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CITROEN XM
LA ROUTE MAITRISEE.

Désormais, on ne parlera plus
de 'automobile comme avant.

La nouvelle Citroén XM inau-
gure une nouvelle conduite. Elle
anticipe les irrégularités de Ia
route, supprime toute sensation
parasite, accroit la sécurité.

La suspension hydractive pilo-
tée par ordinateur enregistre les
contraintes de la route avant
méme que vous ne les ressentiez...
5 capteurs reliés a un calculateur
analysent les impul-

CITROEN XM

sions a la source: direction, frei-
nage, accélération, transmission,
débattement.

Le calculateur adapte aux cen-
tiemes de seconde I'état de la sus-
pension et corrige, efface, maitrise
les imperfections de la route.
['assiette reste constante dans les
virages, la tenue de route parfaite.
La XM est une nouvelle approche de
la sécurité, pensée dans les moindres
détails, pour vous offrir le plaisir de

maitriser la route.

Etoile Garage Luxembourg
3, rue Robert Stiimper - Zone d’activité Cloche d’Or

2557 Gasperich - Tél. 40.22.66



M I DE LETZEBURGER

Editeur: Chambre de Commerce
7, rue Alcide de Gasperi,

B.P 1503

L-1015 Luxembourg-Kirchberg
Tél.: 4358 53

Télex: 60174 chcomlu

Téléfax: 43 83 26

Parait 10 fois par an
Reproduction autorisée avec
mention de la source

Imprimerie Zierden s.ar.l.

1989 das Jahr der Jubilaen

Das Jahr 1989 das zu Ende ging kann als das Jahr der Jubilden bezeich-
net werden.

Zunachst hat das Land sich auf 150 Jahre Entfaltung unserer Institutio-
nen, unserer Eigenstandigkeit und des langsamen doch stetigen
Wachstums unserer Wirtschaft besonnen. Der Riickblick und der Aus-
blick der bei solchen Anlassen gepflegt wird ergab, daB die Wirtschafts-
struktur, die im Laufe der Zeit aufgebaut wurde es dem kleinen Lande
ermdglichte Mitbegriinder der européischen Kohle- und Stahlgemein-
schaft zu werden und dadurch auch an den anderen europaischen
Vertragen beteiligt zu werden. So ist, wie in einem vorherigen Leitartikel
bereits dargelegt, die Wirtschaft der wichtigste Tréager nicht so der
Unabhangigkeit — die ist heute gegeben — sondern des Uberlebens des
Landes geworden.

Es wundert deshalb auch nicht, daB die berufenen Stimmen, die sich
zum 25jahrigen Tag der Thronbesteigung S.K.H. des GroBherzogs ge-
auBert haben, das Staatsoberhaupt wiirdigten, das den Ausgleich zwi-
schen den Gewalten im Staatswesen gewahrleistet, aber auch auf das
nie erlahmende Interesse unseres Herrscherhauses fir 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 abstiitzenden 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 namlich so, daB die Diversifizierung der Industrie das Gesund-
schrumpfen des Stahlsektors mehr als aufgefangen hat und die Indu-
strie insgesamt einen Mehrwert, wenngleich auch einen geringeren als
der Dienstleistungssektor, zum Bruttosozialprodukt erwirtschaftet hat.
Die Dienstleistungen pragten 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 ungewdhnlich hohe
Wachstumsrate. Allein der Hinweis auf die Zahl 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 kletter-
ten, genligt um diese Feststellung zu belegen.

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

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

Angesichts der Herausforderungen der 90er Jahre kénnen sie darauf
vertrauen, daB die Geschicke des Landes in bewahrten Handen liegen.



FbrtbildunQSS'eminare der Handelskammer

Programm 1990

Eine den Bediirfnissen des Betriebes und seiner Mitarbeiter angepaBte Ausbildung und eine darauf aufbauende systemati-
sche Fortbildung sind von entscheidender Bedeutung fur die Sicherung unserer wirtschaftlichen Zukunft.

Seit nunmehr zwolf Jahren bemiint sich die Handelskammer, in enger Zusammenarbeit mit den zustandigen Ministerien
und den Fachverbanden von Handel und Gastgewerbe, den Klein- und Mittelbetrieben die besten Maoglichkeiten flr die
berufliche Weiterbildung der Unternehmensinhaber und ihrem leitenden Personal anzubieten.

\Von einem in der Anlaufphase bescheidenen Rahmen ausgehend, ist die Kammer seit 1979 bestrebt, jedes Jahr ein
komplettes und breitgeféachertes Programm zusammenzustellen. Wie die Zahlen beweisen, erfreuen sich die verschiede-
nen Seminare und Konferenzen jedesmal eines tiberdurchschnittlichen Interesses bei den angesprochenen Berufsgrup-
pen, was, einerseits, die gute Wahl der Themen und die Qualitat der Vortrage bezeugt, und, andererseits, den groBen
Fortbildungsbedarf im Zuge der notwendigen Anpassung an die neuen Marktgegebenheiten bestétigt.

Auf den nachfolgenden Seiten wird das Seminar- und Konferenzprogramm fiir 1990 in chronologischer Reihenfolge
vorgestellt. Neben neuen Themen, die sich aus der taglichen Entwicklung ergeben, ist die Wiederholung solcher \eranstal-
tungen vorgesehen, die, vom Inhalt her, immer aktuell bleiben (z. B. Verkaufstraining fiir den GroB- und Einzelhandel,
Mitarbeiterfiinrungsseminare, Arbeitsrecht usw.). Desweiteren werden Seminare wiederholt, fur die, durch ihre groBe
Resonanz, nicht alle angemeldeten Interessenten bei der ersten Durchfiihrung Zugang gefunden haben.

Wie (iblich wurde das Programm vom zustandigen ,,Comité de promotion professionnelle pour le commerce et le secteur
HORESCA*, dem Herr Francy HIPPERT als Président vorsteht, und dem ,Service de la formation continue® der Handels-
kammer ausgearbeitet. Dem angesprochenen Leser soll durch diese Verdffentlichung erlaubt werden, die ihn oder seine
Mitarbeiter interessierenden Themen vorzumerken.

Zusatzliche Auskiinfte erteilt gerne die Fortbildungsabteilung der Handelskammer.

FIT FUR DEN SAISONSTART

— Verkaufstraining fiir Mitarbeiter im Einzelhandel —

Es geht um den Verkauf beratungsbediirftiger Ware. Der Kunde ist wéhlerischer und kritischer geworden als friiher. Das
Vertrauen des Kunden zu gewinnen und ihn zu (berzeugen ist nicht nur fir junge Verkaufsmitarbeiter(innen), sondern
auch fiir Profis zu einer neuen Herausforderung geworden.

Die Art und Weise der Verkaufsgesprdchsfiihrung in beratungsintensiven Branchen unterliegt grundsétzlich eigenen
GesetzméaBigkeiten, denn beraten ist etwas anderes als bedienen.

Zielsetzung der Kundenberatung ist, das Risiko des Fehlkaufs fir den Kunden zu mindern, ja auszuschliessen. Damit
gewinnt der Verkauf eine neue Dimension; es wird nicht nur eine Ware verkauft, sondern eine individuelle L6sungsidee
und die geeignete Ware angeboten.

Somit beinhaltet Kundenberatung eine Serviceleistung, die nicht kopiert werden kann; eine Leistung, die Einfuhlungsver-
mégen, Fachwissen und Ideen der Verkaufsmitarbeiter mitverkauft.

Ziel des Intensiv-Trainings ist es, die Beziehungen zum Kunden intensivieren, seinen Kaufwunsch besser verstehen, ihn
gezielter iiberzeugen zu kénnen. Ferner wird angestrebt, sich selbst im AbschluB angemessen durchzusetzen.

Zwei Tage lang werden die Gespréchsféhigkeiten trainiert, die fiir die personliche Arbeit wichtig sind (Tonbandaufzeichnun-
gen und Korrekturhilfen in Kleingruppen).

Programm: — Durch eigenes Verhalten die Beziehung zum Kunden aufbauen
— Durch richtiges Gespréchsverhalten den Kunden und sein Problem besser verstehen
— Durch kundengerechtes Sprechen leichter tberzeugen
— Durch eigene Uberzeugung die Kaufentscheidung fiir den Kunden erleichtern
— Durch kluges Verhalten auch mit unangenehmen Kunden klarkommen
— Die notwendigen Gesprachsflihrungsfahigkeiten werden erarbeitet und trainiert



Referent: Elmar HEINSBERG, Dipl. Betriebswirt, Wirtschaftspadagoge und Unternehmensberater, Huirth-Gleuel

Teilnehmerkreis: Inhaber, Verkaufsleiter, Verkaufer und Fachberater von Einzelhandelsbetrieben mit Uberwiegend bera-
tungsbediirftigem Sortiment (Textil, Schuhe, Elektro, Eisen- und Haushaltswaren, Farben und Tapeten,
Maobel, Sanitar, usw.)

Teilnahmegebiihr: 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 IM AUSSENDIENST
— Was muB man wissen - was mu3 man kdnnen —

Gerade Handelsunternehmen bendtigen heute mehr denn je marktorientiertes Handeln und eine gut motivierte und
optimal ausgebildete Verkaufsmannschaft. Daher ist Nachwuchsplanung heute auch fiir den GroBhandel eine absolute
Notwendigkeit.

Dies sollte aber insbesondere fiir den AuBendienst gelten. Immer wieder werden interessierte Mitarbeiter einfach ,,ins
kalte Wasser geworfen*. Sie sollen Kunden besuchen, Produkte verkaufen, Umsétze erzielen und bringen aber die
erforderlichen Voraussetzungen nicht mit.

Ohne systematische Vorbereitung diirfte eigentlich niemand mit Verkaufsaufgaben betraut werden. Es ist immer wieder
beéngstigend, festzustellen, wie leichtfertig in der Praxis mit dem wichtigsten Potential der Unternehmen: dem KUNDEN,
umgegangen wird.

Mit dieser Seminarreihe (Teil | u. ll) geben wir den Unternehmen die Méglichkeit, Mitarbeitern, die fiir den AuBendienst
vorgesehen sind bzw. in den AuBendienst wollen, die richtige Grundausbildung zuteil werden zu lassen.

Programm: — Das Anforderungsprofil eines AuBendienstmitarbeiters
* welche charakterlichen und welche persénlichen Voraussetzungen miissen gegeben sein, damit
erfolgreich verkauft werden kann?
* worauf muB der AuBendienstmitarbeiter achten, damit sein moglicher Erfolg nicht schon durch
Nebensachlichkeiten zunichte gemacht wird?

— Das unverzichtbare Handwerkszeug eines Verkaufers, der Erfolg haben will:
* seine Arbeitsunterlagen und seine Kundenkartei
* der Reisebericht und die Tourenplanung
* seine personliche Zielsetzung

— Aufbau, Grundlagen und Zielsetzung der Verkaufsverhandlung
* welchen Stellenwert besitzen die Fachkenntnisse im Verkaufsgesprach?
* wie meistert man bestimmte Situationen am besten?
— Der erste Besuch beim Kunden: worauf muss man achten?
* die richtige Vorstellung der Firma, Prasentation des Produktprogrammes und der Leistungspalette
des eigenen Unternehmens
* welche Vorteile ergeben sich aus einer systematischen Besuchsvorbereitung?
— Wie man sich bei typischen Verkaufssituationen verhalten soll
* praktische Ubungen, Fallbeispiele und Rollenspiele

Referent: Gerd REHBOCK, Verkaufstrainer, Hamburg

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschaftsfilhrer sowie insbesondere interessierte AuBendienstmitarbeiter aller Altersgrup-
pen, Juniorverkdufer und Nachwuchskrafte von GroBhandelsbetrieben, die flr Verkaufsaufgaben
vorgesehen sind

Teilnahmegebiihr: 4.500.- Franken

Datum: *Teil 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. Méarz 1990
jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 18.00 Uhr

La Chambre de Commerce est a 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 problémes, adressez-vous a la Chambre de Commerce, qui tient ses services spécialisés
a la disposition de ses ressortissants.




NEU!
Erfolgsfaktoren des Fachgeschéftes in den 90er Jahren

Auch in diesem Jahrzehnt wird der Strukturwandel im Handel weitergehen. Gesittigte Mérkte, anhaltende Expansion
aggressiver GroBunternehmen und deutliche Anderungen im Verbraucherverhalten, zwingen die Inhaber mittelsténdischer
Fachgeschéfte zu Uberlegungen, mit welchen Strategien und Erfolgskonzepten langfristig die Marktstellung gesichert
werden kann. Zu einem Erfolgskonzept gehdren extern wirksame MaBnahmen zur Steigerung von Umsatz und Marktanteil
und innerbetriebliche Entscheidungen zur nachhaltigen Verbesserung der Rendite durch Ausnutzung von Leistungsreser-
ven. Denn nur der Unternehmer, der weiB3, wo kiinftig langfristige Chancen bestehen und wie man sie nutzt, der sich
eine Firmenkonjunktur schafft und den Kunden eine klare Orientierung bietet und der ausserdem eine langfristige Zielkon-
zeption als Richtschnur seiner Unternehmenspolitik hat, diirfte (iber eine solide Basis fiir die kiinftige Wachstums- und
Ertragssicherung verflgen.
Programm: — Geandertes Verbraucherverhalten und neue Zielgruppen

— Profilierung durch zukunftsorientiertes Marketing

— Unverwechselbar sein durch Corporate-ldentity

— Standortsicherung als Unternehmeraufgabe

— Kostenbeeinflussung - auch kiinftig der sicherste Gewinnbringer

— die langfristige Zielkonzeption als Richtschnur der kiinftigen Unternehmenspolitik

Referent: Hans-Jiirgen WILCKE, Dipl.-Kfm., Unternehmensberater, BBE-KoIn
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfiihrer, Filialleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Einzelhandelsbetrieben
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 standig fiir Neuerungen auf den fir die Betriebe wichtigen
Teilgebieten des Arbeitsrechts. Nach dem Inkrafttreten des neuen Gesetzes (iber den Arbeitsvertrag sowie der entspre-
chenden Verordnungen ist vieles fiir den Betriebspraktiker uniiberschaubarer geworden. Ohne Kenntnis der neuesten
Rechtslagen kénnen aber kostspielige Fehler gemacht werden. In diesem Seminar das in luxemburgischer Sprache
abgehalten wird, erfahren die Teilnehmer, was sie wissen miissen, um Fehler zu vermeiden.
Programm: — Der Beschaftigungszugang
— Der individuelle Arbeitskontrakt (Gesetz vom 24. Mai 1989)
— Das kollektive Arbeitsabkommen
— Die Arbeitsregelung: Arbeitsdauer, gesetzliche Feiertage, Sonntags- und Nachtarbeit, bezahlter
Urlaub
— Die Arbeitsentschadigung
— Die Vertretung der Sozialpartner auf der Ebene der sozialberuflichen Kategorie; die Personalvertre-
tung auf Betriebsebene
— Die Arbeitskonflikte: Schlichtung und Schiedsgericht, Arbeitsgerichtbarkeit, Gewerbeinspektion
— Die Beschaftigung von Sonderkategorien von Lohnempfangern
— Die Organisation des Arbeitsmarktes

Referent: Paul MOUSEL, avocat-avoué

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéaftsfiihrer, Personalchefs, sowie andere leitende Mitarbeiter von Industrie- und Han-
delsbetrieben

Teilnahmegebiihr: 1.500.- Franken
Datum: voraussichtlich am 13., 15., 20., 22. Februar, 6. und 8. Méarz 1990, jeweils von 19.30 bis 21.30 Uhr

Den Personal-Computer im Handelsbetrieb sicher einsetzen und beherrschen

Die schnelle Entwicklung im Bereich der elektronischen Datenverarbeitung bringt fiir viele Betriebsinhaber und Flihrungs-
kréfte oft erhebliche Schwierigkeiten mit sich bei der Auswahl der fr ihren Betrieb geeigneten Geréte und Programme.
Bei der Vielfalt des Marktangebotes bietet dieses Seminar eine Hilfestellung fiir Interessenten und Anwender, die Personal-
Computer einsetzen wollen oder deren Einsatz ausbauen mdchten.

Durch praktisches Arbeiten am Personal-Computer wéhrend des Seminars sollen die Teilnehmer einen grindlichen
Einblick in die verschiedenen Einsatzmdglichkeiten des Personal-Computers gewinnen. Aus diesem Grunde stehen
Ubungen und Demonstrationen im Vordergrund der Veranstaltung.
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Programm:

Referent:

Teilnehmerkreis:

— Stand der derzeitigen PC-Anwendung und des PC-Marktes
* Stand und Entwicklung der Betriebssysteme
* Stand der Hardware
* Mindestausstattung fiir Unternehmen
* Vernetzung, Verbundlésungen
* Einplatz- und Mehrplatzsysteme

— MS/DOS-Betriebssystem
* Funktionen des Betriebssystems s
* Anwendung des Betriebssystems mit praktischen Ubungen am PC

— Textverarbeitung
* Anforderung an eine Textverarbeitung
* praktische Ubungen mit einem Textverarbeitungsprogramm am PC

— Finanzierungen berechnen
* Checkliste fiir den Einkauf von Finanzierungen
* Vergleichsanalyse von verschiedenen Angeboten am PC
* Produktkalkulation der Banken am PC
* Vergleich Leasing oder Kauf vor und nach Steuern am PC
* Fragen der persénlichen und betrieblichen Finanzierungen mit Losungen am PC

— Tabellenkalkulation
* Systematik eines Tabellenkalkulationsprogramms
* Erstellen eines praktischen Programms fiir einen Handels- und/oder Gaststéattenbetrieb
* Einsatz des Tabellenkalkulationsprogramms ,,Supercalc*
* Anwendungsmaéglichkeiten solcher Programme im Betrieb

— EDV-Projektmanagement im Betrieb
* Richtige Auswahl von Software
* Referenzen, eigene Tests
* Festlegung von Prioritaten, Pflichtenheft
* Kauf der entsprechenden Hardware
* Aufgaben der Geschéftsflihrung

— Eigene Problemkreise der Teilnehmer kénnen gelost werden
Prof. Heinrich BOCKHOLT, Dipl.-Kfm., Fachhochschule Koblenz

Inhaber, Geschaftsfihrer, Filialleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Betrieben aus dem GroB3-
und Einzelhandelsbereich sowie aus dem Hotel- und Gaststattengewerbe, die die Einsatzméglichkei-
ten des PC in praktischen Ubungen kennenlernen mochten

Teilnahmegebiihr: 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

365 jours de contacts européens... Sie investieren
Heureusement qu’il y a un nouvel Europages tous les ans. in lThrem

BELIER ENTREPRISES

Unternehmen

— Wir helfen lhnen bei der Aufstel-
lung ihres Finanzierungsplanes.

Régisseur de la publicité : — Wir beraten Sie tiber die staatli-
A.R.B. s.p.r.l. 23, rue aux Laines, chen Investitionshilfen.
B-1000 Bruxelles (Belgique)

Tel. (02) 512 43 13
Fax (02) 514 22 05

— Unter gewissen Voraussetzun-
gen Ubernhmen wir eine Biirg-
schaft und erleichtern somit die
Aufnahme eines Darlehens bei
einem Finanzinstitut.

Mutualité de Cautionnement
et d’Aide aux
Commercants s.c.

Boite postale 1503
LUXEMBOURG

EUROPAGES: L'ANNUAIRE EUROPEEN DES AFFAIRES Tél.: 435853




Ein angemessenes Gehalt ist noch immer der stérkste Leistungsanreiz. Leistungslohn motiviert die Mitarbeiter zu guten
Arbeitsergebnissen und hilft, die Personalkosten besser in den Griff zu bekommen. Nachhaltig Erfolg wird ein Unternehmen
mit einer leistungsabhéngigen Entlohnung aber nur dann erzielen, wenn das Leistungslohnsystem betriebsindividuell
konzipiert wird, wenn die Entlohnungsgrundsétze fiir die Mitarbeiter leicht durchschaubar sind und wenn alle beteiligten
Mitarbeiter tatséchlich die Chance haben, durch ihre Leistung ihr Einkommen zu beeinflussen.
In diesem Seminar soll ein Uberblick iiber die Méglichkeiten der leistungsbezogenen Entlohnung fiir die verschiedenen
Personengruppen im Handelsunternehmen anhand von Beispielen aus der Beratungspraxis erldutert werden.
Programm: — Voriiberlegungen zur Leistungsentlohnung
* Die Ziele
* \loraussetzungen bei Leistungslohnsystemen
* Pramienformen
* Pramientopf
— Arten des Leistungslohnes
* Spezielle Ziele
* Einbezug der Mitarbeiter
— Pramiensysteme fiir den Verkauf anhand von Fallbeispielen
* Umsatzbonus als Einzelpramie
* Umsatzprovision als Einzelpramie
* Stlickpramien
* Umsatzprovision mit festem Personalkostensatz
* Deckungsbeitragsprovision mit gestaffeltem Satz
* Umsatzprovision, gestaffelt nach Handelsspanne
— Pramiensysteme fir leitende Mitarbeiter
* Abteilungsleiter
* Geschaftsfuhrer
— Pramiensysteme fiir den Service-Bereich
* Generelle Moglichkeiten
* Beteiligungen fiir Bereichsleiter
— Fallstudie ,,Lohnsystem*
— Arbeitsrechtliche Fragen
— Einfithrung und Kontrolle von Prdmiensystemen
Referent: Manfred ABELS, Dipl.-Kfm., Unternehmensberater, Weilerswist
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfihrer, Filialleiter, Personalchefs, sowie andere leitende Mitarbeiter von GroB- und
: Einzelhandelsbetrieben
Teilnahmegebiihr: 1750.- Franken
Datum: Montag, den 5. Marz 1990 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr

In der taglichen Fiihrungs- und Arbeitspraxis spielt die Rhetorik und Gespréchsfiihrung eine entscheidende Rolle. Voraus-
setzung fiir den Erfolg in Gespréchen, Verhandlungen und Sitzungen, bei Vertrdgen und im Berufsalltag ist tiberragende
sach- und praxisbezogene Kommunikation.

Wirkungsvolles Reden und Sicherheit in der Gespréchsftihrung sind unverzichtbare Fiihrungsmittel um Ziele zu erreichen
bzw. Mitarbeiter erfolgreich zu lberzeugen.

Dieses Seminar vermittelt konkrete Méglichkeiten, die eigene Personlichkeit weiterzuentwickeln. Positiv wirkende Fakto-
ren, die zum Erfolg beitragen, werden herausgearbeitet.

Programm: — Voraussetzungen zum wirksamen Reden und Verhandeln
* Womit wirkt der Mensch in seiner Umwelt - auf seine Umwelt?
* Sprechhemmungen: ihre Ursachen und ihre Beseitigung
* Nonverbale Kommunikation im Gespréch, in der Verhandlung
* Sprech- und Atemtechnik
— Richtiges Vorbereiten von Reden, Vortrédgen und Verhandlungen
* Unsere Sprache und Stimme als Ausdrucks- und Beeinflussungsmittel
* Das Ordnen und Gliedern der Gedanken
* Manuskript, Technik und Gedéchtnissttitzen



— Verbesserung des sprachlichen Verhaltens
* Stimme, Modulation, Artikulation, Dynamik
* \lerbesserung des nonverbalen Verhaltens
* Argumentations- und Gesprachstechniken
Referent: Gerd Rehbock, Kommunikations-Trainer und Berater, Hamburg
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfiihrer, Filial-und Abteilungsleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Industrie-
und Handelsbetrieben, die viel intern und/oder extern sprechen, reden oder verkaufen missen
Teilnahmegebiihr: 3.000.-Franken

Datum: Montag, den 12. und Dienstag den 13. Marz 1990, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und
von 14.30 bis 18.00 Uhr

Der sténdig hérter werdende Wettbewerb in der Wirtschaft und die standig steigende Kapitalintensitét bei geringer und
schrumpfender Eigenmittelausstattung sind nur zwei von vielen Grinden, die eine immer intensivere Beschéftigung mit
Fragen der betrieblichen Finanzierung erforderlich machen.

Absicht dieses Seminars, das in luxemburgischer Sprache abgehalten wird, ist es, den Teilnehmern einen umfassenden
Uberblick tiber die verschiedenen Kreditarten und -méglichkeiten zu geben. Nach dem Seminar sollen die Teilnehmer
kritisch beurteilen kénnen welche Finanzierungsform fiir den jeweiligen Bedarf am giinstigsten ist und wo gegebenentalls
Risiken in der derzeitigen Finanzierung ihres Unternehmens liegen.

Programm: — Der Bankkredit
— Der Kreditantrag
* Antragsteller
* Bestimmung des Kredites
* Betrag
* Dauer
* Kreditart

— Sicherheiten
* Wechselblirgschaft (Aval)
* Burgschaften
* Hypothek
*Verpfandung (von Versicherungen, von Geschéftsfonds)

— Die verschiedenen Kreditmoglichkeiten
* Kontokorrent-Kredit
* Eigenwechsel
* Diskontkredit
* Finanzierung
* personlicher Kredit
* Dokumentenakkreditiv
* Investitionskredit (SNCI)
* Kreditkarten (carte-cheque)
* Bausparen

— Der Bankscheck

— Der Wechsel
— Leasing
— Factoring
Referent: Marcel THINNES, directeur de banque
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfihrer, Filialleiter sowie andere interessierte Fiihrungskréafte von Industrie- und Han-
delsbetrieben
Teilnahmegebiihr: 1500.-Franken
Datum: voraussichtlich am 13., 15., 20., 22., 27. und 29. Marz 1990 jeweils von 19.30 bis 21.30 Uhr
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CEL-Soft

c’est bon

pour votre ordinateur

® CEL-Soft est un programme informatique, mis
gratuitement & votre disposition, et spéciale-
ment développé par les informaticiens du
Crédit Européen pour faciliter la rédaction et
I’enregistrement de vos virements et permettre
I'exécution rapide de ceux-Ci.

@® CEL-Soft vous permet d’informatiser vos vire-
ments bancaires et de gagner en rapidite,
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 gére vos ordres de paiement périodi-
ques, et vous permet de les modifier a votre
gre.

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

a

|liil' CREDIT
EUROPEEN

Société Anonyme — Siége: 52, route d'Esch, Luxembourg — Adresse postale: L-2965 Luxembourg — Tél.: 44 99 11 — Fax: 44 58 60




Kalkulation im Handelsbetrieb.

Die traditionelle Kalkulation ist vom prozentualen Zuschlagsdenken geprégt. Sie ist in Handels- und Dienstleistungsbetrie-
ben vorherrschend. Fiir dispositive Fiihrungsentscheidungen ist diese Kalkulationsform jedoch nicht geeignet. Sie birgt
sogar die Gefahr in sich, falsche Entscheidungen zu treffen, weil die Erfolgstréchtigkeit der einzelnen Absatztréager nicht
zum Ausdruck kommt.

Moderne Kalkulationsverfahren gehen von der Notwendigkeit der Kostenzerlegung in fixe und variable Bestandteile aus.
Die auf dem Teilkostendenken beruhende Kalkulationsmethode erfiillt die Zielsetzung besser.

Anliegen dieses Seminars ist es, die Teilnehmer mit der praktischen Anwendung dieses Kalkulationsverfahrens vertraut
zu machen und sie zu befahigen, ihre verkaufspolitischen Entscheidungen fundierter treffen zu kénnen.

Programm: — Welche Ziele werden mit der Kalkulation verfolgt?
— Welche Kostenarten entstehen im Handels- und Dienstleistungsbetrieb?
— Aufbau und Inhalt des Kalkulationsschemas
— Die Problematik der Zurechenbarkeit der Gemeinkosten
— Was macht die moderne Teilkostenrechnung anders?
— Der Deckungsbeitrag als Steuerungsinstrument
— Wo liegt die Gewinnschwelle?
— Die Ermittlung von stufenweisen Deckungsbeitragen
— Wie beeinflusse ich den Block der fixen Kosten?

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

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschaftsfiihrer und qualifizierte Mitarbeiter aus GroB- und Einzelhandelsbetrieben sowie
aus dem Hotel- und Gaststattengewerbe

Teilnahmegebiihr: 1.750.- Franken
Datum: Montag, den 19. Marz 1990, von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr

. Renditesicherung durch wirksame Ladendiebstahlabwehr e
Steigende Diebstahlverluste haben in manchen Einzelhandelsunternehmen ein existenzbedrohendes Ausmal erreicht.

Trotzdem haben bisher nur verhéltnisméssig wenig Einzelhandelsunternehmer wirksame und ausreichende MaBnahmen
zum Schutz ihres Eigentums und damit zur Renditesicherung ergriffen.
Eiir den Einzelhandelsunternehmer ist es wichtiger, Diebstéhle erst gar nicht zu erméglichen, anstatt unredliche Kunden
als Tater zu tiberfiihren. Wer jedoch Ladendiebstéhle geziehlt abwehren will, muB wissen, wie Ladendiebe auftreten und
mit welchen Tricks sie immer wieder Erfolg haben. Das wirksamste Mittel zur Verhinderung von Ladendiebstéhlen ist die
uneingeschrénkte Aufmerksamkeit im Verkaufsraum, ohne daB dadurch die Einkaufsatmosphére beeintrdchtigt wird.
Dazu miissen auch die Mitarbeiter von der Notwendigkeit der Diebstahlbekdmpfung uberzeugt und zur aktiven Mithilfe
motiviert werden. Ergédnzend dazu kénnen organisatorische VorbeugungsmaBnahmen und technische Hilfsmittel die
Warensicherung verbessern. Im Seminar wird ausfihrlich und praxisnah besprochen, worauf es dabei ankommt. Diebstahl-
tricks und wirksame GegenmaBnahmen werden in einem Videofilm gezeigt.
Programm: — Ladendiebstahl als gesellschaftliches Problem, Taterkreis, Motive usw.

— Wie Ladendiebe sich in ihrem Verhalten von ehrlichen Kunden unterscheiden

— Die haufigsten, allgemeinen und branchenspezifischen Diebstahls- und Betrugspraktiken

— Aktive Abwehr- und unauffallige VorbeugungsmaBnahmen zur Vermeidung von Ladendiebstahlen

(z.B. durch zweckmaBige Ladeneinrichtung und Warendarbietung)
— Wirksame technische und elektronische Moglichkeiten der Warensicherung
(Raumsicherung, Artikelsicherung)

— Wie man besonders diebstahlgefahrdete Bereiche im eigenen Unternehmen erkennt

— Personalorganisation und Personalschulung zur Abwehr von Ladendieben

— Wie Ladendiebe einwandfrei Uberfiihrt werden

— Richtiges Verhalten des Unternehmers und seiner Mitarbeiter gegentiber den verschiedenen Taterty-
pen (z.B. Jugendliche, Wiederholungstéter)

— Rechtsgrundlagen flr das Vorgehen gegen Ladendiebe
Referent: Hans-Jiirgen WILCKE, Dipl.-Kfm., Unternehmensberater, BBE-KOIn

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfiihrer, Filialleiter, Personalchefs, Uberwachungspersonal sowie andere interes-
sierte Mitarbeiter von Einzelhandelsgeschéften

Teilnahmegebiihr: 1.750.- Franken
Datum: Montag, den 26. Marz 1990 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr
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QUI CHERCHE, TROUVE

Garages 4380

[ 4380 Garages
W ALTRIER

* Demuth Carlo (Garage) * Op de
N ALTWIES

s T

~weudiiste en US CARS / Achat & vente
Service aprées vente
Piéces US neuves et occasions
Route de Luxembourg . . . . ............. 67278
T T LT LT

* Coimbra (Garage) * Rou}e de Luxembourg 6 . ... 660566
W ALZINGEN :
* FERRO & CIE SARL

VOLVO poids lourds / genie civil

Semi remorq. TRAILOR/KRONE/Fax:36 91 31

Route de Thionville 580 . . . .. .............
BN BASCHARAGE
*LENTZ LEON * Avenue de Luxembourg 226. . . . . .
* Pirrotte (Garage) * Rue de la Poste 14 . . .. .. ..
W BECH-KLEINMACHER
* FELTEN-HIRTT NICO

Agence V.A.G. - V.W. - AUDI

Répar. toutes marques - Débosselage

RouteldUiVIn26 s B m st s s SR St
WM BECKERICH
*Kauten J. *RuedArlon 8 . ................
W BELVAUX
IHRY JEAN (GARAGE) /11111111

Service-station SHELL
Maitre-mécanicien
L-4450 Belvaux
Route(dESChET43Eare s s A s i rioies st e 59 22 51
Vi

BN BERELDANGE

36 90 51

50 15 95
50 03 58

69 84 37

61367

* Bertoli Franco * Route de Luxembourg 87 . . ... . 330813
* Bouquet Josy (Garage) * Route de Luxembourg 13 338111
*Schmit (Garage) * Route de Luxembourg 113.... 338397
WS BERLE

* Kayser-Heinen J. * Maison 16. . . . .. ......... 96467
BN BERTRANGE

* Bertolotti Andréa * Rue des Champs 28. . . .. ... 311503
* Bestgen Norbert SA * Route de Longwy 8 A. . . .. 45 25 26

BN BERTRANGE (suite)
* Européen Sarl (Garage) * Route de Longwy 8. . . .

INTINI (GARAGE) T e

CONCESSIONNAIRE
LANCIA
Service aprés vente,

mécanique et carrosserie
Télex: 60769 intifds
Tel. : 45 0= | 4

Route de Longwy §

* Rodrigues (Gal
*Zahles Jean *

D/

BN BETTEMBOURG

*Fedato F. *Route d’Esch 35 ............... 5120 66

* Moderne (Garage) * Route de Mondorf . . .. .. .. 5107 49
* PARC (GARAGE DU)

Concessionnaire SKODA

Agent MAZDA

Route de Mondorf 80. . . . ................ 512932
* Schlechter Francois - NISSAN * Route d'Esch 91 .. 513387
* Winandy Marc * Route de Livange 9. . ........ 5186 02
BN BORN
* ALBERT (GARAGE)

Agent FORD

Rotite dEchternachid st sttt R e 73215
EEEN BOULAIDE
* Mathieu-Schleich * Rue J. de Busleyden 9 ... ... 93034

EENN BOUR
VALLEE DES SEPT CHATEAUX (GARAGE) /1111111111111

Vallée des Sept Chiteaux

R. Menster - R. Thilman
Entretien toutes marques
Voitures d'occasion
Débosselage - Peinture
Station TOTAL
Fermé le Jeudi

Ruedeluxembourg3 . ................ 309183
i

BN BUSCHDORF

*Behm Jos *An Urbech 36 . ................ 63166
BN CAPELLEN
*Rebien H. (Service Automobile) * Route d’Arlon 14 30 93 41

B CLERVAUX

* AGRA NORD SARL
Concessionnaire FORD NEW HOLLAND
Agence FORD voitures pour le nord
Rue de Marnach 20. 2
* Michels Aloyse *

*Claren André * Bamertal 62
* Grasges Emile * Route d’Ett
* Meba Senc * Route d’Ettelb
*TIX JEAN-PIERRE
Concessionnaire DATSUN-NI
Route d’Ettelbriick 28 . . .
* Wagner Jean (Garage) * Ru

DIFFERDANGE
ard Carlo * Avenue de

keorges * Rue de &

.\'[ {¢

La Ligne

Bleue




informatique
a poitée de la main!

Mettre I'informatique a portée
de chacun, relier les hommes,
privilégier I'individu... tel est
le monde de I'information

et de communication
commun 2 Computerland et
Apple Computer. Autant dire que
nous sommes préts, comme vous, a
affronter le défi du marché unique de
1993. Les solutions d’Apple Computer
permettent en effet d'échanger les données dans
les environnements informatiques hétérogenes. Et ///W '
Computerland Luxembourg a une parfaite maitrise de //WW

lintégration du Macintosh dans les architectures W //

informatiques les plus diverses. Vous pourrez donc compter en

permanence sur notre équipe spécialisée pour le support technique ////////
et pour une information spécifique a la connectivité sur les réseaux du
monde IBM, Bull, Dec, Siemens, etc.... MS-DOS et 0S/2, tout en tenant
compte de votre cadre d’application personnel et de vos imperatifs !
specifiques. En outre, des séminaires d’information vous permettront de vous ////// i .
familiariser rapidement avec votre configuration Macintosh et de l'utiliser au /W/////
maximum. Utilisation ininterrompue qui est garantie par une assurance omnium et un
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 frontiéres.

& Computerland @&

Apple Computer s Apple Computer
Corporate Reseller 55 ' Authorized Dealer

;
1,

————
e
——————
———————

%%

Votre partenaire en informatique.
11, route d’Esch L -1470 Luxembourg Tel. :45 84 45

s.a. Different View Communications n.v.




Mehr Geld verdienen beim Einkauf

- Spezialtraining fiir den zukunftssicheren Geschéaftserfolg durch positive Lieferantenbeziehungen —

Der richtige Einkauf ist fiir erfolgsbewusste Unternehmen der Garant fiir Vertrauen und Anziehungskraft beim Kunden.
Wettbewerbsvorsprung, Profilierung, Sichabheben von anderen sind Erfolge kreativer Innovationen durch wertvolle Liefe-
rantenbeziehungen. Spitzenleistungen guter Lieferanten steigern Umsatz und Ertrag.

In vielen Unternehmen fehlen jedoch Erfolgskonzepte, Ertragssteigerungsprogramme und MaBnahmenkataloge. Das
Tagesgeschiift raubt die Zeit durch zu viele Routinebelastungen. StreB kostet Kraft.
In diesem Spezialtraining sind neue Erkenntnisse fiir die Praxis des erfolgreichen Einkaufs zu gewinnen. Weil Wachstum
dem Optimismus folgt, lernen die Trainingsteilnehmer positives Denken. So entstehen partnerschaftliche Geschéftsbezie-
hungen zu den richtigen Lieferanten.
Wer konkrete Ideen und Anregungen fiir eine erfolgreiche Zusammenarbeit mit Lieferanten sucht, findet in diesem
Spezialtraining die richtige Einkaufsstrategie.
Mit einer lernaktiven Trainingsmethode fiihlen sich die Teilnehmer stark motiviert, die neuen Erkenntnisse in die Praxis
umzusetzen.
Programm: — Neue Wege zum Aufbau und zur Pflege partnerschaftlicher Geschaftsbeziehungen

* Leistungsergebnisse im Team finden

* Personlichkeitsbildung zum Einkaufs-Profi

* |dentifikation des Lieferanten mit eigenen Unternehmensstérken

* Positive Argumentationsgewandtheit in der Gesprachsfihrung

* Erfolgsatmosphare schaffen

— Strategische Ziele und Aufgaben fiir Lieferanten-Spitzenleistungen setzen
* Verkauferpraktiken erkennen und besser verstehen
* Sympathiefelder in den personlichen Beziehungen analysieren und nutzen
* Lieferanten zu Nutzenbietern erziehen
* Der Wert der Erstinformation fiir den Wettbewerbsvorsprung

— Psychologische Barrieren tberwinden
* Motivkonzentriert einkaufen
* Frage- und Einwandtechniken fiir Geschéftspartnerschaften

— AuBergewohnliche Einkaufsvorteile erzielen
* Moderne Methoden zur Anbieter-Analyse
* Mit strategischer Motivation zum gemeinsamen Kundennutzen
* mit dialektischer Rhetorik sich gegentiber Lieferanten geschickt durchsetzen

— Verhandlungsgeschick bei Monopolisten-Verhandlungen
* Die strategisch richtige Verhandlungsvorbereitung
* Wirkungsvolle Nutzenargumentation
* Erkenntnisse zur AbschluBtechnik
— Zusammenfassung der Trainingsergebnisse zur Verwertung in der Praxis
Referent: Paul KOCKMANN, Strategieberater und Motivationstrainer, Ratingen
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfiihrer, Filialleiter, Intraleinkaufer, Abteilungsleiter fiir Sortimentsbereiche, Einkaufs-
experten von GroB- und Einzelhandelsunternehmen und Einkaufsgenossenschaften, sowie Handels-
und Lieferantenvertreter von Industrieunternehmen

Teilnahmegebiihr: 3.000.- Franken

Datum: Mittwoch, den 28. und Donnerstag, den 29. Méarz 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 sollte
(Selbstandige und Arbeitnehmer) <

Fiir viele Unternehmer stellt die Sozialversicherung ein Buch mit sieben Siegeln dar. Flir sie spielen oft Kalkulation und
Kostenrechnung eine wichtigere Rolle. Doch gerade hierbei sind die Sozialversicherungsbeitrage von wesentlicher Bedeu-
tung. Wer die Vorschrift der Sozialversicherung kennt und richtig anwendet, erspart oft sich und seinen Mitarbeitern Geld.

In diesem Seminar, das in luxemburgischer Sprache abgehalten wird, werden unter anderem die gesetzlichen Grundlagen
des Sozialversicherungswesens behandelt und die Anwendung der diesbeztiglichen Gesetzestexte und Vorschriften
anhand von praktischen Beispielen erlautert.

In einer anschlieBenden Diskussion kénnen spezielle Probleme und Fragen von Teilnehmern zur Sprache kommen.
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Programm: — Grundzuige der Versicherungspflicht

— Versicherungsfreiheit von Aushilfen und Teilzeitbeschaftigten

— Versicherungsfreiheit von Schlern, Studenten, Rentnern und Pensionaren

— 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 zustandigen Sozialversicherungsanstalten

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

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

| 7 ‘ NEU!
PersonalaUswahI und Vorstellungsgesprach

- Organisatorische und psychologische Grundlagen des Auswahlvorganges —

Im Rahmen der strategischen Unternehmensplanung ist der Produktionsfaktor Arbeitskraft ein wichtiges Element.

Will ein Unternehmen eine zukunftsgerichtete und effiziente Personalpolitik betreiben, so muB es die Grundsétze erfolgrei-
cher Personalauslese systematisch konzipieren und anwenden. Das Auswahlverfahren und die anzuwendenden Bewer-
tungskriterien miissen durchdacht sein. Die Rollen derjenigen, die die Auswahlgespréche fiihren, missen festgelegt wer-
den.

Damit ergibt sich die Frage, welche Interviewformen gewéhlt werden sollen, um eine maglichst sichere Auswahl zu treffen.
Dieser Vorgang ist personalwirtschaftlich weitreichend, da man sich von weniger erfolgreichen Mitarbeitern spéter nur
schwer trennen kann.

Die erfolgreiche Mitarbeiterfiihrung beginnt mit der Personalauswahl und mit der Einfiihrung der Neuen. Das Vorstellungs-
gespréch als psychologischer Bewertungsvorgang ist in allen seinen Phasen fiir die Entscheidungsvorbereitung zu nutzen.

Interviewtechniken und passende Frageformen des Interviewers werden in diesem Seminar durch Rollenspiele und durch
Diskussion eingelibt. Hinzu kommen Kategorien der Analyse und Bewertung der Bewerbungsunterlagen, die von den
Interviewern zuvor zu priifen sind.

Programm: — Personalauswahl als strategische Personalplanung

— Auswahl von Mitarbeitern - ein Beurteilungsvorgang
*Vorgang der Beurteilung
* Fehlerquellen

— Anforderungsprofile - Eignungsprofile

— Analyse der Bewerbungsunterlagen
* Allgemeine Kriterien
* Bewerbungsschreiben, Lebenslauf etc.
* Zeugnisse lesen

— Vorschlége fiir die Gesprachsfiihrung beim Einstellgesprach
* Haltung des/der Intervierwer(s)
* Regeln flr die Gesprachsflihrung
* Fragetechniken und Frageformen
* Beispielhafter Fragekatalog

— Einfiihrung und Einarbeitung des/der neuen Mitarbeiter(s)
* Die ersten 100 Tage des neuen Mitarbeiters in seiner Arbeitsgruppe

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

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfiihrer, Filial- und Abteilungsleiter, Personalchefs, Nachwuchskréfte die Personal-
(Einstellungs-) Verantwortung tibernehmen miissen, 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 a 100%. Vous gardez intacts vos moyens propres et diverses sources
de financement pour d'autres utilisations, tout en bénéficiant des avantages fiscaux spécifiques a cette

formule de financement.
Contactez-nous! Creditiease vous conseillera pour trouver, avec vous, la solution qui convient le mieux a

votre entreprise.

) CREDITLEASE Ml

Société de Location et de Leasing

Société Anonyme
50. route d'Esch — L-1470 Luxembourg
Tél. 45 88 50
Fax 45 81 03
Filiale du Crédit Européen S.A.



Férderungstraining fﬁr den Fuhrungsnachwuchs

— Workshop der Unternehmerjunioren und Filhrungsnachwuchskréafte —

* Wir suchen junge Leute, die neugierig auf sich selbst sind und an sich arbeiten mochten.

* Wir bieten, eine interessante Gruppe von Junioren und Juniorinnen, die sich bereits kennen und andere noch kennen-
lernen wollen.

Vor einiger Zeit hat die Handelskammer im Rahmen ihres Seminarprogrammes ein ganz ungewohnliches Konzept fir
kiinftige Fiihrungskréfte entwickelt. Es wurde dartiber nachgedacht, wie man kinftigen Chefinnen und Chefs etwas mehr
helfen kénnte, sich auf ihre Rolle vorzubereiten. Dabei wurde festgestellt, daB neben die spezielle fachliche Férderung
auch eine weitergehende Entwicklung der sozialen Kompetenz treten kann. Die Initiatoren des Projektes waren der
Meinung, dass es Spass machen kann, im Kreise gleichaltriger junger Menschen, gemeinsam an Themen zu arbeiten,
die etwas mit der eigenen Person, den kiinftigen Mitarbeitern und den Beziehungen zu den Kunden und Lieferanten zu
tun haben.

Dafiir wurde, zusammen mit einem sehr erfahrenen Okonomie-Professor und Wirtschaftspsychologen, ein wirklich interes-
santes Programm erarbeitet. Es sieht vor, auf der Grundlage einer intensiven Férderung der eigenen Person kooperative
Verhaltensmuster zu lernen. Diese sollen dann junge Menschen in einer besonderen Weise beféhigen, in ihren Unternehmen
soziale Kontakte aufzubauen. Die Methoden, die dabei Verwendung finden, beruhen auf einem neuen kybernetischen
Managementkonzept, mit dem in amerikanischen und europdischen Unternehmen bereits sehr erfolgreich gearbeitet
wird. Abgesichert wird diese Idee 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 durchgeftihrt. 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, daB die Gruppe noch vielféltiger wird, und die Arbeit damit fiir Alle noch interessanter.

Die Gruppe trifft sich zweimal im Jahr und wird voraussichtlich drei Jahre zusammen bleiben. Sicherlich sind dann aus
den Gruppenmitgliedern Freunde geworden.

Die ndchsten Treffen finden zu den untenstehenden Terminen statt. Die Gruppe verbringt die drei Tage gemeinsam an
einem von ihr ausgewéhltem Ort.

Referent: Prof. Norbert A. HARLANDER, Dipl.-Kfm, Wirtschaftspsychologe, Institut fiir ganzheitliche Persénlich-
keits- und Unternehmensentwicklung, Erfstadt/Kéln

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

Teilnahmegebiihr: 5.000.-Franken
Datum: * Frihjahrstreffen:
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 a votre disposition de nombreuses références

de succes concernant la formation du personnel

aux techniques de vente et de communication.

*

Notre but: sales trainings
%u’y sarl.

luxem

Tél.: 450004 Fax:452021

la satisfaction de nos clients
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Avec les Agents IBM, cest d evenu aussi simple que cela.

Votre entreprise se développe, vos besoins évoluent,
ca y est, vous songez a faire un pas de plus dans
I'informatique. Mais vous n’étes pas informaticien. Alors,
vous hésitez. Pourquoi ne pas en parler tout simplement
aun Agent Agréé IBM?

Car un Agent Agréé IBM est beaucoup plus quun
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 a égal.

t en toute confiance, cela va de soi. N'oublions pas
E qu’il a été trié sur le volet, et qu’il est suivi par IBM.
A son expérience sajoutent les performances d’une
large gamme d’ordinateurs multipostes d’IBM, dont la
déja célebre famille AS/400. Des systemes a 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.

nfin, il vous suivra a chacun de vos pas. C'est lui
I ‘ s £ 5 gy
qui installera votre systeme. C’est lui qui vous
formera, ainsi que votre personnel. C’est encore lui qui
q p
plus tard, sera la pour répondre a chacune de vos
questions. Et pour le rencontrer, il vous suffit d’appeler

IBM Luxembourg, au 21951. Enfantin, non?

.||II

Vous avez tout pour réussir.




— Gedéachtnisstérke verleiht Souveranitat beim Reden und Argumentieren —

Die Leistungsfahigkeit einer Fiihrungskraft hdngt zu einem beachtlichen Teil von ihrer Gedzchtnis- und Konzentrationsf4-
higkeit ab. Wer in Verhandlungen und Gespréchen Daten und Fakten sofort auf den Tisch legen kann, ist anderen liberlegen.

Die Effizienz der tdglichen Arbeit wird vergréBert, wenn mehr aktives Wissen einfliesst. Auch die freie Rede baut auf
einem guten Gedéchtnis auf.

Die Verbesserung der Gedéchtnisleistung ist eine Denk- und Arbeitstechnik, die erlernt werden kann. Der Referent -
fahrender Spezialist auf diesem Gebiet im deutschsprachigen Raum - trainiert mit den Teilnehmern und gibt ihnen die
notwendigen Anregungen, Anleitungen und Hinweise, damit sie die nattirlichen Grundlagen ihres Gedzchtnisses niitzen
und ausbauen kénnen. Sie werden von diesem neuen methodischen Wissen und Kénnen nachhaltig in der Rede und
Verhandlungsfiihrung profitieren.

Nach der Teilnahme kénnen die Teilnehmer wesentlich mehr Informationen in ihrem Gedéchtnis speichern, und zwar
Jjederzeit mit direktem Zugriff. Sie gewinnen die fiir die freie Rede und Argumentation notwendige Sicherheit, starken
ihre Position in Gesprédchen mit Kunden, Lieferanten und Mitarbeitern und steigern insgesamt ihre Persénlichkeitswirkung.

Programm: — Die Zauberkraft des Gedachtnisses
* Ein aktuelles Beispiel fiir die Wirksamkeit und Zuverléssigkeit der Gedachtnistechnik
* Das Geheimnis der Gedéachtnis- und Konzentrationstechnik in der klassischen Mnemotechnik

— Die klassische Gedéachtnistechnik
* Darstellung des klassischen Verfahrens
* Wie kommt man zu einem Uberdurchschnittlichen Gedachtnis?
* Mehrere Beispiele fiir die praktische Anwendung
* Das Ortsgedéchtnis kann man ausnutzen
* Der Gedankengang als die Ordnung der Informationen

— Das aktive Gedéachtnis in der Rhetorik
* Wirksame Gedachtnisstitzen flr das freie Reden
* Bilder und Symbole sorgen flir Anschaulichkeit und Farbe
* Anregungen und Ideenspender fiir das lebendige Sprechen
* Anderungen des Konzeptes kurzfristig bewéltigen
* Die ,Quintessenz* als wirkungsvolle Argumentation (Fiinfsatz-Technik)

— Uberzeugen Sie mit lhren Argumenten =
* Wirksames Argumentieren und diplomatisches Uberzeugen
* Die zweckmaBige Auswahl der Argumente
* Situationsgerechter Beginn und zielgerichteter Gedankengang
* SchluBfolgern ohne Briiche und Schwachstellen
*Im Gesprach den Uberblick behalten
— Besondere Merkverfahren
* Die Kettentechnik, Vor- und Nachteile, Anwendungsmdglichkeiten
* Das lebendige Alphabet: Die Assoziationen gelingen immer!
* Tages- und Monatsbilder
* Der Kalender im Kopf
* Termine und Geheimzahlen (zum Beispiel PIN) ohne Papier merken
Referent: Dieter WILHELM, Dipl.-Kfm., Kirkel
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschaftsfiihrer und Fiihrungskrafte von Industrie- und Handelsbetrieben

Teilnahmegebiihr: 5.000.- Franken

Datum: Montag, den 7., Dienstag, den 8. und Mittwoch, den 9. Mai 1990, jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und
von 14.30 bis 18.00 Uhr

Die Finanzbuchhaltung steht bei den EDV-Anwendungen in den Unternehmen an erster Stelle.Der praktische Einsatz
scheitert sehr héufig daran, daB die betriebsspezifischen Aspekte zu wenig vom Unternehmen formuliert und vom
Software-Haus nicht richtig erkannt werden.

Weiter fiihlt sich der Unternehmer in der Auswahl des richtigen Softwarepaketes oft allein gelassen. Die richtige Wahl
trifft man umso sicherer, je besser man mit der EDV umgehen kann. Im 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 fiir sein Unternehmen passt oder nicht. Dazu kommen Checklisten,
mit denen man die eigenen betriebsspezifischen Anforderungen formulieren kann.
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Programm: — Einflhrung in die Funktion des Personal-Computers
* Software-Angebote
* Betriebssysteme
* Bausteine eines jeden Programms
* Dateien, Satze, Menltechnik und Masken
DV-Projektmanagement

— Praktischer Einsatz der Finanzbuchhaltung am PC
* Kapazitatsberechnungen
* Parametersteuerung
* Erstellen der Stammdateien
* Buchungen aller Art, Sachbuchungen
* OP-Debitoren, OP-Kreditoren, Kostenstellenbuchungen
* Fakturierung / Lagerwirtschaft
* MonatsabschluB, Jahresabschluf
* Summen- und Saldenbilanzen
* Mahnungen / Zahlungsvorschlagslisten
* Umsatzsteuervoranmeldung
* Betriebswirtschaftliche Auswertungen

— Marktanalyse von Software nach dem Motto: ,Wie finde ich das richtige Programmpaket fiir meinen
Betrieb?*

— Checkliste, Referenzen, Tests, Eigenarbeit
Referent: Prof. Heinrich BOCKHOLT, Dipl.-Kfm., Fachhochschule Koblenz

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéaftsflhrer, Filialleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Betrieben aus dem GroB-
und Einzelhandelsbereich sowie aus dem Hotel- und Gaststattengewerbe, die ein EDV-gestiitztes
Rechnungswesen einfiihren bzw. sich darin einarbeiten wollen

Teilnahmegebiihr: 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

Thaining von Selbstsicherheit u

— Wie man SelbstbewuBtsein und Selbstwertgefiihl steigern kann —

Kein Mensch kann von sich selbst behaupten, daB er sich stets und in jeder Situation selbstsicher verhélt. Dies ist auch
nicht weiter schlimm, denn wir alle sind Menschen mit Geftihlen und keine Roboter. Das soll aber nicht heiBen, daB wir
uns auch auf dem Gebiet der Selbstsicherheit nicht doch noch weiterentwickeln kénnen. Im Gegenteil, wir alle sollten
es als Chance und Herausforderung sehen, durch geeignetes Denken und Handeln unser SelbstbewuBtsein weiter zu
verbessern. Dieses Seminar méchte Wege und Mdéglichkeiten hierzu aufzeigen.

In dem Seminar sollen die Teilnehmer lernen, wie man sich in typischen Situationen, in denen man leicht Geftihle der
Unsicherheit hat, sicherer verhalten kann.

Programm: — Keine Scham vor Minderwertigkeitsgeflihlen - jeder Mensch verhélt sich in bestimmten Situationen

unsicher

— Grunde fir unsicheres Verhalten
* bestimmte Denkgewohnheiten kdnnen das Geflihl der Unsicherheit noch verstarken
*auch manche Verhaltensgewohnheit beeinfluBt unser Selbstwertgefiihl in negativer Weise

" — Selbstsicherheit und SelbstbewuBtsein kdnnen wir steigern

— Die richtige Denkeinstellung ist wichtig

— Wie wir schlechte Gewohnheiten loswerden kénnen

— Wie man mit Zurlicksetzungen fertig wird

— Wie wichtig es ist, ,Nein“ sagen zu kdnnen

— Spezielle Ubungen zur Steigerung von SelbstbewuBtsein und selbstsicherem Auftreten

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

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsflihrer, 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 konnen

Teilnahmegebiihr: 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, grace a son équipe de techniciens et de
décorateurs réalise des intérieurs originaux, taillés a
votre mesure et personnalisés avec un godlt sar... De
quoi séduire vos visiteurs.

La realisation 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.

Rue de la Gare
6101 Junglinster
Tél. 78 95 11
Teélex 1746 Preéfa lu

PREFALUX s




' Telefo‘n-Marketiri_g: 7

— Das Telefon, ein unverzichtbares Instrument zur Kundenpflege und Erzielung von Verkaufserfolgen —

Das Telefon als wichtiges Kommunikationsmittel fiir die unterschiedlichsten Kundenkontakte bis zum eigentlichen Ver-
kaufsinstrument gewinnt immer mehr an Bedeutung. Hieraus ergeben sich aber auch héhere Anspriiche an den Telefonie-
renden. Denn nur wer richtig telefonieren kann, gewinnt mehr Kunden, erzielt h6here Umsétze.

In vielen Féllen ist oft nur noch das Telefongespréch die einzige regelméBige Kontaktbriicke mit dem Kunden. Diese
Entwicklung zeigt, daB3 in den einzelnen Unternehmen mehr Wert auf die personelle Seite der Telefonarbeit gelegt werden
muB. Oftmals ist die personelle Besetzung mit den Anforderungen kundengerechter Telefonarbeit (iberfordert.

Dieses Seminar will dem erfahrenen Seminarteilnehmer helfen, seine Qualifikation noch weiter zu steigern. Ihm Mittel
und Wege aufzeigen, wie er seine Leistungen im Berufsalltag steigern kann.

Programm: — Bedeutung und Umfang des Begriffes , Telefonmarketing*
— Telefonkontakte - Wo sie bestehen und was zu beachten ist
— Die Bedeutung wirksamer Rhetorik flir die Telefonarbeit
— Schwierige Gesprachs- und/oder Verhaltenssituationen am Telefon
— Die Bedeutung richtiger Fragetechnik am Telefon
— Kundeneinwéande erfolgreich meistern; KostenbewuBtes Telefonieren
— ... welche Aufgaben kann das Telefon noch libernehmen?
— Auswertung und individuelle Analyse der Rollenspiele und der Praxisiibungen zur Sprechtechnik
— Erstellung einer individuellen Checkliste zum erfolgreicheren Telefonieren

Referent: Gerd REHBOCK, Kommunikations-Trainer und Berater, Hamburg

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsflhrer, Filialleiter, AuBendienstmitarbeiter, Verkaufssachbearbeiter von Industrie-
und Handelsbetrieben, die viel telefonieren miissen und durch gezielten Telefoneinsatz ihre Verkaufslei-
stung steigern wollen

Teilnahmegebiihr: 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 Chefautoritat — meine Fﬁhrungsmethode ' '

— Wege zu echter kooperativer Mitarbeiterfiihrung erkunden —

Ideen, Vorstellungen, Prinzipien unterliegen einem stetigen Wandel. Manchmal vollzieht er sich sehr langsam, manchmal
reisst er uns schier fort. In jedem Fall sind wir gehalten, uns selbst zu (berpriifen und uns zu fragen, wie wir die
Herausforderungen des Hier und Jetzt einschatzen und welche Antworten wir darauf geben wollen.

Dies gilt in besonderer Weise fiir die Arbeit in Unternehmen und durch Fiihrung. Sténdige neue Erfahrungen und Erkennt-

nisse zwingen uns zu Auseinandersetzungen, mit den Marktpartnern, mit den Konkurrenten, mit den Mitarbeitern, mit

sich selbst. Wir sind als Chefs und Vorgesetzte gefordert, uns dem zu stellen und alle die unterschiedlichen Erwartungen,

Vorstellungen und Wiinsche miteinander zu verbinden.

Es ist nicht ganz leicht, hier wirklich erfolgreich zu sein, da unser Klientel immer anspruchsvoller wird und unsere

Mitarbeiter immer schwerer zu motivieren und zu fiihren sind. Deshalb erscheint es chancenreich, sich mit dem Thema

der eigenen Chefautoritdt und einer modernen leistungsorientierten Mitarbeiterfiihrung auseinanderzusetzen. Danach

hat derjenige wirkliche Autoritét, der sich hinter seine Mitarbeiter stellen kannn und sie dadurch ermutigt, selbsténdig
und eigenverantwortlich zu handeln un zu entscheiden.
Programm: — Wir wollen ein Unternehmen einmal etwas komplexer betrachten
— Wir wollen die unterschiedlichsten Autoritatsvorstellungen herausarbeiten und daran unser eigenes
Chefverhalten priifen

— Wir wollen die Wirkungen unserer Chefautoritat auf unsere Mitarbeiter bedenken

— Wir wollen Wege zu einer modernen Mitarbeiterfiihrung im kooperativen Sinne vorbereiten

— Wir wollen konkrete und praktische Verhaltensspielregeln fiir uns als Chefs selbst formulieren und
diese im einzelnen erwégen

— Wir wollen Uberlegungen anstellen, wie wir unsere Mitarbeiter in ein offenes, konstruktives und
kreatives Miteinander einbeziehen

Referent: Prof. Norbert A. HARLANDER, Dipl.-Kfm., Wirtschaftspsychologe, Institut fiir ganzheitliche Person-
lichkeits- und Unternehmensentwicklung, Erfstadt/Koln.

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschaftsflhrer, Filial- und Abteilungsleiter, Personalchefs, sowie andere leitende Mitarbeiter
von Industrie- und Handelsbetrieben, die neugierig auf Menschen sind und sich vorstellen kdnnen,
daB moderne Mitarbeiterflihrung ein erfolgreicher Weg zu mehr Leistung und Zufriedenheit im Unter-
nehmen sein kann

Teilnahmegebiihr: 3.000.-Franken

Datum: Dienstag, den 12. und Mittwoch, den 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 Gewinhmaximierung im Vérkauf

— Neu im AuBendienst / Teil Ill —

Die Zeiten, wo man die Mehrzahl seiner Kunden nur zu besuchen brauchte, sind vorbei. Je friiher der AuBendienstmitarbei-
ter erkennt, dass der klassische VerkaufsprozeB3 der Vergangenheit angehért, desto eher wird er die Forderungen der
Gegenwart:

— Umfassende Bedarfsanalysen beim Kunden

— das Aufspliren von Bedarfsllicken

— Einsatz wirtschaftlicher Besuchsvorbereitungstechniken

— Systematische und konsequente Verkaufsgesprédchsfiihrung

— Einsatz personlicher Arbeitstechniken zur Leistungssteigerung

— Wirtschaftlichere Kundenbesuche,

bedarfsorientiert und nicht zeitorientiert in Verkaufserfolge umsetzen kénnen.

Nur mit einem systematisch geschulten AuBendienst ist man der sténdigen Herausforderung des Marktes heute noch
gewachsen.

Dieses Seminar soll Kenntnisse vermitteln und Fahigkeiten vertiefen, die entweder durch eine langjéhrige Tétigkeit im
AuBendienst erworben bzw. in Grundseminaren erarbeitet wurden.

Das geschieht unter Einsatz modernster Lehrmittel und Lehrmethoden (Fallbeispiele, Lehrgespréche, Gruppenarbeit,
Diskussionen und Einsatz von echten Verkaufsgesprdchen und einer Videoanlage.

Programm: — Welche Marktveranderungen sind in den néachsten Jahren zu erwarten, und wie bereitet sich ein
verantwortungsbewuBter Verkaufer am besten vor?
* Schwachstellenanalyse und Zielsetzungsstrategie
— Durch welche personlichen Arbeitstechniken kann man seine Leistung im AuBendienst steigern?
* Einsatzmdoglichkeiten des Telefons, Akquisitionshilfen, Gesprachsleitfaden, Zielvorgaben, usw.
— Rhetoriktraining fir AuBendienstmitarbeiter
* Welche Bedeutung hat die Kommunikation fiir den Verkaufserfolg?
* Richtige Pausentechnik, Mimik und Gestik im Gespréach
* Fehleranalyse im Verkaufsgesprach
* Praktische Mdglichkeiten guter Rede- und/oder Verhandlungsfiihrung
— Die verbalen und nonverbalen Mittel der rhetorischen Beeinflussung
* Was verraten nonverbale Signale? Ausdruck und Wirkung der Kdrpersprache
* Gefahren und Fehlerquellen der Korpersprache
— Das Verkaufsgesprach in der Praxis
* Worauf es ankommt und worauf man achten muB
* Ist das Verkaufsgespréach primér ein personen- oder ein sachorientiertes Gespréach?
* Wie aktiviere ich meinen Gesprachspartner?
— Die Fragetechnik, ein Instrument der Gesprachssteuerung
* Fragearten und Fragetechniken
* Welche Fragen beeinflussen die Gespréchsatmosphare positiv und welche negativ?
* Verhalten bei Gegenfragen, Zwischenfragen und Stoérungen
— Erdrterungen schwieriger Verkaufssituationen aus dem Kreis der Teilnehmer
— Rollenspiele und Fallstudien mit anschlieBender Besprechung

Die Teilnehmer sind gebeten Kataloge, Prospekte und Verkaufsunterlagen ihres Verkaufsbereiches mit-
zubringen.
Referent: Gerd REHBOCK, Verkaufstrainer, Hamburg

Teilnehmerkreis: Inhaber, Verkéufer, Kundenberater, sowie Nachwuchskréafte von GroBhandelsbetrieben, welche Teil |
und Il des Seminars ,Neu im AuBendienst“ besucht haben, oder entsprechende Berufserfahrung

haben
Teilnahmegebiihr: 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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Der Wettlauf um die giinstigsten Ausgangspositionen ist bereits im Gange, bei Européern und Nicht-Europédern (USA
und Japan). Wie kann welchen Nachteilen rechtzeitig begegnet werden und welche Vorteile kénnen genutzt werden?

Im Laufe dieses Tagesseminars erfahren die Teilnehmer wesentliche Informationen, auch aus Hintergrundgespréchen mit
Insidern, und werden fiir die Belange ihres Unternehmens in der neuen Marktsituation sensibilisiert und motiviert, um
das eigene Unternehmen auf Chancen und Risiken vorzubereiten.

Eingesetzt werden bewéhrte Lehrmethoden wie Vortrag, Diskussion, Einzel- und Gruppenarbeit mit Workshop-Charakter:

Programm: — Strategische Entscheidungssituationen
— Marketing-Konstellationen
— Standort-Situation
— Steuerliche Konsequenzen
— Investitionsproblematik
— UnternehmensgréBenaspekte
— Besonderheiten kleinerer und mittlerer Unternehmen
— Anderungen im Warenverkehr
— Generelle rechtliche Auswirkungen
— Generelle Branchensituation
— Umweltpolitik
— Ausgewahlte Partnerlander (Kunden/Lieferanten)
— Dienstleistungen kiinftig
— Sozialpolitische MaBnahmen
— Personalwirtschaft
— Verbraucherschutz

Referent: Prof. BLUM, KENNTAKT, Karriere,-Personal- und Managementberatung GmbH, Bonn

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfiihrer, Filialleiter sowie andere interessierte Fiihrungskrafte von mittleren und
kleinen Handelsbetrieben

Teilnahmegebiihr: 1750.- Franken
Datum: Dienstag, den 19. Juni 1990 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr

— Wie man Kunden gewinnt und behalt —

Dieses Verkaufsférderungs-Seminar soll den Unternehmen aus dem GroBhandels-, Produktions- und Dienstleistungsbe-
reich (Banken, Versicherungen, Zeitungen und Anzeigenbléttern), die ihre Produkte bzw. Dienstleistungen an oder tiber
den Einzelhandel einkaufen, eine groBe Hilfe sein.

Ziel der Veranstaltung ist es, den Teilnehmern praktische Hinweise zu geben, wie ein zeitgeméBer Kundendienst organisiert
und aufgebaut werden kann, der die Wettbewerbsfahigkeit und die Rentabilitdt der Kunden, sprich des Einzelhandels,
steigert und somit wesentlich zum eigenen Umsatzplus beitragt.

Programm: — Was erwartet der Einzelhandel an Serviceeinrichtungen?
(eine aufschluBreiche Befragung des Einzelhandels)
— Sind Mitarbeiter im AuBendienst geschéatzte Berater fir den Fachhandel?
— Wie 148t sich die IMAK-Methode zur Leistungssteigerung der Mitarbeiter nutzen?
(I = Informieren, A = Aktivieren, M = Motivieren, K = Kontrollieren)
— Wodurch kénnen die innerbetrieblichen Einsatzfaktoren Mensch - Ware - Raum - optimaler genutzt
werden?
— Praktische Beispiele, wie man Verkaufsforderung in die Marketingkonzeption der verschiedenen
Betriebsformen einbaut :
— Wie lassen sich die Anregungen systematisch und programmatisch im eigenen Unternehmen mit
Erfolg durchfiihren?
Referent: Siegfried MENNINGER, Dipl.-Fachberater, Bonn
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfiihrer, Filialleiter, Werbeleiter, Verkaufsleiter, Kundenberater, sowie insbesondere
AuBendienstmitarbeiter von GroBhandels-, Produktions- und Dienstleistungsbetrieben
Teilnahmegebiihr: 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 ist nicht gleichzusetzen mit Kontrolle.

Controlling ist vielmehr ein modernes Flihrungsinstrument, das als zukunftgerichtetes Steuerungsmittel der Vorbereitung
von Fiihrungsentscheidungen dient. Kernaufgabe ist die Bereitstellung von Informationsdaten sowie die Erhebung und
Verarbeitung von Informationen, deren duBere Ausdrucksform eine den unternehmerischen Zielsetzungen entsprechend
gestaltete Planungsrechnung ist.

Programm: — Welche Voraussetzungen missen fiir ein erfolgreiches Controlling gegeben sein?
— Der Inhalt lang-, mittel- und kurzfristiger Planung
— Warum ist Flexibilitat bei der Planerstellung so wichtig?
— Das Verhaltnis von Planung und Kontrolle
— Warum sollten Fiihrungskrafte an der Erstellung der Pléne beteiligt werden?
— Der Abstimmungsprozess bei einem integrierten System
— Wie praktiziert man das Controlling?
— Welche Funktion kommt der Kontrolle in einem Controlling-System zu?
— Wie flhrt man die Kontrollfunktion praktisch durch?

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

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéaftsfihrer, Filialleiter sowie andere qualifizierte Fihrungskrafte von GroB- und Einzel-
handelsbetrieben sowie aus dem Hotel- und Gaststattengewerbe

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

Moderne Mitarbeiterfiihrung ist das Schiiisselwort flir mehr Leistung und erhéhten Einsatz. Nicht nur das eigene Verhalten,
sondern auch das Verhalten der Mitarbeiter wird sehr stark von bestimmten psychologischen Zusammenhéngen beein-
fluBt, mit teilweise enormen Auswirkungen auf die Leistungsbereitschaft des einzelnen Mitarbeiters.

Gerade diese Unkenntnis oder die MiBachtung dieser Zusammenhénge fiihrt viel zu oft zu folgenschweren Flihrungsfehlern
sowohl in der Behandlung als auch in der Flihrung der unterstellten Mitarbeiter.

Absicht dieses Seminars ist es, den Teilnehmern die Hintergriinde und Zusammenhénge aufzuzeigen und den Weg zu
weisen, wie die Mitarbeiter unternehmens- und leistungsorientierter eingesetzt und gefiihrt werden kénnen.

Programm: — Die Aufgabe und Rolle des Vorgesetzten als Flhrungskraft
* Der Vorgesetzte zwischen Sachaufgaben und menschlichem Entfaltungswillen - Mitarbeiterfiihrung
als Aufgabe der Harmonisierung von Unternehmens- und Mitarbeiterzielen
* Klassische Fuhrungsstile und Steuerung des Mitarbeiterverhaltens
* Situationsgerechtes Fiihren unter Berlicksichtigung des Reifegrades der Mitarbeiter als aktuelles
Konzept

— Leistungssteigerung der Mitarbeiter durch zeitgemaBe Motivierung
* Wie Motivation entsteht und erhalten bleibt
* Bedirfnisanalyse als Voraussetzung fiir wirksames Motivieren
* Grundlegende Bediirfnisse der Mitarbeiter
* Leitsatze fir Eigen-Motivation der Vorgesetzten und Grundregeln flir Motivierung der Mitarbeiter

— Praktische FUhrungsmittel und Flihrungsgespache im Fuhrungsalltag des Betriebes
* Beobachten und Bewerten als Grundvorgang jeder Vorgesetzten-Tatigkeit
* Auf die Kontrolle hat Kritik zu erfolgen
* Anerkennung und Kritik - psychologisch richtig anwenden
* Regeln fur motivierende Mitarbeitergesprache

— Zusammenfassende SchluBfolgerungen zur modernen Flhrungspraxis.

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

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsflihrer, Filial- und Abteilungsleiter, Personalchefs, Nachwuchskrafte, die vor der
Ubernahme von Fiihrungsverantwortung stehen, sowie andere leitende Mitarbeiter von Industrie-
und Handelsbetrieben

Teilnahmegebiihr: 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 _ﬂerlia‘il't:eﬁ amTelefon - eine bés_sefe Viéitehkafte gibt es nichtr

- Erfolgreiche Kundenpflege am Telefon —

Jeder glaubt, er kann richtig telefonieren. Ob er es wirklich kann, dariiber macht er sich selten Gedanken. Nur, die Kunden
merken es und reagieren entsprechend. MuB3 es so sein und vor allen Dingen, auch so bleiben?

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

Viele organisatorische, psychologische, rhetorische und verkéuferische Elemente miissen von jedem Mitarbeiter beachtet
werden, der lber das Telefon Kontakt mit dem Kunden bekommt.Das Verhalten der Mitarbeiter am Telefon pragt das
Image des Unternehmens in entscheidender Weise mit.

Programm: — Der erste Eindruck ist entscheidend - Welches Bild ergibt sich daraus fiir den Kunden?
— Entspricht lhre Sprech- und Redetechnik den notwendigen Anforderungen des Telefondienstes?
— Das richtige Verhalten am Telefon:
* Gesprachsvorbereitung - worauf mu man achten?
* Wie lassen sich Verstandigungsschwierigkeiten vermeiden?
* Worauf sollte man bei einer korrekten Gesprachsunterbrechung achten?
— Richtige Gesprachsfiihrung am Telefon
* Was erwartet der Anrufer?
— Wann sollte man einen Ruckruf zusagen?
— Die haufigsten Fehlerquellen beim Telefonieren -
* Wie lassen sie sich vermeiden?
— Das richtige Verhalten im Umgang mit schwierigen Kunden ist erlernbar
— Erstellung eines Merkmal-Kataloges bzw. eines Gespréchsleitfadens fiir den praktischen Alltag und
praktische Ubungen

Referent: Gerd REHBOCK, Kommunikations-Trainer und Berater, Hamburg.

Teilnehmerkreis: Inhaber und Mitarbeiter von Industrie- u. Handelsbetrieben, die haufig telefonieren, insbesondere
Verkaufssachbearbeiter im Innen- und AuBendienst, Mitarbeiter von Kundendienst und Serviceabtei-
lung, sowie Mitarbeiter von Telefonzentralen

Teilnahmegebiihr: 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

: “-“KQIkuljéren mit d‘eifn‘_jPéif’sV‘OnéIj-Conjputeri e

Mit diesem Seminar, das gewissermaBen als Aufbauveranstaltung zum Thema ,,Finanzbuchhaltung und Kostenrechnung
mit dem Personal-Computer* konzipiert wurde, sollen die Teilnehmer, die in ihrem Unternehmen (iber eine gut gefiihrte
Finanzbuchhaltung verftigen, einen Einstieg in die Kostenrechnung erhalten.

Dazu eignen sich in hervorragendem MaBe Tabellenkalkulationsprogramme, die jeder Anwender fiir seinen Betrieb relativ
schnell erstellen kann.

An praktischen Féllen wird demonstriert, wie effektiv der Unternehmer eine funktionierende Kostenrechnung und Kalkula-
tion ohne zu groBen Aufwand installieren kann.

Programm: — Voraussetzungen im Unternehmen (Handel, Hotel- und Gaststattengewerbe)
* Finanzbuchhaltung per Computer
* exakte Datenerfassung
* erfassungsfreundliche Belege und Arbeitsplatze
“Terminals an den wichtigsten Arbeitsplatzen
— Kostenerfassung
* Kostenartenrechnung, Kostenstellenrechnung, Kostentragerrechnung und BAB dargestellt auf
dem PC
* Ermittlung der Zuschlagssatze per PC
" Ermittlung des Kalkulationszuschlages, des Kalkulationsfaktors und der Handelsspanne pro
Produktgruppe per PC
* Ermittlung des Deckungsbeitrages pro Produktgruppe per PC
* Mischkalkulation
— Einkaufs- und Verkaufskalkulation
* progressive und retrograde Einkaufskalkulation
(Lohnt es sich, das Produkt in das Sortiment einzufiihren?)
— Kostenplanung und Kostenkontrolle per PC
Soll-Ist-Vergleich
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* Kostenanalyse von Verbrauchsabweichungen

* Aufdecken von Kostentliberschreitungen

* Analyse: Lohnt sich ein Produkt oder nicht?

*Vorgabe von Kosten pro Kostenstelle und Kostentrager
Referent: Prof. Heinrich BOCKHOLT, Dipl.Kfm., Fachhochschule Koblenz
Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfihrer, Filialleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Betrieben aus dem GroB-

und Einzelhandelsbereich sowie aus dem Hotel- und Gaststattengewerbe, die kalkulieren missen

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

e . NEU!
- Mehr Umsatz durch bessere Werbung

Werbung ist Bestanditeil des betrieblichen Marketingkonzeptes. Erfolg hat sie aber nur, wenn zur Ware, zum Unternehmen
und zur Kundenzielgruppe passende Werbemedien eingesetzt und bestimmte Werbegrundsétze berlicksichtigt werden.
Erfolgreiche Werbung kann dariiber hinaus nur auf der Basis einer sorgféltigen Werbeplanung betrieben werden.

Im Seminar werden dazu erfolgserprobte Werbemedien und ihr betriebsindividueller Einsatz am Beispiel vorgestellt.
Aufgrund langjahriger Praxiserfahrung werden u.a. Verbesserungsvorschldge und Entscheidungskriterien fiir eine indivi-
duelle Werbekonzeption, die richtige Ansprache der umworbenen Zielgruppen sowie die Vorbereitung und Durchflihrung
von Aktionen besprochen.

Programm: — Direktwerbung
— Anzeigenwerbung
— Prospektwerbung
— Werbung am Verkaufsort
— Public Relations
— Verkaufsforderung
— Werbeplanung
* Werbeetatplanung
* Werbemittelplanung
* Werbethemenplanung
* Werbeerfoigskontrolle

Referent: Heinz STEFFENS, Dipl.-Wirtschaftsing., BBE-Werbeagentur, KéIn

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfihrer, Filialleiter, Werbeleiter, Verkaufsleiter, Verkdufer, sowie andere fir Werbung
und Schaufenstergestaltung verantwortliche Mitarbeiter von GroB- und Einzelhandelsbetrieben

Teilnahmegebiihr: 1.750.-Franken
Datum: Montag, den 5. November 1990, von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 17.30 Uhr

e - | H _ NEU!
 Erfolgreicheres Exportieren nach Deutschland - insbesondere im Hinblick auf 1993

— Deutsche Einkauferpraktiken und Verhandlungstechniken —

Was wissen luxemburgische Exportverkédufer eigentlich liber deutsche Eink&ufer? Viel zu wenig!

Es herrschen zwar bestimmte Vermutungen bei luxemburgischen Verkéufern, wonach deutsche Einkéufer einen ,,beschlip-
sten”, wohlgekleideten Verkéufer erwarten. Aber diese Stereotypen sollte man schnellstens vergessen. Der deutsche
Verkaufer akzeptiert die persénliche Note des luxemburgischen Verkdufers und dieser braucht sich deshalb nicht zu
verstellen, wenn er auf Verkaufsreise in Deutschland ist.

Was der deutsche Eink&ufer seitens der Verkéufer erwartet, ist solide Professionalitét in bezug auf die eigenen angebotenen
Produkte und deren Verkaufsargumente. Was man wissen sollte, sind die Uberlegungen, die der deutsche Einkaufer
anstellt, um eine Entscheidung zu treffen. Denn genau so wie professionelle Verkéufer sind auch professionelle Einkdufer
durch intensive Schulung auf ihre Aufgabe vorbereitet. Es scheint uns deshalb fiir luxemburgische Verkéaufer von allerhéch-
ster Wichtigkeit ihnen zu vermitteln, was deutsche Einkédufer dazu bewegt, ein Verkaufsangebot anzunehmen oder abzuleh-
nen.

Dies soll in einem zweitadgigen Intensivkursus geschehen, der von einem erfahrenen Ausbildungsleiter, der seit vielen
Jahren die Einké&ufer deutscher GroBfirmen schult, durchgeftihrt wird. Die Teilnehmer erhalten somit die einmalige Gelegen-
heit, ihren deutschen Verhandlungspartner besser verstehen zu lernen. Der Kurs wird in deutscher Sprache abgehalten,
um eine grossere Wirklichkeitsndhe zu erzielen - die Verhandlungssprache in Deutschland ist ja in neun von zehn Féllen
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sowieso Deutsch. Die Teilnehmer sollten zumindest gute passive deutsche Sprachkenntnisse haben, um den vollen
Nutzen des Kursus auszuschépfen.

Das Seminar stellt hohe Anforderungen an die einzelnen Teilnehmer - doch sollte lieber hier und jetzt ein Extraeinsatz
erbracht werden, als spéter einen MiBerfolg bei den Exportgeschéften aus Deutschland mit nach Hause zu bringen.

Programme: — Was erwarten professionelle Einkaufer von guten Geschaftsbeziehungen?

(Diskussion und Rollenspiel)
* Informationsinteresse
* Motive von Einkaufern
* Einkaufsstrategien
* Betriebswirtschaftliche Vorteile
* Preispolitik

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

— Frage- und Argumentationstechniken unterschiedlicher Einkaufertypen
(Wechselgesprach und Rollenspiel)
* Der technisch orientierte Einkaufer
* Der preis- und kostenbewuBte Einkaufer
* Der unternehmerisch denkende Eink&ufer

— Das Erfolgskonzept: ,Einkaufer kaufen lassen® (Fallstudie und Vortrag)
* Das einkaufergerechte Angebot
* Die menschlichen Starken und Schwachen
* Das kybernetische Wechselspiel zwischen Vor-Agieren und Agieren

— Zusammenfassung der Trainingserkentnisse fiir die Praxis

Referent: M. Paul KOCKMANN, Strategieberater und Motivationstrainer, Ratingen

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfiihrer, Exportleiter, Verkaufsleiter, AuBendienstmitarbeiter sowie andere interes-
sierte Mitarbeiter von Industrie- und Handelsbetrieben die im Exportgeschift tétig 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

Einsteiger-Seminar fiir Verkaufer(-innen) im Einzelhandel

Das Verkaufsgesprdch mit immer kritischeren Kunden ist selbst fiir Profis nicht immer einfach. Im Verkaufs-Seminar
stellen Sie fest, worauf es hierbei ankommt. Die meisten Verkaufsmitarbeiter im Einzelhandel haben sich den Umgang
mit Kunden selbst beigebracht — ein miihsamer Weg —. Sie kénnen sich den Start in die Berufspraxis erheblich erleichtern,
wenn Sie gleich zu Beginn den richtigen Weg gehen!

Programm: — Verkaufen ist keine Kunst, sondern ein I6sbares Kommunikationsproblem
— Die Anforderungen an den Verkaufer bei unterschiedlichen Anbietungsformen: vom Aushandigungs-
bis zum Beratungsverkauf
— Der rote Faden fiirs Verkaufsgespréch
— Gesprachsflihrungsmethoden verstehen und richtig anwenden: Fragetechniken, Argumentations-
techniken, Einwandbehandlung
— lhr Trainings-Konzept zur persénlichen Entwicklung notwendiger Fahigkeiten

Referent: Elmar HEINSBERG, Dipl. Betriebswirt, Wirtschaftspddagoge und Unternehmensberater, Hiirth-Gleuel
Teilnehmerkreis: Berufsanfanger und Auszubildende im Einzelhandel

Teilnahmegebiihr: 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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SChwajc’:hs'_:tellen.béi dér’ Fiihrung von Einzelhandelsbetrieben

Der Betriebserfolg bleibt hdufig aus, weil Fehler und Schwachstellen im Unternehmen nicht oder nicht rechtzeitig erkannt
und keine geeigneten GegenmaBnahmen zu ihrer Beseitigung ergriffen werden.
Ziel dieses Seminars ist es, den Teilnehmern gezielt die immer wieder auftretenden Fehler in den Hauptproblembereichen
aufzuzeigen und ihnen konkrete Vorschlédge zur Behebung festgestellter Schwachstellen zu machen.
Programm: — Unternehmensfiihrung

* Mitarbeiterflihrung, Koordination im Betrieb, Finanzierungsfehler,

* Betriebsplanung, Betriebskontrolle.

— Marketing
* Sortimentspolitik, Preispolitik/Kalkulation, Werbung/Verkaufsforderung
Referent: Manfred ABELS, Dipl.-Kfm., Unternehmensberater, Weilerswist

Teilnehmerkreis: Inhaber, Geschéftsfiihrer, 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 Kostén sparen durch systematischen Telefonverkai.lvf-; ('f" o ‘  :

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

Immer mehr Handelsunternehmen miissen durch kostenbewuBtes Handeln, die Kundenbetreuung und Akquisition effizien-
ter gestalten. Verkaufsverhandlungen oder Besuchsvorbereitung unter Einsatz des Telefons sind nicht nur im Hinblick
auf die gestiegenen Reisekosten bei groBflachigen Verkaufsgebieten bzw. eingeschrankten Besuchszeiten ein wichtiger
Bestandteil des Vertriebes geworden.

Ein wirksames und kostensparendes Mittel auf diesem Weg der Kundenansprache ist das Telefon.

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

Ein weiterer Schwerpunkt ist nicht nur die Uberprﬂfung und evtl. Verbesserung des sprachlichen Ausdrucks, sondern
auch das psychologisch richtige Verhalten in der Gespréachsflihrung gegentiber dem Gespréchspartner.

Programm: — Wie bereitet man sich richtig auf Telefongesprache vor?
— Die Bedeutung des Telefons zur Unterstiitzung der Verkaufsbemiihungen
* Zielgerechter Einsatz des Telefons
* Besonderheiten beim Gespréachsbeginn
* Die Grundelemente eines wirksamen Telefongespraches
* Die Kunst des Zuhorens.
— Stimme, Sprache, Gesprachsklima - die Erfolgsfaktoren im Telefongesprach
* Das positive Gesprachsklima
* Grundvoraussetzung eines erfolgreichen Telefongespraches
* Moglichkeiten der Gesprachsaktivierung
— Welche persénlichen Bedingungen ggf. Schwéchen spielen beim Telefonieren eine entscheidende
Rolle?
— Verkaufstechniken am Telefon?
— Wie begegnet man aufkommenden Kundeneinwanden?
— Das Telefon im Alltag
* Wie man sich richtig vorbereitet
* KostenbewuBtes Telefonieren
* Behandlung von Reklamationen usw.
— Welche Aufgaben fallen nach AbschluB eines Telefongespraches an?
— Erarbeitung eines individuellen Gesprachsleitfadens (Checkliste) zur Steigerung der Effizienz und
Rationalisierung von Telefonverkaufsgespréchen
— Praktische Ubungen und Trainingsbeispiele zur Sprechtechnik und Sprachgewandtheit

Referent: Gerd REHBOCK, Kommunikations-Trainer und Berater, Hamburg

Teilnehmerkreis: Inhaber, AuBendienstmitarbeter, Verkaufssachbearbeiter von GroBhandelsbetrieben, die durch geziel-
ten Telefoneinsatz ihre Verkaufsleistung steigern wollen

Teilnahmegebiihr: 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

31



P H 0 N

Motorola, leader mondial de la
communication sans fil,

Vous propose une gamme
complete de radiotéléphones,
sémaphones et

radiomessagers.
Performants, efficaces
et multifonctionnels,

ils vous accompa-
gneront sur la route

du succes.

Etablissements Neu
Succ. J.M. Arens 75, Kohlenberg
L-1870 Luxembourg- Cessange Tel. : 48 83 11

MOTOROLA




NEU!

- Ebv-gestﬁtztes Controlling

Dieses Seminar ist als Aufbaustufe zu den Veranstaltungen , Controlling als Fiihrungsinstrument im Handelsbetrieb® mit
Herrn Dr. Dorn und ,,Kalkulation mit dem Personal-Computer” mit Prof. Bockholt konzipiert worden.

Mit Hilfe von Tabellenkalkulationsprogrammen werden Instrumente zur Planung, Steuerung und Kontrolle von Unterneh-

men dargestellt.

Die Finanzbuchhaltung und Kostenrechnung sind wesentliche Bestandteile eines EDV-gestiitzten Controlling und daher
von vorneherein darauf einzurichten.

Programm:

Referent:
Teilnehmerkreis:

Teilnahmegebiihr:

— Einordnung des Controlling ins Unternehmen
(Handel, Hotel- und Gaststattengewerbe)
* Aufgaben des Controllers, Befugnisse des Controllers
* Voraussetzungen im Finanz- und Rechnungswesen
— Planungsebenen mit PC- Einsatz
* Absatzstrategien
= Mit welchen Produkten mache ich im nachsten Jahr Umsatz?
* Entwicklungsstrategien
= Verandern technische Entwicklungen innerbetriebliche Strukturen und die elgene 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 Lander starker nutzen?
(Analysen per PC in der Einkaufsfinanzierung)
= Wie erkenne ich Ladenhiter und Gewinntrager?
* Personalstrategien
= Verandern sich durch veranderte Markte meine Personalkosten?
* Finanzstrategie
= Kann der cash-flow das geplante Jahr finanzieren?
= Woher und wie bekomme ich neue Mittel?
— Budgetierung per PC
* Planbilanz und Plan-GuV, Umsatzbudget, Kostenbudget
* Investitionsbudget, Personalbudget, Finanzbudget
— Budgetkontrolle und Berichtswesen per PC
* Monatlicher Soll-Ist-Vergleich
* Kombination von Planungen und Finanzbuchhaltung
* Frihwarnsysteme, Abweichungsanalyse
* Betriebswirtschaftliche Auswertungen, Betriebswirtschaftliche Kennzahlen

Prof.Heinrich BOCKHOLT, Dipl.-Kfm., Fachhochschule Koblenz
Inhaber, Geschéaftsfuhrer, Filialleiter, sowie andere leitende Mitarbeiter von Betrieben aus dem GroB3-

und Einzelhandelsbereich sowie aus dem Hotel- und Gaststattengewerbe, die ein EDV-gestutztes
Controlling einfiihren bzw. sich darin einarbeiten wollen

2.000.-Franken

Datum: Freitag, den 23. November 1990 von 9.00 bis 12.30 Uhr und von 14.30 bis 18.00 Uhr
COMPTABILITE Rz TRANS WORLD BUSINESS
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schreiben.

M Empfang von Telefonanrufen fiir lhren Betrieb.

B Internationaler Telemarketing: Belgien, Deutsch-
land, England, Frankreich, Irland, Niederlande,
Osterreich, Schweiz.

PHONE AND MAIL TELEMARKETING

E. Olinger
19, rue de Wormeldange L-6180 Gonderange
Tél: 78634 /788004  Fax: 789032

MHOMPASS

8.700 flux
10.200 flux
7.100 flux
7.100 flux
7.100 flux
2.500 flux
7.100 flux
7.100 flux
10.600 flux
8.300 flux
6.900 flux
4.100 flux
4.100 flux
7.100 flux
9.500 flux
7.100 flux
7.100 flux
7.100 flux
7.100 flux
7.100 flux
7.100 flux
7.100 flux
4.100 flux

Allemagne
Australie
Autriche Industrie
Autriche Commerce
Belgique

Brunei

Danemark
Espagne

France
Grande-Bretagne
Indonésie
Irlande

Islande

Israél

Italie

Malaisie

Maroc

Norvege
Pays-Bas
Singapour

Suede

Suisse

Thailande

Tous nos prix s'entend hors TVA (12%). Le présent tarif
annule et remplace le précedent.

Les éditions Kompass une mine
de renseignements sur
I'économie de 23 pays

Kompass Luxembourg S.ar.l.
L-2763 Luxembourg
Tél. 49 60 51
Fax 49 60 56




verhaﬁd-uﬁgsﬁéychﬁlogie und taktik in der taglichen Praxs

Ziel dieser Veranstaltung ist es, die Teilnehmer mit neuesten Erkenntnissen der Verhandlungsfiihrung bekanntzumachen.
Die Teilnehmer sollen am Ende der Veranstaltung in der Lage sein, auch in schwierigen Féllen erfolgreich verhandeln zu

kénnen.

Ein groBer Teil des Seminars ist dem Training gewidmet. Eingesetzt werden bewéhrte Lehrmethoden wie Vortrag, Diskus-
sion, Einzel- und Gruppenarbeit und (iberwiegend Simulationstraining an praktischen Féllen. Die Teilnehmer werden
gebeten, Probleme aus der eigenen Praxis mitzubringen und zur Diskussion zu stellen.

Programm:

Referent:
Teilnehmerkreis:

Teilnahmegebilihr:
Datum:

— Voraussetzung erfolgreicher Verhandlungsfuhrung
* Personliche und sachliche Voraussetzungen
* Die Vorbereitung der Verhandlung
— Durchflihrung der Verhandlung
* Kontakt als Basis
- Name und Titel - aktives Zuhoren - Kleidung - Gesichtsausdruck - Hobby - optimale Distanz
* Moglichkeiten optimaler Selbstinformation durch richtige Fragestellung
* Partnergerechte Argumentation - die plastische Sprechweise - der praktische Fall
- der mogliche Fall - das Schlagwort - der Vergleich
* Die drei Partnertypen und ihre Behandlung
* Behandlung des Widerspruchs
- Ja-aber-Taktik - Vergleich der Argumente - Plus-Minus-Methode - Gegenargumentation -
- die Frage als Mittel zur Auflésung des Widerspruchs
— Der AbschluB der Verhandlung
* Der erfolgreiche AbschluB
* KontaktschluB als zuktinftige Basis
* Das Modell des Verhandlungsgesprachs in seiner Gesamtheit und seiner praktischen Anwendung
— Die Dialektik als Sonderform in einer Verhandlung oder Diskussion
* Die Arten der Dialektik
* Faire und unfaire Dialektik
* Dialektische Kunstgriffe und ihre Anwendung
* Die Abwehr dialektischer Angriffe und ihre Umwandlung zum eigenen Vorteil

Dr. Karlfried HANS, Dipl.Kfm., Ratingen

Inhaber, Geschaftsfiihrer, Filialleiter, Personalchefs, sowie -andere leitende Mitarbeiter von Industrie-
und Handelsbetrieben

5000.- Franken

Dienstag, den 27. und Mittwoch, den 28. November 1990 jeweils von 9.00 bis 12.30 Uhr und
von 14.00 bis 17.00 Uhr

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

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

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

Die angegebenen Termine, besonders bei Veranstaltungen die sich tUber mehrere
Abende erstrecken, knnen aus organisatorischen Grinden noch verschoben werden
und geringfugige Anderungen im Zeitplan bedingen.

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

Weitere Auskinfte kbnnen unter der Nummer 43 58 53 bei der zusténdigen Abteilung
der Handelskammer erfragt werden.
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e Leasin

Facile,
avec la BIL.

Dans la vie active, que vous travailliez
en entreprise ou a votre compte, il
vous faut une installation adéquate,
un équipement impeccable.

Et pour l'avoir, quoi de mieux que le
BIL-Leasing,

Cest la un mode de financement
actuel qui vous permet de disposer du
matériel nécessaire sans devoir tou-
cher a votre capital. Car le leasing
permet un financement a 100%. Et
présente un intérét du point de vue
fiscal. De lacquisition d'une pelle
mécanique a |'équipement d'un atelier
complet en passant par linstallation
d'un bureau, tout est possible. La BIL
achete, 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, grace au BIL-Leasing,
s'équiper, c'est chose facile.

BIL: Le sur-mesure bancaire.



