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• Fortbildungsseminare der Handelskammer 

Seit nunmehr zwei Jahren bietet die Handelskammer den lnhabern und ieitenden Mitarbeitern der zu ihrem Kom-
petenzbereich gehdirenden Klein- und Mittelbetrieben die Môglichkeit, sich durch den Besuch von Seminaren und 
Fort biidungskursen zusàtzliche aligemeine und berufsspezifische Kenntnisse anzueignen. 
War das Themenangebot durch die Aufbauarbeit in den Anfàngen eher bescheiden gehaiten, so ist die Abteilung fur 
Fort bildung nunmehr in der Lage, fOr 1979 ein breitgefàchertes Pro gramm anzubieten. 
Angesichts des groBen Ankiangs, den die bisher durchgefùhrten Veranstaitungen gefunden haben, wurde keine 
MOhe gescheut, um namhafte Experten aus dem in- und Ausiand fest zu verpf/ichten. Es ist somit gelungen, nebst 
zahireichen Themen von ailgemeinem interesse, erstmais eine ganze Reihe branchenbezogener Referate in das 
neue Pro gramm aufzunehmen. 
1m Bestreben die berufiiche Fortbiidung weiter auszubauen und die Struktur der hierfùr zustàndigen Abteilung «For-
mation continue» zu vervolistàndigen, wurde von der Voliversammiung der Handeiskammer ausserdem beschlos-
sen, 1m Rahmen der Kammer ein dieser Abteilung iJbergeordnetes Komitee zu schaffen, das einerseits ais Bindeglied 
zwischen Handeiskammer, Berufskreisen und Offentiichen Instanzen fun giert und, auBerdem, bel der Aufsteiiung 
des Pro gramms mit wirkt, sowie die Verwendung der erforderiichen Geldmittei steuert. 
Dieses ais «Comité de promotion professionnelle pour le commerce et le secteur HORESCA» bezeichnete Gre-
mium konnte, am 9. November 1978, mit foigender Besetzung seine Ttigkeit aufnehmen: 

1. AIs Mitgiieder: 
Frau Huguette MULLER, Pràsiden tin, MitgIied der Voliversammiung der Handeiskammer und Vertreter des Grof3-

han dels. 
H. H. Ady JUNG, Mitglied der Voliversammiung der Handeiskammer und Vertreter des Einzeihandels; 

Paul BOSSELER, Mitgiied der Voliversammiung der Handelskammer und Vertreter der HORESCA; 
Aiy SCHROEDER, Pro fessor-Attaché, Vertreter des Erziehungsministeriums; 
Albert FRANK, Bùrochef, Vertreter des Wirtschafts- und Mitteistandsministeriums. 

Ais beigeordnete, von den verschiedenen Fachverbnden ernannte Berater: 
H. H. Henri GRETHEN, Secrétaire générai de la Fédération des Commerçants; 

John RODENBOUR, Fédération de Commerçants, Groupement Tabacs, souvenirs, /ouets et articles d'art; 
René LOSCHETTER, Fédération des Négociants en Gros, matériel électrique; 
Arno J. H. ZUANG, Fédération des Négociants en Gros, matériel éiectro -ménager; 
Robert F. DECKER, Fédération des Négociants en Gros, matériaux 0  de construction; 
François SCHROEDER, Président de I'HORESCA; 
Jean J. SCH1NTGEN, Secrétaire général de I'HORESCA. 

AIs erstes wurde Ober die Zusammensteilung eines kompletten Seminarprogramms fOr 1979 beraten, das anschiies-
send von der Abteilung «Formation continue» ausgearbeitet und in der Sitzung des Komittees vom 18. Januar 1979 
genehmigt wurde. 
Wir mochten lhnen dieses Pro gramm unter Hinweis auf die aligemein anerkannte Notwendigkeit der beruflichen 
Weiterbildung, auf den folgenden Seiten 1m Detail vorstellen. 



bersicht fur das 1. Semester 1979 
- Struktur und Aussagefàhigkeit der Geschàftsbilanz 
- Marketing das Erfolgsinstru ment im Han del 
- Schaufenster- und Kaufraumwerbung im Elektrofachhandel 
- Die Einftiihrung der gleitenden Arbeitszeit 
- Spezialseminar fùr Schaufenstergestaltung 
- Wareneingangsbuch f Cir Gastwirte 
- Staatliche lnvestitionshilfen fûr Hotel- und Restaurationsbetriebe 
- Verkaufsorientierte Textilwarenkunde 
- Werbung und Verkaufsfôrderung im Hotel- und Gaststàttengewerbe 
- Der Betrieb und seine Versicherungen 
- Durch zeitgemàsse Ladengestaltung und Warenprâsentation zum Umsatzplus 
- Das Niederlassungsrecht und 

Die Reglementierung des unlauteren Wettbewerbs 
- Fachseminarfùr Lager-, Fuhrpark- und Versandleiter 
- Freiberufliche Pensions- und Krankenversicherung 
- Marktanteil-Erhaltung und -Steigerung im Lebensmitteleinzelhandel. 

. 

- Vorschau auf das Programm fûr das 2. Semester 1979 
- Buchbesprechung 

Mit dieser Nummer àndert der Letzeburger Merkur» seine Aufmachung. In Zukunft werden Sie den 
« Letzeburger Merkur» monatlich im handlichen DIN-A4 Format erhalten. 

Ce numéro introduit une nouvelle présentation du «Letzeburger Merkur». A avenir vous recevrez 
mensuellement le «Letzeburger Merkur» dans le format DIN -A 4. 	

. 
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Struktur und Aussagefâhigkeit der Geschàftsbilanz 

Am Ende eines jeden Geschàfts/ahres haben die Verantwortlichen eines Unternehmens die Geschaftsbilanz vorlie-
gen und versuchen die nôtigen SchluBfolgerungen daraus zu ziehen. Dabei solt ihnen dieses Seminar helfen. Mit 
vorbereitetem Arbeitsmaterial wird eine Reihe von Bi/anzpositionen krifisch un ter die Lupe genommen. Verschie-
dene b5sungsmôglichkeiten sind denkbar - welche ist jedoch die rich tige? Fragen der Finanzierung, Liquiditàt und 
Rentabilitàt des Betriebes (und die entsprechenden Auswirkungen) werden unter der Leitung eines Experten er-
arbeitet. 

Programm: 	- Die Bilanz: Struktur und Bewertungsvorschriften 
- Die Gewinn- und Verlustrechnung 
- Die Bilanzanalyse und Bilanzkritik: 

betriebswirtschaftiicher Deckungsgrad, finanzieIle Abhàngigkeit, Liquiditàtspriifung, Renta-
bilitât, Kennzahien. 

Die Vortrâge werden in Iuxemburgischer Sprache abgehaiten und jedem Teilnehmer werden die nôtigen Unterlagen 
zur VerfLigung gestelit. 

Teilnehmerkreis: inhaber und leitende Mitarbeiter von Handeisbetrieben, die nicht ùber ein ausgepràgtes buch-
hatterisches Fachwissen verfCigen, jedoch aus der Geschàftsbiianz die nôtigen SchluBfolgerun-
gen und Informationen ziehen môchten. 

Teilnahmegebiihr: 800.- Franken 

Datum: 	 am 1., 8., 13. und 15 Februar 1979, jeweils von 19,30 bis 21,30 Uhr. 

Marketing, das Erfolgsinstrument 1m Handel 

Zunehmender Konkurrenzdruck, die kritische Einstellung des Verbrauchers sowie der harte Arbeitskampf zwingeri 
jeden Einzelhandelsbetrieb zum gezielten Einsatz des Marketinginstrumentes. 
1m tàglichen Kampf um den Verbraucher gewinnt Marketing auch f r den Einzelhan de! zunehmend an Bedeutung. 
Marketing ist weder eine Geheimwissenschaft, noch eine Zauberformel. Marketing ist das Denken, Planen und Han-
dein vom Markte her. Spezieli der Einzelhandel besitzt durch seine unmittelbare Verbrauchernàhe die besten Vor-
aussetzungen, dieses Instrument konsequent einzusetzen. 

• 
Programm: 	- Wie kann man den Markt transparent machen, um ein gezieltes Marketing zu betreiben? 

- Wodurch iàf3t sich eine markt- und iokaigerechte Unternehmensstrategie entwickeln? 
- Môgiichkeiten zur Profilierung des eigenen Geschàftes 
- Wie lassen sich mittel- und langfristige Betriebszieie erreichen? 
- Weiches Marketing-Mix muI3 konstruiert werden, um eine erfoigreiche Marketing-Strategie zu 

erreichen? 
- Wie nutzt man den Orientierungskompass mit den 6 Marketing-Bezugspunkten? 
- Weiche 8 Verbraucherwinsche muI3 man beachten, um den wichtigsten Partner zu gewinnen? 
- Werbung ais Sichtbarmachung der betriebiichen Leistung. 
- Das organische Zusammenspiei zwischen dem Einzeihandel und den vorgeiagerten Grol3han-

dels- und Produktionsstufen. 
- Wie iàf3t sich ein markt- und konjunkturgerechter Marketingpian aufsteiien? 

Der Vortrag wird in deutscher Sprache abgehaiten und jedem Teiinehmer werden die nôtigen Unteriagen zur Ver-
f gung gesteilt. 

Referent: 	 Siegfried Menninger, Dipi. Fachberater, Bonn. 

Teilnehnierkrejs: inhaber und ieitende Mitarbeiter von Einzelhandeisbetrieben. 

Teilnahmegebtihr: 800.- Franken 

Datum: 	 am Montag, den 19. Februar 1979, von 9,00 Uhr bis 12,30 Uhr und von 14,30 Uhr bis 17,00 Uhr. 



Schaufenster- und Kaufraumwerbung im Elektrofachhandel 

Fr jeden Kaufmann 1sf das Geschàft sowohi durch die werbende Aussen front und das dazugehô rende Schaufen-
ster ais auch durch eine zweckgebundene Raumgestaitung der sichtbarste Beweis semer betrieblichen Leistung. 
Nach dem Wechselspiel <Kunden rein - Waren raus» muB jedes Geschàft auf einen gut zirkulierenden Kunden- und 
Warenkreisiaufzugeschnitten sein. 
Die werbende Ausstrahiung der Schaufenster kann aber nur erfoigen, wenn die Deko ration aile gestalterischen Vor-
aussetzungen erfùilt. 

Programm: 	- Wer wirbt, muB wissen wofCir er wirbt! 
- Was der Kaufraum ais Werbemittei wert ist 
- Schauwerbung: Zusammenwirken von Aussenwerbung, Schaufensterwerbung und Kauf-

ra u m we rb un g 
- Was das Schaufenster ais Werbemittei wert ist 
- Weiche Schaufensterràume erfoigreich werben 
- Mit weichem Passantenverhaiten Schaufensterwerbung rechnen muB 
- Wie Schaufenstergestaitungen Passanten zu interessenten und diese zu Kunden machen 
- Licht Iockt Leute und weiche Beieuchtung dazu gebraucht wird 
- Farbe hiift verkaufen und wie die Leute Farben sehen 
- Tips zur Warenaufmachung und wie man sich praktisch heifen kann 
- Keine Angst vor Schrift und Text 
- Wie ein Warenangebot im Schaufenster angeordnet werden muB, damit es gut zur Geitung 

kommt 
- Was bei der Gestaitung von Schaufenstern sonst noch beachtet werden muB 
- Man muB den Leuten am Schaufenster bieten was sie sehen woiien 
- Aus Passanten mCissen Kunden werden. 

Referent: 	 Heinz Krugier. Werbeberater und Dozent 

Teilnehmerkreis: inhaber und ieitende Mitarbeiter von Eiektrofachgeschàften, sowie ihre Werbeieiter und fUr 
Werbung verantwortiiche Mitarbeiter. 

Teilnahmegebiihr: 1.200.- Franken. 

Datum: 	 Montag und Dienstag, den 5. und 6. Màrz 1979 jeweiis von 9,00 bis 12,30 Uhr und von 14,30 bis 
17,00 Uhr. 

Die Einfûhrung der gleitenden Arbeitszeit 

Durch die gesetz/ich festgeiegte 40-Stundenwoche in praktisch alien Bereichen, wird in einer standig wachsenden 
Zahi von Betrieben die gieitende Arbeitszeit eingefùhrt. Um die betroffenen Unternehmer und ihre verantwortiichen 
Mita rbeiter mit den Charakteristiken dieser, off umstrittenen Arbeitszeitregelung, die bel der praktischen Durch-
fiJhrung immer wieder Pro bleme aufwirft, vertraut zu machen, hat die Han delkammer 1m Rahmen ihres Fortbil-
dungsprogrammes fùr 1979 einen informationsabendzu diesem Thema vorgesehen. 
in der anschiieBend geplanten Diskussion kônnen die fùr einzelne Betriebe oder gar ganze Branchen spezifische 
Probieme zur Sprache kommen. 
Der Vortrag wird in luxemburgischer Sprache abgehalten und jedem Teilnehmer we,rden die nôtigen Unteriagen zur 
Ver! tigung gestelit. 

Referent: 	Armand Haas, Expert-Comptable, Luxemburg 

Teilnehmerkreis: Inhaber, Personaichefs, sowie leitende Mitarbeiter aus allen Unternehmensbereichen. 

TeilnahmegebLihr: gratis 

Datum: 	am Donnerstag, den 15. Màrz 1979 von 20,00 Uhr bis 22,00 Uhr. 

. 



Spezialseminar fLir Schaufenstergestaltung 

Was ailes zu einer modernen, verkaufsfôrdernden Schaufenstergestaltung gehôrt, kônnen Sie in diesem zweitàgi-
gen Seminar, das unter der Leitung eines erfahrenen Werbeberaters abgehalten wird, erfahren. 

Programm: 	- Der aktive Kaufpunkt. Zusammenwirken von Schauwerbung und Werbung. Einzelhandels- 
Marketing. 

- Kaufraum-Werbung. Verkehrsràume. Warenpràsenz. Serviceleistungen. informationen. Wa-
renpràsentation. 

- Schaufenster-Werbung. Formen der Angebotsràume. Arten der Schaufenstergestaitung. 
- Aussenwerbung. Dauerwerbung und Werbegestaltungen. 
- Schauelement Licht. Licht lockt Leute. Beleuchtungsarten. Licht und Beieuchtung in der 

Schaufensterpraxis. 
- Schauelement Farbe. Kôrperfarben. Farbstoffe, NaB- und Trockentechnik. Farbe ais Signai 

und Stimmungsbildung. Kleine Farbpsychologie. Farbzusammensteiiungen, Kontraste, Farb-
harmonien. Gesetz der Sâttigung. Tendenz- und Modefarben. Farbe und Raumeriebnis. 

- Schaueiement Gestaltung. Gesetz des Sehens. Warenanordnungen. Raumbilder. Kompositio-
nen und Gestaitungsgesetze. 

- Schaueiement Symbolik. Signale, Piktogramme, Symboi-Werte. Reaisymbohk und Transpa-
renzsymbolik. Warenaufmachungen. Beiwerk. Der psychoiogische Preis. 

- Schaufenster-Erfolgskontroiie. Passantenverhaiten. Anbiet-Techniken. 
- Werbe- und Aktionsplanung. Durchfùhrung von Aktionen. 

Referent: 	 Heinz Krugler, Werbeberater und Dozent. 

Teilnehmerkreis: inhaber und fUr Werbung verantwortiiche Mitarbeiter von Kleinbetrieben sowie Werbeieiter und 
Schaufenstergestalter von grôBeren Betrieben aus aMen Bereichen des Einzeihandeis. 

Teilnahmegebùhr: 1.200.- Franken 

Datum: 	 Montag und Dienstag, den 12. und 13. Màrz 1979 jeweils von 9,00 Uhr bis 12,30 Uhr und von 
14,30 Uhr bis 17,00 Uhr. 

Wareneingangsbuch fir Gastwirte 

in Zusammenarbeit mit der HORESCA hat die Handeikammer im Rahmen ihres Fortbiidungsprogrammes ein infor- 

.

mations-Seminar zum Thema «Wareneingangsbuch fUr Gastwirte» vorgesehen. 
Auf Anregung des Fachverbandes wurde diese Veranstaltung auf den Vormittag des 20. Màrz 1979 festgesetzt, da 
am gieichen Tage nachmittags die Generalversammiung der HORESCA stattfindet und somit den Teiinehmern Ge-
iegenheit gegeben wird, beides miteinander zu verbinden. 
Das Seminar wird im Hotel Sheraton-Aerogolf in Senningerberg von 9,00 bis 12,00 Uhr unter der Mitarbeit eines 
Experten abgehalten. 

Staatliche Investitionshilfen fuïr Hotel- und Restaurationsbetriebe 

1m gleichen Rahmen ist ein Seminar fOr Hotel- und Restaurationsbesitzer vorgesehen, in dessen Verlauf eïn Experte 
der Handelskammer und Mitglied der staatiichen Gutachterkommission über 

Ausrùstungskredite, Zinsvergùtungen, Kapitalzuschûsse sowie Fôrderungsmôglichkeiten des 
zweiten touristischen Fùnfjahrespianes 

referieren wird. 



Verkaufsorientierte Textilwarenkunde 

Steigendes und differenziertes Anspruchsniveau und vielfàltiger werdende Angebote im Textileinzelhan de! erfor-
dern fùr die Beratungsgespràche fundierte Kenntnisse im warenkundlichen Bereich. 

Programm: 	- Rohstoffe: Einteilung, Markennamen, Eigenschaften 
- Gewebe: Bindungslehre, Eigenschaften 
- Maschenwaren: Bindung, Eigenschaften 
- Non wovens: Einteilung, Eigenschaften 
- Ausrustungsverfahren 
- Textilkennzeichnungsgesetz 
- Pflegekennzeinung: Symbole 
- Pflege und Behandlung: Waschen, Chemischreinigen 
- Reklamationen: Vermeiden, Bearbeitung 

Referent: 	Herbert Stiegler, Textilingenieur, Leiter der Textilprufstelle Nagold, Vereidigter Sachverstândi- 
ger, Fachdozent an der Lehranstalt des Deutschen Textileinzelhandels in Nagold. 

Teilnehmerkreis: Inhaber und leitende Mitarbeiter von Kleinbetrieben, Verkaufsleiter und 1. Verkaufskràfte von 
Mittel- und GroBbetrieben. 

TeilnahmegebLihr: 1.600.- Franken 

Datum: 	 19., 20. und 21. Màrz 1979, jeweils von 9,00 Uhr bis 12,30 Uhr und von 14,30 Uhr bis 17,00 Uhr. 	S 

Werbung und Verkaufsfôrderung im Hotel- und Gaststâttengewerbe 

Programm: 	- Probleme der Werbung und Verkaufsfôrderung 
u. a. Gâstebetreuung, Kundentransport, Verhandlungen mit Reisebiiros, Hotellerie/Gastrono-
mie, Pauschalangebote, Verbindliche Preise, Provisionen, Nachlâsse, Auslastung, Information, 
Hausspezialitàten, Service, Marktforschung, Gâstebefragung, Vertriebswege. 

- Werbung aIs Marketinginstru ment 
- Die besondere Verkaufsfôrderung im Hotel 
- Verkaufsfôrderung in der Gastronomie 

Referent: 	 Dr. Hans Boventer, Fachmann fuïr Tourismusfragen und Fremdenverkehrswerbung, Dozent an 
der Fachhochschule fur Tourismus in Muïnchen. 

Teilnehmerkreis: Unternehmer und leitende Angesteilte des Hotel- und Gaststàttengewerbes. 

Teilnahmegebuhr: 800.- Franken. 

Datum: 	Ende Mârz 1979, von 9,00 Uhr bis 12,30 Uhr und von 14,30 Uhr bis 17,00 Uhr. 



Der Betrieb und seine Versicherungen 

Es werden die wichtigsten Aspekte der einschlàgigen Versicherungen behandeit. insbesondere wird erlàutert, wel-
che Punkte beim VertragsabschluB zu beachten sind und wie sich ein bestehender Versicherungsvertrag auch nach-
tràgiich noch gûnstiger gestalten ià8t. Des weiteren soi! diese Veranstaltung den Teilnehmern Gelegenheit geben, 
die fur sie besonders interessanten Fragen mit einem neutraien Experten zu diskutieren. 

Programm: 	u. a. 
- Betriebshaftpflichtversicherung 
- Unfaliversicherung 
- Kraftfahrtversicherung 

Referent: 	 Fachmann aus der Versicherungsbranche 

Teilnehmerkreis: Unternehmer und leitende Mitarbeiter aus ailen Bereichen des Handels und des Hotel- und Gast-
stâttengewerbes. 

Teilnahmegebùhr: 500.- Franken 

Datum: 	 April 1979, 2 Abende, jeweils von 20,00 Uhr bis 21,30 Uhr. 

Durch zeitgemâl3e Ladengestaltung und Warenprâsentation zum Umsatzplus 

Das Ladengeschàft von gestern ist das Aktionszentrum von heute. An diesem Verkaufspunkt kann man die Ware im 
Original sehen, greifen, prO fen und kaufen. Durch die enge Verbindung zwischen Verbraucher und Ware hat der 
Einzelhandei die Chance und zugieich die Verpflichtung, das eigene Warensortiment sicht-, grif f- und verkehrsge-
recht zu pràsentieren. Nach dem Motto: «Nicht Handelsartikel stapein, sondern Einkaufsstimmung produzieren' 
mûssen aile Moglichkeiten einer echten Bedarfsweckung vo!t ausgeschôpft werden. 
Mit Hilfe einer themengebundenen Arbeitsmappe werden die anstehenden Probleme gemeinsam gelôst. Einpràg-
same Schaubiider, praktische Beispiele sowie aufschluBreiche Zahien vermittein lhnen konkrete Anregungen fOr 
das eigene Geschàft. 
Dieses Seminar ist f r Sie der Start zur Verbesserung der eigenen Wettbewerbsposition und zur Steigerung der be-
trieblichen Ren dite. 

Programm: 	- Der 5-Sinne-Test zur Ermittiung von Schwachstellen und zur Verbesserung der Wettbewerbs- 
fâhigkeit des eigenen Geschàftes 

- Wodurch erzielt man eine werbIich anziehende Geschàftsfront? 
- Weiche Bestandteile der Aussenfront mûssen harmonisch aufeinander abgestimmt sein? 
- Nach welchen Forderungen muB eine werbewirksame und verkaufsfôrdernde Schaufenster-

dekoration gegliedert werden? 
- Welche Grundrisslôsung fôrdert die optimale KundenzirkuIation? 
- Wie setzt man den Dreistufentest zur Steigerung des Quadratmeterumsatzes an? 
- Weiche Môglichkeiten kônnen zur Steigerung der Raumatmosphàre ausgeschôpft werden? 
- Die dreifache Nutzanwendung der Farbe in der modernen Ladengestaltung 
- Wie aktiviert man die 7 Forderungen fûr eine kaufanreizende Warenprâsentation? 
- Das erfolgreiche Zusammenspiel zwischen Mensch, Ware, Raum ais krônender Abschlui3 fùr 

ein meflbares Umsatzplus. 

Referent: 	 Siegfried Menninger, DipI.-Fachberater, Bonn. 

Teilnehmerkreis: lnhaber und leitende Mitarbeiter aus dem Einzelhandel. 

TeiInahmegebihr: 800.- Franken. 

Datum: 	 Montag, den 7. Mai 1979 von 9,00 bis 12,30 Uhr und von 14,30 bis 17,00 Uhr. 



Niederlassungsrecht 

Reglementierung des unlauteren Wettbewerbs 

In dieser Veranstaitung, die sich an aile Unternehmer, aber auch an soiche Personen richtet, die einen seibstândigen 
Beruf im Handel ergreifen wolien, erlâutert ein erfahrener Jurist die bestehenden gesetziichen Bestimmungen des 
Niederlassungsrechts. 1m zweiten Teil des Seminars wird den Teiinehmern die Regiementierung iiber den unlaute-
ren Wettbewerb verstândiich gemacht und deren Anwendung an Hand rezenter UrteilsprLiche iliustriert. 

TeiInahmegebihr: 800.- Franken 

Datum: 	 3., 10., 17. und 22. Mai 1979 jeweils abends von 20,00 Uhr bis 21,30 Uhr. 

Fachseminar fuïr Lager-, Fuhrpark- und Versandleiter 

Mit dem Fuhrpark und dem Lager erfûllen die Handelsbetriebe zwei wich tige Funktionen im Rahmen ihrer wachsen-
den Dienstleistungsaufgaben fur die vor- und nachgelagerten Wirtschaftsstufen. Diese kostenintensiven Bereiche 
bedûrfen einer stàndigen Kostenkon trolle und Effizienzprûfung. 
Dabei ist es wichtig, daf3 sowohi Firmenbesitzer, wie verantwortliche Mitarbeiter in diesen Betriebsbereichen im un-
ternehmerischen Denken geschuit werden und die Zusammenhânge in ihrer wirtschaftiichen Bedeutung f r den 
Betrieb erkennen und verstehen. 
Mit diesem Fachseminar wenden wir uns vor aliem an Unternehmensinhaber und ihre Disponenten in Lager und 
Fuhrpark der Betriebe des Produktionsverbindungsgrof3handels, z.B. Baustoffe und Sanitàr. 

Programm: 	- Der LKW-Tourenplan - Materialbelieferung in der Strecke 
- Besprechung von praktischen Fâllen und Ausarbeitung anwendbarer Verfahrensweisen. 
- Lagerablauf, Lagerkennziffern, Lagertiberwachung, Lagerergànzung. 
- Wareneingang, Warenausgang, Lagertechnik, Rirdertechnik 
- Fuhrparkausstattung 

Referenten: 	DipI.-Kfm. Robert AIig, Direktor Alfred Fezer, Fachdozenten im Grol3handelsschulungsheim 
Goslar. 

Teilnehmerkreis: Inhaber und fur Lager und Fuhrpark verantwortliche Mitarbeitervon GroBhandelsbetrieben. 

Teilnahmegebiihr: 1.200.- Franken. 

Datum: 	 Montag, den 21. Mai 1979 von 9,00 Uhr bis 12,30 Uhr und von 14,00 LJhr bis 18,00 Uhr. 
Dienstag, den 22. Mai 1979 von 9,00 Uhr bis 12,30 Uhr und von 14,00 Uhr bis 17,00 Uhr. 

. 



Freiberufliche Pensions- und Krankenversicherung 

An Hand von praktischen Beispielen erlàutert der Referent die Anwendung der bestehenden Gesetzgebung im Be-
reich der freiberuflichen Pensions- und Krankenversicherung. 
In einer anschlie8enden Diskussion kônnen spezielle Probleme und Fragen von Teilnehmern zur Sprache kommen. 

Programm: 	- Gesetzgebung und Ausfihrungsbestimmungen 
- Anwendung 
- Beispiele aus der Praxis 
- Diskuss ion. 

Referent: 	Sachverstândiger der Pensionskasse f r Handwerker, Geschàftsleute und Industrielle. 

Teilnahmegebûhr: 800.- Franken 

Datum: 	 Voraussichtlich am 7., 14., 21. und 28. Juni 1979 jeweils von 20,00 bis 22,00 Uhr. 

Marktanteil-Erhaltung und -Steigerung im Lebensmitteleinzelhandel 

Die absatzpolitischen Instrumente des Lebensmitteleinzelhandels zur Erhaltung und Steigerung 
semer Marktanteile 

Programm: 	- Grundiagen langfristiger Unternehmenspolitik: 
Permanente Analyse des Standortes 
Anpassung an Strukturwandel 
Zukunftsorientierte Werbung 

- Leistungsanalysen methodisch durchgefijhrt und ausgewertet: 
Kontrolle der Beschàftigten-, Raum- und Warenumsatzleistungen 
Die Systematik der modernen Betriebsfùhrung 
Kombination der Leistungs- und Rationalisierungsfaktoren vermittelt Entscheidungsalter-
nativen. 

- Umsatzentwicklung und Umsatzanteile bestimmen den Erfolg: 
Umsatzlenkung durch bedarfsorientierte Sortimentspolitik 
Handhabung von Warengruppenkontrollen 
Ermittiung und Vorschlàge zur Mobilisierung von Umsatzreserven 
Mel3ziffern dazu 

- Kalkulationskontrollen —Grundiagen der Rentabilitât: 
Bestimmungsfaktoren der Kaikulation 
Wettbewerbsorientierte Kaikulationsmethoden 
Ku rzfristige Warengruppenerfolgskontrolle 

Referent: 	Herbert Nixdorf, Betriebsberater im Lebensmittelfachhandel. 

Teilnehmerkreis: Inhaber und leitende Mitarbeiter von Lebensmitteleinzelhandelsbetrieben. 

Teilnahmegebûhr: 800.- Franken. 

Datum: 	 Dienstag, den 12. Juni 1979, von 9,00 Uhr bis 12,30 Uhr und von 14,30 Uhr bis 17,00 Uhr. 

n 



Die Anmeldungen zu sàmtiichen Seminaren werden unter der Rufnummer 435853 entgegengenommen. 

Wir bitten die Teilnehmer ihre Teilnahmegebtihr ausschlieBlich auf das Postscheckkonto 55983-14 der Handels-
kammer, Service de la formation continue, zu iiberweisen. 

Fails nicht anders vermerkt, finden aile Veranstaitungen in der Handelskammer, 7, rue Alcide de Gasperi in Luxem-
burg-Kirchberg statt. 

Die angegebenen Termine, besonders bel Veranstaltungen die sich über mehrere Abende erstrecken, knnen aus 
organisatorischen Grûnden noch verschoben werden und geringfùgige Anderungen 1m Zeitpian bedingen. 

Ausser den oben angefùhrten Seminaren, wurde auf Anfrage einzelner Fachgruppen bei verschiedenen in- und aus-
làndischen Referenten die Behandiung anderer, zumeist branchengebundener Themen angefragt. Da uns jedoch 
bisiang noch keine endgtiitige Zusage vorliegt, werden die diesbeziiglichen Einzelheiten spàter mitgeteiit. 

Desweiteren môchten wir darauf hinweisen, daB zu gegebener Zeit auch in den Tageszeitungen noch einmal auf die 
einzelnen Veranstaltungen hingewiesen wird. 

Weitere Auskiinfte kônnen unter der Rufnummer 435853 bei der zustândigen Abteilung der Handelskammer erfragt 
werden. 

Vorschau auf das Programm ftir das 2. Semester 1979 
- Umsatzsicherung bei verhaltener Nachfrage (September) 
- Lohnbuchfuhrung (September) 

Wie organisiert, konzipiert und kontrolliert man Werbe- und Verkaufsaktionen (Oktober) 
- Arbeitsrecht (Oktober) 
- Taxen und Akzisen auf alkoholischen Getrànken (Oktober) 
- Wissenswertes liber Kredite und Darlehen (November) 
- Kritik und Anerkennung ais Mittel zur Motivation der Mitarbeiter (November) 
- Zeit gewinnen durch Rationalisierung der persônhichen Arbeit (November) 
- Betriebspianung im Fachgeschàft - notwendige Voraussetzungen flir den Erfolg (November) 
- Wie knnen mitteistàndische Unternehmen wirksam werben (Erfoigreiche Werbung, auch mit kleinem Etat) 

(November) 
- Besteuerung des Wertzuwachses bei der Veràusserung von Immobihien und Besteuerung des Veràusserungs-

gewinnes bel Geschàftsaufgabe oder Geschàftsiïbergabe. 

Buchbesprechung (Neuerscheinung) 
1m BBE-Verhag, KôIn, ist unterdem Titel: 
«Zum Umsatzpius durch handelsorientierte Verkaufsfôrde-
rung und Warenplazierung» (S. Menninger, BDVT) 
flir die Marken- und Konsumgliterindustrie sowie den GroB-
handel eine Arbeitsmappe erschienen. Sowohi der Verlag ais 
auch der Verlasser S. Menninger verfolgen mit der Herausga-
be eine dreifache Zielsetzung: 

Die 88 Seiten starke Arbeitsmappe soll ahlen Mitarbeitern 
im Aussendienst die Probleme des Einzelhandels aufzei-
gen, um eine ziehgruppengerechte Verhandlung zu be-
gûnstigen. 
Mit Hilfe systematischer Abhandlungen und einpràgsamer 
Schaubilder werden dem Aul3endienst praktische Anre-
gungen sowie eine sicht-, griff- und verkehrsgerechte Pla-
zierung der eigenen Produkte vermitteit. 
Durch die Verbesserung der Zusammenarbeit amVerkaufs-
punkt sollen die Absatzbemûhungen des Einzelhandels mit 
den Aktionen der vorgelagerten Gro(3handehs- und Produk-
tionsstufen koordiniert werden. Neben der Partnerschafts-
pfiege wird der Verkauf zum Vorteil aller Wirtschaftsstufen 
gefôrdert. 

Der beigefùgte Testbogen mit Kontrolifragen ermôglicht die 
Nutzung der Mappe fLir betriebsinterne Seminare zur Lei-
stungssteigerung aller Mitarbeiter im AuBendienst. 
Die im harten Kunststoffdeckeh gebundene Arbeitsmappe 
DIN A 4 kostet DM 45.00. 
Bestehlungen an den Beratungsring fùr Ladengestaltung und 
Verkaufsfôrderung, Godesberger Allee 143 a, 5300 Bonn 2. 

[] 



JOINDRE L'UTILE À 
FourgonnetteSimcallooVFl 
volume utile 1,6 m3  
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ll9m680 F * 

Fourgonnette Simca 1100 VF 2 
volumeutile2,6m 3 	 118c580 F * 

Fourgonnette Simca 1100 VF 3 
volumeute3,0m 3  

Fourgonnette Simca 1100 
Pick-Up bâché 
volume utile 2,6 m 3  
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Grand Garage de 
Mlr+7M Luxembourg 

293, route d'Arlon 

CHLERRYS Luxembourg  

Dans un véhicule utilitaire, ce qui compte avant tout, c'est le rap-
port capacité de transport/coût, c'est-à-dire la rentabilité. Sous 
cet aspect, les utilitaires Chrysler Simca sont particulièrement 
intéressants. 
Economiques à l'achat, ils le sont aussi à l'utilisation: entretieh, 
tous les 15.000 km, vidange, tous les 7.500 km, consommation 
d'essence ordinaire. Leur moteur est puissant et fiable. Il s'agit du 
1118 cc qui a fait ses preuves sur plus d'un million de voitures. 
Volume de chargement: 3 m 3  (VF 3). charge utile: 450 kg. Large 
porte à 2 battants, ouvrant du toit au plancher, pour objets encom-
brants. Suspension souple pour transports fragiles. 
Transporter plus, plus vite et moins cher - Chrysler Simca vous 
propose 4 versions parmi lesquelles vous choisirez celle qui est 
adaptée d'une façon optimale à vos besoins. 
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