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Rencontre Gouvernement/ Patronat 
Le comité de liaison patronal qui regroupe en son sein la 
Chambre de Commerce, la Chambre des Métiers, l'Association 
des Banques et Banquiers luxembourgeois, la Confédération 
du Commerce luxembourgeois, la Fédération des Artisans. 
la  Fédération des Industriels luxembourgeois, le Groupement 
des Industries sidérurgiques luxembourgeoises et I'HORESCA, 
a rencontré le mercredi 21 janvier 1987 le Gouvernement con-
duit par M. Jacques Santer, Président du Gouvernement. 

Dans cet échange de vues, le comité de liaison patronal s'est 
vu obligé d'attirer l'attention du Gouvernement sur l'effet 
boule de neige que comportent les récentes augmentations 
des rémunérations de la Fonction publique du fait qu'elles 
suscitent dans le secteur privé une cascade de revendications 
salariales, dans le cadre notamment du renouvellement des 
conventions collectives, imposant de nouvelles charges aux 
entreprises. 

Il s'y ajoute l'effet notamment psychologique qui a résulté de 
la satisfaction des exigences visant, entre autres, l'introduc-
tion de l'allocation de rentrée scolaire, l'augmentation du salaire 
social minimum, l'ajustement des pensions et la réintroduction 
de la tranche d'avance. En effet, la satisfaction parfois donnée 
trop rapidement aux revendications des groupes socio-profes-
sionnels fait oublier que le redressement économique est loin 
d'être achevé et risque de contribuer à créer un climat 
d'euphorie et de surenchère tel que les syndicats ont tendance 
à se dérober à toute négociation au sein des institutions tel 
le Conseil Economique et Social, alors qu'ils croient avoir 
gain de cause auprès du législateur. 

Compte tenu de ces considérations et dans le double souci 
de voir fonctionner normalement les institutions de l'Etat et 
de voir se développer l'activité économique au bénéfice de tout 
le pays, les membres du comité de liaison patronal demandent 
au Gouvernement de tenir davantage compte des effets pré-
cités dans la conception du travail législatif. 

Quant à l'amélioration de la compétitivité des entreprises et en 
vue de garantir un cadre législatif favorable à l'éclosion des 
activités économiques, le comité de liaison patronal propose 
au Gouvernement 

- de mettre en oeuvre un système de preretraite qui soit 
compatible à la fois avec le manque de main d'oeuvre 
qualifié sur le marché du travail et avec les difficultés 
structurelles des entreprises; 

- d'élaborer un projet de loi réalisant la réduction du coût 
des prestations d'assurance-pension prévues dans l'avis du 
CES sur le financement des régimes d'assurance-pension. 

- de renoncer à toute mesure législative augmentant les coûts 
des entreprises. 

- de surseoir à l'incorporation du loyer dans l'indice du coût 
de la vie jusqu'à ce que les problèmes méthodologiques 
soient résolus de manière telle à ne plus mettre en doute 
la crédibilité de cet instrument; 

- de supprimer dans le projet de loi modifiant le fonds de 
chômage le complément pour charge d'enfants à ajouter 
à l'indemnité de chômage, alors que la compensation pour 
charges d'enfants relève des allocations familiales et fixe le 
niveau de l'indemnité à moins de 85% du dernier salaire, 
afin de ne pas désavantager le salarié qui, en raison des 
frais d'obtention réels qu'il supporte et de la tarification 
qui lui est appliquée bénéficierait d'un salaire net moins 
élevé que le chômeur; 

- de supprimer dans le projet de loi modifiant notamment le 
travail du dimanche la disposition contenue dans l'article 
7 qui soumet tout accord d'entreprises réglant le travail de 
dimanche à l'approbation de l'ensemble des organisations 
syndicales les plus représentatives; 

- d'abandonner le projet de loi sur la répartition des transports 
de marchandises entre les chemins de fer et les transports 
routiers comme étant contraire aux dispositions des traités 
internationaux et aux lois de l'économie; 

Un élément clef dont dépend la consolidation et l'extension 
des activités à Luxembourg est constitué par la fiscalité. Sous 
ce rapport, le comité de liaison patronal a rappelé qu'il appré-
cie les mesures fiscales prises au bénéfice des entreprises, 
car, quoiqu'elles soient encore perfectibles, elles vont dans la 
bonne direction. 

Dans la mesure où le Gouvernement a déclaré lui-même vouloir 
oeuvrer dans le sens d'une normalisation de notre fiscalité 
il importerait d'y procéder d'après un ordre prioritaire. Ainsi 
faudrait-il en premier lieu alléger davantage l'imposition spé-
cifique au titre de l'impôt commercial communal des biens 
affectés aux entreprises et des revenus en provenant. Ensuite, 
il s'agirait d'éviter la double imposition fiscale en fixant dans 
un calendrier les étapes menant également à l'abolition à terme 
des autres impôts qui frappent les biens investis dans les 
entreprises et qui sont indépendants du revenu produit par 
ces dernières, à savoir, l'impôt sur la fortune et la taxe 
d'abonnement sur les actions des sociétés de droit commun. 
En attendant cette abolition à terme, des allégements fiscaux 
sont de mise pour encourager le réinvestissement des revenus 
dégagés par les entreprises. 

En conclusion, il a été retenu que le Gouvernement et le comité 
de liaison patronal poursuivront régulièrement le dialogue et 
qu'ils veilleront ensemble à éviter le dérapage aussi bien des 
coûts à supporter par les entreprises que des charges pour 
le budget de l'Etat. 
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Communiqué du Ministère du Travail concernant le niveau 
du salaire social minimum à partir du 1er  janvier 1987 

En application des dispositions de la loi du 30 juin 1986 modifiant certaines modalités d'application de l'échelle 
mobile des salaires et traitements, les taux du salaire social minimum sont revalorisés à partir du ler janvier 1987. 

Le niveau du salaire social minimum correspondant à la cote d'application 428,67 de l'indice pondéré des prix à 
la consommation est fixé comme suit à partir de cette date: 

1) Travailleur n'ayant pas charge de famille 	 2) Travailleur ayant charge de famille 
(6.823.- francs indice 100) 	 (7.030.- francs indice 100) 

Age Taux mensuel Taux horaire Age Taux mensuel Taux horaire 
à partir de à partir de 
18 ans accomplis 29.248.- francs 1 69,06.- francs 18 ans accomplis 30.1 35.- francs 174,19.- francs 
17 ans accomplis 23.398.- francs 135,25.- francs 17 ans accomplis 24.108.- francs 139,35.- francs 
16 ans accomplis 20.474.- francs 118,35.- francs 16 ans accomplis 21.095.- francs 121,94.- francs 
15 ans accomplis 1 7.549.- francs 101,44.- francs 15 ans accomplis 1 8.081 .- francs 104,51 .- francs 

Salaire social minimum pour travailleurs qualifiés 

Le niveau du salaire social minimum pour travailleurs qualifiés au sens des dispositions de l'article 4 modifié de 
la loi modifiée du 12 mars 1973 portant réforme du salaire social minimum est fixé comme suit à partir du ler janvier 
1987. 

- 35.098.- francs par mois pour le travailleur n'ayant pas charge de famille; 

- 36.1 62.- francs par mois pour le travailleur ayant charge de famille. 

Votre succès 
dépend beaucoup 
de l'efficacité 
de votre 
partenaire bancaire. 
Nous sommes 
a votre se rv i ce. 

CAISSE D'EPARGNE 
DE L'ETAT 
L I  'XE"BO' 'RG D BANQUE 

lU 	 E L'ETAT 
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Fortbîldungsseminare der Handelskammer 

Programm 1987 

Die Handelskammer ist seit vielen Jahren auf dem Gebiet der berufiichen Weiterbiidung tatig. Seit 1977 bietet sie, 
neben ihren bekannten Abendkursen in Buchfihrung und Korrespondenz, ein sich in stàndigem Ausbau befindiiches, 
den Erfordernissen der Wirtschaft angepaRtes Seminarprogramm an. 

Berufliche Weiterbildung kann nur dann erfoigreich sein, wenn sie nicht verschuit, sondern anforderungsgerecht, pro-
biemorientiert und wirtschaftsnah durchgeftihrt wird. Kaum eine andere institution ist hierzu mehr geeignet ais die 
Handelskammer, da sie durch ihre laufenclen Kontakte mit den Betrieben bestens iiber die beruflichen Anforderungen 
informiert ist, die in den einzeinen Wirtschaftszweigen, sowohi an die Unternehmer wie an die Arbeitnehmer gestelit 
we rde n. 

Mit ihren Seminaren und Kurziehrgangen môchte die Kammer ihren angehôrigen Betriebsinhabern und deren leitenden 
Mitarbeitern die Gelegenheit geben, ihr berufliches Wissen zu erneuern und den Erkenntnissen unsererZeit anzupassen. 
Auch in Luxemburg hat man mittierweiie den Wert und die Notwendigkeit des Erlernens moderner Technologien im 
Rahmen einer gezieit gefiihrten berufiichen Weiterbildung erkannt; das Gesetz vom 21. Mai 1979 Liber den tech-
nischen und beruflichen Unterricht beweist dies zur Genûge. 

Auf den nachfolgenden Seiten wird das fûr 1987 vorgesehene Seminarprogramm in chronoiogischer Reihenfoige 
vorgestelit. Dem Leser soll durch die Verôffentiichung erlaubt werden, die ihn oder seine Mitarbeiter interessierenden 
Themen rechtzeitig vorzumerken bzw. in seinen Terminkaiender f r 1987 einzupianen. Zusàtziiche Einzelheiten wur-
den gerne von der Fortbildungsabteilung der Handeiskammer auf Anfrage teiefonisch mitgeteilt. 

Erstes Semester 

Arbeitsrecht 

Der Gesetzgeber und vor allem die Rechtsprechung sorgen stndig fur Neuerungen auf den fOr die Betriebe wichtigen Teil-
gebieten des Arbeitsrechts. Die Flut der neuen Gesetze, Verordnungen und Entscheidungen ist fOr den Betriebspraktiker 
unOberschaubar geworden. Ohne Kenntnis der neuesten Rechts/agen kônnen aber kostspie/ige Fehier gemacht werden. 
In diesem Seminar erfahren die Tei/nehmer was sie wissen m ssen um die Fehier zu vermeiden. 

Programm: 	- Der Beschaftigungszugang. 
- Der individuelle Arbeitskontrakt. 
- Das kollektive Arbeitsabkommen. 
- Die Arbeitsregelung: Arbeitsdauer, gesetzliche Feiertage, Sonntags- und Nachtarbeit, 

bezahlter Urlaub. 
- Die Arbeitsentschàdigung. 
- Die Vertretung der Sozialpartner auf der Ebene der sozialberuflichen Kategorie; 

die Personalvertretung auf Betriebsebene. 
- Die Arbeitskonflikte: Schlichtung und Schiedsgericht, Arbeitsgerichtsbarkeit, 

G ewerbei nspektion. 
- Die Beschàftigung von Sonderkategorien von Lohnempfangern. 
- Die Organisation des Arbeitsmarktes. 

Referent: 	Paul MOUSEL, avocat-avoué. 

Teilnehmerkreis: 	Inhaber, Geschàftsfûhrer, Filial- und Abteilungsleiter, Personalchefs, sowie andere leitende 
Mitarbeiter von Industrie- und Handelsbetrieben. 

Teilnahmegebiihr: 1.275.- Franken. 

Datum: 	voraussichtlich am 10., 12., 17., 19., 24. und 26. Februar 1987, 
jeweils abends von 19.30 bis 21.30 Uhr. 
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Calendrier des foires et salons 
(sauf changements) 

du 14 au 22 mars 1987 

' 	 EUROPLEINAIR 
23e Salon Européen de la Vie en Plein Air 
* Camping * caravaning * nautisme * jardinage * sports 
* tourisme * chasse et pêche. 

du 19 au 22 mars 1987 

13e SALON DES ANTIQUAIRES, DE LA BROCANTE ET 
DE L'ART CONTEMPORAIN 
6e FESTIVAL DU LIVRE LUXEMBOURGEOIS 

Meubles antiques * estampes, gravures et oeuvres d'art 
anciennes * peintures modernes * raretés bibliophiles 
* médailles et monnaies anciennes * éditions 

du 11 au 12 avril 1987 

41e EXPOSITION CANINE INTERNATIONALE 

du 27 au 29 avril 1987 

a 	FOIRE EUROPE-MEUBLES BELGIQUE - LUXEMBOURG 

EUROPA° 
Mb B EL 

du 23 au 31 mai 1987 

50e FOIRE INTERNATIONALE DE LUXEMBOURG - 
Printemps '87 
* Participations officielles, informations économiques et 
touristiques * arts ménagers * alimentation et boissons 
• équipement hôtelier * jardinage, sports et loisirs * modes, 
• cadeaux et cadeaux publicitaires. 



Einfuhrung in die Marktforschung 

Ziel dieses Seminars soit es sein, Inhaber, Geschaftsfùhrer, Verkaufsieiter und weitere, interessierte, leitende Mitarbeiter 
von Handels- und Industriebetrieben in die Marktforsch ung ais betriebiiches In forma tionsinstrumen t einzufùhren. Nach 
einer Einteitung, weiche die Stellung der Marktforschung innerhalb des Marketing zum Thema hat und einer anschlie/3en-
den Darstei/ung von Aufgabe, Gegenstand und Ziel der Marktforschung, wird eine Ubersicht Liber die üblichen Methoden 
und Techniken gegeben. 

Schliel3tich werden, un ter Berticksichtigung der spezifischen Interessen der Teitnehmer, anhand verschiedener Fallbei-
spiele, einige der erârterten Methoden und Techniken dargestelit und diskutiert. Dieser Teil des Seminars soil es den Teil -
nehmern ermôglichen den Einsatz verschiedener Techniken auf ihre Eignung bei der Lôsung verschiedener Pro bieme zu 
beurteilen. 

Programm: 	Teil I - Einfûhrung 
- Marktforschung ais betriebliches Informationsinstrument. 

• Aufgabe, Gegenstand und Ziel der Marktforschung im Rahmen des marketingpolitischen 
Entscheidungsprozesses. 

• Roue der Marktforschung im Proze der Marktanpassung und Marktbeeinflussung durch 
die Betriebe. 

- Marktrelevante Faktoren. 

- Marktbeobachtung, -beschreibung, -analyse und -diagnose, Trendprognose. 

- lnformationsquellen und lnformationsbeschaffung durch das Unternehmen. 

Teil II - Methoden und Techniken 
- Sekundàr- und Primàrforschung. 

• Sekundarforschung (desk research). 
• Primàrforschung: 

Quantitative Methoden: Darstellung 
gebiete. 

Qualitative Methoden: Darstellung 
g eb i ete. 

ausgewahlter Methoden und ihrer Anwendungs- 

ausgewahlter Methoden und ihrer Anwendungs- 

Teil III - Falistudien 
- Anhand von Falistudien werden die dargesteilten Methoden und der phasenweise Ablauf 

verschiedener Marktforschungsprojekte durch Beispieie aus der Praxis erôrtert und diskutiert. 

Referent: 	Louis MEVIS, doctorandus en psychologie, diplomé en communication audio-visuelle, (ILRES- 
Luxembourg). 

Teilnehmerkreis: 	Inhaber, Geschàftsfùhrer, Verkaufsleiter und andere leitende Mitarbeiter von Industrie- und 
Ha ndels betriebe n. 

Teilnahmegebiihr: 1.000.- Franken. 

Datum: 	 Montag, den 9. Februar 1987 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 18.00 Uhr. 

E E EWME E UUM 

7, rue Alcide de Gasperi 
	

Téléphone: 43 62 63 
B.P. 1304 
L-1013 Luxembourg 
	 Télex: 2784 sidlux lu 
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SEMINARREIHE - Planung, Finanzierung und Kontrolle von Investitionsvorhaben 
im Hotel- und Gaststattengewerbe 

Fehiinvestitionen kann sich, besonders bel der derzeltigen konjunkture/len Lage kein Unternehmen leisten. Termine, Kosten 
und Ertràge in Zusammenhang mit einem /nvestitionsvorhaben m ssen ,, richtig "geplant werden. 

Ziel dieser Seminarreihe, die unter Mit wirkung der,, Betriebsberatung Gastgewerbe fOr Rhein/and-Pfalz GmbH" und nach 
Rcksprache mit der HORESCA durchgefùhrt wird, soil es sein, die bel Investitionen zu beachtenden betrieblichen und 
a uf3erbetrieblichen Aspekte a ufzuzeichnen, sowie optimale Finanzierungslôsungen vorzuschlagen. 

Nachstehend findet der interessierte Leser aile Einzelheiten über den Zeitpunkt und den Themeninhalt der angesagten 
Veranstaltungen. Anhand von konkreten Beispielen mit entsprechendem Zahlenmaterial wird der Abla uf, von der Planung 
Ober die Finanzierung und Kontroile bis hin zur Wirtschaftilchkeitsùberprûfung, eines Modernisierungs- oder Neubaupro-
jektes dargesteilt. 

1. Sinnvolle und wirtschaftliche Planung von Aus- und Neubauvorhaben 
zur Existenzsicherung und Ertragssteigerung 

Programm: 	- Analyse des bestehenden betrieblichen Angebotes. 
- Analyse der Erlôs- und Kostendaten des Betriebes. 
- Feststellung von betrieblichen Schwachstellen sowie Uberlegungen von organisatorischen 

und sonstigen betrieblichen MaF»nahmen. 
- Standort- und Bedarfsanalyse. 

• Fremdenverkehrsanalyse. 
• Entwicklung der Gàstemeldungen, der Ubernachtungen, der durchschnittlichen 

Aufenthaltsdauer und der durchschnittlichen Kapazitàtsauslastung. 
• Untersuchung der Konkurrenzsituation. 
• Untersuchung der fLir den Fremdenverkehr wichtigen lnfrastruktur. 
• UberprLfung der Verkehrsanbindungen und môglichen Gasteschichten. 
• Untersuchung der Gastewiinsche an das Angebot. 

- Erstellung eines Raumprogrammes unter Berûcksichtigung der Erkenntnisse aus den 
obenangefuhrten Positionen. 

- Planung der MaFnahme nach gastronomischen und arbeitsorganisatorischen 
Gesi c htsp un kten. 

Referent: 	Experte der Betriebsberatung Gastgewerbe GmbH, Bad Kreuznach. 

Teilnahmegebiihr: 750.- Franken. 

Datum: 	 Montag, den 9. Februar 1987 von 14.30 bis 18.30 Uhr. 

2. Aufzeigen von môglichen ôffentlichen Finanzierungshilfen 
und sonstigen Fôrdermôglichkeiten 

Programm: 	- Das Rahmengesetz vom 29. Juli 1968 fùr den Mitteistand. 
- Die verbilligten Ausrûstungskredite der Nationalen Kredit- und lnvestitionsgesellschaft(SNCI). 
- Die Kapitalsubventionen des touristischen F(infjahresplanes. 
- Die steuerlichen Investitionshilfen. 

Referent: 	Experte der Handelskammer und Mitglied der staatlichen Gutachtenkommission. 

Teilnahmegebûhr: 500.- Franken. 

Datum: 	 Montag, den 16. Februar 1987 von 19.30 bis 22.00 Uhr. 



3. Aufbau eines Investitionspianes sowie betriebswirtschaftliche ° berlegungen 
zur Finanzierung der MaInahme 

Programm: 	- Welche Bereiche mLissen im investitionspian beriicksichtigt werden? 
- in welcher Form soilten môgiiche Eigenleistungen im investitionspian beri.icksichtigt werden, 

um FinanzierungsIicken zu vermeiden? 
- Absicherung der Investitionssummen, um Finanzierungslûcken zu vermeiden. 
- Aufbau und Giiederung des Investitionspianes. 
- Aufsteiien eines Finanzierungsplanes. 
- Punkte, auf die aus betriebswirtschaftiicher Sicht bel den Finanzierungskonditionen geachtet 

werden soute. 
- Darstellung von ailgemeinen Finanzierungsfehlern. 

Referent: 	Experte der Betriebsberatung Gastgewerbe GmbH, Bad Kreuznach. 

Teilnahmegebiihr: 750.- Franken. 

Datum: 	Montag, den 23. Februar 1987 von 14.30 bis 18.30 Uhr. 

4. Wirtschaftiichkeitsùberprûfung der Manahme 

Programm: 	- Warum muR eine WirtschaftlichkeitsijberpriMung der MaRnahme erfoigen? 
- Weiche Form der Wirtschaftiichkeitsûberpri.ifung ist f1ir die einzeinen Betriebstypen sinnvoii? 
- Weiche Daten und Faktoren mûssen in diese WirtschaftIichkeitsiberpriMung einfiieRen? 
- Darsteliung einer Wirtschaftlichkeits-Vorausschau-Rechnung. 
- Darsteiiung einer Kostendeckungspunktrechnung. 
- Darsteiiung einer Budgetierung. 

Referent: 	Experte der Betriebsberatung Gastgewerbe GmbH, Bad Kreuznach. 

Teilnahmegebiihr: 750.- Franken. 

Datum: 	 Montag, den 9. Marz 1987 von 14.30 bis 18.30 Uhr. 

* * * * * 

Deckungsbeitragsrechnung ais Fûhrungsinstrument 

Die Deckungsbeitragsrechrning eignet s/ch vorzûgiich ais instrument zur Vorbereitung von Fihrungsentscheidungen. Sie 
ist weniger vergangenheitsbezogenes Uberwachungsinstrument, sie ist vor aiiem dispositives, zukunftorientiertes FOh-
rungsmitte/. 

Mit dem Seminar wird das Ziei verfoigt, die Tei/nehmer mit dem Wesen und der Funktionsweise dieses instrumentes 
vertraut zu machen, um es im eigenen Unternehmen nutzbringend einsetzen zu kônnen. Dabei stehen die vieifaltigen 
praktischen Môgiichkeiten im Vordergrund. 

Programm: 	- Worin bestehen Wesen und Funktionsweise der Deckungsbeitragsrechnung? 
- Das Gewinnschwellendiagramm. 
- Wie groR ist mein Fixkostenbiock? 
- Deckungsbeitràge ais Uberwachungsinstrumente. 
- Was ieistet die Deckungsbeitragsrechnung ais instrument zur Vorbereitung von preispoii-

tischen Entscheidungen? 
- Wo liegen Preisunter- bzw. Preisobergrenzen? 
- Der Zusammenhang mit der Ausiastung der betriebiichen Kapazitâten. 
- Weiche Steuerungsmôgiichkeiten bestehen im Vertrieb? 
- Die Abkehr von der AusschiieRlichkeit des Umsatzdenkens. 
- Grenzen der Anwendbarkeit der Deckungsbeitragsrechnung. 

Referent: 	Dr. Gerhard DORN, Dipi.-Kfm., Unternehmensberater, Wiesbaden (BRD). 

Teilnehmerkreis: 	inhaber, Geschaftsflihrer und quaiifizïerte Mitarbeiter aus GroR- und Einzeihandeisbetrieben 
sowie aus dem Hotei- und Gaststattengewerbe, die zur Entscheidungsfindung ein aussage-
fàhiges Fihrungsinstrument benôtigen. 

Teilnahmegebtihr: 1 .200.- Franken. 

Datum: 	 Montag, den 16. Februar 1987, von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr. 
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Gedachtnis und Konzentration in der Rhetorik und Verhandlungsfiihrung 

Wer ist 1m Wirtschafts/eben bel Verhand/ungen und FOhrungsgesprchen der Starkere? 

immer der, der souveran mit Daten, Fakten und Wissen aufwarten kann und dadurch ailen zeigt, daS er die Zusammen-
hange voil ubersieht. Er wird schne// ais kompetent und urteiisfahig anerkannt. Sein Wort giit. 

Ein prazises undzuveriâssiges Gedachtnis und eine hohe Konzentrationsfâhigkeit ist fûrjeden Verantwortiichen entschei-
dend wichtig. Desha/b iohnt es sich, systematische Methoden ZUT Steigerung dergeistigen Leistung ZU beherrschen. 

Die Teilnehmer an dem Seminar werden von diesem neuen methodischen Wissen Und Kônnen nachhaltig in der Rede und 
Verhandiungsfùhrung pro fitieren. 

Nach der Teiinahme knnen sie wesent/ich mehr informationen in ihrem Gedachtnis speichern, Und zwarjederzeit mit 
direktem Zugriff. Sie gewinnen die fOr die freie Rede und Argumentation notwendige Sicherheit. Sie stârken ihre Position 
in Gesprachen mit Kunden, Lie feranten und Mitarbeitern und steigern insgesamt ihre Persôniichkeitswirkung. 

Programm: 	- Die Zauberkraft des Gedàchtnisses 
• Ein Beispiel fCir Wirksamkeit und Zuverlàssigkeit des Verfahrens. 
• Das Geheimnis der Gedchtnis- und Konzentrationstechnik in der klassischen Mnemo-

technik. 

- Die klassische Gedchtnistechnik 
• Darstellung des klassischen Verfahrens. 
• Wie kommt man zu einem ùberdurchschnittlichen Gedchtnis? 
• Mehrere Beispiele fLir die praktische Anwendung. 
• Das Ortsgedàchtnis kann man ausnutzen. 
• Der Gedankengang ais die Ordnung der Informationen. 

- Das aktive Gedàchtnis in der Rhetorik. 
• Wirksame Gedchtnisstûtzen fûr das freie Reden. 
• Bilder und Symbole sorgen Wr Anschaulichkeit und Farbe. 
• Moderne deutsche Idiomatik. 
• Anregungen und ldeenspender fir das lebendige Sprechen. 
• Anderungen des Konzeptes kurzfristig bewâltigen. 

- Uberzeugen Sie mit Argumenten. 
• Wirksames Argumentieren und diplomatisches Uberzeugen. 
• Situationsgerechter Beginn und zielgerichteter Gedankengang. 
• Schlulfolgern ohne BrOche und Schwachsteflen. 
• 1m Gespràch den Uberblick behalten. 

- Besondere Merkverfahren. 
• Die Kettentechnik, Vor- und Nachteile, Anwendungsmôglichkeiten. 
• Das lebendige Alphabet: Die Assoziationen gehngen immer! 
• Tages- und Monatsbiider. 
• Der Kalender im Kopf. 
• Termine und Geheimzahlen (Zum Beispiel PIN) ohne Papier merken. 

Referent: 	DieterWILHELM, Dipl.-Kfm., Kirkei (BRD) 

Teilnehmerkreis: 	inhaber, Geschàftsfûhrer und Fùhrungskràfte von Industrie- und Handelsbetrieben. 

Teilnahmegebiihr: 4.000.- 

Datum: 	 Mittwoch, den 18., Donnerstag, den 19. und Freitag, den 20. Februar 1987,   
jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 18.00 Uhr. 

La Chambre de Commerce est à votre service: 
- Consultations juridiques gratuites 	- Documentation économique 
- Renseignements commerciaux 	- Formation professionnelle 
- Informations sur le commerce extérieur 	- Assistance technique aux petites et moyennes 

entreprises. 
Quels que soient vos problèmes, adressez-vous à la Chambre de Commerce, qui tient ses services 
spécialisés à la disposition de ses ressortissants. 



SEMINARREIHE: Wie mache ich mich selbstândig? 

Den Statistiken des zustandigen Mitte/standsministeriums zufoige, wurden in den /etzten Jahren zwischen 2400 und 2800 
Handelserm.chtigungen pro Jahr a usgestel/t, wobei die Zahi seit 1981 eine stetig steigende Tendenz a ufweist. Der Anteil 
der auf den Bereich der Handeiskammer entfallenden Ermachtigungen (Grol3- und Einzelhande/, Hoteis und Gaststatten) 
Iiegt im Durchschnitt bei 80 %. Laufend werden die einze/nen Abteitungen der Handelskammer von niederlassungswilligen 
Existenzgrùndern auf die sich ihnen stellenden Probleme angesprochen undum Rat gebeten. 
Diese Entwicklung lf3t die Schiul3foigerung zu, daI3, entgegen anders/autenden Annahmen, die Bereitschaft, ein neues 
tJnternehmen aufzubauen oder einen bestehenden Betrieb zu übernehmen, nicht nachlâf.t, sondern sich verstarkt. Auch 
besagen die Statistiken, dal3 zunehmend Ermàchtigungen, sowohi 1m Handel ais im Handwerk, an Luxemburger ertelit 
werden, die man sonst ais risikoscheu bezeichnet, whrend die Genehmigungen an aus/ândische Mitbtirger eher stagnieren 
oder sogar riickiaufig sind. 
Wie dem auch sei, der Weg in die Seibstndigkeit erfordert Mut, der durch die nôtige Sachin formation unterstùtzt werden 
muf3. Nichtjeder kann von sich aus die vieifItigen Probieme erfassen und in einem Gesprâch die entsprechenden Fragen 
so formulieren, daf3 er eine erschôp fende Antwort erhit. Hierfi)r sind meistens schon wirtschaftliche, finanzie//e, recht-
liche und verwaltungstechnische Vorkenntnisse erfordert. 
Die von derHande/skammergeplante Seminarreihe sollzurAufklarung derNeuunternehmerin den verschiedenen Sparten 
ihres Bereiches beitragen. Sorgfâ/tige In formation über ôfters noch unbekannte, odernur tei/weise erkannte Problemkreise 
ist Voraussetzung fOr eine erfo/gversprechende Betriebsgrûndung oder -bernahme. 
Auf den folgenden Seiten werden die einze/nen Tages- und Abendveranstaitungen, die in den kommenden Wochen und 
Monaten von in- undaus/andischen Experten 1m Rahmen des 87erSeminarprogrammSgeleitet werden, vorgesteiit. Sicher -
iich gibt es neben den angesprochenen Themen noch andere Gebiete, die von Interesse sind. Aus Zeit- und Raummangel 
kann dieses Mal leider nicht im einzeinen darauf eingegangen werden. Dies verhindert nicht, dal3 sie auf Wunsch der 
Seminarteilnehmer zu einem spateren Zeitpunkt in dem Programm Aufnahme finden. Besonders dringende oder spezi-
fische Fragen kônnen jedoch meistens, sel es durch ein Pausengesprâch mit dem Seminarleiter oder eine anschiie6ende 
Kontaktnahme mit den Beratungsdiensten der Hande/skammer, separat behandeit werden. 
Die i-/andelskammer ist jeden faits immer bestrebt, dem Neuunternehmer mit Rat und Tat zur Seite zu stehen. Auch in der 
Folge dient sie ihm mit Weiterbi/dungskursen, Lehrgangen und Vortrâgen, die auf die praktischen Bedûrfnisse in allen 
Bereichen der BetriebsfOhrung zugeschnitten sind. 

1. Der Weg in die Selbstandigkeit 

Wie die Existenzgr(indung sorgfâltig geplant, vorbereitet und realisiert wird 

Mut, ldeenreich tum und Risikobereitschaft reichen zur ExistenzgrOndung ailein n ich ta us. Der unerfahrene Existenzgrùnder 
benôtigt vor allem umfassende Informationen, um Fehier zu vermeiden, die ihn nach kurzer Zeit bereits scheitern lassen 
wrden. Sorgfa/tige Grùndungsplanung, fundierte Sachkenntnis und gesicherte Finanzierung sind die wichtigsten Voraus-
setzungen fOr einen erfoigreichen Start. Welche persôniichen, betriebswirtschaft/ichen und sonstigen Aspekte dabei eine 
Rolle spielen, wird mit den zukùnftigen Seibstandigen ausfOhrlich besprochen. 

Programm: - Darstellung der grundsâtzlichen Erfoigsvoraussetzungefl der Existenzgrundung (woriber muR 
der Existenzgr(inder informiert sein, woran soute er denken, bevor er seinen Plan realisiert). 

- Diskussion mit den Teilnehmern ijber ihre geplanten Vorhaben wie man sic konkretisieren 
kann, wenn noch keine kiaren Vorsteiiungen bestehen oder wie man ldeen bekommt. 

- in weicher GrôRenordnung soll oder muR man einsteigen, um sich môgiichst schneil im 
Markt zu etablieren (unter Beri.icksichtigung der von den Teilnehmern geàuRerten Plane). 

- Alternativen zur Neugrûndung eines Unternehmens (es werden die verschiedenen Môgiich- 
keiten zur Ubernahme oder zur Beteiligung an einem bestehenden Unternehmen besprochen). 

- Betriebswirtschaftiiche Bedingungen fûr ein erfolgreiches Unternehmen (marktgerechtes 
Leistungsangebot, richtige Zielgruppe, Standortsuche, notwendige Planungen, Erôffnungs- 
werbung, Erinnerungswerbung, Personalbeschaffung und Personaieinsatz). 

- Kapitaibedarf und Kapitalbeschaffung, krisenfeste und kostenginstige Finanzierung. 

- Die Betriebskosten ais besonderer Pianungs- und Rentabilitàtsfaktor. 

- Die Betriebserôffnung und ihre Vorbereitung. 

Referent: Hans-JLirgen W1LCKE, Dipl.-Kfm., BBE Kôln. 

Teilnehmerkreis: Personen, weiche eine Betriebsgriindung planen. 

Teilnahmegebûhr: 2.000.- Franken. 

Datum: Dienstag, den 24. Februar 1987 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.00 Uhr und 
Mittwoch, den 25. Februar 1987 von 900 bis 12.30 Uhr. 
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Niederlassungsrecht 

Die Ausûbung einer seibstandigen Tatigkeit wird durch eine Reihe von Gesetzesbestimmungen geregeit. Bevor ein an-
gehender Unternehmer sich 1m Handel se/bstandig mach t, muf3 er neben wirtschaft/ichen und finanziel/en Fragen auch 
verschiedene juristische Probleme lôsen. Dieses Seminar fal3t die wichtigsten Gesetzesfragen zusammen, beschreibt die 
praktischen Behôrdengange und erlautert die einzelnen Schritte anhand von praktischen Beispielen. 

Programm: 	- Die Gesetzgebung Liber die Handelsermàchtigungen. 
- Erlàuterung einzelner brarichenspezifischer Fragen. 
- Zusàtzliche Genehmigungen und Eintragungen. 

Teilnehmerkreis: 	Personen, welche eine Betriebsgrùndung planen. 

Teilnahmegebiihr: 1 .000.- Franken. 

Datum: 	 voraussichtlich am 10., 12. und 17. Màrz 1987, jeweils von 19.30 bis 21.30 Uhr. 

Mietrecht fur Geschaftslokale 

1m Laufe einer Abendveranstaltung werden in diesem Seminar die gesetz/ichen Bestimmungen, die bel der Miete eines 
Geschaftsloka/es zu beachten sind, in luxemburgischer Sprache erlautert und anhand des Modeils eines Mietvertrages 
dargestelit. 

Programm: 	- Aligemeine Rechte und Pflichten des Mieters und des Vermieters. 
- Mieterschutz gema groF.herzoglichem Reglement über den Firmenwert (,,fonds de com-

merce"). 
- Eintragung des Mietvertrages bei der Enregistrementverwaltung. 
- Behandiung des Mieters und des Vermieters im Einkommensteuerrecht. 

Hinweis: Spezifische Probleme, die sich z.B. aus der Verbindung eines Mietvertrages mit 
einem Liefervertrag (insbesondere im Gaststattengewerbe) ergeben kônnen, werden bei dieser 
Gelegenheit nicht vertieft. 

Referent: 	Roger MOLITOR, expert comptable, réviseur d'entreprises. 

Teilnehmerkreis: 	Personen, welche eine Betrïebsgrûndung planen sowie Betriebsinhaber und leitende Mitarbeiter 
aus allen Bereichen des Handels. 

Teilnahmegebûhr: 500.- Franken. 

Datum: 	 voraussichtlich am 19. Màrz 1987 von 19.30 bis 21.30 Uhr. 

Wettbewerbsrecht und Preisreglementierung 

1m Einze/handel bildet die Gesetzgebung aber den unlauteren Wettbewerb und die Preisbildung den ailgemeinen Rahmen 
innerhalb dessen der Geschaftsleiter seine Verkaufspolitik bestimmen kann. Anhand von praktischen Beispielen und von 
verschiedenen Gerichtsurtellen werden in dieser Veranstaltung die einschlagigen Gesetzesbestimmungen erlâutert. Ein 
Schwerpunkt bildet die Erlauterung des neuen Gesetzes vom 27. November 1986 über verschiedene Gesch,ftspraktiken 
und den unlauteren Wettbewerb. 

Programm: 	- Gesetz Liber verschiedene Geschàftspraktiken und gegen den unlauteren Wettbewerb. 
- Gesetzliche Regein zur Preisfestsetzung. 
- Beispiele aus der Praxis. 

Teilnehmerkreis: 	Personen, welche eine Betriebsgrùndung planen sowie Betriebsinhaber und leitende Mitarbeiter 
aus allen Bereichen des Handels. 

Teilnahmegebûhr: 750.- Franken. 

Datum: 	 voraussichtlich am 24. und. 26. Màrz 1987, jeweils von 19.30 bis 21.30 Uhr. 

10 



5. Staatliche InvestitionshHfen fur den GroI- und Einzelhandet 

Programm: 	- Rahmengesetz des Mitteistandes. 
- Ausriistungskredite (SNCI). 
- Steuerliche Investitionshilfen. 

Referent: 	 Experte der Handelskammer und Mitglied der staatlichen Gutachterkommission. 

Teilnehmerkreis: 	Personen, welche eine Betriebsgrùndung planen sowie Betriebsinhaber und leitende Mitarbeiter 
aus allen Bereichen des Handels. 

Datum: 	 Montag, den 30. Màrz 1987, von 19.30 bis 22.00 Uhr 

* * * * * 

Wie Sie an Ihre Kunden besser verkaufen und Neukunden gewinnen kônnen 

Verkaufstraining ifir AuIendienstmitarbeiter im GroIhandeI - Grundseminar 
Verkaufen ist Mrtergeworden. Die Kundenumstze stagnieren bzw. sind rOck/u fig. Darûberhinaus ist derPreis- undKon-
kurrenzdruck starkergeworden. Immer mehr Verku fer m ssen sich weniger A uftrge tellen. Hier giit es, sich umzusteilen. 

Ohne entsprechende Anforderungen an den Au2endienst und ohne Leistungsvorhaben bleiben die erhofften Erfolge bei 
den Unternehmen aus. Heute kommt es mehr denn je beijedem Verkâuferauf seine ailgemeine Arbeitsha/tung, seine innere 
Leistungsbereitschaft, seine persânliche Einsteilung zur Verkàufertâtigkeit und auf sein gebiindeltes Wissenspotentia/ an. 

Deshalb ist es fOr jeden Unternehmer wichtig, sich einmal Gedanken Ober die Qualifikation semer Verkaufsmitarbeiter 
(Innen- undAul3endienst) zu machen. Sind aile den gestiegenen Anforderungen gewachsen? 

Hier soil dieses Grundseminar helfen. Durch praxisbezogene Falibeispiele und Roilenspiele werden die einzelnen Phasen 
des Verkaufsprozesses und der richtigen Kundenbehand/ung durchgearbeitet, persônliche Schwachsteilen aufgezeigt und 
Verbesserungsmdg/ichkeiten diskutiert. Daneben werden Arbeitshilfen zur Leistungsverbesserung empfohlen, die aufihre 
individueile Anwendung hin geprOft sind. 

Programm: 	 - Mit welchen Schwierigkeiten hat der Verkàufer im AuRendienst heute zu kampfen. 
- Der Verkufer und sein Kunde (Stamm- und Neukunde 7). 

- Die Bedeutung richtiger Gespràchsfûhrung f r den Verkaufserfolg. 
- Theoretische Grundiagen der Gespràchstechnik und -fùhrung. 
- Worauf Sie beim ersten Kundenbesuch achten missen. 
- Wie der Verkàufer beim Kunden besser ,,ankommt". 
- Die zehn Stufen des erfoigreichen Verkaufsgespràches. 
- Richtige Vorbereitung des Kundenbesuches. 
- Zusammenstellung von Verkaufsargumenten. 
- Demonstrations- und Prâsentationstechniken. 
- AbschIuIchancen erkennen und nutzen. 
- Kleinigkeiten, die tiber Erfolg oder MiFerfoIg entscheiden kônnen. 
- Individuelle Fehleranalyse im Verkaufsgesprch. 
- Rollenspiele und Falistudien mit anschlieRender Beurteilung. 
- Erarbeitung einer individuellen Checkliste und eines MaFnahmenkataIoges zum Abbau dieser 

,,persônlichen Schwachstellen". 

Referent: 	 Gerd REHBOCK, Verkaufstrainer, Hamburg. 

Teilnehmerkreis: 	Inhaber, Verkàufer und Kundenberater sowie Nachwuchskrafte aus allen Verkaufsbereichen des 
GrofhandeIs, die Kunden besser beraten und mehr verkaufen wolien. 

Teilnahmegebûhr: 2.000.- Franken. 

Datum: 	 Montag, den 23. und Dienstag, den 24. Februar 1987, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 
von 14.30 bis 18.00 Uhr. 
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Die Rentabilitâtsfaktorefl: Umsatz - Kaikulation - Kosten 
Basis fur den Betriebserfolg 

Steigende Kosten, knappe Hande/sspannen und geringe Umsatzzuwachsraten erfordern unbedingt eine Konsolidierung 
der Betriebe. Diese kann nicht geschehen durch die einseitige Bevorzugung einer Rentabiiitatsgrôl3e (z.B. reines Umsatz-
denken) sondern nur durch die gleichzeitige gezielte Beeinflussung aller Rentabiiitatsfaktorefl. 

- des Umsatzes: durch gezie/tes Fachhandeismarketing 
- der Kaikulation: durch eine geplante und kontrollierte Preispolltik 
- der Kosten: 	durch eine systematische Uberwachung 

Programm: - Einfiihrung: 	Die Ertragssituation im Fachhandel. 
Return-on-investmeflt ais Zieli.iberiegung. 

- Umsatz: 	* Checkiiste zur ÛberprLfung der RentabilitàtsgrôRe ,,Umsatz". 
Handelsmarketing. 
Umsatzbeeinfiussung/StufenPlafl. 
Schwachsteilen des Fachgeschaftes aus Verbrauchersicht. 

- Kalkulation: 	Auswirkung von Kalkuiationsànderung. 
Kaikulationsbeeinfiusseflde Faktoreri. 
Umsatzstruktur und Kaikulation. 
Ermittiung von Verrechnungsstzen. 
Môgiichkeiten der Kalkulationskontro!ie. 

- Kosten: 	Kostenbeiastung in div. Fachsparten - abgesteilt auf den Teilnehmerkreis - 
Leistungs-, Kosten- und Ertragszusammenhflge. 
Mindestumsatz zur Kostendeckung. 
Kostenkontroile. 

Referent: Manfred ABELS, DipI.-Kfm., Unternehmensberater, Weiierswist (BRD). 

Tejlnehmerkreis: Inhaber, GeschaftsfLihrer, Filialleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Einzelhandelsbe- 
trieben. 

Teilnahmegebuhr: 1.500.- Franken. 

Datum: Montag, den 16. Marz 1987 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr. 

Verkaufstraining fûr Mitarbeiter(innen) im Einzelhandel 

Es geht um den Verkaufberatungsbedûrftiger Ware. Der Kunde ist wah/erischer geworden. Der
. 

	Kunde ist kritischer ais fr"- 
her. Das Vertrauen des Kunden zu gewinnen undihn zu °berzeugen istnichtnurfùrjunge Verkaufsmitarbeiter(innen), son-
dern auch fûr Pro fis zu einer neuen Herausforderung geworden. 

Die Zielsetzungen des intensiv-Trainings sind, die Beziehungen zum Kunden intensivieren, seinen Kaufwunsch besser ver- 
stehen, ihn gezieiter überzeugen zu kônnen. Ferner wird angestrebt, sich seibst im Abschlul3 angemessen durchzusetzen. 

Zwei Tage lang werden die Gespràchsfahigkeiten trainiert, die fOr die persôniiche Arbeit wichtig sind (Tonbandaufzeich-
nungen und Korrekturhi/fen in K/eingruppen). 

Programm: 	- Durch eigenes Verhalten die Beziehung zum Kunden aufbauen. 
- Durch richtiges Gespràchsverhalten den Kunden und sein Problem besser verstehen. 
- Durch kunden9erechtes Sprechen leichter Liberzeugen. 
- Durch eigene Uberzeugung die Kaufentscheidung fur den Kunden erleichtern. 
- Durch kiuges Verhaiten auch mit unangenehmen Kunden kiar kommen. 
- Die notwendigen Gesprachsfûhrungsfàhigkeiten werden erarbeitet und trainiert. 

Referent: 	Eimar HEINSBERG, Wirtschaftspàdagoge, Verkaufstrainer, Hrth-Gieuei (BRD). 

Teilnehmerkreis: 	inhaber, Verkaufsleiter, Verkufer und Fachberater von Einzelhandeisbetrieben mit berwie- 
gend beratungsbedurftigem Sortiment (Textil, Schuhe, Eiektro, Eisen- und Haushaltswaren, 
Farben und Tapeten, M bel, Sanitar, usw.). 

Teilnahmegebuhr: 2.000.- Franken. 

Datum: 	 Montag, den 23. und Dienstag, den 24. Marz 1987, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 
von 14.30 bis 18.00 Uhr. 
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Das richtige Verhalten am Telefon - eine bessere Visitenkarte gibt es nicht 

Erfoigreiche Kundenpflege am Telefon 

Jeder g/aubt, er kann richtig telefonieren. Ob er es wirk/ich kann, darûber mach t 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 Tei/nehmern die Grundiagen des richtigen Verhaltens und Reagierens am Telefon zu ver-
mittein. 
Viele organisatorische, psycho/ogische, rhetorische und verkâuferische Elemente m °ssen von jedem Mitarbeiterbeachtet 
werden, der über das Telefon Kontakt mit dem Kunden bekommt. 

Das Verha/ten der Mitarbeiter am Telefon pragt das Image des Unternehmens in entscheidender Weise mit. 

Programm: 	- Der erste Eindruck ist entscheidend - welches Bild ergibt sich daraus fir den Kunden? 
- Entspricht Ihre Sprech- und Redetechnik den notwendigen Anforderungen des 

Telefondienstes? 
- Das richtige Verhalten am Telefon: 

• Gespràchsvorbereitung - worauf muF man achten? 
• Wie lassen sich Verstàndigungsschwierigkeiten vermeiden? 
• Worauf soute man bei einer korrekten Gesprachsunterbrechung achten? 

- Richtige Gespràchsfûhrung am Telefon. 
Was erwartet der Anrufer? 

- Wann soute man einen Ri.ickruf zusagen? 
- Die hàufigsten Fehierquelleri beim Telefonieren - wie lassen sie sich vermeiden? 
- Das richtige Verhalten im Umgang mit schwierigen Kunden ist erlernbar. 
- Erstellung eines Merkmal-Kataloges bzw. eines Gesprachsleitfadens f iJr den praktischen Ail-

tag und praktische Ubungen. 

Referent: 	Gerd REHBOCK, Verkaufstrainer, Hamburg. 

Teilnehmerkreis: 	inhaber und Mitarbeiter von Industrie- u. Handelsbetrieben, die hâufig telefonieren, insbeson- 
dere Verkaufssachbearbeiter im Innen- und Aulendienst, Mitarbeiter von Kundendienst und 
Serviceabteilung, sowie Mitarbeiter von Telefonzentralen. 

Teilnahmegebûhr: 2.000.- Franken. 

Datum: 	 Montag, den 6. und Dienstag, den 7. April 1987, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 
von 14.30 bis 18.00 Uhr. 

Que faut-il pour une bonne 
gestion de fortune? 

une expepience internationale 
un s 	éprouvé 

un sepvice personnalisé. 

Lugano, Zurich, Chiasso, Lausanne, 
Locarno, Luxembourg, Nassau 

Banque du Gothapd 
l'expérience dans la gestion de fortune 

La gestion de fortune est une affaire de spécialistes: 
les banquiers suisses possèdent une grande experience 
dans ce domaine. 
Dès notre fondation, une clientèle internationale exigeante 
est suivie par nos experts. 
A Luxembourg, vous pouvez aussi bénéficier de notre 
service de conseil. 

M. L. Ottaviani - Directeur 
MM. P.F. De Vita, Ch. Genson - Sous-directeurs 
6, Avenue Marie-Thérèse/Luxembourg 
tél. 4615 66-7-8 
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Fôrderungstrainiflg fur den FûhrungsnachwuChS 

Workshop der UnternehmerjuniOrefl und FiihrungsnachwuchSkrafte 

Wir suchen junge Leute, die neugierig auf sich seibst sind und an sich arbeiten mchten. 

Wir bieten, eine interessante Gruppe von Junioren, die sich bereits ein wenig kennen und andere noch kennenlernen 
woilen. 

Die Grindung einer Juniorengruppe im Rahmen des Seminarprogramms der Handelskammer im November 1986 war 
ein wirkiich schôner Erfoig. Eine junge Dame und 12 Junioren hatten sich ein Herz gefa& und waren der Einladung gefolgt. 
Wenn auch der eine oder andere ein wenig geschickt worden war, su war doch g/eichzeitig auch die Bereitschaft zu 
gegenseitigem Kenneniernen, zôgernder Offenheit und erstem Miteinander deut/ich erkennbar. 

Sie aile waren der /dee gefolgt, daI3 es heute mehr denn je unumgânglich ist, sich fOr die Unternehmens- oder Fùhrungs-
nachfolge wirklich gewissenhaft vorzubereiten und neben die fachiiche Qualifikation auch und vor aiiem eigene Persôn-
iichkeitskompetenz und Fiihrungs- und Motivations fahigkeit zu steilen. So waren sie aile besonders neugierig auf das 
persôniichkeitsentwick/uflgSkoflZept, das ihnen vorgesteilt wurde und mit dem beim 2. Workshop aktiv begonnen werden 
soi!. 

Die beiden Gr 0ndungstage waren vorailem mit vieier/eiKennenlern- undKommunikatiOnsSPielen ausgefo/It. Es entwicke/-
ten sich freiere und iockere Dialoge, Neugierde fùreinander und WiL?begierde steigerten sich aneinander und erste Be-
geisterungen kamen auf. So war es kiar, dal3 die neugegrùndete Juniorengruppe ihre Organisationsstruktur fOr ihre k°nf-
tige Zusammenarbeit vereinbarte und zwei Termine fOr April und Oktober 1987 festiegte. Besonders schôn war es auch, 
dat.? sie beschlossen, die Gruppe fOr weitere neue Gruppenmitg/ieder offenzuhalten und Interessierte zum nachsten Work- 
shop einzuladen. 

Programm: 	- Wir wolien die neuen Mitglieder in einer besonderen Weise in unsere Juniorengruppe ein- 
f Li h ren. 

- Wir wolien uns mit der Idee der PersônlichkeitsentwiCkluflg und den individuellen Verânde-
rungsmôglichkeiten beschàftigen. 

- Wir wolien die VerhaltenswissensChaft mit ihren scheinbar verschlungenen Wegen, Risiken 
und vor allem Entwicklungschancen kennenlernen. 

- Wir wolien uns mit der Idee der Transaktionsanalyse auseïnandersetzen und ihre Ziele und 
Methoden abwàgen. 

- Wir wolien anhand zahireicher Ûbungen in die verschiedenen Erscheinungsformen unseres 
Kindheits-Ichs einsteigen und erste Neuentscheidungen treffen. 

Referent: 	Prof. Norbert A. HARLANDER, Institut f Cir Persônlichkeits- und Unternehmensentwicklung, 
Erfstadt/KÉIn. 

Teilnehmerkreis: 	Juniorinnen, Junioren und Fuhrungsnachwuchskràfte von Industrie- und Handelsbetrieben 
(Altersgrenze: 30 Jahre). 

Teilnahmegebûhr: 3.000.- Franken 

Datum: 	 Mittwoch, den 8., Donnerstag, den 9. April 1987, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 
von 14.30 bis 18.00 Uhr und 

Freitag, den 10. April 1987 von 9.00 bis 13.00 Uhr. 

Fur die beiden Abende (8. + 9.4.) sind besondere Treffen der gesamten Gruppe vereinbart. 

Hinweis: 	Das Workshop wird am 21., 22. und 23. Oktober 1987 fortgesetzt. Das Programm f tir diesen 
Termin wird sich aus den Arbeiten beim April-Treffen ergeben. 

Sie investieren in Ihrem Unternehmen 
- Wir helfen Ihnen bei der Aufstellung Ihres Finanzierungsplanes. 
- Wir beraten Sie Liber die staatlichen lnvestitionshilfen. 
- Unter gewissen Voraussetzungen iibernehmen wir eine Bûrgschaft und erleichtern 

somit die Aufnahme eines Darlehens bei einem Finanzinstitut. 

Mutualité de Cautionnement et d'Aide aux Commerçants s.c. 
Boîte postale 1503 - LUXEMBOURG - Tél.: 43 58 53 
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Was es dazu braùcht, sind erfahrene 
Fachieute mit hohem QuaIitts- und 
Terrninbewuftsein. Moderne Technp-
Iogie in Satz, Druck und Weiterverar-
beitung. Um dem Kunden termingerecht 
mit einem vortei!haften Verhâltnis von 

"1 Leistung zu dienen. 
Aitarbeiter und Mitarbei- 
Dhen fOr Sie bereit, fOr 
iden 1m In- und Ausland. 
tungsverm5gen erlaubt es, 
n Vorsprung auch international 
Beweis zu stellen. 

imprimerie 
f r. faber 
Mersôh + Luxembourg 
le 328732 

Ihr Partner 
und Berater 
Unsere Kunden stehen 1m Mittelpunkt 
unseres professioneHen Engagements. 
Erfahrung, Technik und KreatMtt sind 
wichtige Voraussetzungen fûr 
Oberdurchschnittliche Leistungen, ob es 
sich um Werbeprospekte, Geschàftspa-
piere oder Endlosformulare handeit. 



Le formulaire 
en continu: 
u n e affa"i re 
de spécialistes 
De nos jours le formulaire en continu 
occupe une place de choix au sein de 
chaque entreprise. Et pour cause: sa 
présence simplifie considérablement 
toute tâche administrative. 

Grâce à 37 années d'expérience dans 
le domaine du formulaire en continu, 
Faber vous offre la garantié d'une 
fabrication toujours optimale. 

Notre spécificité: être à la pointe du. 
progrès dans l'informatique. Toujours 
attentive à l'évolution des techniques, 
notre imprimerie profite de l'infor- 
mation, de toutes les innovations et de 
l'expérience acquise au sein de l'asso-
ciation internationale des imprimeries 
spécialisées "[forma" dont elle est un 
membre actif. 

Nous imprimons toutes les variétés 
possibles et imaginables de formulaires 
pour ordinateurs, tout en produisant 
unè qualité toujours constante. 

Chaque étape de la production est 
sévèrement contrôlée, telle èst la garantie 
que vous offre l'imprimerie Fr. Faber. 
Un contrôle électronique assure une 
précision exceptionnelle aux formulaires. 
Tous les types de perforations, de poin-
çonnages et de numérotations sont 
possibles. 

Notre listing standard Faber est toujours 
disponible de stock et livrable de suite 
(au départ de nos ateliers de Mersch ou 
de Luxembourg). Il existe en plusieurs 
modèles :. listing neutre, à lignes grises, 
à zonage en une couleur ou en double 



teinte, en simple ou en multiple, en 
papier autocopiant ou avec carbone 
one tirne. 
Encore et tôujours à la pointe du progrès, 
Faber vous propose des formulaires 
fiables et d'une qualité parfaite pour vos 
imprimantes à laser ùltrarapides. 
Nos autres points forts: nos liasses de 
formulaires en continu, nos formulaires 
collés sur bandes en continu "Support-
set", nos liasses snap-out ou collées en 
tête, nos étiquettes en continu ou en 
feuiHes, nos enveloppes en continu et 
.last but not least: notre service en 
continu pour mieux vous servir. 
Si vous désirez en savoir plus, envoyez-
nous votre carte de visite ou contactez-
nous directement. 

o n mprimerie 
fr. faber 

Mersch + Luxembourg Ir 32 87 32 



De la carte 
de visite 
à laffiche... 
L'impression feuille par feuille (offset et 
typographie) èst avec l'impression en 
continu un de nos prindpaux secteurs. 
La diversité de nos installations nous 
permet de vous imprimer de la carte de 
visite à l'affiche 65 x 90 cm, du formu-
laire multiple au livre, en une, deux, 
trois ou quatre couleurs, etc... 

L'installation récente de la sérigraphie 
complète la diversité de notre "gamme": 
nous imprimons des autocollants et 
autres supports publicitaires originaux. 

Mais nous ne nous contentons pas seule-
ment de l'impression, nous vous conseil-
lons dans la conception devôs imprimés. 
Notre graphiste conçoit et réalise pour 
vous vos maquettes, vos mises en pages, 
vos affiches, votre sigle etc.. 

imprimerie dIF fr. faber 
Mersch + Luxembourg 	32 8732 



Renseignements: 
Mme Josette MULLER, Dir. Admin. 

Bureaux: 
82, avenue Victor Hugo 

LUXEM BOURG 

Télex: 
1856 

TOSON LU 

Mitarbeiter wirklich kooperativ f hren 

Praktische Wege zu mehr betrieblichem Miteinander 
Wenn Unternehmen heute wirk/ich erfo/greich sein und bleiben wolien, dann entscheiden darûber nicht nur die spezielle 
Technologie und das Vertriebssystem, sondern vor allem das Zusammenwirken der Menschen 1m Unternehmen. Sie sind 
es, die sich bestimmte Ziele vornehmen, Plàne schmieden und Entscheidungen treffen. Sie sind es, die die notwendigen 
Arbeiten organisieren und durchfùhren, die die Ergebnisse kontroiieren und auch kritisch beleuch ten. Sie sind es, die dabei 
Informationen und Meinungen austauschen, Fehier begehen und Konflikte verursachen, Sie sind es, die Sympa thien 
fi) reinander empfinden, sich gleichgùltig gegenùberstehen oder akute Schwierigkeiten miteinander haben. 

Hier ist die fi)hrende und ordnende Hand des Chefs oder Vorgesetzten gefordert. FOr ihn ist es dabei notwendig, cine 
kooperative Autoritât zu entwickeln und Môg/ichkeiten derMitarbeitmotivation einsetzen zu k"nnen. Sind seine Fùhrungs-
mittel wirklich geeignet und schaffen sie K/arheit fOr die Mitarbeiter, so sind Selbstandigkeit, Leistungsbereitschaft und 
Arbeitszufriedenheit die fOr aile selbstverstandlichen Merkmale eines kooperativen Miteinanders. 

Programm: 	- Wir wollen uns mit unseren unbewuRten Fihrungsmustern auseinandersetzen und Wege zu 
kooperativen Verhaltensweisen ergrûnden. 

- Wir besprechen eine Mitarbeiterbewerbung und diskutieren Anforderung, Qualifikations-
hinweise und die psychologischen Mechanismen der Mitarbeiterauswahl. 

- Wir erarbeiten in Gruppen verschiedene Stetlenbeschreibungen und lernen Klarstellungen 
im Aufbau und Ablauf der gemeinsamen Arbeit. 

- Wir setzen uns mit Motivationsanreizen auseinander und besprechen ihre Wirkungen anhand 
konkreter Fallstudien aus der taglichen Fiihrungspraxis. 

- Wir lernen, wichtige Verhaltensweisen der Mitarbeiter durch Anerkennung und eine besondere 
Form der Kritik zu steuern und gemeinsame Môglichkeiten zu Verhaltensânderungen zu er- 

arbeiten. 

- Wir legen konkrete Erfolgsschritte in der F.ihrung der Mitarbeiter zu Leistung und Zufrieden-
heit fest und Liben uns in der Umsetzung in unsere tâgliche Fiihrungspraxis. 

Referent: 	Prof. Norbert A. HARLANDER, Institut fir Persônlichkeits- und unternehmensentwicklung, 
Erfstadt/Kôln. 

Teilnehmerkreis: 	Inhaber, Geschàftsfûhrer, Filial- und Abteilungsleiter, Personalchefs, sowie andere leitende Mit- 
arbeiter von Industrie- und Handelsbetrieben. 

Teilnahmegebiihr: 2.000.- Franken. 

Datum: 	 Donnerstag, den 14. und Freitag, den 15. Mai 1987, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 
von 14.30 bis 18.00 Uhr. 

	

COMPTABILITÉ 	fl 	TRANS WORLD BUSINESS 
AND GÉNÉRALE 	 TRUST COMPANY 

DE OF 

	

LUXEMBOURG 	_____ 	 LUXEMBOURG 
UNE ORGANISATION MONDIALE POUR 

L'EXÉCUTION DE TOUTES OPÉRATIONS 
COMMERCIALES, CIVILES, FINANCIÈRES 

TOUS LES SERVICES D'UNE 
FIDUCIAIRE 

COMPÉTENTE ET AVANCÉE 

Registre de Commerce de Luxembourg: 
A-26425 

Téléphone: 
202 98 (5 lignes) 

47 41 64 (5lignes) 
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Zweites Semester 

Werbung - Der Schliissel zum Verbraucher 

FOr jedes Geschaft ist der Verbraucher der wichtigste Partner. FOr aile Werbemaf3nahmen bieibt der Konsument der ent-
scheidende Bezugspunkt. Ob man den Umsatz steigern, den Kundenkreis erweitern oder neue Artikel einfùhren will, 
immer bleibt die Werbung der kùrzeste Weg zum Verbraucher. Speziell 1m heutigen Wettbewerb ist die Werbung ein not-
wendiges Instrument zur wirtschaftlichen Selbsterhaltung. Wer es versteht, seine Werbung zielgruppengerecht zu kon-
zipieren, saisongerecht einzusetzen und einpràgsam zu gestalten, wird den kiingenden Erfoig in semer Ladenkasse spûren. 

Dieses Seminar ist fOr jeden Betrieb ais /deenbôrse eine iohnende investition nach dem Motta:,, Am Anfang des Erfolges 
steht die /dee." 
Jeder Teiinehmer erhait einen Aktionsplan, der ihm ein erfoigreiches Umsetzen der Vorschlâge 1m elgenen Betrieb er-
môglicht. 

Programrn: - Wie nutzt man die Standortanalyse fûr eine marktgerechte Werbung? 
- Welche Zielgruppen kônnen angesprochen werden? 
- Wie entwickelt man zûndende Werbeideen? 
- Auf welche Weise findet man Liberzeugende Werbeargumente? 
- Mit welchem Werbemittel erzielt man eine gute Streuung? 
- Die betriebs- und standortgebundene Schaufensterauslage. 
- Môglichkeiten der erfoigreichen Ladenwerbung. 
- Die wichtigsten Gesetze fur eine grafische Gestaltung und textiiche Formulierung der Werbe- 

mittel. 
- Welche Bestandteile gehôren zu einer verkaufsstarken Anzeige? 
- 	25 Vorschlàge fûr eine erfoigreiche Insertion. 
- Wie schIieIt man den Erfolgskreis von Werbung und Verkauf? 
- Gemeinschaftswerbung bringt Gemeinschaftserfolge? 

Referent: Siegfried MENNINGER, Dipi. Fachberater, Bonn/Bad-Godesberg. 

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschàftsfuhrer, Filialleiter, Werbeleiter, Verkaufsleiter sowie andere leitende Mitar- 
beiter von GroF- und Einzelhandelsbetrieben. 

Teilnahmegebtihr: 1.000.- Franken. 

Datum: Montag, den 28. September 1987 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.00 Uhr. 

Hâufige Fehier bei der Fuhrung von Einzelhandelsbetrieben 

Der Betriebserfoig bleibt hou fig aus, weii Fehier und Schwachstellen 1m Unternehmen nicht oder nicht rechtzeitig erkannt 
und keine geeigneten Gegenmaf3nahmen zu ihrer Beseitigung ergriffen werden. 

Ziel dieses Seminars ist es, den Teilnehmern gezielt die immer wieder auftretenden Fehier in den Hauptproblembereichen 
aufzuzeigen und ihnen konkrete VorschlOge zur Behebung festgesteilter Schwachstelien zu machen. 

Programm: - Unternehmensfùhrung. 
• Mitarbeiterfûhrung. 
• Koordination im Betrieb. 
• 	Finanzierungsfehler. 
• Betriebsplanung. 
• Betriebskontrolle. 

- Marketing. 
• Sortimentspolitik. 
• 	Preispolitik / Kaikulation. 
• Werbung / Verkaufsfôrderung. 

Referent: Manfred ABELS, DipI.-Kfm., Unternehmensberater, Weilerswist (BRD). 

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschftsfûhrer, Filialleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Einzelhandelsbe- 
trieben. 

Teilnahmegebiihr: 1.500.- Franken. 

Datum: Montag, den 19. Oktober 1987 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr. 
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COM M E RCES 	Luxembourg - Gare 	Esch-sur-Alzette 

À 	
28, rue de Bonnevoie 	29, rue du Commerce 
53 m2  + 41 m2  de cave 	149 m2  + 25 m2  de cave 

LOUER 	disponible en avril 	 disponible en hiver 87/88 
(pour pâtisserie avec salon) 

COMMERCES 
A 
VENDRE 

Luxembourg-Grund 
13-15, rue St-Ulric (gauche) 
56 m + 32 m2  de cave 
libre de suite 

Luxembourg-Grund 
2-4, rue MLinster 
135m2  
disponible au printemps 

Luxembourg-Grund Possibilité de Echternach/Rue du Pont 
13-15, rue St-Ulric (droite) combiner avec le. 74 m2  et 97 m 2  
30 m2  + 15 m 2  de cave 	' rez-de-chaussée. 	, Possibilité de combiner 
libre de suite de l'immeuble sis les 2 commerces 

17, rue St-Ulric (42 m 2) 

u 

disponibles en hiver 87/88 

Esch-sur-Alzette Esch-sur-Alzette Possibilité d'installer un 
15, rue du Commerce 19, rue dû Commerce seul commerce dans ces 
78 m 2  + 10 m 2  de cave 76m2  + 22 m 2  de cave deux locaux de la 
disponible en automne , 	disponible en automne Rue du Commerce 

Esch-sur.Alzette Esch-sur-Alzette 
23, rue St-Vincent 	, 	'. , 23, rue du Commerce  
Café de 142m2  + 12m2  de cavé 118m2  + 36 m 2 .de cave 
disponible en automne ' disponible enautomne 

INFORMATIONS À Luxembourg 	, - À Esch-sur-Alzette 
14, avenue de la Gare - 7 etage 57, rue St-Vincent 
(de 08.00 à 12.30 heures 	.' (les mercredis 
et de 13.30 à 17.00 heures) 	' , après-midis) 

'478 397 (Mme Evelyne Franck) . 	. 	. 	., 



Konflikie erkennen und handhaben - Gespràche im Betrieb wirksam fiihren 

In einem Unternehmen arbeiten Mensc/ien zusammen, um das BetriebszielgemelflSam zu erreichen. A ufgrund technischer, 

organisatorischer undzwischenmenschliCherProbleme kann es zu Spannungen undKonflikten kommen. Um die Betrlebs- 
ziele zu erre ichen, haben Vorgesetzte 1m Rahmen der Mitarbeiterfiihrung die A ufgabe, Spannungen und Konflikte in ihrem 
jeweiligen Verantwortungsbereich rechtzeitig zu erkennen, zu steuern und m g/ichst dauerhaft zu Icisen. 

Die Funktion des Vorgesetzten ist mit Kosten- und FûhrungsverantwortUng verbunden. Soil er den komplexen Aufgaben 
effektiv nachkommen, muf er delegieren und andere Fùhrungstechniken kennen und anwenden. 

Zentrales Fûhrungsinstrument ist hierbei die situationsgerechte Gesprachsfùhruflg, die sowohi mitarbeiterorientiert, aber 
auch zeitôkonomisch richtig eingesetzt werden muf3. 
Ziel des Seminars ist es zu zeigen und einzuùben, wie man Spannungen und Konflikte anhand von Konflikt-Signalen 
môglichst fr°hzeitig erkennen und steuern kann. Auch lernen die Tei/nehmer wie man unproduktive Konflikte durch einen 
situationsgerechten Fôhrungsstll vermeiden und eliminieren kann und wie man Gesprachs- und Fragetechniken in der 
Mitarbeiterfùhrung zweckmâL?ig einsetzt und sich noch welter verbessern kann. 

Die eingesetzten Lehr- und Lernmethoden sind Vortrag, Lehrgesprâch, Failbeispiele, Rollenspiel, Diskussion und Erfah-
rungsaustausch, fachspezlfische Aufsatze des Referenten zum Thema ,,Mltarbeiterfùhrung" und,, Gespràchsfûhrung 1m 

Betrieb '1 

Programm: 	Teil I 
- Die Aufgabe des Vorgesetzten bei der Konfiiktbewàitiguflg und Gespràchsftihrung im Betrieb. 

- Der Vorgesetzte zwischen betrieblichen Sachzwàngen und dem Entfaitungswilien der Mit-

arbeiter. 
- Erkennen und Offeniegen der hàufigsten Spannungen in der Fiihrungspraxis (Konfliktanaiyse). 

• Spannungen durch Einzeipersonen, Arbeitsgruppen und konfiiktstrâchtige Aufgaben oder 
Organisationsformen. 

• Produktive Spannungen nutzen, unfruchtbare Konfiikte erkennen und beenden. 

- Môglichkeiten der Konfiiktsteuerung durch situative Fûhrung und situationsgerechte Ge- 
spràchsfuhrung. 
• Typische Ablaufe von Konflikten und phasengerechte Lôsungsversuche. 
• Die gro(e Bedeutung des ,,richtigen" Fûhrungsstils 
• Regein fùr konfliktgerechtes Fijhrungsverhaitefl fur den Vorgesetzten ais Leiter semer 

Arbe itsg ru ppe. 
• Seibstkritische Fragen an den Vorgesetzten ais Konfiiktshandhaber. 
• Streit schlichten und Beschwerden richtig behandein. 

- Anwenden der Methoden zur Konfiiktiôsung - instrumente des Konfiikt-ManagementS. 
• Anderung stôrender organisatorischer Voraussetzungefl. 
• Erreichen einer Soiidaritat der Mitarbeiter durch motivierende Zieisetzung und Anweisung. 
• Schaffung eines ,,Wir-Gefùhis" in der Arbeitsgruppe. 
• Kooperative Kommunikation durch Gruppengesprâche. 
• Prûfiiste f r das KonfiiktiôsungsgespraCh. 

Teil II 
- Kommunikation und Verstandigung 1m betrieblichen Aiitag. 

• Sprachiiche und nicht-sprachiiche Verstàndigung. 
• Sachbereich und zwischenmenschlicher Bereich: Inhaltsebene und Beziehungsebene. 

- Gespràchsstiie in der Fijhrungspraxis. 
Lenkende, direktive und mitarbeiterorientierte Gespràchsfùhrung - Situative Gesprachs- 
fuihrung. 

- Die Frage ais Kônigsweg f lir die Antwort. 
• Lenkungs- und Fragetechniken 1m betriebiichen Gesprâch mit Mitarbeitern. 

- Grundsatze erfoigreicher Gesprachsfùhrung. 
* Regein mit Pri.ifliste. 

- Aktiv zuhôren kônnen - wesentliches Element jeder Gesprâchsfûhrung. 

- Wichtige Gesprachsarten in der Fhrungspraxis. 
• Einfùhrungs- und Einarbeitungsgesprâch. 
• Gesprâch bel Anweisung und Auftragserteiiung. 
• Das turnusmafige Mitarbeiter-informatiOnsgesprâCh. 
• Das AnerkennungsgespraCh. 
• Das konstruktive Kritikgespràch. 
• Das Beurteiiungs- und Fôrdergesprch. 
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- Vorgesetztenverhaiten bei Einwànden seitens des Mitarbeiters. 

Referent: 	Gundolf KUHN, Unternehmensberater, Lehrbeauftragter fiir Betriebspsychoiogie und Personai- 
wesen an der Fachhochschule Giessen. 

Teilnehmerkreis: 	inhaber, Geschaftsfùhrer, Filial- und Abteiiungsieiter, Personaichefs, Nachwuchskrafte, die vor 
der Ubernahme von FCihrungsverantwortung stehen, sowie andere leitende Mitarbeiter von In- 
dustrie- und Handelsbetrieben. 

Teilnahmegebûhr: 2.000.- Franken. 

Datum: 	 Donnerstag, den 15. und Freitag, den 16. Oktober 1987, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 
von 14.30 bis 18.00 Uhr. 

Moderne Kaikulation 

Die traditionelle Kaikulation ist vom prozentualen Zuschlagsdenken gepragt. Sic ist in Handels- und Dienstleistungsbe-
trieben vorherrschend. FOr dispositive Fohrungsentscheidungen ist diese Kalkulationsform nicht geeignet. Sie birgt sogar 
die Gefahr in sich, falsche Entscheidungen zu treffen, well die Erfolgstrachtigkeit der einzelnen Absatztrager nicht zum 
Ausdruck kommt. 
Moderne Ka/kulationsverfahren gehen von der Notwendigkeit der Kostenzerlegung in fixe und variable Bestandtei/e aus. 
Die aufdem Tei/kostendenken beruhende Kaikulationsmethode erfullt die Zielsetzung besser. 

Anliegen dieses Seminars ist es, die Tellnehmer mit derpraktischen Anwendung dieses Kalkulationsverfahrens vertraut 
zu machen und sie zu befahigen, ihre verkaufspolitischen Entscheidungen fundierter treffen zu kônnen. 

Programm: 	- WeIche Ziele werden mit der Kaikulation verfoigt? 
- Welche Kostenarten entstehen im Handels- und Dienstieistungsbetrieb? 
- Aufbau und inhait des Kalkuiationsschemas. 
- Die Problematik der Zurechenbarkeit der Gemeinkosten. 
- Was macht die moderne Teilkostenrechnung anders? 
- Der Deckungsbeitrag ais Steuerungsinstrument. 
- Wo iiegt die Gewinnschwelle? 
- Die Ermittiung von stufenweisen Deckungsbeitragen. 
- Wie beeinfiusse ich den Biock der fixen Kosten? 

Referent: 	Dr. Gerhard DORN, Dipi.-Kfm., Unternehmensberater, Wiesbaden (BRD). 

Teilnehmerkreis: 	inhaber, Geschâftsfihrer und qualifizierte Mitarbeiter aus GroE- und Einzelhandeisbetrieben 
sowie aus dem Hotei- und Gaststàttengewerbe. 

Teilnahmegebiihr: 1 .200.- Franken. 

Datum: 	Montag, den 26. Oktober 1987, von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr. 

Berufsneuhng? ... So fuhren Sie das Verkaufsgesprâch sicherer! 

Einsteiger-Seminar fur Verkâufer(-innen) im Einzelhandel 

Das Verkaufsgcsprach mit immer kritischeren Kunden ist se/bst fOr Pro fis nicht immer einfach. 1m Verkaufs-Seminar stel-
len Sic fest, worauf es hierbei ankommt. Die meisten Verkaufsmitarbeiter im Einzelhandel haben sich den Umgang mit 
Kunden selbst beigebracht - ein mùhsamer Weg. 

Sie kônnen sich den Start in die Berufspraxis erheblich er/eichtern, wenn Sie g/eich zu Beginn den richtigen Weg gehen! 

Programm: 	- Verkaufen ist keine Kunst, sondern ein iôsbares Kommunikationsproblem. 
- Die Anforderungen an den Verkâufer bei unterschiedlichen Anbietungsformen: vom 

Aushandigungs- bis zum Beratungsverkauf. 
- Der rote Faden fi.irs Verkaufsgespràch. 
- Gesprachsfihrungsmethoden verstehen und richtig anwenden: Fragetechniken, Argumen-

tationstechniken, Einwandbehandiung. 
- ihr Trainings-Konzept zur persôniichen Entwickiung notwendiger Fahigkeiten. 

Referent: 	Eimar HEINSBERG, Wirtschaftspàdagoge und Verkaufstrainer, Hiirth-Gieuel (BRD). 

Teilnehmerkreis: 	Berufsanfânger und Auszubiidende im Einzelhandei. 

Teilnahmegebûhr: 2.000.- Franken. 

Datum: 	 Montag, den 9. und Dienstag, den 10. November 1987, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 
von 14.30 bis 18.00 Uhr. 
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Wer motiviert den Chef? 

Einmal etwas f r sich selber tun 
In den vergangenen Jahren wurden fOr Chefs vie/fà/tige Fùhrungsmethodefl und Motivationsverfahrefl entwickelt, die die 
Mitarbeiter zu mehr Se/bstndigkeit und Verantwortungsbewul3tseifl herausfordern soilten. Chefs und Chefinnen wurden 
dabei immer wieder angehalten, sich a uf die Bedùrfnisse ihrer Mitarbeiter einzustellen und geeignete Leistungs- und Zu-
friedenheitsanreize konsequent undsystematisch einzusetzen. Sie se/bst aI/erdings blieben beia/Ien Uberlegungen zu Moti-
vation auf3erhalb der Betrachtungen. Sie se/bst hatten stândig in ihrem Unternehmen andere anzufeuern ohne se/bst 

von anderen motiviert zu werden. 

Ziel des Seminars soll es desha/b sein, Wege zur Selbstmotivation aufzuzeigen und die Freude an der Arbeit und dem 
Miteinander 1m Unternehmen weiterzuentwickeln. 

Programm: 	- Wir wolien uns mit den unternehmerischen Grundtugenden auseinandersetzen, die Wege 
zu einer Iangfristigen Unternehmenssicheruflg aufzeigen. 

- Wir wolien uns mit der unternehmerischen Persônlichkeit beschaftigen und Fragen 
• der individuellen Grundeinstellung, 
• des Umgangs mit Beachtung, 
• der Frustrations- und StreRstabilitàt, 
• der SozialverhaltensWeiSefl 
abhandeln und diskutieren. 

- Wir wolien Wege zu verstàrktem Selbstwertgefijhl und kiarer Fijhrungsautoritat aufzeigen. 

- Wir wolien uns in die Philosophie des radikal Positiven hineinversetzen. 

Referent: 	Prof. Norbert A. HARLANDER, Institut fir Personlichkeits- und Unternehmensentwickluflg, 

Erfstadt/Kôln. 

TeilnehmerkreiS: 	Inhaber, Geschaftsffihrer, Filialleiter sowie andere FCihrungskrâfte von Industrie- und Handels- 
betrieben, die einmal etwas fCir sich selbst tun môchten. 

Teilnahmegebûhr: 2.000.- Franken. 

Datum: 	 Mittwoch, den 11. und Donnerstag, den 12. November 1987, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr 
und von 14.30 bis 18.00 Uhr. 

Foires et Expositions - Fevrier 1987 
21.2.-1.3.1987 - Luxembourg - EUROPLEINAIR 	25.2.-26.2.1987 - Harrogate. Royaume-Uni 

Salon Européen de la Vie en Plein Air - Tél.: 43991 	 INSTRUMENTATION 
Exposition de l'instrumentation de Mesure et Contrôle 

21.2.-1.3.1987 - Nrnberg 	 Tél.: 0822/46 71 
Exposition de Voitures, Motocyclettes, Course et Equipement 	26.2.-1.3.1987 - Munich - ISPO-Frûhjahr 
Tél.: 09 11/866 91 	 Salon International des Articles de Sport - Tél.: 089/5 10 70 

22.-24.2.1987 - Munich 
Journées du Prêt-à-Porter - Téi.: 089/519900 

22.2.-24.2.1987 - Amsterdam, Pays-Bas - MODAM 
Salon International de 'Habillement Masculin et Féminin des 
Jeans et des Vêtements de Sport et de Loisir 
Tél.: 020/15 68 11 

22.2.-25.2.1987 - Londres, Royaume-Uni - IMBEX 
Exposition Internationale de l'Habillement Masculin 
Tél.: 01/940 60 65 

22.2.-25.2.1987 - Manchester, Royaume-Uni 
Salon de Cadeaux - Tél.: 01/855 9201 

23.2.-6.3.1987 - Dubai 
Foire Internationale de Printemps - Téi.: 24 50 88 

26.2.-8.3.1987 - Bruxelles, Belgique - BATIBOUW 
Salon International du Bâtiment et de la Décoration 
Tél.: 02/660 00 32 

27.2.-1.3.1987 - Hannover - KIND & JUGEND 
Salon International ENFANCE-JEUNESSE Coiogne 
Tél.: 0221/8211 

Pour tous renseignements complémentaires la Chambre de 
Commerce se tient à votre disposition. 

En ce qui concerne les dates indiquées, nous vous prions d'en 
demander cnnfirmation auprès de l'organisation avant votre 
départ. 
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Mehr GeId verdienen beim Einkauf 

Spezialtraining f(ir den zukunftssicheren Geschaftserfolg durch positive Lieferantenbeziehungen 

Der richtige Einkaufist fOr erfolgsbewul3te Unternehmen der Garant fOr Vertrauen und Anziehungskraft bel Kunden. Wett -
bewerbsvorsprung, Pro filierung, Sic ha bheben von anderen sind Erfolge kreativer Innova tionen durch wertvolle Lie fera nten-
beziehungen. Spitzen/eistungen guter Lie fera nten steigern Umsatz und Ertrag. 

In vielen Unternehmen fehlen jedoch Erfo/gskonzepte, Ertragssteigerungsprogramme und Mal3nahmenkata/oge. Das 
Tagesgeschft raubt die Zeit durch zu viele Routinebelastungen. StreI3 kostet Kraft. 

In diesem Spezialtraining sind neue Erkenntnisse fOr die Praxis des erfoigreichen Einkaufs zu gewinnen. Wei/ Wachstum 
dem Optimismus fo/gt, lernen die Trainingsteilnehmer positives Denken. So entstehen partnerschaft/iche Geschaftsbe-
ziehungen zu den richtigen Lie feranten. 

Wer konkrete /deen und Anregungen fOr eine erfoigreiche Zusammenarbeit mit Lie feranten sucht, findet in diesem 
Spezialtraining die richtige Einkaufsstrategie. 

Mit einer Iernaktiven Trainingsmethode fOhien sich die Tei/nehmer stark motiviert, die neuen Erkenntnisse in die Praxis 
umzusetzen. 

Programm: 	- Neue Wege zum Aufbau und zur Pflege partnerschaftlicher Geschaftsbeziehungen. 
• Leistungsergebnisse im Team finden. 
• Persônlichkeitsbildung zum Einkaufs-Profi. 
• Identifikation des Lieferanten mit eigenen Unternehmensstàrken. 
• Positive Argumentationsgewafldtheit in der Gesprchsfùhrung. 
• Erfolgsatmosphàre schaffen. 

- Strategische Ziele und Aufgaben fûr Lieferanten-SpitzenleistUflgen setzen. 
• Verkàuferpraktiken erkennen und besser verstehen. 
• Sympathiefelder in den persônlichen Beziehungen analysieren und nutzen. 
• Lieferanten zu Nutzenbietern erziehen. 
• Der Wert der Erstinformation f iir den Wettbewerbsvorsprung. 

- Psychologische Barrieren überwinden. 
• Motivkonzentriert einkaufen. 
• Frage- und Einwandtechniken fCtr Geschaftspartnerschaften. 

- AurergewôhnIiche Einkaufsvorteile erzielen. 
• Moderne Methoden zur Anbieter-Analyse. 
• Mit strategischer Motivation zum gemeinsamen Kundennutzen. 
• Mit dialektischer Rhetorik sich gegenûber Lieferanten geschickt durchsetzen. 

- Verhandlungsgeschick bei Monopolisten-Verhandlungefl. 
• Die strategisch richtige Verhandlungsvorbereitung. 
• Wirkungsvolle Nutzenargumentation. 
• Erkenntnisse zur AbschIuf,technik. 

- Zusammenfassung der Trainingsergebnisse zur Verwertung in der Praxis. 

Referent: 	Paul KÔCKMANN, Strategieberater und Motivationstrainer, Ratingen. 

Teilnehmerkreis: 	Inhaber, Geschàftsfûhrer, Filialleiter, Zentraleinkàufer, Abtei[ungsleiter fCir Sortimentsbereiche, 
Einkaufsexperten von GroL- und Einzelhandelsunternehmen und Einkaufsgenossenschaften. 
sowie Handels- und Lieferantenvertreter von Industrieunternehmen. 

Teilnahmegebiihr: 2.500.- Franken. 

Datum: 	 Montag, den 16. und Dienstag, den 17. November 1987, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 
von 14.30 bis 18.00 Uhr. 
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Ein heikies Thema: Rekiamatioflen und wie man sie richtig behandeit 

Wissen Sie, wie vie! Umsatz Sie schon verschenkt haben, wei/ ein Kunde aufgrund semer Rekiamation durch Ihre Mit-
arbeiter falsch behandeit wurde? 

Untersuchungen zeigen immer wieder, unberechtigte Beschwerden bzw. Rekiamationen gibt es selten! 

Doch die Praxis kennt ein anderes Blld: Viele Verkàu fer, Verkaufssachbearbeiter, Mitarbeiter mit Kundenkontakt ver- 
mittein /hren beschwerdefùhreflden Kunden oÏl das Gefûhi der Fa/schdarste/Iuflg, tei/weise bezichtigen sie sie auch der 

Unkorrektheit. 

Meistens bleibt dem Kunden keine andere WahI, er mug diesen ,, Standpunkt" akzeptieren. Vordergrûndig macht er es 
auch. Aber mit we/cher Folge ? Bei zukûnftigen Bedarfsfa/!en orientiert er sich an diesen in der Vergangenheit liegenden 
Vorfâllen und zeigt ein fo/gerich tiges Kundenverha/ten. 

Er kauft dann woanders ein, deckt seinen ganzen oder einen erheb/ichen Tellbedarfbei einem anderen Lieferanten. MuL 
das sein? 

Korrekte Rekiamationserledigung mug nicht,,grôBzûgig "heil?en. Man muf3 es nur k nnen !Hier wil dieses Seminar helfen. 
Anhand praktischer Beispiele soil das gesamte Spektrum der Rek/amationsbehandlung im persônlichen Gesprach bzw. 
Te!efongesprach behandeit werden. 

Ein Seminar fOr den aufgeschlossenefl, aktiven Mitarbeiter, der auch an die Interessen des Unternehmens denkt und der 
erkannt hat, daB man aufgrund von Rekiamationen keine Kunden mehr zu verlieren braucht. 

Programm: 	- Rekiamationen und deren Ursachen. Wie verhalten sich die Kunden beim Vortragen ihrer 
Rekiamation? (Eine Bestandsanalyse) 

- Der Kunde und seine Rekiamation - Richtiges Verkauferverhalten ist erlernbar! 
- Gibt es eine bestimmte Kundengruppe, die bei Rekiamationen besonders empfindlich 

reagiert? 
- Wie man Rekiamationen entgegennimmt und behandeit. 
- Bessere ReklamationsbehafldlUflg durch die Zuku-Methode (= Regein fOr die richtige 

Kundenbehandluflg). 
- Was ist zu tun, wenn die Ursache der Rekiamation nicht beim Produkt selbst, sondern 

beim Mitarbeiter Iiegt? 
- Kleine Kundentypologie - wie man sich bei bestimmten Menschentypen richtiger verhàlt. 
- Die betriebliche Nachbehandlung einer Rekiamation - Lernen Sie, die Ursachen zu 

beseitigen. 
- Erarbeitungeiner individuellen Checkiiste zur RekiamationserledigUng. 
- Praktische Ubungen und Rollenspiele. 
Jeder Seminarteilnehmer hat die Môglichkeit, auch seine individuellen betrieblichen FàlIe vorzu- 
tragen und zu diskutieren. Auf Wunsch werden ihm exemplarische Behandlungswege aufgezeigt. 

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

TeilnehmerkreiS: 	Inhaber und Mitarbeiter von GroF,- und Einzelhandelsbetriebefl, z.B. Verkàufer im Innen- und 
AuRendienst, Verkaufssachbearbeiter, Mitarbeiter von Telefonzentralefl, Personen, die Kunden- 
kontakt haben sowie andere Mitarbeiter die mit Rekiamationen befaFt werden kônnen (Lager- 
und Versandwesen, Rechnungswesen etc.). 

Teilnahmegebûhr: 2.000.- Franken. 

Datum: 	 Montag, den 23. und Dienstag, den 24. November 1987 jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 
von 14.30 bis 18.00 Uhr. 
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Calendrier des foires et salons 
(sauf changements) 

du 7 au 9 septembre 1987 

"BANQUE '87" - Salon Européen de la Technique et 

5Jnque '8 7_~> 	de l'Organisation Bancaire 
au BELLA CENTER à Copenhague (Danemark) 

du 3 au 11 octobre 1987 

51e FOIRE INTERNATIONALE DE LUXEMBOURG - 

Automne '87 
Participations officielles, informations économiques et tou-
ristiques * matériaux de construction * chauffage, clima-
tisation et installations sanitaires * ameublement et déco-
ration * audio-visuel (radio, tv, hifi et vidéo) livres * articles 
de cadeaux * équipement industriel, artisanal et agricole. 

du 26 au 28 octobre 1987 

A: 
INPOLEX 

"INPOLEX '87" 
Salon International des Equipements de la Police 
organisé en collaboration avec la F. I. F. S. P. 
* Equipements de surveillance et de détection * matériel 
de sécurité * techniques et recherches * équipement 
collectif et individuel * armes et munitions * littérature 
professionnelle. 

du 26 au 29 octobre 1987 

kvrtaà: 

"BUREAUTEC '87" 
Salon Interrégional des Techniques de Bureau et de 
Communication 
* Equipements et meubles de bureau * traitement électro-
nique des données * équipements et systèmes de traite-
ment de texte * dispositifs d'organisation et matériel de 
bureau * systèmes de contrôle et de sécurité * littérature 
professionnelle. 
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„HAUSMESSEN"I ,,TAG DER OFFENEN TÛR” 
Vorbereitung, Organisation und Durchftihrung 

Ôffent/ichkeitsarbeit und Messeveranstaltungen, gleich we/cher Art, sind Dienst!eistungspotentiale. 

Alizu oft werden diese in ihrer Bedeutung fOr die Markttransparenz des entsprechenden Unternehmens nicht erfo/gver-
sprechendgenutzt. Hierzu soll dieses Seminar beitragen. 
Speziell in der Vorbereitung und Durchfùhrung von publikumswirksamefl Veranstaltungen sind Kriterien zu beachten, 
die oft in ihrer Bedeutung unterschatzt werden. Desha/b ist der Schwerpunkt dieses Seminars auch durch diese Punkte 
zu erganzen. 
Dieses Arbeitsseminar will Anregungen geben, Hinweise vermittein, aufzeigen, was beachtet werden muB, um Veran-
staltungen dieser Art zu einer beachtenswerten Erfo/gsgrôf?e werden zu lassen. Ein Seminar mit Erfahrungsaustausch und 
Anregungen. 

Programm: 	- Die ,, Hausmesse", der ,,Tag der offenen TLr" - kein Allheilmittei fLir UmsatzstagnatiOfl, aber 
ein Ausweg in eine neue Richtung. 

- Die Vorbereitung, Organisation und Durchfûhrung von Veranstaltungen dieser Art. 

- Das Rahmenprogramm, Ziel und Gestaltung. 

- Welche Hilfsmittel (Presse, lndustrieunternehmefl, Berater) stehen zur Verfugung - kônnen 
eingesetzt werden. 

- Kostenkaikulation - Kostenkontroiie. 

- Die Arbeit ,,nach der Veranstaltung". 

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

Teilnehmerkreis: 	inhaber, Geschaftsfûhrer, Filiaileiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Gros- und Einzei- 
handelsbetrieben, die die Durchfùhrung von Hausmessen entscheiden, verantworten und/oder 
gestalten miJssen. 

Teilnahmegebûhr: 2.000.- Franken. 

Datum: 	 Mittwoch, den 25. und Donnerstag, den 26. November 1987, jeweiis von 9.00 bis 12.30 Uhr 
und von 14.30 bis 18.00 Uhr. 

Methoden zur Lôsung schwieriger Probleme und zum Finden neuer Ideen 

Ziel djeses Seminars soll es sein, die Teilnehmer mit einer Reihe neuer Techniken bekanntzumachen, die entweder vom 
Einzelnen oder 1m Team bei der Lcisung schwieriger Probleme erfolgreich angewendet werden kônnen. Durch umfang -

reiche Ubungen an praktischen Fallen werden die Tellnehmer in die Lage verse tzt, die entwickelten Techniken sofort in 
die elgene Praxis zu übernehmen. Somit haben die Teilnehmer die Gelegenheit, besonders instruktive Probleme und Bel - 

spiele aus ihrem Arbeitsbereich zur Dis kussion zu stellen. 
Wahrend des Seminars werden bewahrte Lehr- undLernmethoden wie Vortrag, Lehrgesprach, Diskussion, Gruppenarbeit, 
Einzelarbeit 1m Plenum, Pro blemiâs ungskonferenz, us w., eingesetzt. 

Programm: 	- Tagliche Anforderungen 
• Die Fi.ihrungskraft ais Problemlôser. 
• Notwendigkeit originarer Lôsungen in unserer heutigen WettbewerbssituatiOn. 

- Die Stufen schôpferischen Denkens 
• Motivation, Analyse und Definition. 
• lnkubation, Synthese. 
• Illumination, Verifikation. 
• Systematisch-logische Techniken. 
• lntuitiv-kreative Verfahren. 

- Vier bewàhrte Techniken zur Lôsung schwieriger Fâlle in der Praxis 
a) Die morphologische Technik 

• Morphologische Analyse und morphologischer Kasten. 
• Die ftinf Schritte. 
• Zeriegung in die Problemelemente. 
• Suche nach Lôsungsmôglichkeitefl. 
• Optimierung und Auswertung. 
• Schwierigkeiten bei der technischen Durchfijhrung und ihre Behebung. 
• Anwendungsgebiete. 
• Praktische Beispiele ais Ubungsmôglichkeit. 
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Methode 635 
• Herkunft, Anwendungsbereich und Erfolgsrate. 
• Vorbereitung, Durchfiihrung, Auswertung. 
• Regein und Grundsatze. 
• Praktische Ubungen anhand eigener Probleme. 

Das Brainstorming 
• Voraussetzungen und Grundiagen. 
• Spaten- und Schneeschaufelfragen. 
• Die Grundsatze des Brainstormings. 
• Vorbereitung. 
• Zeit - Ort - Zeitpunkt der Einladung. 
• ZusammensetzUng. 
• Regein und Grundsatze fOr den Brainstormingleiter. 
• Durchfûhrung, Auswertung. 
• Nachfassen, Erfolg. 
• Spezielle Môglichkeiten zur Steigerung des Ideenflusses. 
• AnwendungsbereiChe, Ubungen. 

Das Solo-Brainstorming 
• Solo-Brainstorming und Eigenmotivation. 
• Stimulationsmôglichkeiten. 
• Anwendungszeitpunkt. 
• AuRere Voraussetzungen. 
• Ablauf, Auswertung. 
• Persônliche Einsatzmôglichkeiten in schwierigen Situationen. 

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

Teilnehmerkreis: 	Inhaber, Geschaftsfûhrer, Filial- und Abteilungsleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von 
Industrie- und Handelsbetrieben. 

Teilnahmegebi.ihr: 3.500.- Franken. 

Datum: 	 Dienstag, den 1. und Mittwoch, den 2. Dezember 1987 jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 
von 14.30 bis 17.30 Uhr. 

Die Anmeldungen zu samtlichen Seminaren werden frûhestens 3 Wochen vor dem jeweiligen 
Seminarbeginn unter der Rufnummer 43 58 53 entgegengenommen. 

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

Wir bitten die Teilnehmer ihre Teilnahmegebûhr, vor Seminarbeginn, ausschIieIIich auf das 
Postscheckkonto 55983-14 der Handelskammer, Service de la formation continue, zu ber-

wel sen. 

Die angegebenen Termine, besonders bei Veranstaltungen die sich über mehrere Abende erstrecken, 
k"nnen aus organisatorischen Grlinden noch verschoben werden und geringfCigige Anderungen 1m 
Zeitplan bedingen. 

Desweiteren môchten wir darauf hinweisen, daR in den Tageszeitungen zu gegebener Zeit die ein-
zelnen Veranstaltungen noch einmal getrennt angekùndigt werden. 

Weitere AuskCinfte kônnen unter der Rufnummer 43 58 53 bei der zustândigen Abteilung der Han-
delskammer erfragt werden. 
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Foires et Expositions - Mars 1987 
Mars 1987 - Toulouse, France - ROC EXPO 	 8.-15.3.1987 - Paris, France - SIA 
Salon de 'Artisanat et des Techniques pour la pierre, le marbre 	Salon International de l'Agriculture 
et le granit - Tél. :61/252177 	 Tél.: 01/42718844 

1.-2.3.1987 - Bern, Suisse - SMS 
Exposition Internationale d'Echantillons de Chaussures 
Tél. : 01/47 57 19 

1.-5.3.1987 - Bruxelles, Belgique - FLOREX 
Salon Technique de Matériel et Equipement pour Fleuristes 
Tél.: 02/478 48 60 

1.-9.3.1987 - Bruxelles, Belgique - EUROPACADO 
Salon Professionnel de Cristaux, Lustrerie, Porcelaines, Céra-
miques, Orfèvrerie, Jouets, Cadeaux et Objets d'Ameublement 
Tél.: 02/478 48 60 

2.-4.3.1987 - Birmingham, Royaume-Uni 
Exposition Nationale de l'Hôtellerie - Tél. : 021/7056707 

3.-29.3.1987 - Londres, Royaume-Uni 
Exposition des Arts Ménagers - Tél. :01/2229341 

4.-8.3.1987 - Kortrijk, Belgique 
Salon des Loisirs Créatifs - Tél. : 056/21 5551 

4.-8.3.1987 Copenhague, Danemark - MICRODATA 
Conférence et Exposition des Micro et Mini Ordinateurs et du 
Software - Tél. : 01/51 8811 

4.-11.3.1987 - Hannover 
Salon Mondial de Bureautique, d'Informatique et de Communi-
cation - Tél.: 0511/891 

5.-7.3.1987 - Stuttgart - GARN 
Salon International Spécialisé des Fils et Fibres 
Tél. 071 1/258 90 

5.-8.3.1977 - Salzbourg, Autriche - AUSTRO-BAU 
Salon d'Autriche de la Construction - Tél.: 0222/266 52 60 

5.-8.3.1987 - Salzbourg, Autriche - INTERIEUR SALZBURG 
Salon de la Décoration de l'Intérieur et de l'Ameublement 
Tél.: 0222/266 5260 

5.-8.3.1987 - Salzbourg, Autriche - ISOTHERM 
Salon Professionnel d'Isolation, Equipement sanitaire et Chauf-
fage - Tél.: 0222/266 52 60 

5.-10.3.1987 - Barcelone, Espagne - HISPACK 
Salon International de l'Emballage - Tél. : 93/22331 60 

5.-15.3.1987 - Genf, Suisse 
International Motor Show - Tél. : 022/98 1111 

6.-10.3.1987 - Milan, Italie - MODIT 
Exposition Internationale de la Mode Féminine et des Accessoi-
res à la Mode - Tél.: 02/801406 

6.-15.3.1987 - Amsterdam, Pays-Bas - HISWA 
Salon Nautique International - Tél. : 020/541 14 11 

6.-15.3.1987 - Francfort 
Exposition de Jardinage - Tél.: 06131/8 1044 

7.-10.3.1987 - Vejle, Danemark - SPORTEX 
Salon Professionnel des Vêtements et des Articles de Sport 
Tél.: 02/89 1277 

7.-15.3.1987 - Maastricht, Pays-Bas 
Foire Internationale des Antiquaires et de l'Art 
Tél.: 043/21 6666 
8.-11.3.1987 - Grenoble, France - SIG 
Salon Professionnel International des Articles et de la Mode des 
Sports d'Hiver - Tél.: 76/39 66 00 

8.-11.3.1987 - Diisseldort - IGEDO 
Salon International du Prêt-à Porter Féminin avec IGEDO-
DESSOUS —Tél.: 0211/45 0771 

8.-15.3.1987 - Paris, France - SIMA 
Salon International de la Machine Agricole 
TéI.:01/ 75 811 10 

10.-12.3.1987 - Londres, Royaume-Uni 
COMMUNICATIONS LON DON 
Exposition de la Communication 
Tél.: 021/7056707 

10.-12.3.1987 - Zurich, Suisse - SEMICON EUROPA 
Salon International des Semi-Conducteurs 
Tél.: 415/9645111 

10.-13.3.1987 - Oslo, Norvège 
ELECTRONICS AND AUTOMATION 
Exposition de Technique de Mesure, Automation, Electronique 
Tél.:02/43 8080 

13.-15.3.1987 - Salzburg, Autriche 
MODE MADE IN AUSTRIA 
Salon Professionnel International 
Tél.: 0662/37 5510 

13.-15.3.1987 - Saarbrucken 
Saarlàndisch-PfàlzisCher lnternistenkongress, 
Exposition de Produits Pharmaceutiques 
et de l'Equipement Médical 
Tél.: 06322/8602 

13.-22.3.1987 - Berne-Suisse 
Salon des Antiquaires à Berne 
Tél. : 031/22 73 69 

14.-15.3.1987 - Wien, Autriche 
Salon Autrichien de la Chaussure 
TéI.:0222/9315 240 

14.-22.3.1987 - Freiburg 
Exposition du Jardinage 
Tél.: 761/71020 

14.-22.3.1987 - Cologne 
Salon d'Allemagne Occidentale des Objets d'Art 
Cologne-Dusseldorf 
Tél.: 0221/8211 

14.-22.3.1987 - UIm - L-W.F. ULM 
Exposition de l'Hobby et des Loisirs 
Tél.:0731/69 094 

14.-23.3.1987 - Basel, Suisse 
Foire Suisse d'Echantillons 
Tél.: 061/262020 

15.-17.3.1987 - Sindelfingen 
Exposition pour I'Equipement Sportif 
Tél.: 0711/763842 

15.-18.3.1987 - Birmingham, Royaume-Uni - GLASSEX 
Exposition Internationale de Verre et de la Technologie 
Tél.: 0378/77966 

15.-21.3.1987 - Leipzig, DDR 
Foire de Printemps de Leipzig 
Tél.: 041/71810 

16.-20.3.1987 - Amsterdam, Pays-Bas - FIAREX 
Salon International de I'Electronique 
Tél.: 020/5411411 

17.-19.3.1987 - Bordeaux, France - ELECTRON 
Journées de l'Electronique 
Tél.: 56/395555 

8.-11.3.1987 Cologne 	 17.-19.3.1987 - Manchester, Royaume-Uni - POWTECH 

Salon International de la Quincaillerie, Outillage, Serrures & 	Salon et Conférence Internationaux de la Technologie 
Ferrures, Matériaux de Construction et Bricolage 	 et de la Poudre 
Tél.: 0221/8211 	 Tél.: 01 /68 65 741 
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FOIRES INTERNATIONALES LUXEMBOURG 

Calendrier! Kalender/ Calendar 
1988 

05.03. - 13.03.1988: EUROPLEINAIR 88 
17.03. - 20.03.1988: 14e SALON DES ANTIQUAIRES, DE LA BRO-

CANTE ET DE LART CONTEMPORAIN 
7e FESTIVAL DU LIVRE LUXEMBOURGEOIS 

26.03. - 27.03.1988: EXPOSITION CANINE INTERNATIONALE 

03.04. - 04.04.1988 

07.05. - 15.05.1988 

11.06. - 14.06.1988 

08.10.- 16.10.1988 

'octobre / Oktober 
october 1988 

JUVALUX 88 

52e FOIRE INT. DE LUXEMBOURG 
printemps / Frèhjahr/ spring 

PREVENTEX '88 - MONTREAL (Canada) 

53e FOIRE INT. DE LUXEMBOURG 
automne / Herbst I autumn 

INPOLEX '88 

Eîn nicht alitâglicher Abschied vom Berufsleben 

Fûnfzig Jahre lang war Herr Emile Emmel 1m Sekretariat der Handelskammer beschaftlgt. Nun trltt er am 1. Februar 1987 
in den wohlverdienten Ruhestand. Anlâ f3 fich eines Emp fanges schilderte am vergangenen Freitag Herr Direktor Ahlborn 
den beruflichen Werdegang von Herrn Emmel, der 1936 in die Hande/skammer eintrat. Er besuchte Abendkurse um sich 
welter zu bilden. So lst es nicht verwunderlich, daB Herr Emmel schne/l 1m Betrieb welter kam, wo er in verschledenen 
Abtellungen mltwlrkte: z, B. In der Berufsausblldung, in der Buchhaltung, in der Dokumentation und 1m Archlv. Er war 
nicht nur ein treuer Mitarbeiter, sondern auch ein guter Kollege, der stets eln kameradschaft/lches Verhéltnls aller Mit-
arbeiter fôrderte. So wIe er in ailen Zeiten semer Kammer treu war, genau so treu war er 1m Krleg auch semer Helmat. 
Das brachte Ihm Gefangnisstrafen eln und er verschwand 1m belgischen Maquis. Am Vorabend elnes neuen Lebens-
abschnittes darf Herr Emmel, aIs préposé principal honoraire de la Chambre de Commerce, stolz darauf sein, daf3erseinen 
Prinzlplen stets treu geblieben lst. 

Journées 
"PORTE OUVERTE HOUSE FINISH" 

en 1987 
31.1. et 1.2.1987 - "SPECIAL HIVER" 

4.4. et 5.4.1987 - "SPECIAL PRINTEMPS" 
12.9. et 13.9.1987 - "SPECIAL RENTREE" 

de 14.00 à 18.00 heures 
Foires Internationales Luxembourg-Kirchberg 

halls 1 et 2 
Partie intégrante du Parc des Expositions à Luxembourg-Kirchberg, l'exposition 
permanente pour le parachèvement de l'habitat - "HOUSE FINISH" - est 
devenue depuis 1974 le centre d'information des architectes, entrepreneurs et 
futurs propriétaires ainsi que de tous les intéressés à la restauration et à la 
rénovation. 
Dans le hall 1/2 des Foires Internationales de Luxembourg, le visiteur intéressé 
trouve sur une surface d'exposition de 3.000 m 2  les produits de plus de 500 
firmes, couvrant toutes les branches du second-oeuvre. 
Les exposants conseillent personnellement les visiteurs lors des journées 
"PORTE OUVERTE HOUSE FINISH" qiui sont complétées par des conférences 
et des présentations diverses. 
Le HOUSE FINISH est le guide indispensable de tous ceux qui tiennet à se 
procurer une vue d'ensemble de l'offre du marché dans cet important secteur. 
L'ENTREE EST GRATUITE. 
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