation.
— Zuempfehlungen richtig einleiten.
— KaufabschluBsignale.

Referent: Elmar HEINSBERG, Wirtschaftspadagoge und Unternehmensberater, Hirth-Gleuel, BRD.

Teilnehmerkreis: Inhaber, Verkaufsleiter, Verkaufer und Fachberater von Einzelhandelsbetrieben (Textil,
Schuhe, Elektro, Eisen- und Haushaltswaren, Farben und Tapeten, Mobel, Sanitér, usw.)

Datum: Dienstag, den 8. und Mittwoch, den 9. Marz 1983 jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und
von 14.30 bis 17.00 Uhr.

Im Einzelhandel bildet die Gesetzgebung iber den unlauteren Wettbewerb und die Preisbildung den allgemeinen Rahmen,
innerhalb dessen der Geschiftsleiter seine Verkaufspolitik pestimmen kann. Anhand von praktischen Beispielen und von
verschiedenen Gerichtsurteilen werden in dieser Veranstaltung die einschlégigen Gesetzesbestimmungen erlautert.

Programm — Reglementierung des unlauteren Wettbewerbs.
— Gesetzliche Regeln zur Preisfestsetzung.
— Beispiele aus der Praxis.

Teilnehmerkreis: Betriebsinhaber und leitende Mitarbeiter aus allen Bereichen des Handels.

Diese Veranstaltung ist eine logische Fortsetzung des Seminars tiber das Niederlassungsrecht und richtet sich
somit auch an Personen, welche eine Betriebsgriindung planen.

Datum voraussichtlich am 8. und 10. Marz 1983, jeweils von 20.00 bis 21.30 Uhr.
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In der augenblicklichen Wirtschaftsphase haben die absatzorientierten MaBnahmen gegeniiber den kapitalintensiven Ex-
pansionsbestrebungen das Vorfahrtsrecht.

Auch fiir Ihr Geschéft ist der Verkauf als Erndhrungstrakt zu werten. Um das Marketinginstrument,, Verkaufsforderung“lo-
kal- und saisongerecht einsetzen zu konnen, ist die prazise Marktanalyse eine zwingende Voraussetzung.

In diesem Seminar erhalten Sie praxisnahe Anregungen, wie Sie lhr Einzugsgebiet planméBig untersuchen kénnen. Erst
wenn Sie geniigend Daten (iber die aulSerbetrieblichen Faktoren wie : Beviélkerungsstruktur, Konkurrenzanalyse und Ver-
kehrssituation ermittelt haben, kénnen Sie die Verkaufsférderung magerecht auf den lokalen Markt ausrichten.

Programm :

®

Referent:

Teilnehmerkreis :

Datum:

_ Methoden der Markterkundung vom Konsumentenverhalten Gber die
Konkurrenzbeobachtung bis zur Imageanalyse.

_ Der Vorteil von Testeinkaufen zur Aufdeckung von Schwachstellen.

_ Wie lassen sich innerbetriebliche Einsatzfaktoren als umsatzbelebende Verkaufsforderung
einsetzen ?

_ Welche Verbrauchervorteile kann das Fachgeschéaft gegeniiber anderen Betriebsformen
einsetzen ?

— Nach welchen Forderungen muR eine verlockende Warenpréasentation erfolgen ?

_ Welche Ziele miissen bei einer rationellen Ladengestaltung angestrebt werden ?

— Welches sind die optischen Grundgesetze, um Sonderangebote, Neuheiten und
Saisonschlager aufféllig zu betonen ? :

— Nach welcher psychologischen Reihenfolge muf |hr Warenangebot erfolgen?

— Checkliste zur Verbesserung des Verkaufsvorganges.

— Erfolgsformel fiir die tagliche Arbeit.

Siegfried MENNINGER, Dipl.-Fachberater, Bonn — Bad-Godesberg.

Inhaber, Verkaufsleiter und andere leitende Mitarbeiter von Einzelhandelsbetrieben.

Montag, dén 7. Marz 1983 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.00 Uhr.

. Geschickt im Umgang mit Kunden

Die Mitarbeiter in der Auslieferung, der Montage und im Kundendienst entscheiden mit dber den guten Ruf des Unterneh-
mens und beeinflussen sehr oft einen schnellen Zahlungseingang. Durch ungeschicktes Verhalten beim Kunden kann der
Grundstein gelegt werden fiir langwierige und kostenspielige Beanstandungen. Andererseits kénnen diese Mitarbeiter
durch ein psychologisch geschicktes Verhalten mit dazu beitragen, dal der Kunde Stammkunde bleibt und dem Unterneh-
men neue Stammkunden verschafft. Die Seminarteilnehmer sollen erkennen lernen, wie durch angemessene Verhaltens-
weisen gegeniiber Kunden ungewollte Reaktionen vermieden werden kénnen.

Programm :

Referent:

Teilnehmerkreis :

Datum:

Kundenorientiertes Denken und Handeln, weshalb ?
Umgangsformen und deren Wirkung

— SelbstbewuRtes Gesprachsverhalten in kritischen Situationen
— Falle aus der Praxis

Ubungen

Elmar HEINSBERG, Wirtschaftspadagoge und Unternehmensberater, Hiirth-Gleuel, BRD.

Inhaber, Verkaufsleiter, Fachberater, Kundendienstmitarbeiter, Auslieferer und Monteure von
GroR- und Einzelhandelsbetrieben, insbesondere aus den Bereichen Mébel, Elektro und
Sanitar.

Montag, den 21. und Dienstag, den 22 Marz 1983, jeweils von 9,00 bis 12,30 Uhr und
von 14,30 bis 17,00 Uhr.



Die Teilnehmer lernen im Seminar durch das Studium von Bewerbungsunterlagen und durch das Fiihren von Einstellungs-
gespréachen mit Bewerbern fir Fiihrungspositionen und fiir Tatigkeiten als Fachkraft die Bewerber auszuwéhlen, die von
ihrem Engagement fiir die Firma, von ihrem fachlichen Konnen, ihrem verkéuferischen Geschick und ihrer Bereitschaft und
Féhigkeit zur Zusammenarbeit als Mitarbeiter besonders geeignet sind.

Programm :

Referent:

— Studium echter Bewerbungsunterlagen

— Vorauslese und gezielte Gesprachsvorbereitung anhand der Unterlagen

— Durchfiihrung von Einstellungsgesprachen

— Vergleich mehrer Einstellungsgesprache mit demselben Bewerber

— Beobachtungs-, Beurteilungs- und Prognoseibungen bei Einstellungsgesprachen
— Entscheidungstraining anhand der Bewerberbeurteilungen

Bei den Gesprachsiibungen wird ein Videorecorder eingesetzt.

Dr. Klaus RISCHAR, Padagogisches Institut fir die Wirtschaft, Bad Soden-Salmtnster (BRD)

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfiihrer, Personalchefs, sowie andere leitende Mitarbeiter von GroR- und

Datum:

Einzelhandelsbetrieben.

Freitag, den 25. Mérz von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 18.00 Uhr und
Samstag, den 26. Méarz 1983 von 9.00 bis 13.00 Uhr.

Ziel der Veranstaltung ist es, den Teilnehmern die geschlossene Konzeption einer zeitgeméRen und praktikablen Fihrung
vorzustellen. Die Teilnehmer sollen ferner wéhrend des gesamten Seminars die Umsetzung der Vorschlége in die eigene
Praxis iiberpriifen und Fiir und Wider abwégen kénnen. Am Ende der Veranstaltung soll bei den Teilnehmern ein Urteil iber
Einsatz und Auswirkungen dieser Flihrungskonzeption im eigenen Bereich oder (und) im gesamten Unternehmen stehen.

Programm :

Referent:

— Wandel von Menschenfithrung und Betriebsorganisation.

— Die bisherigen Leitbilder der Fiihrung im Betrieb.

— Die Grenzen des Fiihrungsstils.

— Das neue Bild des Vorgesetzten, bzw. des Mitarbeiters.

— Die Notwendigkeit einer modernen Fihrung.

— Die Delegation von Verantwortung als Fithrungs- und Organisationsprinzip.

— Das Wesen der Delegation von Verantwortung.

— Die erforderlichen Voraussetzungen.

— Organisationsplan und Fiihrungsgrundsatze.

— Rechte und Pflichten des Mitarbeiters, bzw. des Vorgesetzten.

— Das Risiko bei der Ubertragung von Verantwortung.

— Das Problem einer ordnungsgemaRen Kontrolle unternehmensspezifischer
Probleme und deren Lésung.

— Die Auswirkung des Fiihrungsstils auf Betriebsklima und Betriebserfolg.

— Die zuklnftige Entwicklung.

Dr. Karlfried HANS, Dipl.-Kfm., Ratingen (BRD).

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfiihrer, Personalchefs und leitende Mitarbeiter von Handelsbetrieben.

Datum:

Dienstag, den 19. April 1983 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr.

En cas de changement d’adresse, veuillez bien nous informer.

Chambre de Commerce BiP 1503 Tél. 435853 Luxembourg
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Ein heikles Thema : Reklamationen ui

Wissen Sie, wieviel Umsatz Sie schon verschenkt haben, weil ein Kunde aufgrund seiner Reklamation durch lhren Mitar-
beiter falsch behandelt wurde ?

Untersuchungen zeigen immer wieder, unberechtigte Beschwerden bzw. Reklamationen gibt es selten. Viele Verkéufer,
Verkaufssachbearbeiter, Mitarbeiter mit Kundenkontakt vermitteln Ihren beschwerdefiihrenden Kunden oft das Gefiihl
der Falschdarstellung, teilweise bezichtigen sie sie auch der Unkorrektheit.

Meistens bleibt dem Kunden keine andere Wahl, er muB3 diesen ,,Standpunkt” akzeptieren. Vordergrindig macht er es
auch. Aber mit welcher Folge ? Bei zukiinftigen Bedarfsféllen orientiert er sich an diesen in der Vergangenheit liegenden
Vorfillen und zeigt ein folgerichtiges Kundenverhalten. Er kauft dann woanders ein, deckt seinen ganzen oder einen
erheblichen Teilbedarf bei einem anderen Lieferanten.

Korrekte Reklamationserledigung mul3 nicht ,,gro8ziigig” heiSen. Man mul$ es nur kénnen ! Hier will dieses Seminar hel-
fen. Anhand praktischer Beispiele soll das gesamte Spektrum der Reklamationsbehandlung im persénlichen Gesprach
bzw. Telefongespréach behandelt werden.

Ein Seminar fiir den aufgeschlossenen, aktiven Mitarbeiter, der auch an die Interessen des Unternehmens denkt und der er-
kannt hat, da3 man aufgrund von Reklamationen keine Kunden mehr zu verlieren braucht.

Programm : — Reklamationen und deren Ursachen. Wie verhalten sich die Kunden beim Vortragen ihrer

Reklamation ? (Eine Bestandsanalyse)

— Der Kunde und seine Reklamation— Richtiges Verkauferverhalten ist erlernbar!

— Gibt es eine bestimmte Kundengruppe, die bei Reklamationen besonders empfindlich
reagiert ?

— Wie man Reklamationen entgegennimmt und behandelt.

— Bessere Reklamationsbehandlung durch die Zuku-Methode (= Regeln fiir die richtige
Kundenbehandlung)

— Was ist zu tun, wenn die Ursache der Reklamation nicht beim Produkt selbst, sondern
beim Mitarbeiter liegt ?

— Kleine Kundentypologie — wie man sich bei bestimmten Menschentypen richtiger verhalt.

— Die betriebliche Nachbehandlung einer Reklamation — Lernen Sie, die Ursachen zu
beseitigen.

— Erarbeitung einer individuellen Checkliste zur Reklamationserledigung.

— Praktische Ubungen und Rollenspiele.

Jeder Seminarteilnehmer hat die Moglichkeit, auch seine individuellen betrieblichen Félle vorzutragen und zu
diskutieren. Auf Wunsch werden ihm exemplarische Behandlungswege aufgezeigt.

Referent: Gerd REHBOCK, Betriebs- und Werbeberater, Hamburg.

Teilnehmerkreis: Inhaber und Mitarbeiter von GroR- und Einzelhandelsbetrieben, z.B. Verkéufer im Innen- und
AuRendienst, Verkaufssachbearbeiter, Mitarbeiter von Telefonzentralen, Personen, die
Kundenkontakt haben sowie andere Mitarbeiter die mit Reklamationen befaRt werden kénnen
(Lager- und Versandwesen, Rechnungswesen etc.)

Datum: Mittwoch, den 13. und Donnerstag, den 14. April 1983, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und
von 14.30 bis 18.00 Uhr.

Sie investieren in lhrem Unternehmen

Wir helfen Ihnen bei der Aufstellung Ihres Finanzierungsplanes.

Wir beraten Sie Uber die staatlichen Investitionshilfen.

Unter gewissen Voraussetzungen iibernehmen wir eine Birgschaft
und erleichtern somit die Aufnahme eines Darlehens bei einem
Finanzinstitut.

Mutualité de Cautionnement et d’Aide aux Commercants s. c.
Boite postale 1503 LUXEMBOURG, Tél.: 4358 53
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Ziel dieser Veranstaltung ist es die Vorgesetzten in der richtigen Handhabung der Fiihrungsmittel , Kritik und Anerken-
nung” zu unterweisen. Die Vorgesetzten sollen in die Lage versetzt werden, durch richtige Anwendung die Leistungen der

Mitarbeiter zu steigern

Programm :

Referent:

Teilnehmerkreis:

Datum:

und méglichem Fehlverhalten in situationsgerechter Form zu begegnen.

Kontakt als Voraussetzung fiir eine erfolgreiche Kritik
Die Klarung des Sachverhaltes

Die Entgegennahme der Grinde

Das Urteil

Die Objektivitat des Urteils

MaRnahmen und Konsequenzen

Das erzieherische Element der Kritik

Die Beendigung des Kritikgesprachs

Das Trennungsgesprach

Zeitpunkt und Ort fiir das Kritikgesprach

Ein Modell als Hilfe fur den Praktiker

Sonderform der Kritik und ihre Auswirkungen

Die Anerkennung als Fiilhrungsmittel

Regeln und Einsatz

Wie kann eine richtige Anerkennung Mitarbeiter motivieren 2
Fille aus der Praxis und ihre Analyse.

Dr. Karlfried HANS, Dipl.-Kfm., Ratingen (BRD).

Inhaber, Geschaftsfiihrer, Personalchefs, und leitende Mitarbeiter von Handelsbetrieben.
Mittwoch, den 20. April 1983 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr.

Erfolgreiche Kundenpflege am Telefon

Jeder glaubt, er kann richtig telefonieren. Ob er es wirklich kann, dariiber macht er sich selten Gedanken. Nur, die Kunden
merken es und reagieren entsprechend. Mul es so sein und vor allen Dingen, auch so bleiben ?

Ziel dieses Seminars ist es, allen Teilnehmern die Grundlagen des richtigen Verhaltens und Reagierens am Telefon zu ver-

mitteln.

Viele organisatorische, psychologische, rhetorische und verkéuferische Elemente miissen von jedem Mitarbeiter beachtet
werden, der iiber das Telefon Kontakt mit dem Kunden bekommt.

Das Verhalten der Mitarbeiter am Telefon prégt das Image des Unternehmens in entscheidender Weise mit.

Programm :

Teilnehmerkreis :

Datum:

12

Der erste Eindruck ist entscheidend ; welches Bild ergibt sich daraus fir den Kunden ?
Entspricht Ihre Sprech- und Redetechnik den notwendigen Anforderungen des Telefon-
dienstes ?
Das richtige Verhalten am Telefon:
Gesprachsvorbereitung — worauf mu® man achten?
Wie lassen sich Verstandigungsschwierigkeiten vermeiden ?
Worauf sollte man bei einer korrekten Gesprachsunterbrechung achten?
Richtige Gesprachsfiuhrung am Telefon ; was erwartet der Anrufer?
Wann sollte man einen Rickruf zusagen ?
Externe und interne Gesprache — wie werden sie richtig behandelt ?
Die haufigsten Fehlerquellen beim Telefonieren; wie lassen sie sich vermeiden ?

— Das richtige Verhalten im Umgang mit schwierigen Kunden ist erlernbar.
— Erstellung eines Merkmal-Kataloges bzw. eines Gesprachsleitfadens fur den praktischen

Alltag.

— Praktische Ubungen

Inhaber und Mitarbeiter von GroR- und Einzelhandelsbetrieben, die haufig telefonieren,
insbesondere AuRendienstmitarbeiter, Verkaufssachbearbeiter sowie Mitarbeiter von
Telefonzentralen.

Donnerstag, den 19. und Freitag, den 20. Mai 1983 jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und

von 14.30 bis 18.00 Uhr.



\\
b

Zweites Semester

In diesem Seminar lernen die Teilnehmer alle Aspekte der AuBen- und Innenfinanzierung sowie die Beurteilung und Steue-
rung der Finanzbewegung in einem Einzelhandelsbetrieb kennen. Damit wird die Voraussetzung fiir angemessene Kapital-
rendite, ausreichende Liquiditdt und finanzielle Sicherheit geschaffen.

Programm :

Referent:

Teilnehmerkreis :

Datum:

Vermogens- und Kapitalstruktur und ihre Beurteilung

Krisensichere Finanzierung

— Kostengiinstige Inanspruchnahme von kurzfristigen Krediten

— Der richtige Umfang der Eigenfinanzierung

— Substanzverluste/Scheingewinne

— Der tatsiachliche Fremdfinanzierungsspielraum

— Liquiditatsanalysen

— Liquiditatskontrolle und -planung

— Innenfinanzierung aus Afa, Wertberichtigungen, Selbstfinanzierung, Cash-flow
— Der Verkehr mit den Banken.

Manfred ABELS, Dipl.-Kfm., Unternehmensberater, Weilerswist (BRD).
Inhaber, Geschéftsfiihrer, leitende Mitarbeiter von Einzelhandelsbetrieben.
Montag, den 26. September 1983 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.00 Uhr.

Programm :

Referenten:

Datum:

Programm:

Teilnehmerkreis :

Datum:

— Zusammenfassung der wichtigsten arbeits- und sozialrechtlichen Bestimmungen,
betreffend die Einstellung und Beschéaftigung von Arbeitnehmern: Arbeitsvertrag,
sozialer Mindestlohn, Sonntags-, Feiertags- und Nachtarbeit, Uberstunden, Sozialabgaben,
usw.

_ Die Lohnsteuer: die verschiedenen Einkommensarten, steuerpflichtiges Einkommen,
Bruttobeziige, steuerfreie Bezlige, Sonderausgaben, Werbungskosten, gesetzliche
Pflichtbeitrage, aukergewohnliche Belastungen, Arbeitnehmerfreibetrag, Lohnsteuertabelle,
Lohnsteuerkarte, Lohnsteuerjahresausgleich, usw.

— In einer anschlieRenden Diskussion kénnen spezielle Probleme und praktische Fragen von
Teilnehmern zur Sprache kommen.

Armand HAAS, Simone FOLSCHEID, Compagnie Fiduciaire, Luxemburg.

voraussichtlich am 27., 29. September, 4. und 6. Oktober 1983,
jeweils von 20.00 bis 21.30 Uhr.

— Der Beschaftigungszugang

— Der individuelle Arbeitskontrakt

— Das kollektive Arbeitsabkommen

— Die Arbeitsregelung : Arbeitsdauer, gesetzliche Feiertage, Sonntags- und Nachtarbeit,
bezahlter Urlaub

— Die Arbeitsentschadigung

— Die Vertretung der Sozialpartner auf der Ebene der sozialberuflichen Kategorie:
die Personalvertretung auf Betriebsebene

— Die Arbeitskonflikte : Schlichtung und Schiedsgericht, Arbeitsgerichtbarkeit,
Gewerbeinspektion

— Die Beschaftigung von Sonderkategorien von Lohnempfangern

— Die Organisation des Arbeitsmarktes

Inhaber, Personalchefs, sowie leitende Mitarbeiter aus allen Unternehmensbereichen.

voraussichtlich am 11, 13., 18., 20., 25. u. 27. Oktober 1983 jeweils von 20.00 bis 21.30 Uhr.
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Verkéufer zu fihren wird immer schwieriger. Nicht nur die Anforderungen von seiten des Marktes nehmen zu, auch die Er-
wartungshaltungen der Mitarbeiter im AuBendienst zwingt den Unternehmer, die Fiihrungskréfte zum Umdenken. Auch
im AuBendienst gilt der Fiihrungsgrundsatz : Der Mitarbeiter will gefiihrt werden.

Neben diesem Fiihrungsanspruch muf8 auch die Effektivitdt und die Vorgehensweise des Verkéufers im AuBendienst im-
mer wieder (iberpriift werden. Die Verluste, die durch einen . schlechten Mitarbeiter im AuBendienst” entstehen konnen,
sind spéter sehr schwer zu korrigieren. Wo noch spielt die erforderliche Vertrauensbasis von der Verkaufsleitung zum

AuBendienstmitarbeiter eine so groe Rolle ?

In diesem Seminar sollen die Grundlagen einer effektiven und wirtschaftlichen Fiihrung einer Verkaufsorganisation praxis-
orientiert erértert werden. :

Programm: — Benétigt ein AuRendienstmitarbeiter unternehmerisches Denken ? Welche Probleme kénnen

sich hieraus ergeben ?

— Welchen Schwierigkeiten ist der AuRendienst bei seinen Verkaufsbemiihungen ausgesetzt ?

_ Kriterien der Zusammenarbeit zwischen Verkaufsleitung und AuRendienst. Umfang der
Kontrolle und des Kontrollverfahrens durch die Verkaufsleitung.

— Maoglichkeiten der Unterstiitzung des AuRendienstes durch die Verkaufsleitung.

_ Daten und Kennzahlen als Grundlage fiir die tagliche Arbeit des AuRendienstes;
— Notwendigkeit einer Tourenplanung.

— Leistungsvorgaben fiir den AuRendienst. Wie lassen sich diese ermitteln und wie einfihren ?

— Einsatz und Steuerung des AuRRendienstes.

— Das Anforderungsprofil eines qualifizierten AuRendienstmitarbeiters. Auswahlkriterien bei der
Einstellung bzw. beim Einsatz von neuen Mitarbeitern im Aufendienst.

— Notwendigkeit eines Berichtwesens im AuRendienst mit praktischen Beispielen. Welche
Informationen sollte der AuRendienst der Verkaufsleitung geben ?

— Motivationsméglichkeiten im AuRendienst — Umsatzsteigerung durch
Verkauferwettbewerb ?

_ Betriebswirtschaftliche Grundlagen : Werbung, Preispolitik, Kosteniiberlegungen im
AuRendienst.

— Praktische Beispiele, Gruppenarbeiten und Fallstudien.

Referent: Gerd REHBOCK, Verkaufstrainer, Hamburg.

Teilnehmer: Betriebsinhaber, kaufmannische Leiter, Verkaufsleiter und qualifizierte Nachwuchskréafte, die
fiir Fihrungsaufgaben im Vertrieb vorgesehen sind.

Datum: Mittwoch, den 19. und Donnerstag, den 20. Oktober 1983, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr
und von 14.30 bis 18.00 Uhr.

Auch bei festgeschriebenen Kalkulationsspannen und stagnierenden oder sogar riickldufigen Umsétzen steigen die Be-
triebskosten weiter. Gezielte und konsequente Beeinflussung ist deshalb im Rahmen der notwendigen Konsolidierungsbe-
miihungen der wirksamste Weg zur Renditesicherung.

Programm: — Kosten als Rentabilitatsfaktoren
— Kostenplanung und Kostenkontrolle
— Kostenanalyse als MaRnahme zur Gewinnsteigerung

— Kostensenkung durch Leistungssteigerung
— Wege zur Kostenbeeinflussung in den Hauptkostenblécken : Personalkosten, Raumkosten

u. Sachkosten
— Ausarbeitung und Durchsetzung eines betriebsindividuellen Kostensparprogramms.

Referent: Hans-Jiirgen WILCKE, Dipl.-Kfm., BBE-K&In.

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschaftsfiihrer, leitende Mitarbeiter aus Verkauf und Verwaltung von GroR3- und
Einzelhandelsbetrieben.

Datum: Montag, den 24. Oktober 1983 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.00 Uhr.
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- Wissenswertes iiber Kredite und Darlehen

Programm : — Der Bankkredit

— Der Kreditantrag : Antragsteller, Bestimmung des Kredites, Betrag, Dauer, Kreditart,
Sicherheiten : Wechselbiirgschaft (Aval), Burgschaft, Hypothek, Verpfandung
(von Versicherungen, von Geschéftsfonds).

_ Die verschiedenen Kreditméglichkeiten : Kontokorrent-Kredit, Eigenwechsel, Diskontkredit,
Finanzierung, personlicher Kredit, Dokumentenakkreditiv, Investitionskredit (SNCI),
Kreditkarten (carte-chéque), Bausparen.

— Der Bankscheck

— Der Wechsel

— Leasing

— Factoring

Teilnehmerkreis : Inhaber und leitende Mitarbeiter aus Klein- und Mittelbetrieben aus allen
Unternehmensbereichen.

Datum: voraussichtlich am 3., 8., 10., 15., 17., 22. und 24. November 1983,
jeweils abends von 20,00 bis 22,00 Uhr.

®

 Leistungssteigerung und Gewinnmaximierung im Verkauf

Verkaufstraining fiir den GroBhandel — Aufbauseminar

Der Kundenkreis, den man gewonnen hat, soll weiterhin psychologisch richtig betreut werden und okonomisch sinnvoll ge-
pflegt werden, aber wie ? 27 % aller verkéuferischen MiBerfolge gehen auf das Konto der schlechten Organisation oder gar
planlosen Arbeit des Verkéufers zuriick — kein Zeitplan, kein Kundenplan, kein Tourenplan oder oft sogar kein Verkaufs-
plan. Der Verkdufer mul3 seine Methoden stédndig einer kritischen Priifung unterziehen. Wer heute mit Verkaufsmethoden
von gestern noch arbeitet, wird morgen nicht mehr dabei sein ! Verka ufen wird immer schwieriger, und auf die Dauer wird
es sich kein Unternehmen leisten kénnen, im Verkauf nur durchschnittliche Mitarbeiter zu beschéftigen.

Dieses Seminar ist auch fiir langjéhrige und erfahrene Verkéufer im AulSendienst gedacht und soll Kenntnisse vermitteln
und Féhigkeiten herausbilden, die dem aufgeschlossenen Verké&ufer eine wertvolle Hilfe fiir seine Berufspraxis sind.

Programm: — Welche Marktveranderungen sind in den nachsten Jahren zu erwarten, und wie bereitet
sich ein verantwortungsbewuRter Verkaufer am besten vor ?
— Durch welche personlichen Arbeitstechniken kann man seine Leistung im
‘ Verkauf/AuRendienst steigern ?
‘ — Kundenstrukturanalyse und Leistungskennziffern ; Erstellung einer Checkliste zur Gewinnung
neuer Kunden, bzw., Intensivierung bestimmter Altkunden.
— Rhetoriktraining fiir AuBendienstmitarbeiter.
— Fehleranalyse im Verkaufsgespréach. Praktische Méglichkeiten guter Rede- und/oder
Verhandlungsfuhrung.
— Gestaltung von Gespréachen und Verhandlungen; Praktisches Stufentraining ;
Einwandtechniken.
— |st das Verkaufsgespréach primér ein personen- oder ein sachorientiertes Gesprach ?
— Was verraten nonverbale Signale ? Ausdrucksmittel und Erkenntnisse der Korpersprache.
_ Wie kann man seine Verhandlungsposition in harten Preisgesprachen beibehalten ?
— Erérterung schwieriger Verkaufssituationen aus dem Kreis der Teilnehmer.
— Erarbeitung eines personlichen Aktionsplanes.
— Rollenspiele und Fallstudien mit anschlieRender Besprechung.

Referent: Gerd REHBOCK, Verkaufstrainer, Hamburg.

Teilnehmerkreis: Inhaber, Verkiufer, Kundenberater, sowie Nachwuchskrafte von GroRhandelsbetrieben,
welche das Grundseminar ,Wie man an Kunden verkauft und neue Kunden gewinnt”
absolviert haben.

Datum: Mittwoch, den 16., Donnerstag, den 17. und Freitag, den 18. November 1983,
jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 18.00 Uhr.
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Train the trainers

P

und Lehrverfahren

Ziel des Seminars ist es, die Teilnehmer mit den modernen Erkenntnissen der Erwachsenenbildung und ihrer Anwendung
vertraut zu machen. Die Teilnehmer sollen am Ende in der Lage sein, die vermittelten Erkenntnisse im Rahmen ihrer eigenen
petrieblichen Aus- und Weiterbildungstatigkeit unmittelbar verwerten zu kénnen.

Programm:

Referent:

Teilnehmerkreis:

Datum:

— Vorlesung, Referat, Vortrag, Rede
Besondere Beriicksichtigung des Vortrags, Vortragsformen, Stoffsammlung, Stoffordnung,
Moglichkeiten des methodischen Vorgehens, Moglichkeiten der Manuskriptgestaltung,
Vortragsstile, Arbeitsmittel, Rhetorische Tips, Anfang und Ende, Praktische Ubungen,
Techniken der Diskussionsleitung, die Diskussion als VortragsabschluRR.

— Das Lehrgesprach
Formen des Lehrgesprachs und ihre Anwendbarkeit bei betrieblichen Trainingsvorhaben
— Sachliche und personliche Voraussetzungen fur den Erfolg — Prinzipien der
Fragestellung — Fragearten und ihre Gewichtung im Hinblick auf den Trainingseffekt
_ Der DenkanstoR — Die Technik des Lehrgesprachs — Praktische Ubungen.

— Simulationstraining
Was ist ein Rollenspiel ? — Das Rollenspiel als Instrument zur Verhaltensanderung
— Anwendungsméglichkeiten innerhalb betrieblicher Trainingsvorhaben — Die Technik der
Vorbereitung — Durchfithrung und Auswertung — Klippen und Gefahren — Praktische

Ubungen — Die Arbeit mit Gutachten — Das 6er-Kolloquium.

— Die Gruppenarbeit
Formen der Gruppenarbeit — Gruppenpadagogische und gruppendynamische Erkenntnisse
im Dienste der Trainingsarbeit — Spezifische Anwendungsmaéglichkeiten — Vorbereitung,
Durchfiihrung und Auswertung von Gruppenarbeiten — Praktische Ubungen zur
Sensibilisierung.

Dr Karlfried HANS, Dipl.-Kfm., Ratingen (BRD).

Betriebsinhaber, Personalchefs, innerbetriebliche Dozenten und Managementtrainer,
Verkaufstrainer, Ausbildungsleiter, sowie andere Fiihrungskrafte, die sich mit der
Personalentwicklung ihrer Mitarbeiter beschaftigen.

Dienstag, den 22., Mittwoch, den 23. und Donnerstag, den 24. November 1983,
jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr.

Anmeldungen zu den Seminaren werden friihestens 4 Wochen im voraus unter der Rufnummer
435853 entgegengenommen. e

Falls nicht anders vermerkt, finden die Veranstaltungen in der Handelskammer, 7, rue Alcide de -
 Gasperi, in Luxemburg-Kirchberg statt.

Da die verschiedenen Teilnahmegebiihren z.Zt. noch nicht festliegen, wird ein entSprechender Hin-
weis beim Erscheinen der jeweiligen Anzeige in der Tagespresse gegeben. Eine Gebiihrentber-
sichtstabelle wird nach Mébglichkeit ebenfalls in der nachsten Ausgabe des ,Merkur” veroffentlicht.

Besonders bei Veranstaltungen die sich tber mehrere Abende erstrecken, kénnen die vorstehend
aufgefihrten Termine aus organisatorischen Griinden noch verschoben werden bzw. geringfligige
Anderungen im Zeitplan bedingen. : -
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La Chambre de Commerce fait savoir que son

service de la formation continue pour les sec-
AL teurs de I'industrie et des services présentera
LE FuTUR son programme de séminaires pour la periode
1983-1985 en détail dans le prochain nu-
meéro.

Ce programme est le résultat de I'enquéte
que le Comité de Promotion de cette forma-
tion, constitué de représentants gouverne-
mentaux, de représentants du secteur
bancaire et assurances, de représentants de
I'industrie et de la sidérurgie ainsi que des re-
présentants de la Fédération des Jeunes Diri-
geants, avait effectué aupres des entreprises.

Le séminaire de janvier 1983 (en cours) a pour theme:

La motivation et I'animation des
hommes et des groupes

Le séminaire est animé par Monsieur J. Grosjean, Directeur en charge des
Crédits Internationaux a la Banque Unie Est-Ouest S.A. et President de la
Commission Formation Professionnelle de I’Association des Banques et
Banquiers Luxembourgeois.

Le séminaire suivant aura lieu les 24 et 25 février 1983
et aura comme sujet

La Communication dans I'entreprise

Objectifs de ce séminaire:

Les cadres supérieurs et moyens des entreprises passent 50 a 90 % de leur temps
a recevoir et a donner des informations. La communication qui obéit a un certain
nombre de regles est particulierement difficile dans les structures hiérarchisées
que constituent les entreprises. Ce séminaire comporte I'exposé d’un certain
nombre de propositions sur lacommunication, des études de cas et des exercices
d’entrainement & une meilleure communication.

Ce séminaire est animé par Monsieur Thomé, chargé de cours depuis de nom-
breuses années en psychologie et sociologie a I’ARBED.

Le service de la formation continue sous rubrique se tient a votre entiére disposi-
tion pour des informations complémentaires

(Chambre de Commerce - tél.: 4358 53)
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FAITES FAITES
CONNAISSANCE AVEC CONNAISSANCE AVEC
2 LUXEMBOURGEOIS 2 LUXEMBOURGEOIS
SUR 3 ...! SUR3...!

Exemple d’une semaine radio en 1983

Messages Les Auditeurs...et leurs habitudes
Lundi: 6.45 Hrs 1x20''=39.500 1rain / bus avant 7.00 hrs
Mardi : 7.05 Hrs 1x20"=66.300 -reveil
Mercredi : 7.29 Hrs 1x20’' =73.400 info / Auto-radio
jeudi : 8.55 Hrs 1x20""=68.000 menageres
Vendredi : 12.43 Hrs 1x20"'=91.000 ramilie
Samedi : 13.35 Hrs 1x20’’ =47.500 Rrappel / Bonne affaire week-end

Dimanche : 18.00 Hrs 1x20'=33.700 Rresume sports-dimanche

Ecoute moyenne de ces 7 tranches: 60.000 auditeurs
Cout global de ces 7 spots 46.000 Flux

Cout moyen pour toucher 1000 auditeurs 110 Flux

Présence sur une semaine pour un cout pour mille tres bas
RTL UKW =media de masse performant

IPL =le meilleur rendement de la publicite audiovisuelle

9, Bvld. Prince Henri, Luxembourg; Tel: 412.13

FAITES
CONNAISSANCE AVEC
2 LUXEMBOURGEOIS
SUR 3 ...!

223.500 AUDITEURS!

Enquéte Sobemap 1982
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5.-13.2.1983
8.-11.2.1983
8.-12.2.1983

11.-14.2.1983

12.-16.2.1983

13.-16.2.1983

14.-17.2.1983

18.-20.2.1983

18.-20.2.1983

Foires et expositions / Février 1983

LIEGE

Vert

Exposition des Vacances, du Touris-
me et du Loisir

BRUXELLES

Novotech

Exposition des Technologies Nouvel-
les

BRUXELLES

Transto

Salon Technique de la Manutention,
du Levage et du Stockage

MILAN

Macef

Primavera

Salon International des Articles de
Ménage

PARIS
Salon International du Prét-a-Porter
Féminin et Section Boutique

LONDRES

Imbex

Exposition Internationale du Prét-a-
Porter Masculin

PARIS

Arts ménagers

Salon International de I'Equipement
Domestique

SALZBURG

Souvenir

Foire Spécialisée Internationale Sou-
venirs, Arts Décoratifs, Artisanat
d’Art, Accessoires pour Fumeurs, Ar-
ticles pour Fleuristes, Cadeaux de Pu-
blicité

SALZBURG

Crea-Tisch

Foire Spécialisée Internationale des
Services de Table, Artisanat d’Art

19.-22.2.1983

19.-27.2.1983

20.-22.2.1983

20.-28.2.1983

22.-28.2.1983

24.-27.2.1983

25.-27.2.1983

25.-27.2.1983

26.2.— 2.3.1983
25.2.— 6.3.1983
26.2.— 6.3.1983

GANT

Textirama

Salon International des Textiles et du
Prét-a-Porter

BRUXELLES
Salon du Jardin et de la Piscine

AMSTERDAM
Herenmodebeurs
Salon de la Mode Masculine

BRUXELLES
Europacado
Salon Professionnel et International
de Christaux et Objets d’Ameublement

MILAN
Didattica
Salon du Matériel Didactique

MUNICH

ISPO-Friihjahr

Salon International des Articles de
Sport

BERLIN
Journées de la Mode

COLOGNE

Salon International de la Mode Mas-
culine en liaison avec le Salon Inter-
national des Jeans

FRANCFORT

Foire Internationale de Francfort —
Salon International des Biens de Con-
sommation

BRUXELLES
Batibouw
Salon International du Batiment

LUXEMBOURG

Europleinair

Salon Européen de la Vie en Plein
Air

Pour tous renseignements complémentaires et pour toutes
informations au sujet d'autres foires, la Chambre de Com-
merce se tient & votre disposition.

Le Grand-Duché de Luxembourg

Petit pays au vaste rayonnement économique

OFFRE:
— SES PRODUITS SIDERURGIQUES

— SON MATERIEL D’EQUIPEMENT INDUSTRIEL

— SES MATERIAUX DE CONSTRUCTION

— SES BIENS D’EQUIPEMENT MENAGER

— SES PRODUITS CHIMIQUES ET PARACHIMIQUES
— SES BIENS DE CONSOMMATION

Pour tous renseignements s’adresser au

SERVICE DE LA COMMERCIALISATION de la PRODUCTION-

EXPORTATION ;
19, boulevard Royal, LUXEMBOURG
@ 47 94 325
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Mindestlohn und Lehrlingsentschadigung
ab 1.1.1983

Im Anschlu® an die Tripartite-Verhandlungen vom 2. Dezember vergangenen Jahres wurden in Sachen Mindestlohn
und Lehrlingsentschadigungen nachstehende Regelungen getroffen.

Das Wegfallen der sogenannten Spezialquote fiir Mindestlohnempfanger bedingt, daR alle Lohne und Gehalter an den
Indexstand von 373,29 Punkten anzupassen sind. Demnach gelten ab 1. Januar 1983 folgende MindestlGhne, wobei
festzuhalten ist, daR samtliche Spezialzulagen in den Lohn eingebaut werden, sofern sie nicht schon durch die Erhéhung
des Mindestlohnes aufgefangen wurden.

Mindestlohn fiir Arbeitnehmer ohne Familienlasten

Betrag pro Grundbetrag (Index 100
pro Monat Stunde pro Monat

ab vollendetem 18. Lebensjahr (100 %) 24.730 F 142,95 F 6.625 F

ab vollendetem 17. Lebensjahr ( 80 %) 19.784 F 114,36 F 5.300 F

ab vollendetem 16. Lebensjahr ( 70 %) 178017 100,06 F 4.637,5 F

ab vollendetem 15. Lebensjahr ( 60 %) 14.838 F 85,77 F 3.975 F

Mindestlohn fiir Arbeitnehmer mit Familienlasten

Betrag pro Grundbetrag (Index 100)
pro Monat Stunde pro Monat

ab vollendetem 18. Lebensjahr (100 %) 25.481 F 147,28 F 6.826 F

ab vollendetem 17. Lebensjahr ( 80 %) 20.385 F 117,83 F 5.460,8 F

ab vollendetem 16. Lebensjahr ( 70 %) 17.837 F 103,10 F 4.778,2 F

ab vollendetem 15. Lebensjahr ( 60 %) 15.288 F 88,37 F 4.095,6 F

Hinsichtlich der speziellen Auslegung der oben angefiihrten Bestimmungen tiber den Mindestlohn fir Arbeitnehmer mit
Familienlasten, wurden letztere wie folgt definiert :

1. Verheiratete Arbeitnehmer, sofern der andere Ehegatte keine berufliche selbstandige oder lohnabhéngige Tatigkeit
ausiibt : hierbei ist festzuhalten, daR bei einer selbstéandigen Téatigkeit kein entsprechender Vermerk auf der Lohn-
steuerkarte eingetragen ist.

2. Ledige, verwitwete oder geschiedene Arbeitnehmer, sofern sie Nutznieer einer Steuerermaligung im Sinne von Ar-
tikel 123 des Einkommensteuergesetzes vom 4. Dezember 1967 sind (Steuerklasse Il).

3. Verheiratete Arbeitnehmer deren Ehegatte eine berufliche Tétigkeit austibt, sofern sie NutznieRer einer Steuererma-
Rigung fiir wenigstens drei erhaltungsberechtigte Personen im Sinne von Artikel 123 des Einkommensteuergeset-
zes vom 4. Dezember 1964 sind (Steuerklasse Il 3).

Arbeitnehmer, welche eine berufliche Qualifikation nach den Bestimmungen des Artikel 4 vom 12. Méarz 197 3 nach-
weisen konnen, haben Anrecht auf einen Mindestlohn von:

— 29.677 F im Monat fiir einen Arbeitnehmer ohne Familienlasten
— 30.577 F im Monat fir einen Arbeitnehmer mit Familienlasten.

Lehrlingsentschadigungen

In bezug auf die Lehrlingsentschadigungen und eventuell anfallende Erfolgspramie gelten ab 1. Januar 1983 folgende
Betrage und Fakten ; geméaR Artikel 1 des groRherzoglichen Reglementes vom 24. Dezember 1982 sind die bis dato zu-
zurechnenden Spezialzulagen bereits in den Entschadigungen eingebaut.

Quels que soient vos problémes économiques, adressez-vous a la Chambre de Commerce, qui tient ses services
spécialisés a la disposition de ses ressortissants. Tél. 435853
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1. Ausbildungsberuf: Verkaufer, Lagerverwalter, Dekorateure

Alter Entschadigung
erstes Lehrjahr: 15-16 Jahre 6.883.-
16-17 Jahre 6.988.-
17-18 Jahre 7.093.-
18 Jahre und mehr 7.303.-
zweites Lehrjahr: 15-16 Jahre 8.681.-
16-17 Jahre 8.786.-
17-18 Jahre 8.891.-
18 Jahre und mehr 9.101.-
drittes Lehrjahr: 15-16 Jahre 11.050.-
16-17 Jahre 11.155.-
17-18 Jahre 11.260.-
18 Jahre und mehr 11.470.-

2. Ausbildungsberuf: Biiropersonal (employé(e) de bureau)

Lehrlingsentschadigung e
ohne Spezialzulage Alter Entschadigung
14.360.-
17-18 Jahre 15.559:-
18 Jahre und mehr 15.769.-

Hat ein Lehrling im Ausnahmefall Familienlasten zu tragen, gelten die gleichen Kriterien wie fir den normalen Lohnemp-
fanger; folglich ist die Entschadigung in bezug auf die neue Reglementierung dementsprechend hoher.

Erfolgspramie
1) Der Verkauferlehrling erhalt am Ende jedes Ausbildungsjahres eine Pramie in Hohe von 10 %der jahrlichen Lehrlings-
entschadigung (: 10 % von 12 x monatliche Entschadigung vom ausbildenden Betrieb), wenn der Lehrling

— das Schuljahr erfolgreich bestanden hat
— vom Instruktor zufriedenstellende ins Berichtheft eingetragene Noten erhalten hat
— weniger als 30 Tage Abwesenheit im Betrieb wahrend des Referenzjahres aufweist.

2) Der Lehrling in der Fachrichtung , Biiroangestellte” erhalt am Ende des dritten Lehrjahres, das der betrieblichen Aus-
bildung vorbehalten ist, eine Erfolgspramie in Hohe von 10 %der jahrlichen Lehrlingsentschadigung (: 10 %von 12 x
‘ monatliche Entschadigung vom ausbildenden Betrieb), wenn der Lehrling

— das praktische AbschluRexamen erfolgreich bestanden hat
— vom Instruktor zufriedenstellende, ins Berichtheft eingetragene Noten erhalten hat
— weniger als 30 Tage Abwesenheit im Betrieb wahrend des Referenzjahres aufweist.

Vertragsverlangerung:
Wenn der Lehrvertrag fiir Verkaufer (innen) verlangert wird haben die Lehrlinge ein Anrecht auf die Entschadigung des
dritten Jahres mit einem Zuschlag von 5 Prozent.

Club des Exportateurs

Les prochaines réunions auront lieu:
Lundi, le 7 février 1983
Lundi, le 7 mars 1983

de 17.00 heures dans la cafetéria située au 4e étage de |I'Hotel de la Chambre de Commerce, 7, rue
Alcide de Gasperi, Luxembourg-Kirchberg. '

Pour tous renseignements complémentaires, les intéressés sont priés de s'adresser a la Chambre
de Commerce, Tél.: 435853
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3. Ausbildungsberuf: Koch

Alter Entschadigung
erstes Lehrjahr: 15-16 Jahre 10.185.-
16-17 Jahre 10.290.-
17-18 Jahre 10.395.-
18 Jahre und mehr 10.605.-
zweites Lehrjahr: 15-16 Jahre 12.765.-
16-17 Jahre 12.870.-
17-18 Jahre 12.975.-
18 Jahre und mehr 13.185.-
drittes Lehrjahr: 15-16 Jahre 14.466.-
16-17 Jahre 14.571.-
17-18 Jahre 14.676.-
18 Jahre und mehr 14.886.-

4. Ausbildungsberuf: Servierpersonal

Alter Entschadigung
erstes Lehrjahr: 15-16 Jahre 9.427 .-
16-17 Jahre 9.532.-
17-18 Jahre 9.637.-
18 Jahre und mehr 9.847.-
zweites Lehrjahr: 15-16 Jahre 12.012.-
16-17 Jahre 12.117.-
17-18 Jahre 12.222.-
18 Jahre und mehr 12.432.-

Communiqué

Raymond Vouel nommé commis-
saire de gouvernement a ’ARBED.

L'article 16 de I’Avenant du 21 dé-
cembre 1982 a l'accord de la con-
férence tripartite « sidérurgie » du 19
mars 1979 sur la restructuration de
la sidérurgie luxembourgeoise donne
au Gouvernement la possibilité de
désigner aupres de I'’ARBED et la
MMRA un commissaire spécial et
temporaire. La mission de celui-ci
consiste a surveiller I'application par
les entreprises sidérurgiques des
accords résultant notamment des
arrangements tripartites et liant les-
dites entreprises a I'égard de I'Etat,
ainsi qu’a suivre l'évolution de la
situation économique et financiére.

Le Gouvernement vient de deman-
der & Monsieur Raymond VOUEL,
ancien Ministre, ancien membre de la
Commission des Communautés Eu-
ropéennes, d’assumer ce mandat.
Monsieur VOUEL a accepté la mission
en question.

La Chambre de Commerce
est a votre service:

_e Consultations juridiques gratuites
e Renseignements commerciaux
e |nformations sur le commerce

extérieur

e Documentation économique

e Formation professionnelle

e Assistance technique aux petites et
moyennes entreprises.

Communiqué de presse

Renouvellement quadriennal du Conseil Economique et Social

— Par arrété gouvernemental du 22 octobre 1982, 22
membres effectifs et 22 membres suppléants du Con-
seil Economique et Social ont été désignés sur propo-
sition des organisations professionnelles les plus re-
présentatives.

— Lors de I’Assemblée pléniére du 4 novembre 1982,
présidée par Son Excellence, M.P. WERNER, President
du Gouvernement, les membres désignés ci-avant ont
procédé a la cooptation de 4 membres effectifs et de
4 membres suppléants.

— Par décision du Gouvernement en Conseil, en date du
18 novembre 1982, les trois membres effectifs et les
trois membres suppléants, a nommer par le Gouverne-
ment en Conseil, furent désignés.

— Par arrété grand-ducal du 21 décembre 1982, Son Al-
tesse Royale, le Grand-Duc a procédé aux nominations
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du Président et des deux Vice-Présidents du Conseil
Economique et Social, suite aux propositions faites

par le Conseil Economique et Social.

Le Bureau du Conseil Economique et Social se compose

comme suit :

Président :

Vice-Président :

Vice-Président :

Armand Simon,

Secrétaire Général du Ministere de
’'Economie et des Classes

moyennes

Joseph Kratochwil,

Secrétaire Général de I'OGB-L

Raymond Rollinger,

Directeur honoraire de la Chambre

des Métiers

Secrétaire Général : Jean Moulin.



Kulturelle Inltlatlven von seiten der B.l.L.

Un élément vous manque?
® I \ unmm e i "I|||l||||l |||||||l|l||'

; u\“”l\\\\\\\\wum\\\\\lm\ “a L \\ i

e “mmml il (
‘i\\“‘ il ,.*u:w' yoid % il i \lﬂl“hm"i 1)

J
el lmw"' $ “'““"““"hl\l\l“\mnn al “"'““'

) wl i‘“‘\l\ W 11:::::::1:\ \mmm !
h i 7 i l\i‘ai'a‘mii‘.! “\\\\\\ ﬁﬁﬁaﬁiﬁﬂ!'

| e
L et

il ||||||||I|' "\llllllﬂ
Ne cherchez plus!

1983, I'année de la LIGNE BLEUE,

I'annuaire du marché luxembourgeois. La LIGNE BLEUE c'est le
commergant, I'artisan, l'industriel, le consommateur.

La LIGNE BLEUE c’est vous, c’est nous tous.

Et un clin d'oeil vous trouverez toutes les informations
commerciales nécessaires et utiles dans la vie quotidienne.
140.000 exemplaires de la LIGNE BLEUE seront distribués
gratuitement a tous les ménages, afin qu'a l'avenir aucun
élément du marché luxembourgeois ne leur manque.

La LIGNE BLEUE sera éditée par
IHOMPASS

KOMPASS LUXEMBOURG s.a r.l.
13, rue de Miihlenbach - 2168 Luxembourg - Tél.: 2 02 09
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«Votre orientation dans l'information.»

AnlaRlich des traditionellen Presse-
Neujahrsempfangs der Banque Inter-
nationale a Luxembourg im Hotel
Aérogolf-Sheraton nutzten die Ver-
antwortlichen der Bank die Gelegen-
heit, der Offentlichkeit drei neue kul-
turelle Initiativen der BIL vorzustellen.

Im Beisein der Herren Edmond Is-
rael und Ady Colas stellte Herr Albert
Dondelinger, Prasident des Direk-
tionskomitees, der Presse eine neue
Medaillenserie in Gold und Silber vor,
die der bekannte luxemburgische
Kinstler Julien Lefévre entworfen
hat, und die von der BIL herausge-
geben wird. Die insgesamt 8 Mun-
zen umfassende Medaillenkollektion,
welche mit dem Sammelbegriff ,,Dy-
nastie du Luxembourg” bezeichnet
wird, wurde sowohl in Gold als auch
in Silber ausgefiihrt. Die verschiede-
nen Minzen stellen im Profil die Por-
traits der luxemburgischen Dynastie
von GroRBherzog Adolphe liber GroR3-
herzogin Charlotte bis zu ErbgroRher-
zog Henri und Gemahlin Maria-Te-
resa dar ; auf der Riickseite ist jeweils
das Wappen von Luxemburg abge-
bildet. Diese Medaillen sind sowohl
als ganze Kollektion als auch als Ein-
zelstlicke im freien Verkauf erhaltlich
und kosten je nach Ausfiihrung und
Anzahl der Medaillen bis zu
77.000 Flux.

Desweiteren gibt die BIL eine Bro-
schiire tber die ersten Papiergeld-
emissionen hierzulande heraus. Ver-
antwortlich fir die Zusammenstel-
lung dieses neuen Buches ,Les
premieres émissions de la BIL” ist
Herr Raymond Weiler vom haupt-
stadtischen Museum. Die Broschiire
umfalRt eine ganze Reihe von
Schwarz-WeilR- und Farbabdriicken
von Papiergeldscheinen, die zwi-
schen 1856 und 1857 herausgege-
ben wurden. Diese interessante Bro-
schire zum Thema ,125 ans de pa-
pier-monnaie luxembourgeoise”
empfiehlt sich insbesondere wegen
der sachkundigen Kommentare der
hierfir verantwortlichen Autoren und
ist entweder direkt am Schalter der
Bank oder durch Uberweisung von
1400 Flux auf das BIL-Konto
5-768/0014 erhaltlich.

SchlieRlich verwies Herr Donde-
linger auf drei wertvolle Medaillen, die
die BIL in Amsterdam erworben hat
um diese Uber die Schaffung eines
Fonds Culturel National dem Natio-
nalen Museum zu schenken.

Es sind dies insgesamt drei hervor-
ragende Initiativen der BIL auf kultu-
rellem Plan, die sich auf diesem Ge-
biet zusehends den Ruf eines Maze-
nen geschaffen hat.
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