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Désormais, on ne parlera plus 	sions à la source: direction, frei- 
de l'automobile comme avant, 	nage, accélération, transmission, 

La nouvelle Citron XM inau- débattement. 
gure une nouvelle conduite. Elle 	Le calculateur adapte aux cen- 
anticipe les irrégularités de la 	tièmes de seconde l'état de la sus- 
route, supprime toute sensation 	pension et corrige, efface, maîtrise 
parasite, accroît la sécurité, 	les imperfections de la route. 

La suspension hydractive pilo- 	L'assiette reste constante dans les 
tée par ordinateur enregistre les 	virages, la tenue de route parfaite. 
contraintes de la route avant 	La XM est une nouvelle approche de 
même que vous ne les ressentiez... 	la sécurité, pensée dans les moindres 
5 capteurs reliés à un calculateur 	détails, pour vous offrir le plaisir de 
analysent les impul- 	 maîtriser la route. 

CITROEN XM 

Etoile Garage Luixembourg 
3, rue Robert Sdirnper - Zone d'activité Cloche d'Or 

2557 Gasperich - Tél. 40.22.66 



Paraît 10 fois par an 
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1989 das Jahr der Jubilâen 

Das Jahr 1989 das zu Ende ging kann ais das Jahr der Jubilàen bezeich-
net werden. 

Zunâchst hat das Land sich auf 150 Jahre Entfaltung unserer lnstitutio-
nen, unserer Eigenstàndigkeit und des langsamen doch stetigen 
Wachstums unserer Wirtschaft besonnen. Der Rûckblick und der Aus-
biick der bei soichen Anlâssen gepflegt wird ergab, daB die Wirtschafts-
struktur, die im Laufe der Zeit aufgebaut wurde es dem kleinen Lande 
ermôglichte Mitbegrûnder der europàischen Kohie- und Stahigemein-
schaft zu werden und dadurch auch an den anderen europàischen 
Vertrâgen beteiligt zu werden. So ist, wie in einem vorherigen Leitartikel 
bereits dargelegt, die Wirtschaft der wichtigste Trâger nicht so der 
Unabhàngigkeit - die ist heute gegeben - sondern des Ûberlebens des 
Landes geworden. 

Es wundert deshalb auch nicht, daB die berufenen Stimmen, die sich 
zum 25jàhrigen Tag der Thronbesteigung S.K.H. des GroBherzogs ge-
àuBert haben, das Staatsoberhaupt wirdigten, das den Ausgleich zwi-
schen den Gewalten im Staatswesen gewàhrleistet, aber auch auf das 
nie erlahmende Interesse unseres Herrscherhauses fCir den Ausbau der 
Wirtschaftsstrukturen des GroBherzogtums hinwiesen. 

In dem Vierteljahrhundert, von 1964 bis 1989, hat die Wirtschaft einen 
tiefgreifenden Wandel vollzogen. Sie ist von einer zu 51 % des Brutto-
sozialproduktes auf die Industrie abstCitzenden Wirtschaft zu einer auf 
62 % des Bruttosozialproduktes fuBenden Dienstleistungswirtschaft 
gewachsen. 

Nichtdestotrotz ist sowohl die Industrie wie auch der Dienstleistungs-
sektor in den letzten 25 Jahren stark angewachsen. 

Es ist nàmlich so, daB die Diversifizierung der Industrie das Gesund-
schrumpfen des Stahlsektors mehr ais aufgefangen hat und die Indu-
strie insgesamt einen Mehrwert, wenngleich auch einen geringeren ais 
der Dienstleistungssektor, zum Bruttosozialprodukt erwirtschaftet hat. 
Die Dienstleistungen pràgten wahrlich den Wandel. Sie erreichten durch 
die rasante Entwicklung des Bankenplatzes und durch das Entstehen 
des Medienplatzes und den Ausbau des Transportwesens im allgemei-
nen und des Frachtverkehrs im speziellen eine ungewôhnlich hohe 
Wachstumsrate. Allein der Hinweis auf die Zahi und die Gesamtbilanz-
summe der Banken die zwischen 1964 und 1989 von 22 auf 166 bezie-
hungsweise von 50 Milliarden auf knapp 12.000 Milliarden Flux kietter-
ten, genCigt um diese Feststellung zu belegen. 

Dieser Wandei ist das Ergebnis einer zielbewuBten Politik die auf dem 
Konsens zwischen Regierung, Arbeitgebern und Arbeitnehmern fuBt. 
Dieser Konsens ist môglich dank unserer Institutionen fCir deren rei-
bungsloses Funktionieren S.K.H. der GroBherzog ein fester Garant ist. 

Die Unternehmer wissen. um  die Sorge S.K.H. des GroBherzogs fûr das 
Gedeihen der Wirtschaft. 

Angesichts der Herausforderungen der 90er Jahre kônnen sie darauf 
vertrauen, daB die Geschicke des Landes in bewâhrten Hânden liegen. 

DE LETZEBURGER Mnrkur 
Editeur: Chambre de Commerce 
7, rue Alcide de Gasperi, 
B.P 1503 
L-1015 Luxembourg-Kirchberg 
Tél.: 43 58 53 
Télex: 60174 chcomlu 
Téléfax: 43 83 26 
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Fortbildungsseminare der Handelskammer 

Programm 1990 

Eine den BedCirfnissen des Betriebes und semer Mitarbeiter angepal3te Ausbiidung und eine darauf aufbauende systemati-
sche Fortbiidung sind von entscheidender Bedeutung fOr die Sicherung unserer wirtschaftlichen Zukunft. 

Seit nunmehr zwôif Jahren bemOht sich die Handeiskammer, in enger Zusammenarbeit mit den zustândigen Ministerien 
und den Fachverbànden von Handel und Gastgewerbe, den Klein- und Mittelbetrieben die besten Môglichkeiten fOr die 
berufliche Weiterbiidung der Unternehmensinhaber und ihrem leitenden Personal anzubieten. 
Von einem in der Aniaufphase bescheidenen Rahmen ausgehend, ist die Kammer seit 1979 bestrebt, jedes Jahr ein 
kompiettes und breitgefâchertes Programm zusammenzusteiien. Wie die Zahien beweisen, erfreuen sich die verschiede-
nen Seminare und Konferenzen jedesmal eines Oberdurchschnittiichen Interesses bel den angesprochenen Berufsgrup-
pen, was, einerseits, die gute Wahi der Themen und die Qualitât der Vortrâge bezeugt, und, andererseits, den groBen 
Fortbiidungsbedarf im Zuge der notwendigen Anpassung an die neuen Marktgegebenheiten bestâtigt. 
Auf den nachfolgenden Seiten wird das Seminar- und Konferenzprogramm fOr 1990 in chronologischer Reihenfolge 
vorgesteflt. Neben neuen Themen, die sich aus dertâgiichen Entwicklung ergeben, ist die Wiederhoiung soicherVeranstal-
tungen vorgesehen, die, vom Inhait her, immer aktueli bleiben (z. B. Verkaufstraining fOr den GroB- und Einzelhandel, 
MitarbeiterfOhrungssemiflare, Arbeitsrecht usw.). Desweiteren werden Seminare wiederhoit, fOr die, durch ihre groBe 
Resonanz, nicht aile angemeideten Interessenten bei der ersten Durchfûhrung Zugang gefunden haben. 
Wie Obhch wurde das Programm vom zustândigen Comité de promotion professionnelle pour le commerce et le secteur 
HORESCA", dem Herr Francy HIPPERT ais Président vorsteht, und dem ,,Service de la formation continue" der Handeis-
kammer ausgearbeitet. Dem angesprochenen Leser soU durch diese Ver5ffenthchung eriaubt werden, die ihn oder seine 
Mitarbeiter interessierenden Themen vorzumerken. 
Zusâtzliche Auskûnfte erteiit gerne die Fortbiidungsabteiiung der Handeiskammer. 

FIT F ° R DEN SAISONSTART 

- Verkaufstraining fûr Mitarbeiter im Einzelhandel - 

Es geht um den Verkauf beratungsbedùrftiger Ware. Der Kunde ist wh1erischer und kritischer geworden ais frûher Das 
Vertrauen des Kunden zu gewinnen und ihn zu tiberzeugen ist nicht nur fir junge Verkaufsmitarbeiter(innen), sondern 
auch fur Pro fis zu einer neuen Herausforderung geworden. 

Die Art und Weise der Verkaufsgesprâchsfùhrung in beratungsintensiven Branchen unteriiegt grundsâtziich eigenen 
Gesetzmf3igkeiten, denn beraten ist etwas anderes ais bedienen. 

Zielsetzung der Kundenberatung ist, das Risiko des Fehikaufs fùr den Kunden zu mindern, ja auszuschiiessen. Damit 
gewinnt der Verkauf eine neue Dimension; es wird nicht nur eine Ware verkauft, sondern eine individueiie Lôsungsidee 
und die geeignete Ware angeboten. 

Somit beinhaltet Kundenberatung eine Serviceieistung, die nicht kopiert werden kann; eine Leistung, die Einfùhiungsver-
môgen, Fachwissen und ideen der Verkaufsmitarbeiter mit verkauft. 

Ziel des intensiv-Trainings ist es, die Beziehungen zum Kunden intensivieren, seinen Kaufwunsch besser verstehen, ihn 
gezieiter Qberzeugen zu kônnen. Ferner wird angestrebt, sich selbst im Abschiul3 angemessen durchzusetzen. 
Zwei Tage iang werden die Gespràchsfâhigkeiten trainiert, die fùr die persôniiche Arbeit wichtig sind (Tonbandaufzeichnun-
gen und Korrekturhiifen in Kieingruppen). 

Programm: 	- Durch eigenes Verhaiten die Beziehung zum Kunden aufbauen 
- Durch richtiges Gesprâchsverhalten den Kunden und sein Probiem besser verstehen 
- Durch kundenerechtes Sprechen leichter Oberzeugen 
- Durch eigene Uberzeugung die Kaufentscheidung fOr den Kunden erieichtern 
- Durch kiuges Verhaiten auch mit unangenehmen Kunden kiarkommen 
- Die notwendigen Gesprâchsfûhrungsfâhigkeiteri werden erarbeitet und train iert 
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Referent: 	Elmar HEINSBERG, Dipi. Betriebswirt, Wirtschaftspâdagoge und Unternehmensberater, Hiirth-GleueI 

Teilnehmerkreis: Inhaber, Verkaufsleiter, Verkâufer und Fachberater von Einzelhandelsbetrieben mit i.berwiegend bera-
tungsbedûrftigem Sortiment (Textil, Schuhe, Elektro, Eisen- und Haushaltswaren, Farben und Tapeten, 
Môbel, Sanità.r, usw.) 

Teilnahmegebûhr: 2.500.- Franken 

Datum: 	Montag, den 5. und Dienstag, den 6. Februar 1990, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 
von 14.30 bis 18.00 Uhr 

NEU 1M AUSSENDIENST 

- Was muB man wissen - was muB man kônnen - 

Gerade Handelsunternehmen benôtigen heute mehr denn je marktorientiertes Handein und eine gut motivierte und 
optimal ausgebildete Verkaufsmannschaft. Daher ist Nachwuchsplanung heute auch fûr den Grofihandel eine absolute 
Notwendigkeit. 
Oies soute aber insbesondere fûr den Aul3endienst gelten. Immer wieder werden interessierte Mitarbeiter einfach ,,ins 
kalte Wasser geworfen". Sie sollen Kunden besuchen, Produkte verkaufen, Umsâtze erzielen und bringen aber die 
erforderlichen Voraussetzungen nicht mit. 
Ohne systematische Vorbereitung dùrfte eigentlich niemand mit Verkaufsaufgaben betraut werden. Es ist immer wieder 
beàngstigend, festzustellen, wie Ieichtfertig in der Praxis mit dem wichtigsten Potential der Unternehmen: dem KUNDEN, 
umgegangen wird. 
Mit dieser Seminarreihe (Tel! / u. Il) geben wir den Unternehmen die Môglichkeit, Mitarbeitern, die fûr den Auf3endienst 
vorgesehen sind bzw in den Au8endienst wo/len, die rich tige Grundausbildung zuteil werden zu lassen. 

Programm: 	- Das Anforderungsprofil eines Aul3endienstmitarbeiters 
• welche charakterlichen und welche persônlichen Voraussetzungen mûssen gegeben sein, damit 

erfolgreich verkauft werden kann? 
• worauf muB der AuBendienstmitarbeiter achten, damit sein môglicher Erfolg nicht schon durch 

Nebensà.chlichkeiten zunichte gemacht wird? 
- Das unverzichtbare Handwerkszeug eines Verkàufers, der Erfolg haben will: 

• seine Arbeitsunterlagen und seine Kundenkartei 
• der Reisebericht und die Tourenplanung 
• seine persônliche Zielsetzung 

- Aufbau, Grundlagen und Zielsetzung der Verkaufsverhandlung 
• welchen Stellenwert besitzen die Fachkenntnisse im Verkaufsgesprà.ch? 
• wie meistert man bestimmte Situationen am besten? 

- Der erste Besuch beim Kunden: worauf muss man achten? 
• die richtige Vorstellung der Firma, Présentation des Produktprogrammes und der Leistungspalette 

des eigenen Unternehmens 
• welche Vorteile ergeben sich aus einer systematischen Besuchsvorbereitung? 

- Wie man sich bei typischen Verkaufssituationen verhalten sali 
* praktische Ubungen, Falibeispiele und Rollenspiele 

Referent: 	Gerd REHBOCK, Verkaufstrainer, Hamburg 
Teilnehmerkreis: Inhaber, GeschàftsfCihrer sowie insbesondere interessierte Au3endienstmitarbeiter aller Altersgrup-

pen, Juniorverkâufer und Nachwuchskrâfte von GroBhandelsbetrieben, die f(r Verkaufsaufgaben 
vorgesehen sind 

Teilnahmegebûhr: 4.500.- Franken 
Datum: 	*TeiI I: Donnerstag, den 8. und Freitag, den 9. Februar 1990 

jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 18.00 Uhr 
*Teil Il: Mittwoch, den 14. und Donnerstag, den 15. Mé.rz 1990 

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. 
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N E U ! 

Erfolgsfaktorefl des Fachgeschâftes in den 90er Jahren 

Auch in diesem Jahrzehnt wird der Strukturwandei im Handel weitergehen. Gesàttigte Mârkte, anhaltende Expansion 
aggressiver Grof3unternehmefl und deutiiche Anderungen im Verbraucherverhalten, zwingen die inha ber mittelstândischer 
Fachgeschàfte zu Uberlegungen, mit welchen Strategien und Erfoigskonzepten langfristig die Marktsteliung gesichert 
werden kann. Zu einem Erfolgskonzept gehôren extern wirksame Maf3nahmen zur Steigerung von Umsatz und Marktanteii 
und innerbetriebiiche Entscheidungen zur nachhaitigen Verbesserung der Rendite durch Ausnutzung von Leistungsreser-
yen. Denn nur der Unternehmer der weif3, wo ki.)nftig langfristige Chancen bestehen und wie man sie nutzt, der sich 
eine Firmenkonjunktur schafft und den Kunden eine kiare Orientierung bietet und der ausserdem eine iangfristige Zielkon-
zeption ais Richtschnur semer Unternehmenspoiitik hat, dùrfte Qber eine solide Basis f)r die kt)nftige Wachstums- und 
Ertragssicherung ver fûgen. 
Programm: 	- Geândertes Verbraucherverhaitefl und neue Zieigruppen 

- Profiherung durch zukunftsorientierteS Marketing 
- Unverwechseibar sein durch Corporate-identity 
- Standortsicherung ais Unternehmeraufgabe 
- Kostenbeeinfflussung = auch kinftig der sicherste Gewinnbringer 
- die iangfristige Zielkonzeption ais Richtschnur der kL)nftigen Unternehmenspohtik 

Referent: 	Hans-JCirgen WI LCKE, Dipi.-Kfm., Unternehmensberater, BBE-Kbin 

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschâftsfûhrer, Fihafleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Einzelhandeisbetrieben 

Teilnahmegebiihr: 2.500.-Franken 
Datum: 	 Montag, den 12. Februar 1990 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.00 Uhr und 

Dienstag, den 13. Februar 1990 von 9.00 bis 12.30 Uhr 

Arbeitsrecht 

Der Gesetzgeber und vor allem die Rechtsprechung sorgen stndig fOr Neuerungen auf den fOr die Betriebe wichtigen 
Teiigebieten des Arbeitsrechts. Nach dem Inkrafttreten des neuen Gesetzes Ober den Arbeitsvertrag sowie der entspre-
chenden Verordnungen ist vieles fOr den Betriebspraktiker unùberschaubarer geworden. Ohne Kenntnis der neuesten 
Rechtslagen kônnen aber kostspielige Fehier gemacht werden. in diesem Seminar das in iuxemburgischer Sprache 
abgehalten wird, erfahren die Teilnehmer was sie wissen môssen, um Fehier zu vermeiden. 

Programm: 	- Der Beschâftigungszugang 
- Der individuelle Arbeitskontrakt (Gesetz vom 24. Mai 1989) 
- Das koflektive Arbeitsabkommen 
- Die Arbeitsregeiung: Arbeitsdauer, gesetzhche Feiertage, Sonntags- und Nachtarbeit, bezahiter 

Uriaub 
- Die Arbeitsentschâdigung 
- Die Vertretung der Sozialpartner auf der Ebene der soziaiberufhchen Kategorie; die Personalvertre-

tung auf Betriebsebene 
- Die Arbeitskonfhkte: Schhchtung und Schiedsgericht, Arbeitsgerichtbarkeit, Gewerbeinspektion 
- Die Beschàftigung von Sonderkategorien von Lohnempfângern 
- Die Organisation des Arbeitsmarktes 

Referent: 	Paul MOUSEL, avocat-avoué 
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschâftsf[hrer, Personaichefs, sowie andere leitende Mitarbeiter von Industrie- und Han-

deisbetrieben 
Teilnahmegebiihr: 1 .500.- Franken 
Datum: 	 voraussichtYch am 13., 15., 20., 22. Februar, 6. und 8. Mârz 1990, jeweiis von 19.30 bis 21.30 Uhr 

Den Personal-Computer im Handelsbetrieb sicher einsetzen und beherrschen 

Die schneiie Entwick/ung im Bereich der elektronischen Datenverarbeitung bringt fOr vieie Betriebsinhaber und Fùhrungs-
kràfte of t erhebliche Schwierigkeiten mit sich bei der Auswahl der fOr ihren Betrieb geeigneten Gerâte und Programme. 
Bei der Vielfalt des Marktangebotes bi et et dieses Seminar eine Hilfestellung fOr Interessenten und Anwender, die Personai-
Computer einsetzen wolien oder deren Einsatz ausbauen môchten. 
Durch praktisches Arbeiten am Personai-Computer wàhrend des Seminars soiien die Teilnehmer einen grOndiichen 
Einblick in die verschiedenen Einsatzmôgiichkeiten des Personal-CompLiterS gewinnen. Aus diesem Grunde stehen 
Ubungen und Demonstrationen im Vordergrund der Veranstaltung. 



Programm: 	- Stand der derzeitigen PC-Anwendung und des PC-Marktes 
• Stand und Entwicklung der Betriebssysteme 
• Stand der Hardware 
• Mindestausstattung fr Unternehmen 
• Vernetzung, Verbundlôsungen 
• Einplatz- und Mehrplatzsysteme 

- MS/DOS-Betriebssystem 
• Funktionen des Betriebssystems 
• Anwendung des Betriebssystems mit praktischen Ubungen am PC 

- Textverarbeitung 
• Anforderunq.  an  eine Textverarbeitung 
• praktische Ubungen mit einem Textverarbeitungsprogramm am PC 

- Finanzierungen berechnen 
• Checkiiste fCir den Einkauf von Finanzierungen 
• VergeichsanaIyse von verschiedenen Angeboten am PC 
• Produktkalkulation der Banken am PC 
• Vergleich Leasing oder Kauf vor und nach Steuern am PC 
• Fragen der persônlichen und betrieblichen Finanzierungen mit Lôsungen am PC 

- Tabellenkalkulation 
• Systematik eines Tabellenkalkulationsprogramms 
• Erstellen eines praktischen Programms fOr einen Handels- und/oder Gaststâttenbetrieb 
• Einsatz des TabellenkalkulationsprogrammS ,,Supercalc" 
• Anwendungsmôglichkeiten soicher Programme im Betrieb 

- EDV-Projektmanagement im Betrieb 
• Richtige Auswahl von Software 
• Referenzen, eigene Tests 
• Festlegung von Prioritâten, Pflichtenheft 
• Kauf der entsprechenden Hardware 
• Aufgaben der Geschâftsfûhrung 

- Eigene Problemkreise der Teilnehmer kônnen gelôst werden 

Referent: 	Prof. Heinrich BOCKHOLT, DipI.-Kfm., Fachhochschule Koblenz 

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschâftsfûhrer, Filialleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Betrieben aus dem Grol3-
und Einzelhandelsbereich sowie aus dem Hotel- und Gaststâttengewerbe, die die Einsatzmôglichkei-
ten des PC in praktischen Ubungen kennenlernen môchten 

Teilnahmegebûhr: 3.000.- Franken 

Datum: 	Dienstag, den 20. und Mittwoch, den 21. Februar 1990, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 
von 14.30 bis 18.00 Uhr 

Sie investieren 
in Ihrem 
Unternehmen 

•.L 	• : 

- Wir helfen Ihnen bel der Aufstel- 
lung ihres Finanzierungsplanes. 

- Wir beraten Sie liber die staatli- 
chen Investitionshilfen. 

- Unter gewissen Voraussetzun-
gen ûbernhmen wir eine Blirg-
schaft und erleichtern somit die 
Aufnahme eines Darlehens bel 
einem Finanziristitut. 

Mutualité de Cautionnement 
et d'Aide aux 
Commerçants s.c. 

Boîte postale 1503 
LUXEMBOURG 
Tél.: 43 58 53 

7 



NEU! 

Prâmien und Erfolgsbeteiligungen zur MitarbeitermotivatiOn 1m Handei 

Ein angemessenes Gehait ist noch immer der stârkste Leistungsanreiz. Leistungslohn motiviert die Mitarbeiter zu guten 
Arbeitsergebnissen und hiift, die Personaikosten besser in den Griffzu bekommen. Nachhaltig Erfolg wird ein Unternehmen 
mit einer Ieistungsabhngigen Entlohnung aber nur dann erzielen, wenn das Leistungslohnsystem betriebsindividueli 
konzipiert wird, wenn die EntiohnungsgrundstZe fùr die Mitarbeiter Ieicht durchschaubar sind und wenn aile beteiligten 
Mitarbeiter tatsâchlich die Chance haben, durch ihre Leistung ihr Einkommen zu beeinflussen. 
In diesem Seminar soil ein Ûberbiick i)ber die Môglichkeiten der Ieistungsbezogenen Entlohnung fOr die verschiedenen 
Personengruppen im Handelsunternehmen anhand von Beispielen aus der Beratungspraxis erhutert werden. 

Programm: 	- Vorûberiegungen zur Leistungsentiohnuflg 
• Die Zieie 
• Voraussetzungen bei Leistungsiohnsystemefl 
• Prâmienformen 
• Pràmientopf 

- Arten des Leistungsiohnes 
• Spezielle Ziele 
• Einbezug der Mitarbeiter 

- Pràmiensysteme fOr den Verkauf anhand von FaHbeispieien 
• Umsatzbonus ais Einzeipràmie 
• Umsatzprovision ais Einzeiprâmie 
• Stûckpràmien 
• Umsatzprovision mit festem Personalkostensatz 
• DeckungsbeitragsprOVisiOfl mit gestaffeitem Satz 
• Umsatzprovision, gestaffeit nach Handelsspanne 

- Prâmiensysteme fOr leitende Mitarbeiter 
• Abteilungsieiter 
• Geschâftsfûhrer 

- Prâmiensysteme fOr den Service-Bereich 
• Generelle Môg[chkeiten 
• Beteihgungen fOr Bereichsieiter 

- Falistudie ,,Lohnsystem" 
- Arbeitsrechthche Fragen 
- Einfùhrung und Kontrolle von Prâmiensystemen 

Referent: 	Manfred ABELS, Dipl.-Kfm., U nterneh mens berater, Weilerswist 
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschàftsfûhrer, Fiiiaiieiter, Personaichefs, sowie andere ieitende Mitarbeiter von Groi3- und 

Einzeihandeisbetrieben 
Teilnahmegebûhr: 1750.- Franken 
Datum: 	 Montag, den 5. Màrz 1990 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr 

N E U ! 

Rhetorik und Gesprâchsfiihrung 

In der tàglichen Fùhrungs- und Arbeitspraxis spielt die Rhetorik und Gespràchsfùhrung eine entscheidende Roue. Voraus-
setzung fOr den Erfolg in Gespràchen, Verhandiungen und Sitzungen, bei Vertrâgen und im Berufsalltag ist überragende 
sach- und praxisbezogene Kommunikation. 
Wirkungs voiles Reden und Sicherheit in der Gespràchsfùhrung sind unverzichtbare Fùhrungsmittel um Ziele zu erreichen 
bzw. Mitarbeiter erfoigreich zu Oberzeugen. 
Dieses Seminar vermitteit konkrete Môgiichkeiten, die eigene Persônlichkeit weiterzuentwickeln. Positiv wirkende Fakto-
ren, die zum Erfolg beitragen, werden herausgearbeitet. 
Programm: 	- Voraussetzungen zum wirksamen Reden und Verhandein 

• Womit wirkt der Mensch in semer Umweit - auf seine Umweit? 
• Sprechhemmungen: ihre Ursachen und ihre Beseitigung 
• Nonverbale Kommunikation im Gesprâch, in der Verhandiung 
• Sprech- und Atemtechnik 

- Richtiges Vorbereiten von Reden, Vortrâgen und Verhandiungen 
• Unsere Sprache und Stimme ais Ausdrucks- und Beeinfiussungsmittei 
• Das Ordnen und Giiedern der Gedanken 
• Manuskript, Technik und GedâchtnisstOtzen 
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- Verbesserung des sprachlichen Verhaltens 
• Stimme, Modulation, Artikulation, Dynamik 
• Verbesserung des nonverbalen Verhaltens 
• Argumentations- und Gesprâchstechniken 

Referent: 	Gerd Rehbock, Kommunikations-Trainer und Berater, Hamburg 
Teilnehmerkreis: Inhaber, Gesch.ftsfQhre Filial-und Abteilungsleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Industrie-

und Handelsbetrieben, die viel intern und/oder extern sprechen, reden oder verkaufen mssen 
Teilnahmegebûhr: 3.000.-Franken 
Datum: 	Montag, den 12. und Dienstag den 13. Mârz 1990, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 

von 14.30 bis 18.00 Uhr 

Wissenswertes Liber Kredite und Darlehen 

Der stândig hàrter werdende Wettbewerb in der Wirtschaft und die stândig steigende Kapitalintensitàt bei geringer und 
schrumpfender Eigenmittelausstattung sind nur zwei von vielen Grûnden, die eine immer intensivere Beschàftigung mit 
Fragen der betrieblichen Finanzierung erforderlich machen. 
Absicht dieses Seminars, das in Iuxemburgischer Sprache abgehalten wird, ist es, den Teilnehmern einen umfassenden 
Uberblick Liber die verschiedenen Kreditarten und -môglichkeiten zu geben. Nach dem Seminar sollen die Teilnehmer 
kritisch beurteilen kônnen welche Finanzierungsform fùr den jeweiligen Bedarf am gùnstigsten ist und wo gegebenenfalls 
Risiken in der derzeitigen Finanzierung ihres Unternehmens liegen. 
Programm: 	- Der Bankkredit 

- Der Kreditantrag 
• Antragsteller 
• Bestimmung des Kredites 
• Betrag 
• Dauer 
• Kreditart 

- Sicherheiten 
• Wechselbûrgschaft (Aval) 
• Bûrgschaften 
• Hypothek 
• Verpf.ndung (von Versicherungen, von Geschâftsfonds) 

- Die verschiedenen Kreditm5glichkeiten 
• Kontokorrent-Kredit 
• Eigenwechsel 
• Diskontkredit 
• Finanzierung 
• persônlicher Kredit 
• Dokumentenakkreditiv 
• lnvestitionskredit (SNCI) 
• Kreditkarten (carte-chèque) 
• Bausparen 

- Der Bankscheck 
- Der Wechsel 
- Leasing 
- Factoring 

Referent: 	Marcel THINNES, directeur de banque 
Teilnehmerkreis: Inhaber, GeschâftsfLihrer, Filialleiter sowie andere interessierte FQhrungskr.fte von Industrie- und Han-

dlshetrieben 
Teilnahmegebiihr: 1500.-Franken 
Datum: 	voraussichtlich am 13., 15., 20., 22., 27 und 29. Mârz 1990 jeweils von 19.30 bis 21.30 Uhr 

U •UMUUUSM 
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SERVICE DE PROMOTION ET D'ASSISTANCE A L'INNOVATION 

7 1  rue Alcide de Gasperi 
	 Tél.: 436263 

B.P. 1304 
	 Télex: 60174 chcom 

L-1615 LUXEMBOURG 
	 Téléfax: (352) 438326 



CEL-Soft 
c'est bon 

pour
.

votre ordinateur 
• CEL-Soft est un programme informatique, mis 

gratuitement à votre disposition, et spéciale-
ment développé par les informaticiens du 
Crédit Européen pour faciliter la rédaction et 
l'enregistrement de vos virements et permettre 
l'exécution rapide de ceux-ci. 

• CEL-Soft vous permet d'informatiser vos vire-
ments bancaires et de gagner en rapidité, 
sécurité et confidentialité. 

• CEL-Soft mémorise, une fois pour toutes, les 
informations répétitives sur vos fournisseurs et 
salariés. Donc, vous gagnez un temps consi-
dérable. 

• CEL-Soft enregistre aussi des paiements fu-
turs (= mémovirement) que notre ordinateur 
exécutera aux dates fixées. 

• CEL-Soft gère vos ordres de paiement périodi-
ques, et vous permet de les modifier à votre 
gré. 

• Contactez notre Service Commercial pour 
tout renseignement supplémentaire. Nous 
vous assurerons une assistance efficace 
pour adapter CEL-Soft à vos besoins spéci-
fiques. Tél.: 44 99 11 

ih CREDIT 
EUROPEEN 

Société Anonyme - Siège: 52, route d'Esch, Luxembourg - Adresse postale: L-2965 Luxembourg - TeL: 4499 11 - Fax: 44 58 60 



Moderne Kaikulation im Handelsbetrieb 

Die traditionelle Kaikulation ist vom prozentualen Zuschlagsdenken gepràgt. Sie ist in Handels- und Dienstleistungsbetrie-
ben vorherrschend. FQr dispositive Fûhrungsentscheidungen ist diese Kalkulationsform jedoch nicht geeignet. Sie birgt 
sogar die Gefahr in sich, falsche Entscheidungen zu treffen, weil die Erfolgstràchtigkeit der einzeinen Absatztràger nicht 
zum Ausdruck kommt. 
Moderne Kalkulationsverfahren gehen von der Notwendigkeit der Kostenzerlegung in fixe und variable Bestandteile aus. 
Die auf dem Teilkostendenken beruhende Kaikulationsmethode erfûlit die Zielsetzung besser 
Anliegen dieses Seminars ist es, die Teiinehmer mit der praktischen Anwendung dieses Kalkulationsverfahrens vertraut 
zu machen und sie zu befâhigen, ihre verkaufspolitischen Entscheidungen fundierter treffen zu kônnen. 

Programm: 	- Weiche Ziele werden mit der Kaikulation verfoigt? 
- Weiche Kostenarten entstehen im Handeis- und Dienstleistungsbetrieb? 
- Aufbau und Inhait des Kaikulationsschemas 
- Die Problematik der Zurechenbarkeit der Gemeinkosten 
- Was macht die moderne Teilkostenrechnung anders? 
- Der Deckungsbeitrag ais Steuerungsinstrument 
- Wo iiegt die GewinnschweUe? 
- Die Ermittiung von stufenweisen Deckungsbeitrâgen 
- Wie beeinflusse ich den Biock der fixen Kosten? 

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

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschâftsfûhrer und quaiifizierte Mitarbeiter aus GroB- und Einzeihandeisbetrieben sowie 
aus dem Hotei- und Gaststâttengewerbe 

TeilnahmegebLihr: 1 .750.- Franken 
Datum: 	Montag, den 19. Mârz 1990, von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr 

N E U ! 

Renditesicherung durch wirksame Ladendiebstahlabwehr 

Steigende Diebstahiverluste haben in manchen Einzelhandelsunternehmen ein existenzbedrohendes AusmaB erreicht. 
Trotzdem haben bisher nur verhâltnismâssig wenig Einzelhandelsunternehmer wirksame und ausreichende Maflnahmen 
zum Schutz ihres Eigentums und damit zur Renditesicherung ergriffen. 
Fir den Einzelhandelsunternehmer ist es wichtiger Diebsthle erst gar nicht zu ermôglichen, anstatt unrediiche Kunden 
ais Tâter zu Qberfùhren. Werjedoch Ladendiebstâhie geziehit abwehren will, mu8 wissen, wie Ladendiebe auftreten und 
mit welchen Tricks sie immer wieder Erfolg haben. Das wirksamste Mittel zur Verhinderung von Ladendiebstâhien ist die 
uneingeschrânkte Aufmerksamkeit im Verkaufsraum, ohne daf3 dadurch die Einkaufsatmosphâre beeintrâchtigt wird. 
Dazu mùssen auch die Mitarbeiter von der Notwendigkeit der Diebstahlbekâmpfung Qberzeugt und zur aktiven Mithilfe 
motiviert werden. Ergânzend dazu kônnen organisatorische Vorbeugungsma6nahmen und technische Hilfsmittel die 
Warensicherung verbessern. 1m Seminar wird ausfùhrlich und praxisnah besprochen, worauf es dabei ankommt. Diebstahi-
tricks und wirksame Gegenma8nahmen werden in einem Video film gezeigt. 

Programm: 	- Ladendiebstahi ais geseuschafthches Probiem, Tâterkreis, Motive usw. 
- Wie Ladendiebe sich in ihrem Verhaiten von ehrYchen Kunden unterscheiden 
- Die hàufigsten, aflgemeinen und branchenspezifischen Diebstahis- und Betrugspraktiken 
- Aktive Abwehr- und unauffâiiige VorbeugungsmaBnahmen zur Vermeidung von Ladendiebstâhien 

(z. B. durch zweckmâBige Ladeneinrichtung und Warendarbietung) 
- Wirksame technische und eiektronische Môgiichkeiten der Warensicherung 

(Raumsicherung, Artikeisicherung) 
- Wie man besonders diebstahlgefàhrdete Bereiche im eigenen Unternehmen erkennt 
- Personaiorganisation und Personaischuiung zur Abwehr von Ladendieben 
- Wie Ladendiebe einwandfrei Qberf(ihrt werden 
- Richtiges Verhalten des Unternehmers und semer Mitarbeiter gegenûber den verschiedenen Tàterty-

pen (z.B. Jugendhche, Wiederhoiungstâter) 
- Rechtsgrundiagen fûr das Vorgehen gegen Ladendiebe 

Referent: 	Hans-Jûrgen WI LCKE, Dipi.-Kfm., Unternehmensberater, BBE-Kôin 
Teilnehmerkreis: Inhaber, GeschàftsfCihrer, Filiaiieiter, Personaichefs, Ûberwachungspersonai sowie andere interes-

sierte Mitarbeiter von Einzeihandelsgeschàften 
Teilnahmegebiihr: 1 .750.- Franken 
Datum: 	Montag, den 26. Mârz 1990 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr 
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QUI CHERCHE, TROUVE 
4380 

4380 Garages 	 I 
M ALTRIER 

Dernuth Carlo (Garage) * Op d 	 7 9132 
ALTWIES 

idsLe en US CARS! Achat & vente 
Service après vente 

Pièces US neuves et occasions 
Route de Luxembourg ................. 1 7178  

•Coimbra (Garage) Route de Luxembourg 6 . . . 	660566 
ALZINGEN 

* FERRO & dE SARL 
VOLVO poids lourds I genie civil 
Semi remorq. TRAILORIKRONEIFax:36 91 31 
Route de Thionville 580 ..................3690 51 

BASCHARAGE 
• LENTZ LEON Avenue de Luxembourg 226......50 1595 
• Pirrotte (Garage) • Rue de la Poste 14 ........5003 58 

BECH-KLE1NMA CHER 
FELTEN-HIRTT NICO 
Agence V.A.G. v.W. AUDI 
Répar. toutes marques Dèbosseluge 
Route du Vin 26 .......................69 84 37 

BECKERICH 
• Kauten J. • Rue dArlon 8 .................61367 

BEL VA (iX 
IHRY JEAN (GARAGE) ///I/IIIIIIIII/II/III///////////IIIIII/////III 

Service-station SHELL 
Maître-mécanicien 

L-4450 Be)vaux 
Route d'Esch 143 ....................112211 

BERELDANGE 
• Bertoli Franco • Route de Luxembourg 87 	..... 3308 13 

Bougset Josy (Garage) 	Route de Lusembourg 13 33 81 11 
• Schmrt (Garage) * Route de Luxembnarg 113. . . . 338397 

BERLE 
Kayser-Heinen J. • Maison 16............... 96467 

BER TRANGE 
* Bertolotti Andréa 	Rue des Champs 28 ........ 311503 

Bestgen Norbert SA • Route de Longwy & A ..... 45 25 26 
BER TR.4NGE (suite) 

• Européen S3rl (Garage) • Route de Longwy 8. - . . 
INTINI (GARA GE)  

le 
CONCESSIONNAIRE 

LANCIA 
Service après vente, 

mécanique et carrosserie 
Télex: 60769 intijJ £.i"tJi 
Têt. : 4Q.O 4LJ. 

Route de Longwy 

BETTEMBOURG 
• Fedato F. 	Route d'Esch 35 	............... 51 2066 
• Moderne (Garage) 	Route de Mondorf ........ 51 0749 
* PARC (GARAGE DU) 

Concessionnaire SKODA 
Agent MAZDA 

• Schlechter François - NISSAN 	Route d'Esch 91 	. Route de Mondorf 80.................... 51 2932 
51 3387 

Winandy Marc • Route de Livange 9 .......... 51 8602 
BORN 

ALBERT (GARAGE) 
Agent FORD 
Route d'Echternach 4.................... 7 32 15 

BOULAIDE 
• Mathieu-Schleich • Rue J. de Busleyden 9 9 30 34 

BOUR 
VALLEE DES SEPT CHATEAUX (GARAGE)  

R. Menster - R. Thflman 
Entretien toutes marques 

Voitures d'occasion 
Débossetage - Peinture 

Station TOTAL 
Fermé te Jeudi 

Rue de Lusembourg 3 .................30 91 83 

BUS CHDORF 
•Behm Jot 	An Urbech 36 	................. 63166 

CAPELLEN 
Rebien H. (Service Automobile) 	Route dArlon 14 	309341 

CLERVAUX * AGRA NORD SARL 
concessionnaire FORD NEW HOLLAND 
Agence FORD voitures pour le nord 
Rue de Marnach 20 	- 91071 
MhelsAIoyseGanr)1Rue  

Claren André • Bamertal 62 	..... - 	- 	- 	8 
• Granges Emile • Route d'Ettu 	rock - - - - 	- 	81 
* Meba Senc • Route d'Ettelb 	k 30 - . 	- 	- 	80 

TIX JEAN-PIERRE 
Concessionnaire DATSUN-NE 	AN 

8 
Wagner Jean (Garage) 	Ru 	de l'lnd 17 	. 	80 

MF DIFFERDANGE  

Route d'Ettelbrùck 28 ... 

• B. -trd Carlo * Avenuâde •
rgesRue 
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informatique 
%- 	 la aortee  de 	m 
Mettre l'informatique à portée 	1 1 1 1 1 l j j l 	,    iiiii    	,        

nous sommes prets comme vous à f/,I/ll I 
iffroriter le defi du riiarclie unique dc 	 111111111 
1993 	Les 	solutions 	d Apple 	Computei 	JJ///ll//ftbIIiii, 	iii 	 ,ii//II//IIIJIIllhIiJ 
permettent en effet d echanger les donnees dans i,iiIillIllllIllhIllhII/IIj/I 
les environnements informatiques hétérogènes. Et  
Computerland Luxembourg a une parfaite maitrise de  

l'intégration du Macintosh dans les architectures 	 ///II IIIIIIIII/IIll 
informatiques les plus diverses. Vous pourrez donc compter en 	 IllIllIihlliIl 
permanence sur notre équipe spécialisée pour le support technique  

et pour une information spécifique à la connectivité sur les réseaux du  
monde IBM, Buli, Dec, Siemens, etc.... MS-DOS et OS/2, tout en tenant  

compte de votre cadre d'application personnel et de vos impératifs 	lJJJJffl/ffi//fl/Jj1111. 	//// 
spécifiques. En outre, des séminaires d'information vous permettront de vous 	JJJI/J//flj /1/1/) 
familiariser rapidement avec votre configuration Macintosh et de l'utiliser au 	111jJ///Ç/L(/4 
maximum. Utilisation ininterrompue qui est garantie par une assurance omnium et un 1IkllhI1 
contrat de maintenance. 
Tout cela parce que Computerland Luxembourg, qui fait partie d'un réseau de plus de 800 points 
de vente dans le monde, bénéficie d'un soutien logistique qui dépasse les frontières. 

É ComputerLond® É 
Apple Coniputer 	 Apple ComputerF_~a

Corporate Reseller 	U ::: 	 Authorized Dealer 

Votre partenaire en informatique. 
11, route d'Esch L -1470 Luxembourg Tél. :45 84 45 
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Mehr GeId verdienen beim Einkauf 

- Spezialtraining f °r den zukunftssicheren Geschàftserfolg durch positive Lieferantenbeziehungen - 

Der richtige Einkauf ist fùr erfolgsbewusste Unternehmen der Garant fùr Vertrauen und Anziehungskraft beim Kunden. 
Wettbewerbsvorsprung, Pro filierung, Sichabheben von anderen sind Erfolge kreativer Innova tionen durch wert voile Liefe-
rantenbeziehungen. Spitzenleistungen guter Lie feranten steigern Umsatz und Ertrag. 
In vielen Unternehmen fehien jedoch Erfolgskonzepte, Ertragssteigerungsprogramme und Mai3nahmenkataloge. Das 
Tagesgeschàft raubt die Zeit durch zu viele Routinebelastungen. StreI3 kostet Kraft. 
In diesem Spezialtraining sind neue Erkenntnisse fdr die Praxis des erfoigreichen Einkaufs zu gewinnen. WeiI Wachstum 
dem Optimismus folgt, lernen die Trainingsteilnehmer positives Denken. So entstehen partnerschaftliche Geschàftsbezie-
hungen zu den richtigen Lie feranten. 
Wer konkrete ldeen und Anregungen fùr eine erfoigreiche Zusammenarbeit mit Lie feranten sucht, findet in diesem 
Spezialtraining die rich tige Einkaufsstrategie. 
Mit einer Iernaktiven Trainingsmethode fiJhlen sich die Teilnehmer stark motiviert, die neuen Erkenntnisse in die Praxis 
umzusetzen. 
Programm: 	- Neue Wege zum Aufbau und zur Pflege partnerschaftlicher Geschâftsbeziehungen 

• Leistungsergebnisse im Team finden 
• Persônlichkeitsbildung zum Einkaufs-Profi 
• Identifikation des Lieferanten mit eigenen Unternehmensstârken 
• Positive Argumentationsgewandtheit in der Gesprâchsfûhrung 
• Erfolgsatmosphâre schaffen 

- Strategische Ziele und Aufgaben fOr Lieferanten-Spitzenleistungen setzen 
• Verkâuferpraktiken erkennen und besser verstehen 
• Sympathiefelder in den persônlichen Beziehungen analysieren und nutzen 
• Lieferanten zu Nutzenbietern erziehen 
• Der Wert der Erstinformation fOr den Wettbewerbsvorsprung 

- Psychologische Barrieren Oberwinden 
• Motivkonzentriert einkaufen 
• Frage- und Einwandtechniken fOr Geschâftspartnerschaften 

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

- Verhandlungsgeschick bei Monopolisten-Verhandlungen 
• Die strategisch richtige Verhandlungsvorbereitung 
• Wirkungsvolle Nutzenargumentation 
• Erkenntnisse zur Abschlur3technik 

- Zusammenfassung der Trainingsergebnisse zur Verwertung in der Praxis 

Referent: 	Paul KÔCKMANN, Strategieberater und Motivationstrainer, Ratingen 

Teilnehmerkreis: Inhaber, GeschàftsfOhrer, Filialleiter, Intraleinkâufer, Abteilungsleiter fOr Sortimentsbereiche, Einkaufs-
experten von GroB- und Einzelhandelsunternehmen und Einkaufsgenossenschaften, sowie Handels-
und Lieferantenvertreter von Industrieunternehmen 

Teilnahmegebùhr: 3.000.- Franken 
Datum: 	 Mittwoch, den 28. und Donnerstag, den 29. Mârz 1990, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 

von 14.30 bis 18.00 Uhr 

NEU! 
Was der Unternehmer iiber die Sozialversicherungen wissen soute 
(Seibstândige und Arbeitnehmer) 

FOr viele Unternehmer stellt die Sozialversicherung ein Buch mit sieben Siegein dar FOr sie spielen oft Kalkulation und 
Kostenrechnung eine wichtigere Roue. Doch gerade hierbei sind die Sozialversicherungsbeitrâge von wesent/icher Bedeu- 
tung. Wer die Vorschrif t der Sozialversicherung kennt und richtig anwendet, erspart of t sich und seinen Mitarbeitern GeId. 

In diesem Seminar das in Iuxemburgischer Sprache abgehalten wird, werden unter anderem die gesetzlichen Grundlagen 
des Sozialversicherungswesens behandelt und die Anwendung der diesbezûglichen Gesetzestexte und Vorschriften 
anhand von praktischen Beispielen erlàutert. 
In einer anschlie8enden Diskussion kônnen spezielle Probleme und Fragen von Teilnehmern zur Sprache kommen. 
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Programm: 	- Grundzûge der Versicherungspflicht 
- Versicherungsfreiheit von Aushilfen und Teilzeitbeschâftigten 
- Versicherungsfreiheit von Schiulern, Studenten, Rentnern und Pensionâren 
- Versicherungspflicht von Ehegatten und nahen Verwandten 
- Versicherungspflicht von Gesellschaftern 
- Was ist Entgelt im Sinne der Sozialversicherung, welchem Zeitraum sind Entgelt und Sonderzahlun-

gen zuzuordnen und wann besteht Beitragsfreiheit? 
- Die Lohnfortzahlungsversicherung 

• teilnehmende Arbeitgeber 
• Umlageberechnung und Erstattung 

Referent: 	Experten der zustândigen Sozialversicherungsanstalten 

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschâftsfiihrer und andere leitende Mitarbeiter von mittleren und kleineren Betrieben aus 
allen Unternehmensbereichen 

Teilnahmegeb0hr: 1500.-Franken 
Datum: 	voraussichtlich am 24., 26. April, 3. und 8 Mai 1990, jeweils von 19.30 bis 21.30 Uhr 

NEU! 

Personalauswahl und Vorstellungsgesprâch 

- Organisatorische und psychologische Grundiagen des Auswahlvorganges - 

1m Rahmen der strategischen Unternehmensplanung ist der Produktionsfaktor Arbeitskraft ein wichtiges Element. 
Will ein Unternehmen eine zukunftsgerichtete und effiziente Personaipolitik betreiben, so muI3 es die Grundsâtze erfoigrei-
cher Personalauslese systematisch konzipieren und anwenden. Das Auswahlverfahren und die anzuwendenden Bewer-
tungskriterien mi.)ssen durchdacht sein. Die Rollen derjenigen, die die Auswahlgespràche fùhren, mûssen festgelegt wer- 
den. 

Damit ergibt sich die Frage, weiche interviewformen gewâ hit werden sollen, um eine môgiichst sichere Auswahi zu treffen. 
Dieser Vorgang ist personaiwirtschaftiich weitreichend, da man sich von weniger erfoigreichen Mitarbeitern spâter nur 
schwer trennen kann. 

Die erfoigreiche MitarbeiterfiJhrung beginnt mit der PersonaIauswahi und mit der Einfùhrung der Neuen. Das VorstelIungs-
gesprâch ais psychoiogischer Bewertungsvorgang ist in allen seinen Phasen fùr die Entscheidungsvorbereitung zu nutzen. 

interviewtechniken und passende Frageformen des Interviewers werden in diesem Seminar durch Rolienspiele und durch 
Diskussion eingeùbt. Hinzu kommen Kategorien der Analyse und Bewertung der Bewerbungsunteriagen, die von den 
Interviewern zuvor zu prûfen sind. 

Programm: 	- Personalauswahl ats strategische Personalpianung 
- Auswahl von Mitarbeitern - ein Beurteilungsvorgang 

• Vorgang der Beurteilung 
• Fehlerquellen 

- Anforderungsprofile - Eignungsprofile 
- Analyse der Bewerbungsunterlagen 

• Ailgemeine Kriterien 
• Bewerbungsschreiben, Lebenslauf etc. 
• Zeugnisse lesen 

- Vorschlâge fOr die Gesprâchsfûhrung beim Einstellgespr.ch 
• Haltung des/der lntervierwer(s) 
• Regeln fOr die Gesprâchsfûhrung 
• Fragetechniken und Frageformen 
• Beispielhafter Fragekatalog 

- Einfohrung und Einarbeitung des/der neuen Mitarbeiter(s) 
* Die ersten 100 Tage des neuen Mitarbeiters in semer Arbeitsgruppe 

Referent: 	Gundolf KÛHN, Dipl.disc.pol, Unternehmensberater, Lehrbeauftragter fOr Betriebssoziologie und Per- 
sonalwesen an der Fachhochschule GieBen 

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschâftsfûhrer, Filial- und Abteilungsleiter, Personaichefs, Nachwuchskrâfte die Personal-
(Einstellungs-) Verantwortung Obernehmen mûssen, sowie andere leitende Mitarbeiter von Industrie-
und Handelsbetrieben die mit Einstellungsentscheidungen zu tun haben 

Teilnahmegebiihr: 3000.-Franken 

Datum: 	Donnerstag, den 26. und Freitag, den 27. April 1990, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 
von 14.30 bis 18.00 Uhr 
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Faites profiter votre entreprise des multiples avantages du leasing. 
Vos investissements sont financés à 100%. Vous gardez intacts vos moyens propres et diverses sources 
de financement pour d'autres utilisations, tout en bénéficiant des avantages fiscaux spécifiques à cette 
formule de financement. 
Contactez-nous! Creditlease vous conseillera pour trouver, avec vous, la solution qui convient le mieux à 
votre entreprise. 

S CREDITLEÀASE il 
Société de Location et de Leasing 

Société Anonyme 
50. route d'Esch - L-1470 Luxembourg 

Tél, 4588 50 
Fax 4581 03 

Filiale du Crédit Européen S.A. 



Fôrderungstraining fur den Fiihrungsnachwuchs 

- Workshop der Unternehmerjunioren und Fuhrungsnachwuchskrâfte - 

* Wir suchen junge Leute, die neugierig auf sich selbst sind und an sich arbeiten môchten. 
* Wir bieten, eine interessante Gruppe von Junioren und Juniorinnen, die sich bereits kennen und andere noch kennen-

lernen wolien. 

Vor einiger Zeit hat die Handelskammer 1m Rahmen ihres Seminarprogrammes ein ganz ungewôhnhiches Konzept fûr 
kûnftige Fi)hrungskràfte entwickelt. Es wurde darû ber nachgedacht, wie man k()nftigen Chefinnen und Chefs etwas mehr 
helfen kônnte, sich auf ihre Roue vorzubereiten. Dabei wurde festgesteiit, daI3 neben die spezielle fachiiche Fôrderung 
auch eine weitergehende Entwicklung der sozialen Kompetenz treten kann. Die initiatoren des Projektes waren der 
Meinung, dass es Spass machen kann, 1m Kreise gleichaltriger junger Menschen, gemeinsam an Themen zu arbeiten, 
die etwas mit der eigenen Person, den kûnftigen Mitarbeitern und den Beziehungen zu den Kunden und Lie feranten zu 
tun haben. 
Dafûr wurde, zusammen mit einem sehr erfahrenen Ôkonomie-Professor und Wirtschaftspsychologen, ein wirklich interes-
santes Programm erarbeitet. Es sieht vor, auf der Grundiage einer intensiven Fôrderung der eigenen Person kooperative 
Verhaltensmusterzu lernen. Diese sollen dann junge Menschen in einerbesonderen Weise befâhigen, in ihren Unternehmen 
soziale Kontakte aufzubauen. Die Methoden, die dabei Verwendung finden, beruhen auf einem neuen kybernetischen 
Managementkonzept, mit dem in amerikanischen und europâischen Unternehmen bereits sehr erfolgreich gearbeitet 
wird. Abgesichert wird diese ldee durch Erkenntnisse und Erfahrungen moderner Verhaltenswissenschaften, die auf einer 
Vorstellung der Hilfe zur Selbsthilfe aufbauen. Eine wirklich spannende Angelegenheit, wie man sieht. 
Eine kleine Gruppe von Unternehmerjuniorinnen und -junioren hat die Arbeit an diesen Themen bereits aufgenommen 
und erste Treffen durchgefûhrt. Sie hat soviel Freude an der gemeinsamen Arbeit entwickelt, daB sie den Mitgliederkreis 
ein wenig ausweiten will. Sie hat deshalb beschlossen, noch einige Juniorinnen und Junioren zu werben. Damit will sie 
erreichen, daf3 die Gruppe noch vielfâltiger wird, und die Arbeit damit fi)r Aile noch interessanter 
Die Gruppe trifft sich zweimal im Jahr und wird voraussichtlich drei Jahre zusammen bleiben. Sicherlich sind dann aus 
den Gruppenmitguiedern Freunde geworden. 
Die nâchsten Treffen finden zu den untenstehenden Terminen statt. Die Gruppe verbringt die drei Tage gemeinsam an 
einem von ihr ausgewâhltem Ort. 

Referent: 	Prof. NorbertA. HARLANDER, Dipt.-Kfm, Wirtschaftspsychologe, Institut fur ganzheitliche Persônlich- 
keits- und Unternehmensentwicklung, Erfstadt/KôIn 

Teilnehmerkreis: Juniorinnen, Junioren und F"hrungsnachwuchskrâfte von Industrie- und Handelsbetrieben 
(Altersgrenze: 30 Jahre) 

Teilnahmegebuhr: 5.000.-Franken 

Datum: 	* Frûhjahrstreffen: 
Mittwoch, den 2., Donnerstag, den 3. und Freitag den 4. Mai 1990 

* Herbsttreffen: 
Mittwoch, den 24., Donnerstag, den 25. und Freitag den 26. Oktober 1990 

Dirigeants, croyez-vous que votre personnel est le moteur de votre entreprise? 
Nous tenons à votre disposition de nombreuses références 
de succès concernant la formation du personnel 
aux techniques de vente et de communication. 

sales trainings 
IuXembourg sàr.l. 

Tél.:45 0004 Fax:452021 
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Avec les Agents IBM, èest d evenu aussi simple clue cela. 

Votre entreprise se développe, vos besoins évoluent, 

ça y  est, vous songez à faire un pas de plus dans 

l'informatique. Mais vous n'êtes pas inlormaticien. Alors, 

vous hésitez. Pourquoi ne pas en parler tout simplement 

à un Agent Agréé IBM? 

Car un Agent Agréé 113M est beaucoup plus qu'un 

informaticien ou qu'un vendeur. C'est un patron de 

PME, comme vous. Capable de vous comprendre mieux 

que personne, puisqu'il est spécialisé dans votre secteur 

d'activité. Avec lui, vous parlerez d'égal à égal. 

E t en toute confiance, cela va de soi. N'oublions pi 

qu'il a été trié sur le volet, et qu'il est suivi par IBM. 

A son expérience s'ajoutent les performances d'une 

large gamme d'ordinateurs multipostes (l'IBM, dont la 

déjà célèbre famille AS/400. Des systèmes à vos mesu-

res, parmi lesquels vous puiserez ensemble. Quant aux 

applications, c'est bien simple, il en existe des milliers. 

Rien que pour les PME. Et s'il le faut, il en développera 

d'autres. Rien que pour vous. 

E nlïn, il vous suivra à chacun de vos pas. C'est lui 

(lui installera votre système. C'est lui qui vous 

formera, ainsi que votre personnel. C'est encore lui qui 

plus tard, sera là pour répondre à chacune (le vos 

questions. Et pour 1c rcncontrei; il vous suflut (l'appeler 

IBM Luxemhourg, au 21951. Enfantin, non? 

Vous avez tout pour_réussir. 



Gedachtnis und Konzentration in der Rhetorik und Verhandlungsfùhrung 

- Gedachtnisstârke verleiht Souveranitât beim Reden und Argumentieren - 

Die Leistungsfàhigkeit einer Fùhrungskraft hângt zu einem beachtlichen Teil von ihrer Gedàchtnis- und Konzentrationsfâ-
higkeit ab. Werin Verhandlungen und Gesprachen Daten und Fakten sofortaufden Tisch legen kann, ist anderen i)berlegen. 
Die Effizienz der tâglichen Arbeit wird vergrôBert, wenn mehr aktives Wissen einfliesst. Auch die freie Rede baut auf 
einem guten Gedachtnis auf 

Die Verbesserung der Gedàchtnisleistung ist eine Denk- und Arbeitstechnik, die erlernt werden kann. Der Referent - 
fùhrender Spezialist auf diesem Gebiet im deutschsprachigen Raum - trainiert mit den Teilnehmern und gibt ihnen die 
flot wendigen Anregungen, Anleitungen und Hinweise, damit sie die natùrlichen Grundiagen ihres Gedâchtnisses nùtzen 
und ausbauen kônnen. Sie werden von diesem neuen methodischen Wissen und Kônnen nachhaltig in der Rede und 
Verhandlungsfùhrung pro fitieren. 

Nach der Teilnahme kônnen die Teilnehmer wesentlich mehr Informationen in ihrem Gedàchtnis speichern, und zwar 
jederzeit mit direktem Zugriff Sie gewinnen die fùr die freie Rede und Argumentation notwendige Sicherheit, stàrken 
ihre Position in Gespràchen mit Kunden, Lie feranten und Mitarbeitern und steigern insgesamt ihre Persônlichkeitswirkung. 
Programm: 	- Die Zauberkraft des Gedàchtnisses 

* Ein aktuelles Beispiel fOr die Wirksamkeit und Zuveriàssigkeit der Gedàchtnistechnik 
* Das Geheimnis der Gedâchtnis- und Konzentrationstechnik in der kiassischen Mnemotechnik 

- Die klassische Gedàchtnistechnik 
* Darsteilung des klassischen Verfahreris 
* Wie kommt man zu einem Oberdurchschnittiichen Gedâchtnis? 
* Mehrere Beispieie fOr die praktische Anwendung 
* Das Ortsgedâchtnis kann man ausnutzen 
* Der Gedankengang ais die Ordnung der Informationen 

- Das aktive Gedâchtnis in der Rhetorik 
• Wirksame GedâchtnisstOtzen fOr das freie Reden 
• Biider und Symbole sorgen fOr Anschauhchkeit und Farbe 
* Anregungen urid ldeenspender fOr das lebendige Sprechen 
* Anderungen des Konzeptes kurzfristig bewâitigen 
* Die ,,Quintessenz" ais wirkungsvoue Argumentation (FOnfsatz-Techriik) 

- Ûberzeugen Sie mit ihren Argumenten 
• Wirksames Argumentieren und dipiomatisches Uberzeugen 
• Die zweckmàBige Auswahi der Argumente 
• Situationsgerechter Beginn und zieigerichteter Gedankengang 
• SchiuBfolgern ohne BrOche und Schwachstellen 
• 1m Gespràch den Uberbhck behaiten 

- Besondere Merkverfahren 
• Die Kettentechnik, Vor- und Nachteiie, Anwendungsmôglichkeiten 
• Das iebendige Alphabet: Die Assoziationen gelingen immer! 
• Tages- und Monatsbilder 
• Der Kalender im Kopf 
• Termine und Geheimzahien (zum Beispiel PIN) ohne Papier merken 

Referent: 	Dieter WILHELM, Dipi.-Kfm., Kirkei 
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschàftsfûhrer und Fûhrur,gskràfte von Industrie- und Handeisbetrieben 
Teilnahmegebiihr: 5.000.- Franken 
Datum: 	Montag, den 7., Dienstag, den 8. und Mittwoch, den 9. Mai 1990, jeweiis von 9.00 bis 12.30 Uhr und 

von 14.30 bis 18.00 Uhr 

Finanzbuchhaltung und Kostenrechnung mit dem Personal-Computer 

Die Finanzbuchha/tung steht bei den EDV-Anwendungen in den Unternehmen an erster Stelle.Der praktische Einsatz 
scheitert sehr h.0 fig daran, da6 die betriebsspezifischen Aspekte zu wenig vom Unternehmen formuliert und vom 
Software-Haus nicht richtig erkannt werden. 

Weiter fùhlt sich der Unternehmer in der Auswahl des richtigen Softwarepaketes 0ft allein gelassen. Die richtige Wahl 
trifft man umso sicherer, je besser man mit der EDV umgehen kann. 1m Mittelpunkt des Seminars steht daher die 
praktische Anwendung eines Finanzbuchhaltungs- und Kostenrechnungspaketes, an dem der Teilnehmer selbst testen 
und diskutieren kann, ob die angebotene Software fûr sein Unternehmen passt oder nicht. Dazu kommen Checkiisten, 
mit denen man die eigenen betriebsspezifischen Anforderungen formulieren kann. 
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Programm: 	- Einfûhrung in die Funktion des Personal-Computers 
• Software-Angebote 
• Betriebssysteme 
• Bausteine eines jeden Programms 
• Dateien, Sàtze, Menûtechnik und Masken 

DV-Projektmanagement 
- Praktischer Einsatz der Finanzbuchhaltung am PC 

* Kapazitâtsberechnungen 
* Parametersteuerung 
* Erstellen der Stammdateien 
* Buchungen aller Art, Sachbuchungen 
* OP-Debitoren, OP-Kreditoren, Kostenstellenbuchungen 
* Fakturierung / Lagerwirtschaft 
* Monatsabschlul3, JahresabschluB 
* Summen- und Saldenbilanzen 
* Mahnungen I Zahlungsvorschlagslisten 
* Umsatzsteuervoranmeldung 
* Betriebswirtschaftliche Auswertungen 

- Marktanalyse von Software nach dem Motto: ,,Wie finde ich das richtige Programmpaket fUr meinen 
B et rie b 

- Checkliste, Referenzen, Tests, Eigenarbeit 
Referent: 	Prof. Heinrich BOCKHOLT, Dipl.-Kfm., Fachhochschule Koblenz 
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschâftsführer, Filialleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Betrieben aus dem Grof3-

und Einzelhandelsbereich sowie aus dem Hotel- und Gaststâttengewerbe, die ein EDV-gestûtztes 
Rechnungswesen einfûhren bzw. sich darin einarbeiten wollen 

Teilnahmegebihr: 2.500.- Franken 
Datum: 	Donnerstag, den 17. Mai 1990 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 18.00 Uhr und 

Freitag, den 18. Mai 1990 	von 9.00 bis 12.30 Uhr 

Training von Selbstsicherheit und selbstbewul3tem Auftreten 

- Wie man Selbstbewul3tsein und Selbstwertgefûhl steigern kann - 

Kein Mensch kann von sich seibst behaupten, daT3 er sich stets und in jeder Situation seibstsicher verhàlt. Oies ist auch 
nicht weiter schlimm, denn wir aile sind Menschen mit Gefùhien und keine Roboter Das soli aber nicht heif3en, daf3 wir 
uns auch auf dem Gebiet der Selbstsicherheit nicht doch noch weiterentwickeln kônnen. 1m Gegenteil, wir aile soilten 
es ais Chance und Herausforderung sehen, durch gecignetes Denken und Handein unser Selbstbewu8tsein weiter zu 
verbessern. Dieses Seminar môchte Wege und Môglichkeiten hierzu aufzeigen. 

In dem Seminar sollen die Teiinehmer iernen, wie man sich in typischen Situationen, in denen man leicht Gefûhie der 
Unsicherheit hat, sicherer verhalten kann. 

Programm: 	- Keine Scham vor Minderwertigkeitsgefûhlen - jeder Mensch verhàlt sich in bestimmten Situationen 
unsicher 

- Griinde fOr unsicheres Verhalten 
* bestimmte Denkgewohnheiten kônnen das GefUhI der Unsicherheit noch verstàrken 
* auch manche Verhaltensgewohnheit beeinflul3t unser Selbstwertgefohl in negativer Weise 

- Selbstsicherheit und Selbstbewul3tsein kônnen wir steigern 
- Die richtige Denkeinstellung ist wichtig 
- Wie wir schlechte Gewohnheiten loswerden kônnen 
- Wie man mit ZurOcksetzungen fertig wird 
- Wie wichtig es ist, ,,Nein" sagen zu kônnen 
- Spezielle Ubungen zur Steigerung von SelbstbewuBtsein und selbstsicherem Auftreten 

Referent: 	Dr. Gustav VOGT, Dipl.-Volkswirt, Trierweiler 

Teilnehmerkreis: Inhaber, GeschàftsfOhrer, Filialleiter sowie andere leitende Mitarbeiter von Industrie- und Handelsbe-
trieben, die noch so selbstbewuBt sind, sich einzugestehen, dass sie sich auf dem Gebiet der 
Selbstsicherheit noch weiterentwickeln kônnen 

Teilnahmegebi.ihr: 3.000.-Franken 

Datum: 	Montag, den 28. und Dienstag den 29. Mai 1990 jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 
von 14.30 bis 18.00 Uhr 
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Vendre, c'est séduire 

La réussite d'une entreprise commerciale dépend 
d'une série de facteurs. Le décor dans lequel vous 
accueillez vos clients en est un important. 

PREFALUX, grâce à son équipe de techniciens et de 
décorateurs réalise des intérieurs originaux, taillés à 
votre mesure et personnalisés avec un goût sûr... De 
quoi séduire vos visiteurs. 

La réalisation de votre surface commerciale par 
PREFALUX, c'est un projet réalisé clé en main dans 
des délais plus que raisonnables. 

La signature PREFALUX, c'est votre assurance réussite. 

"u 
Rue de la Gare 

6101 Junglinster 
Tél. 78 95 11 

Télex 1746 Préfa lu 

PREFALUXS.A.  



Telefon-Marketing 

- Das Telefon, ein unverzichtbares Instrument zur Kundenpflege und Erzielung von Verkaufserfolgen - 
Das Telefon ais wich tiges Kommunikationsmittei fiJr die unterschiediichsten Kundenkontakte bis zum eigentlichen Ver-
kaufsinstrument gewinnt immer mehr an Bedeutung. Hieraus ergeben sich aber auch hôhere Ansprùche an den Teiefonie-
renden. Denn nur wer richtig teiefonieren kann, gewinnt mehr Kunden, erzieit hôhere Umsàtze. 
in vieien Fâlien ist oft nur noch das Teiefongesprâch die einzige regeimâf3ige Kontaktbrùcke mit dem Kunden. Diese 
Entwickiung zeigt, daI3 in den einzeinen Unternehmen mehr Wert auf die personeile Seite der Teiefonarbeit geiegt werden 
mu (3. Oftmais ist die personelle Besetzung mit den Anforderungen kundengerechter Teiefonarbeit Qberfordert. 
Dieses Seminar wili dem erfahrenen Seminarteiinehmer heifen, seine Qualifikation noch weiter zu steigern. ihm Mittei 
und Wege aufzeigen, wie er seine Leistungen im Berufsaiitag steigern kann. 
Programm: 	- Bedeutung und Umfang des Begriffes ,,Telefonmarketing" 

- Telefonkontakte - Wo sie bestehen und was zu beachten ist 
- Die Bedeutung wirksamer Rhetorik fOr die Telefonarbeit 
- Schwierige Gesprâchs- und/oder Verhaltenssituationen am Telefon 
- Die Bedeutung richtiger Fragetechnik am Telefon 
- Kundeneinwânde erfolgreich meistern; KostenbewuBtes Telefonieren 
- ... welche Aufgaben kann das Telefon noch Obernehmen? 
- Auswertung und individuelle Analyse der Rollenspiele und der Praxisobungen zur Sprechtechnik 
- Erstellung einer individuellen Checkiiste zum erfolgreicheren Telefonieren 

Referent: 	Gerd REHBOCK, Kommunikations-Trainer und Berater, Hamburg 
Teilnehmerkreis: lnhaber, Geschâftsfûhrer, Filialleiter; AuBendienstmitarbeiter, Verkaufssachbearbeiter von industrie-

und Handelsbetrieben, die viel telefonieren mûssen und durch gezielten Telefoneinsatz ihre Verkaufslei-
stung steigern wollen 

Teilnahmegebùhr: 3000.- Franken 
Datum: 	Montag, den 11. und Dienstag, den 12. Juni 1990, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 

von 14.30 bis 18.00 Uhr 

NEU! 

Meine Chefautoritât - meine Fùhrungsmethode 

- Wege zu echter kooperativer Mitarbeiterfiihrung erkunden - 

ideen, Vorsteiiungen, Prinzipien unteriiegen einem stetigen Wandei. Manchmai voiizieht er sich sehr iangsam, manchmai 
reisst er uns schier fort. in jedem Faii sind wir gehaiten, uns seibst zu Oberprùfen und uns zu fragen, wie wir die 
Herausforderungen des Hier und Jetzt einsch.tzen und weiche Antworten wir darauf geben wolien. 
Oies giit in besonderer Weise fiJr die Arbeit in Unternehmen und durch Fùhrung. Stândige neue Erfahrungen und Erkennt-
nisse zwingen uns zu Auseinandersetzungen, mit den Marktpartnern, mit den Konkurrenten, mit den Mitarbeitern, mit 
sich seibst. Wir sind ais Chefs und Vorgesetzte gefordert, uns dem zu steilen und aile die unterschiediichen Erwartungen, 
Vorsteliungen und Wùnsche miteinander zu verbinden. 
Es ist nicht ganz ieicht, hier wirkiich erfolgreich zu sein, da unser Kiientel immer anspruchsvoiier wird und unsere 
Mitarbeiter immer schwerer zu motivieren und zu fi)hren sind. Deshalb erscheint es chancenreich, sich mit dem Thema 
der eigenen Chefautoritât und einer modernen ieistungsorientierten Mitarbeiterfi)hrung auseinanderzusetzen. Danach 
hat derjenige wirkiiche Autoritât, der sich hinter seine Mitarbeiter steiien kannn und sie dadurch ermutigt, seibstândig 
und eigenverantwortiich zu handein un zu entscheiden. 
Programm: 	- Wir wollen ein Unternehmen einmal etwas komplexer betrachten 

- Wir wolien die unterschiedlichsten Autoritâtsvorstellungen herausarbeiten und daran unser eigenes 
Chefverhalten prûfen 

- Wir wollen die Wirkungen unserer Chefautoritât auf unsere Mitarbeiter bedenken 
- Wir wollen Wege zu einer modernen Mitarbeiterfûhrung im kooperativen Sinne vorbereiten 
- Wir wollen konkrete und praktische Verhaltensspielregeln fOr uns ais Chefs selbst formulieren und 

diese im einzelnen erw.gen 
- Wir woHen Uberlegungen anstellen, wie wir unsere Mitarbeiter in ein offenes, konstruktives und 

kreatives Miteinander einbeziehen 
Referent: 	Prof. Norbert A. HARLANDER, Dipl.-Kfm., Wirtschaftspsychologe, Institut fOr ganzheitliche Persôn- 

lichkeits- und Unternehmensentwicklung, Erfstadt/Kôln. 
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschàftsfûhrer, Filial- und Abteilungsleiter; Personalchefs, sowie andere leitende Mitarbeiter 

von Industrie- und Handelsbetrieben, die neugierig auf Menschen sind und sich vorstellen kônnen, 
daB moderne Mitarbeiterfohrung ein erfolgreicher Weg zu mehr Leistung und Zufriedenheit im Unter-
nehmen sein kann 

Teilnahmegebùhr: 3.000.-Franken 
Datum: 	Dienstag, den 12. und Mittwoch, don 13. Juni 1990, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 

von 14.00 bis 18.00 Uhr 
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Leistungssteigerung und Gewinnmaximierung im Verkauf 

- Neu im AuBendienst I Teil III - 

Die Zeiten, wo man die Mehrzahl semer Kunden nurzu besuchen brauchte, sind vorbei. Je fnJher derAuf3endienstmitarbei-
ter erkennt, dass der klassische Verkaufsprozel3 der Vergangenheit angehôrt, desto eher wird er die Forderungen der 
Gegenwart: 
- Umfassende Bedarfsanalysen beim Kunden 
- das Aufspùren von Bedarfslùcken 
- Einsatz wirtschaftlicher Besuchsvorbereitungstechniken 
- Systematische und konsequente VerkaufsgespràchsfL)hrung 
- Einsatz persônhicher Arbeitstechniken zur Leistungssteigerung 
- Wirtschaftlichere Kundenbesuche, 
bedarfsorientiert und nicht zeitorientiert in Verkaufserfolge umsetzen kônnen. 
Nur mit einem systematisch geschulten Auf3endienst ist man der stândigen Herausforderung des Marktes heute noch 
gewachsen. 
Dieses Seminar sol! Kenntnisse vermittein und Fàhigkeiten vertiefen, die entweder durch eine langjâhrige Tâtigkeit im 
Auflendienst erworben bzw. in Grundseminaren erarbeitet wurden. 
Das geschieht unter Einsatz modernster Lehrmittel und Lehrmethoden (Falibeispiele, Lehrgesprâche, Gruppenarbeit, 
Diskussionen und Einsatz von echten Verkaufsgesprâchen und einer Videoanlage. 
Programm: 	- Welche Marktverânderungen sind in den nâchsten Jahren zu erwarten, und wie bereitet sich ein 

verantwortungsbewur3ter Verkàufer am besten vor? 
* Schwachstel lenanalyse und Zielsetzungsstrategie 

- Durch welche persônhichen Arbeitstechniken kann man seine Leistung im AuBendienst steigern? 
* Einsatzmôglichkeiten des Telefons, Akquisitionshilfen, Gesprâchsleitfaden, Zielvorgaben, usw. 

- Rhetoriktraining fûr AuBendienstmitarbeiter 
• Welche Bedeutung hat die Kommunikation fOr den Verkaufserfolg? 
• Richtige Pausentechnik, Mimik und Gestik im Gespràch 
• Fehleranalyse im Verkaufsgesprâch 
• Praktische Môglichkeiten guter Rede- und/oder Verhandlungsfûhrung 

- Die verbalen und nonverbalen Mittel der rhetorischen Beeinflussung 
• Was verraten nonverbale Signale? Ausdruck und Wirkung der Kbrpersprache 
• Gefahren und Fehlerquellen der Kôrpersprache 

- Das Verkaufsgesprâch in der Praxis 
• Worauf es ankommt und worauf man achten muS 
• lst das Verkaufsgesprâch primâr ein personen- oder ein sachorientiertes Gesprâch? 
• Wie aktiviere ich meinen Gesprâchspartner? 

- Die Fragetechnik, ein Instrument der Gesprâchssteuerung 
• Fragearten und Fragetechniken 
• Wehche Fragen beeinfhussen die Gespràchsatmosphàre positiv und welche negativ? 
• Verhahten bei Gegenfragen, Zwischenfragen und Stôrungen 

- Erôrterungen schwieriger Verkaufssituationen aus dem Kreis der Teilnehmer 
- Rollenspiele und Fallstudien mit anschhiel3ender Besprechung 
Die Teilnehmer sind gebeten Katahoge, Prospekte und Verkaufsunterhagen ihres Verkaufsbereiches mit-
zubringen. 

Referent: 	Gerd REHBOCK, Verkaufstrainer, Hamburg 
Teilnehmerkreis: lnhaber, Verkâufer, Kundenberater, sowie Nachwuchskrâfte von Grol3handelsbetrieben, welche Teil I 

und II des Seminars ,,Neu im Au8endienst" besucht haben, oder entsprechende Berufserfahrung 
haben 

Teilnahmegebùhr: 4.000.- Franken 
Datum: 	 Mittwoch, den 13., Donnerstag, den 14. und Freitag, den 15. Juni 1990, 

jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 18.00 Uhr 
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N E U ! 

EG-Binnenmarkt ab 1993 - Chancen und Risiken 

Der Wettlauf um die gùnstigsten Ausgangspositionen ist bereits im Gange, bei Euro$ern und Nicht-Europàern (USA 
und Japan). Wie kann welchen Nachteilen rechtzeitig begegnet werden und welche Vorteile kônnen genutzt werden? 
1m Laufe dieses Tagesseminars erfahren die Teilnehmer wesentliche Informationen, auch aus Hintergrundgesprâchen mit 
Insidern, und werden fûr die Belange ihres Unternehmens in der neuen Marktsituation sensibilisiert und motiviert, um 
das eigene Unternehmen auf Chancen und Risiken vorzubereiten. 
Eingesetzt werden bewâhrte Lehrmethoden wie Vortrag, Diskussion, Einzel- und Gruppenarbeit mit Workshop-Charakte, 
Programm: 	- Strategische Entscheidungssituationen 

- Marketing-Konstellationen 
- Standort-Situation 
- Steuerliche Konsequenzeri 
- Investitionsproblematik 
- UnternehmensgrôBenaspekte 
- Besonderheiten kleinerer und mittierer Unternehmen 
- Anderungen im Warenverkehr 
- Generelle rechtliche Auswirkungen 
- Generelle Branchensituation 
- Umweltpolitik 
- Ausgewâh Ite Partnerlânder (Kunden/Lieferanten) 
- Dienstleistungen kLnftig 
- Sozialpolitische Maf3nahmen 
- Personalwirtschaft 
- Verbraucherschutz 

Referent: 	Prof. BLUM, KENNTAKT, Karriere,-Personal- und Managementberatung GmbH, Bonn 
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschàftsfûhrer, Filialleiter sowie andere interessierte F°hrungskràfte von mittleren und 

kleinen Handelsbetrieben 
Teilnahmegeb(ihr: 1750.- Franken 
Datum: 	Dienstag, den 19. Juni 1990 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr 

N E U ! 

Wie IM3t sich ein verkaufsfôrdernder Dienst am Kunden organisieren? 

- Wie man Kunden gewinnt und behâlt - 

Dieses Verkaufsfôrderungs-Seminar sol! den Unternehmen aus dem GroBhandels-, Produktions- und Dienstleistungsbe-
reich (Banken, Versicherungen, Zeitungen und Anzeigenblâttern), die ihre Produkte bzw. Dienstleistungen an oder Qber 
den Einzelhandel einkaufen, eine gro6e Hilfe sein. 
Ziel der Veranstaltung ist es, den Teilnehmern praktische Hinweise zu geben, wie ein zeitgemà8er Kundendienst organisiert 
und aufgebaut werden kann, der die Wettbewerbsfâhigkeit und die Rentabilitât der Kunden, sprich des Einzelhandels, 
steigert und somit wesentlich zum eigenen Umsatzplus beitrâgt. 
Programm: 	- Was erwartet der Einzelhandel an Serviceeinrichtungen? 

(eine aufschluBreiche Befragung des Einzelhandels) 
- Sind Mitarbeiter im AuBendienst geschàtzte Berater fur den Fachhandel? 
—Wie IâBt sich die IMAK-Methode zur Leistungssteigerung der Mitarbeiter nutzen? 

(I = Informieren, A = Aktivieren, M = Motivieren, K = Kontrollieren) 
- Wodurch kônnen die innerbetrieblichen Einsatzfaktoren Mensch - Ware - Raum - optimaler genutzt 

werden? 
- Praktische Beispiele, wie man Verkaufsfôrderung in die Marketingkonzeption der verschiedenen 

Betriebsformen einbaut 
- Wie lassen sich die Anregungen systematisch und programmatisch im eigenen Unternehmen mit 

Erfolg durchfûhren? 
Referent: 	Siegfried MENNINGER, DipI.-Fachberater, Bonn 
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschàftsfûhrer, Filialleiter, Werbeleiter, Verkaufsleiter, Kundenberater, sowie insbesondere 

AuBendienstmitarbeiter von GroF3handels-, Produktions- und Dienstleistungsbetrieben 
Teilnahmegebûhr: 1 .750.-Franken 
Datum: 	Montag, den 1. Oktober 1990 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.00 Uhr 
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Controlling ais F(ihrungsinstrument im Handelsbetrieb 

Controlling ist nicht gieichzusetzen mit Kontroile. 
Controlling ist vieimehr ein modernes Fûhrungsinstrument, das ais zukunftgerichtetes Steuerungsmitte/ der Vorbereitung 
von Fùhrungsentscheidungen dient. Kernaufgabe ist die Bereitsteiiung von informationsdaten sowie die Erhebung und 
Verarbeitung von informationen, deren àuf3ere Ausdrucksform eine den unternehmerischen Zieisetzungen entsprechend 
gestaitete Pianungsrechnung ist. 
Programm: 	- Welche Voraussetzungen mssen fOr ein erfoigreiches Controlling gegeben sein? 

- Der Inhait lang-, mittel- und kurzfristiger Planung 
- Warum ist Flexibilitât bei der Planerstellung sa wichtig? 
- Das Verhâitnis von Planung und Kontrolle 
- Warum soliten Fûhrungskràfte an der Erstellung der Piâne beteiligt werden? 
- Der Abstimmungsprozess bei einem integrierten System 
- Wie praktiziert man das Controlling? 
- Welche Funktion kommt der Kontrolle in einem Controlling-System zu? 
- Wie fûhrt man die Kontrollfunktion praktisch durch? 

Referent: 	Dr. Gerhard DORN, DipI.-Kfm., Unternehmensberater, Wiesbaden 
Teilnehmerkreis: inhaber, Geschâftsführer, Filialleiter sowie andere quaiifizierte Fûhrungskràfte von GroB- und Einzel-

handelsbetrieben sowie aus dem Hotel- und Gaststâttengewerbe 
Teilnahmegebiihr: 1.750.- Franken 
Datum: 	 Montag, den 15. Oktober 1990 von 9.00 bis 12.00 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr 

Situationsgerechte und erfoigswirksame Fiihrungstechniken fuir Vorgesetzte 

Moderne MitarbeiterfL)hrung ist das Schk)sseiwort fi)r mehr Leistung und erhôhten Einsatz. Nicht nur das eigene Verhaiten, 
sondern auch das Verhaiten der Mitarbeiter wird sehr stark von bestimmten psychoiogischen Zusammenhângen beein-
fiu8t, mit tellweise enormen Auswirkungen auf die Leistungsbereitschaft des einzeinen Mitarbeiters. 
Gerade diese Unkenntnis oder die Mil3achtung dieserZusammenhânge fùhrt vieizu oftzu foigenschweren Fùhrungsfehiern 
sowohi in der Behandiung ais auch in der Fùhrung der untersteliten Mitarbeiter 
Absicht dieses Seminars ist es, den Teiinehmern die Hintergrûnde und Zusammenhânge aufzuzeigen und den Weg zu 
weisen, wie die Mitarbeiter unternehmens- und ieistungsorientierter eingesetzt und gefùhrt werden kônnen. 
Programm: 	- Die Aufgabe und Roue des Vorgesetzten ais Fùhrungskraft 

• Der Vorgesetzte zwischen Sachaufgaben und menschlichem Entfaltungswillen - Mitarbeiterfûhrung 
ais Aufgabe der Harmonisierung von Unternehmens- und Mitarbeiterzielen 

• Klassische Fûhrungsstiie und Steuerung des Mitarbeiterverhaltens 
• Situationsgerechtes Fûhren unter Berûcksichtigung des Reifegrades der Mitarbeiter ais aktuelles 

Konzept 
- Leistungssteigerung der Mitarbeiter durch zeitgemà.Be Motivierung 

• Wie Motivation entsteht und erhalten bleibt 
• Bedùrfnisanalyse ais Voraussetzung fOr wirksames Motivieren 
• Grundlegende BedOrfnisse der Mitarbeiter 
• Leitsàtze fOr Eigen-Motivation der Vorgesetzten und Grundregein fOr Motivierung der Mitarbeiter 

- Praktische Fùhrungsmittel und Fùhrungsgespàche 1m Fûhrungsalltag des Betriebes 
• Beobachten und Bewerten ais Grundvorgang jeder Vorgesetzten-Tàtigkeit 
• Auf die Kontrolle hat Kritik zu erfoigen 
• Anerkennung und Kritik - psychologisch richtig anwenden 
• Regein fOr motivierende Mitarbeitergespr.che 

- Zusammenfassende Schiui3folgerungen zur modernen Fûhrungspraxis. 
Referent: 	Gundoif KÛHN, DipI.disc.pol, Unternehmensberater, Lehrbeauftragter fOr Betriebssoziologie und Per- 

sonalwesen an der Fachhochschule GieBen 
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschàftsfûhrer, Filial- und Abteilungsleiter, Personaichefs, Nachwuchskràfte, die vor der 

Ubernahme von Fûhrungsverantwortung stehen, sowie andere leitende Mitarbeiter von Industrie-
und Handeisbetrieben 

Teilnahmegebùhr: 3.000.- Franken 
Datum: 	 Donnerstag, den 18. und Freitag, den 19. Oktober 1990, 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 giaubt, er kann richtig telefonieren. Db er es wirkiich kann, darù ber macht er sich selten Gedanken. Nur, die Kunden 
merken es und reagieren entsprechend. Mu13 es so sein und vor ailen Dingen, auch 50 bleiben? 
Ziel dieses Seminars ist es, alien Teilnehmern die Grundiagen des richtigen Verhaltens und Reagierens am Telefon zu vermit -
tein. 
Viele organisatorische, psychoiogische, rhetorische und verkâuferische Elemente mi)ssen von jedem Mitarbeiter beachtet 
werden, der Liber das Telefon Kontakt mit dem Kunden bekommt. Das Verhaiten der Mitarbeiter am Telefon pràgt das 
image des Unternehmens in entscheidender Weise mit. 

Programm: 	- Der erste Eindruck ist entscheidend - Welches BiId ergibt sich daraus fOr den Kunden? 
- Entspricht Ihre Sprech- und Redetechnik den notwendigen Anforderungen des Telefondienstes? 
- Das richtige Verhalten am Telefon: 

• Gesprâchsvorbereitung - worauf mui3 man achten? 
• Wie iassen sich Verstândigungsschwierigkeiten vermeiden? 
• Worauf soUte man bei einer korrekten Gesprâchsunterbrechung achten? 

- Richtige Gespràchsfohrung am Telefon 
* Was erwartet der Anrufer? 

- Wann soute man einen Rûckruf zusagen? 
- Die hâufigsten Fehierquellen beim Telefonieren - 

* Wie lassen sie sich vermeiden? 
- Das richtige Verhalten im Umgang mit schwierigen Kunden ist eriernbar 
- Ersteflung eines Merkmal-Kataioges bzw. eines Gespràchsleitfadens fOr den praktischen Alitag und 

praktische Ubungen 
Referent: 	Gerd REHBOCK, Kommunikations-Trainer und Berater, Hamburg. 
Teilnehmerkreis: Inhaber und Mitarbeiter von Industrie- u. Handeisbetrieben, die hâufig tefefonieren, insbesondere 

Verkaufssachbearbeiter im innen- und AuBendienst, Mitarbeiter von Kundendienst und Serviceabtei-
iung, sowie Mitarbeiter von Teiefonzentraien 

Teilnahmegebûhr: 2.500.- Franken 
Datum: 	Montag, den 22. und Dienstag, den 23. Oktober 1990, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 

von 14.30 bis 18.00 Uhr 

Kaikulieren mit dem Personal-Computer 

Mit diesem Seminar, das gewisserma6en ais Aufbauveranstaitung zum Thema ,, Finanzbuchhaitung und Kostenrechnung 
mit dem Personai-Computer" konzipiert wurde, soilen die Teiinehme,' die in ihrem Unternehmen Ober eine gut gefùhrte 
Finanzbuchhaltung ver fùgen, einen Einstieg in die Kostenrechnung erhaiten. 
Dazu eignen sich in hervorragendem Mai3e Tabeiienkaikuiationsprogramme, die jeder Anwender fLir seinen Betrieb relativ 
schneii ersteilen kann. 
An praktischen Fàiien wird demonstriert, wie effektiv der Unternehmer eine funktionierende Kostenrechnung und Kaikula-
tion ohne zu grof3en Aufwand instaiiieren kann. 
Programm: 	- Voraussetzungen 1m Unternehmen (Handei, Hotei- und Gaststàttengewerbe) 

• Finanzbuchhaitung per Computer 
• exakte Datenerfassung 
* erfassungsfreundhche Belege und Arbeitsplâtze 
* Terminais an den wichtigsten Arbeitspiàtzen 

- Kostenerfassung 
* Kostenartenrechnung, Kostensteuienrechnung, Kostentrâgerrechnung und BAB dargestelit auf 
dem PC 

* Ermittiung der Zuschlagssàtze per PC 
* Ermittlung des Kaikuiationszuschiages, des Kaikuiationsfaktors und der Handeisspanne pro 

Produktgruppe per PC 
* Ermittiung des Deckungsbeitrages pro Produktgruppe per PC 
* Mischkaikulation 

- Einkaufs- und Verkaufskalkuiation 
* progressive und retrograde Einkaufskaikuiation 

(Lohnt es sich, das Produkt in das Sortiment einzufùhren?) 
- Kostenplanung und Kostenkontroiie per PC 
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• Kostenanalyse von Verbrauchsabweichungen 
• Aufdecken von Kostenûberschreitungen 
• Analyse: Lohnt sich ein Produkt oder nicht? 
• Vorgabe von Kosten pro Kostenstelle und Kostentrâger 

Referent: 	Prof. Heinrich BOCKHOLT, Dipl.Kfm., Fachhochschule Koblenz 
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschâftsführer, Filialleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Betrieben aus dem GroB-

und Einzelhandelsbereich sowie aus dem Hotel- und Gaststâttengewerbe, die kalkulieren mûssen 
Teilnahmegebiihr: 1 .750.- Franken 
Datum: 	Freitag, den 26. Oktober 1990, von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 18.00 Uhr 

N E U ! 

Mehr Umsatz durch bessere Werbung 

Werbung ist Bestandteil des betrieblichen Marketingkonzeptes. Erfolg hat sie aber nur, wenn zur Ware, zum Unternehmen 
und zur Kundenzielgruppe passende Werbemedien eingesetzt und bestimmte Werbegrundsâtze berùcksichtigt werden. 
Erfoigreiche Werbung kann darùber hinaus nur auf der Basis einer sorgfâltigen Werbeplanung betrieben werden. 
1m Seminar werden dazu erfolgserprobte Werbemedien und ihr betriebsindividueller Einsatz am Beispiel vorgestelit. 
Aufgrund langjâhriger Praxiserfahrung werden u.a. Verbesserungsvorschlâge und Entscheidungskriterien fOr eine indivi-
duelle Werbekonzeption, die richtige Ansprache der umworbenen Zielgruppen sowie die Vorbereitung und Durchfûhrung 
von Aktionen besprochen. 
Programm: 	- Direktwerbung 

- Anzeigenwerbung 
- Prospektwerbung 
- Werbung am Verkaufsort 
- Public Relations 
- Verkaufsfôrderung 
- Werbeplanung 

• Werbeetatplanung 
• Werbemittelplanung 
• Werbethemenplanung 
• Werbeerfoigskontrolle 

Referent: 	Heinz STEFFENS, Dipl.-Wirtschaftsing., BBE-Werbeagentur, Kôln 
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschâftsführer, Filialleiter, Werbeleiter, Verkaufsleiter, Verkâufer, sowie andere fOr Werbung 

und Schaufenstergestaltung verantwortliche Mitarbeiter von Grol3- und Einzelhandelsbetrieben 
TeiInahmegeb(hr: 1 .750.-Franken 
Datum: 	Montag, den 5. November 1990, von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr 

N E U ! 

Erfoigreicheres Exportieren nach Deutschland - insbesondere im Hinblick auf 1993 

- Deutsche Einkâuferpraktiken und Verhandlungstechniken - 

Was wissen Iuxemburgische Export verkà u fer eigentlich Ober deutsche Einkâu fer? Viel zu wenig! 
Es herrschen zwar bestimmte Vermutungen bei luxemburgischen Verkâufern, wonach deutsche Einkâu fer einen ,, beschlip-
sten", woh!gekleideten Verkâu fer erwarten. Aber diese Stereotypen soute man schnellstens vergessen. Der deutsche 
Verkâu fer akzeptiert die persônliche Note des !uxemburgischen Verkâu fers und dieser braucht sich deshalb nicht zu 
verstellen, wenn er auf Verkaufsreise in Deutschland ist. 
Was der deutsche Einkâu fer seitens der Verkàu fer erwartet, ist solide Pro fessiona!itàt in bezug auf die eigenen angebotenen 
Produkte und deren Verkaufsargumente. Was man wissen soilte, sind die Uberlegungen, die der deutsche Einkâu fer 
anstel!t, um eine Entscheidung zu treffen. Denn genau so wie pro fessionélle Verkâu fer sind auch pro fessionelle Einkàu fer 
durch intensive Schulung auf ihre Aufgabe vorbereitet. Es scheint uns desha!b fOr !uxemburgische Verkâu fer von allerhôch-
ster Wichtigkeit ihnen zu vermitte!n, was deutsche Einkâu fer dazu bewegt, ein Verkaufsangebot anzunehmen oder abzuleh-
nen. 
Dies solt in einem zweitâgigen lntensivkursus geschehen, der von einem erfahrenen Ausbildungsleiter, der seit vielen 
Jahren die Einkâu fer deutscher Gro8firmen schu!t, durchgefùhrt wird. Die Teilnehmer erha!ten somit die einma!ige Gelegen-
heit, ihren deutschen Verhandlungspartner besser verstehen zu !ernen. Der Kurs wird in deutscher Sprache abgeha!ten, 
um eine grôssere Wirklichkeitsnâhe zu erzielen - die Verhandlungssprache in Deutschland ist ja in neun von zehn Fâllen 
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sowieso Deutsch. Die Teiinehmer soilten zumindest gute passive deutsche Sprachkenntnisse haben, um den volien 
Nutzen des Kursus auszuschôpfen. 
Das Seminar stelit hohe Anforderungen an die einzeinen Teiinehmer - doch soute lieber hier und jetzt ein Extraeinsatz 
erbracht werden, ais spâter einen MiBerfoig bei den Exportgeschâften aus Deutschiand mit nach Hause zu bringen. 
Programme: 	- Was erwarten professionelle Einkàufer von guten Geschàftsbeziehungen? 

(Diskussion und Rollenspiel) 
• Informationsinteresse 
• Motive von Einkàufern 
• Einkaufsstrategien 
• Betriebswirtschaftljche Vorteile 
• Preispolitik 

- Einkaufs- und Verhandlungsverhalten (Diskussion und Rollenspiel) 
• Erfolgserwartungen 
• Strategisch-psychologische Verhandlungsvorbereitung 
* Methoden der Preisanalyse 

- Frage- und Argumentationstechniken unterschiedlicher Einkàufertypen 
(Wechselgesprâch und Rollenspiel) 
• Der technisch orientierte Einkâufer 
• Der preis- und kostenbewuBte Einkàufer 
• Der unternehmerisch denkende Einkàufer 

- Das Erfolgskonzept: ,,Einkufer kaufen lassen" (Falistudie und Vortrag) 
• Das einkâufergerechte Angebot 
• Die menschlichen Stàrken und Schwàchen 
• Das kybernetische Wechselspiel zwischen Vor-Agieren und Agieren 

- Zusammenfassung der Trainingserkentnisse fOr die Praxis 
Referent: 	M. Paul KÔCKMANN, Strategieberater und Motivationstrainer, Ratingen 
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschàftsfûhrer, Exportleiter, Verkaufsleiter, AuBendienstmitarbejter sowie andere interes-

sierte Mitarbeiter von Industrie- und Handelsbetrieben die im Exportgeschâft tâtig sind 
Teilnahmegebiihr: 4000.- Franken 
Datum: 	 Donnerstag, den 8. und Freitag den 9. November 1990 jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 

von 14.30 bis 18.00 Uhr 

BERUFSNEULJNG? ... So fûhren Sie das Verkaufsgesprâch sicherer 

Einsteiger-Seminar fOr Verkaufer(-innen) im Einzelhandel 

Das Verkaufsgesprâch mit immer kritischeren Kunden ist seibst fi)r Pro fis nicht immer einfach. 1m Verkaufs-Seminar 
steiien Sie fest, worauf es hierbei ankommt. Die meisten Verkaufsmitarbeiter im Einzelhandei haben sich den Umgang 
mit Kunden selbst beigebracht - ein mùhsamer Weg -. Sie kônnen sich den Start in die Berufspraxis erhebiich erleichtern, 
wenn Sie gieich zu Beginn den richtigen Weg gehen! 

Programm: 	- Verkaufen ist keine Kunst, sondern ein Iôsbares Kommunikationsproblem 
- Die Anforderungen an den Verkàufer bei unterschiedlichen Anbietungsformen: vom Aushàndigungs-

bis zum Beratungsverkauf 
- Der rote Faden fOrs Verkaufsgesprâch 
- Gesprâchsfûhrungsmethoden verstehen und richtig anwenden: Fragetechniken, Argumentations-

techniken, Einwandbehandlung 
- Ihr Trainings-Konzept zur persônhichen Entwicklung notwendiger Fàhigkeiten 

Referent: 	Elmar HEINSBERG, Dipi. Betriebswirt, Wirtschaftspàdagoge und Unternehmensberater, Hrth-GIeueI 
Teilnehmerkreis: Berufsanfànger und Auszubildende im Einzelhandel 
Teilnahmegebûhr: 2.500.- Franken 
Datum: 	 Montag, den 12. und Dienstag, den 13. November 1990, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 

von 14.30 bis 18.00 Uhr 
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Schwachstellen bei der Fiihrung von Einzelhandelsbetrieben 

Der Betriebserfolg bleibt hâu fig aus, weil Fehier und Schwachstellen 1m Unternehmen nicht oder nicht rechtzcitig erkannt 
und keine geeigneten Gegenma6nahmen 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 Vorschlàge zur Behebung festgestellter Schwachstellen zu machen. 
Programm: 	- Unternehmensfûhrung 

* Mitarbeiterfûhrung, Koordination im Betrieb, Finanzierungsfehler, 
* Betriebsplanung, Betriebskontrolle. 
- Marketing 
* Sortimentspolitik, Preispolitik/Kalkulation, WerbungNerkaufsfôrderung 

Referent: 	Manfred ABELS, DipI.-Kfm., Unternehmensberater, Weilerswist 
Teilnehmerkrejs: Inhaber, Geschâftsfûhret Filialleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Einzelhandelsbetrieben 
Teilnahmegebiihr: 1.750.- Franken 
Datum: 	Montag, den 19. November 1990 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 1730 Uhr 

Umsatz steigern und Kosten sparen durch systematischen Telefonverkauf 

- Eine Verkaufshilfe, die viel zu wenig benutzt wird - auch bei Ihnen? - 

Immer mehr Handelsunternehmen mûssen durch kostenbewufltes Handein, die Kundenbetreuung und Akquisition effizien-
ter gestalten. Verkaufsverhandlungen oder Besuchsvorbereitung unter Einsatz des Telefons sind nicht nur im Hinblick 
auf die gestiegenen Reisekosten bei groBflâchigen Verkaufsgebieten bzw. eingeschrânkten Besuchszeiten ein wichtiger 
Bestandteil des Vertriebes geworden. 

Ein wirksames und kostensparendes Mittel auf diesem Weg der Kundenansprache ist das Telefon. 
Die Teilnehmer sollen im Anschlu(3 an das Seminar in der Lage sein, Telefongespràche systematisch aufzubauen und 
ziel-, sowie kostenorientiert zu fCihren. Wâhrend des Seminars wird in Theorie und Praxis (Rollenspiele) das richtige 
Agieren und Verhalten am Telefon geùbt. 

Ein weiterer Schwerpunkt ist nicht nur die Ûberpnifung und evtl. Verbesserung des sprachlichen Ausdrucks, sondern 
auch das psychologisch richtige Verhalten in der Gespràchsfûhrung gegenùber dem Gespràchspartner. 
Programm: 	- Wie bereitet man sich richtig auf Telefongesprâche vor? 

- Die Bedeutung des Telefons zur Untersttzung der Verkaufsbemùhungen 
* Zielgerechter Einsatz des Telefons 
* Besonderheiten beim Gespràchsbeginn 
* Die Grundelemente eines wirksamen Telefongesprâches 
* Die Kunst des Zuhôrens. 

- Stimme, Sprache, Gespràchsklima - die Erfolgsfaktoren im Telefongespràch 
* Das positive Gesprâchsklima 
* Grundvoraussetzung eines erfoigreichen Telefongespràches 
* Môglichkeiten der Gesprâchsaktivierung 

- Welche persônhichen Bedingungen ggf. Schwâchen spielen beim Telefonieren eine entscheidende 
Roue? 

- Verkaufstechniken am Telefon? 
- Wie begegnet man aufkommenden Kundeneinwànden? 
- Das Telefon im AIItag 

* Wie man sich richtig vorbereitet 
* Kostenbewul3tes Telefonieren 
* Behandiung von Rekiamationen usw. 

- Welche Aufgaben fallen nach AbschluB eines Telefongesprâches an? 
- Erarbeitung eines individuellen Gespràchsleitfadens (Checkuiste) zur Steigerung der Effizienz und 

Rationahisierung von Telefonverkaufsgespràchen 
- Praktische Ûbungen und Trainingsbeispiele zur Sprechtechnik und Sprachgewandtheit 

Referent: 	Gerd REHBOCK, Kommunikations-Trainer und Berater, Hamburg 
Teilnehmerkreis: Inhaber, Au[3endienstmitarbeter, Verkaufssachbearbeiter von Gror3handelsbetrieben, die durch geziel-

ten Telefoneinsatz ihre Verkaufsheistung steigern wolien 
Teilnahmegeb(ihr: 3.000.- Franken 
Datum: 	Mittwoch, den 21., Donnerstag, den 22. November 1990 jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und 

von 14.30 bis 18.00 Uhr 
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• 	• . CACNIR 
Motorola, leader mondial de la 

communication sans fil, 
vous propose une gamme 

• 	 complète de radiotéléphones, 
sémaphones et 

• 	. 	 radiomessagers. 
Performants, efficaces 

: 	•Itt•' 	 gneront sur la route 
dusucces. 

• È a'• 1:i• 1 W 1. 



N E U ! 

EDV-gestiitztes Controlling 

Dieses Seminar ist ais Aufbaustufe zu den Veranstaitungen ,, Controliing ais FiJhrungsinstrument im Handeisbetrieb" mit 
Herrn Or Dom und ,,Kaikuiation mit dem Personai-Computer" mit Prof Bockhoit konzipiert worden. 
Mit Hiife von Tabeiienkaikuiationsprogrammen werden Instrumente zur Pianung, Steuerung und Kontroile von Unterneh-
men dargestelit. 
Die Finanzbuchhaitung und Kostenrechnung sind wesentiiche Bestandteiie eines EDV-gestùtzten Controiling und daher 
von vorneherein darauf einzurichten. 
Programm: 	- Einordnung des Coritrolling ins Unternehmen 

(Handel, Hotel- und Gaststâttengewerbe) 
• Aufgaben des Controllers, Befugnisse des Controllers 
• Voraussetzungen im Finanz- und Rechnungswesen 

- Planungsebenen mit PC- Einsatz 
• Absatzstrategien 

= Mit welchen Produkten mache ich im nâchsten Jahr Umsatz? 
• Entwicklungsstrategien 

= Verândern technische Entwicklungen innerbetriebliche Strukturen und die eigene Position im 
Markte? Welche Aufwendungen kommen damit auf mich zu? 

• Investitionen 
= Wie bekomme ich meine Investitionen in den Griff? 
(Investitionsrechnung mit dem PC) 

• Beschaffungsmarketing 
= Kann ich den EG-Markt und weitere Lânder stârker nutzen? 
(Analysen per PC in der Einkaufsfinanzierung) 
= Wie erkenne ich Ladenhûter und Gewinntràger? 

• Personalstrategien 
= Veràndern sich durch verânderte Mârkte meine Personalkosten? 

• Finanzstrategie 
= Kann der cash-flow das geplante Jahr finanzieren? 
= Woher und wie bekomme ich neue Mittel? 

- Budgetierung per PC 
• Planbilanz und PIan-GuV, Umsatzbudget, Kostenbudget 
• lnvestitionsbudget, Personalbudget, Finanzbudget 

- Budgetkontrolle und Berichtswesen per PC 
• Monatiicher Soll-lst-Vergleich 
• Kombination von Planungen und Finanzbuchhaltung 
• Frûhwarnsysteme, Abweichungsanalyse 
• Betriebswirtschaftliche Auswertungen, Betriebswirtschaftliche Kennzahlen 

Referent: 	Prof.Heinrich BOCKHOLT, Dipl.-Kfm., Fachhochschule Koblenz 
Teilnehmerkreis: Inhaber, GeschâftsfCihrer, Filialleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Betrieben aus dem GroB-

und Einzelhandelsbereich sowie aus dem Hotel- und Gaststàttengewerbe, die ein EDV-gestûtztes 
Controlling einfûhren bzw. sich darin einarbeiten wollen 

Teilnahmegebûhr: 2.000.-Franken 
Datum: 	Freitag, den 23. November 1990 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 18.00 Uhr 

COMPTABILITÉ 
GÉNÉRALE 

DE 
LUXEMBOURG 

TOUS LES SERVICES DUNE 
FIDUCIAIRE 

COMPÉTENTE ET AVANCÉE 

Registre de Commerce de Luxembourg: 
A-26425 

TRANS WORLD BUSINESS 
INJ/IH 	 AND 

1/L 	TRUST COMPANY 
L 	0F 

LUXEMBOURG 
UNE ORGANISATION MONDIALE POUR 

L'EXÉCUTION DE TOUTES OPÉRATIONS 
COMMERCIALES, CIVILES, FINANCIÈRES 

Renseignements: 
Mme Josette MULLER, Dir. Admin. 

Téléphone: 	 Bureaux: 	 Télex: 

	

20298 (5 lignes) 
	 82, avenue Victor Hugo 	 1856 

	

4741 64 (5 lignes) 
	

LUXEM BOURG 
	

TOSON LU 
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aretung lhrer Ver- 

Ersieflung von Datenbanken potentiellerKunden. 
• Aktualisierung und Umstellung Ihrer Kunden-

kartei auf [DV. 
• Ermiffung und Bewertung môgI;cher Kunden. 
• Terminvereinbarung fOr Ihre verkaufsabteilung. 
- Organisation und Bearbeitung Ihrer Werbe- 

schreiben. 
• Empfang von Telefonanrufen fOr lhren Betrieb. 
• InternationalerTelemarketing: Belgien, Deutsch- 

land, England, Frankreich, Irland, Niederlande, 
Osterreich, Schweiz. 

PHONE AND MAIL TELEMARKETING 
E. Olinger 

19, rue de Wormeldange L-6180 Gonderange 
TéI:78634/788004 	Fax:789032 

C 

C 

'EG 
ELT 

EUROGUICHET 
LUXEMBOURG 

7, rue de Alcide de Gasperi, L-1615 Luxembourg 

Un service que la Chambre de Commerce met à 
votre disposition pour vous fournir des informations 
sur le droit communautaire, la coopération trans-
frontalière, les programmes des CE, etc. 

Tél.: 43 58 53 
Télex: 60174 chcom lu 

Téléfax: 43 83 26 
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N E U ! 

Verhandlungspsychologie und -taktik in der tâglichen Praxis 

Ziel dieser Veranstaltung ist es, die Teilnehmer mit neuesten Erkenntnissen der Verhandlungsfùhrung bekanntzumachen. 
Die Teilnehmer sollen am Ende der Veranstaltung in der Lage sein, auch in schwierigen Fallen erfolgreich verhandeln zu 
kônnen. 
Ein grof3er Teil des Seminars ist dem Training gewidmet. Eingesetzt werden bewahrte Lehrmethoden wie Vortrag, Diskus-
sion, Einzel- und Gruppenarbeit und überwiegend Simulationstraining an praktischen FIIen. Die Teilnehmer werden 
gebeten, Probleme aus der eigenen Praxis mitzubringen und zur Diskussion zu stellen. 
Programm: 	- Voraussetzung erfoigreicher Verhandlungsfiihrung 

• Persôniiche und sachiiche Voraussetzungeri 
• Die Vorbereitung der Verhandiung 

- Durchfûhrung der Verhandlung 
• Kontakt ais Basis 

- Name und Titel - aktives Zuhôren - Kleidung - Gesichtsausdruck - Hobby - optimale Distanz 
• Môglichkeiten optimaler Seibstinformation durch richtige Fragesteilung 
• Partnergerechte Argumentation - die plastische Sprechweise - der praktische Fail 

- der môgiiche Fail - das Schiagwort - der Vergleich 
• Die drei Partnertypen und ihre Behandlurig 
• Behandiung des Widerspruchs 

- Ja-aber-Taktik - Vergleich der Argumente - Pius-Minus-Methode - Gegenargumentation - 
- die Frage ais Mittel zur Auflôsung des Widerspruchs 

- Der Abschlui3 der Verhandiung 
• Der erfoigreiche AbschiuB 
• Kontaktschiui3 ais zukûnftige Basis 
• Das Modeii des Verhandiungsgesprâchs in semer Gesamtheit und semer praktischen Anwendung 

- Die Diaiektik ais Sonderform in einer Verhandiung oder Diskussion 
• Die Arten der Diaiektik 
• Faire und unfaire Diaiektik 
• Dialektische Kunstgriffe und ihre Anwendung 
• Die Abwehr diaiektischer Angriffe und ihre Umwandlung zum eigenen Vorteii 

Referent: 	Dr. Karifried HANS, Dipi.Kfm., Ratingen 
Teilnehmerkreis: inhaber, Geschàftsfijhrer, Fiiialieiter, Personaichefs, sowieandere ieitende Mitarbeiter von industrie-

und Handeisbetrieben 
Teilnahmegebûhr: 5000.- Franken 
Datum: 	Dienstag, den 27. und Mittwoch, den 28. November 1990 jeweiis von 9.00 bis 12.30 Uhr und 

von 14.00 bis 17.00 Uhr 

Die Anmeldungen zu sâmtlichen Seminaren werden friihestens 3 Wochen vor dem 
jeweiligen Seminarbeginn unter der Nummer 435853 entgegengenommen. 

Fails nicht anders vermerkt, finden aile Veranstaltungen in der Handelskammer, 
7, rue Alcide de Gasperi, in Luxembourg-Kirchberg, statt. 

Wir bitten die Teilnehmer ihre Teilnahmegebiihr, vor Seminarbeginn, ausschliel3lich 
auf das Postscheckkonto 55983-14 der Handelskammer, Service de la formation 
continue, zu Cjberweisen. 

Die angegebenen Termine, besonders bei Veranstaltungen die sich Ciber mehrere 
Abende erstrecken, kônnen aus organisatorischen Griinden noch verschoben werden 
und geringfûgige Anderungen im Zeitplan bedingen. 

Desweiteren môchten wir darauf hinweisen, daB in den Tageszeitungen zu gegebener 
Zeit die einzelnen Veranstaltungen noch einmal getrennt angekûndigt werden. 

Weitere AuskLnfte kônnen unter der Nummer 43 58 53 bei der zustândigen Abteilung 
der Handelskammer erfragt werden. 
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Le Leasing?  1' 

Facile, 
avec la BIL. 

ZIA 

Dans la vie active, que vous travailliez 
en entreprise ou à votre compte, il 
vous faut une installation adéquate, 
un équipement impeccable. 
Et pour l'avoir, quoi de mieux que le 
BIL-Leasing. 
C'est là un mode de financement 
actuel qui vous permet de disposer du 
matériel nécessaire sans devoir tou-
cher à votre capital. Car le leasing 
permet un financement à 100%. Et 
présente un intérêt du point de vue 
fiscal. De l'acquisition d'une pelle 
mécanique à l'équipement d'un atelier 
complet en passant par l'installation 
d'un bureau, tout est possible. La BIL 
achète, vous louez. A des taux fixes! 
Contactez nos départements PME et 
Grandes Entreprises ou votre agence 
BIL! Et dites-leur ce qu'il vous faut. 
Vous verrez, grâce au BIL-Leasing, 
s'équiper, c'est chose facile. 

BIL: Le sur-mesure bancaire. 
	

911 ~  


