Kerosin fur lhren Kopf

Seminare

flir den
Mittelstand

Welke Akademie Jahresprogramm 2012



Wissen verdichten und anwenden

Weiterbildung fiir den Mittelstand erfordert praxisnahes
Know-how von Experten.

Die Welke Akademie bietet in Kooperation mit der St. Gallen
International Management Consulting AG ein bislang einzig-
artiges Konzept, das Praxis und Theorie optimal verbindet.

Unsere Seminare in den Bereichen Management, Verkauf,
Branding/Marketing und Fihrung vermitteln international
anerkanntes Managementwissen, speziell zugeschnitten auf
die Belange des Mittelstands.

Das heilst: Inhalte mit besonderer Relevanz fiir Mittelstand-
ler, komprimierte Wissensvermittlung durch kurze Seminare
und kompetente Unterstiitzung beim Transfer in die Praxis.
Denn im Anschluss an unsere Seminare bieten wir Ihnen
2-tagige Monitoring-Workshops an. Dort wird das im Semi-
nar erlernte theoretische Wissen gemeinsam mit dem Do-
zenten auf lhr Unternehmen iibertragen.

= Aktuelles Business-Know-how auf hochstem Niveau
= Malgeschneidert fiir den Mittelstand
= Konzentration auf das, was Sie wirklich weiterbringt

= Direkte Umsetzung in Ihrem Unternehmen



Das Schulungszentrum

Unser Schulungszentrum in Freudenberg mit seinen grolen,
hellen Raumen bietet Ihnen die optimale Arbeitsatmosphare
fir Tagesseminare sowie mehrtagige Workshops.

Hochwertig und mit modernsten Medien ausgestattet ist un-
sere Akademie bestens auf die individuellen Anforderungen
von Kursleitern sowie -teilnehmern abgestimmt. In person-
lichem und familidZrem Ambiente bieten wir lhnen in den
Pausen erfrischende Getranke sowie ein leckeres Catering.
Nutzen Sie diese Zeit auch, um die anderen Seminarteilneh-
mer kennen zu lernen und sich mit ihnen auszutauschen.

Wir arbeiten mit kleinen Gruppen, um auf die Bedurfnisse
der einzelnen Teilnehmer eingehen zu konnen. Besprechen
Sie Ihre individuellen Fragen mit lhnrem Dozenten und holen
Sie sich wertvolle Tipps und Ratschlage. Wir nehmen uns
Zeit und kiimmern uns intensiv um lhre Anliegen. Nicht nur
unser neues Schulungszentrum, auch unser Konzept ist ein-
zigartig — eine unschlagbare Kombination! Als zertifizierter
Partner der St. Gallen International Management Consulting
AG haben wir Zugriff auf aktuelles St. Galler Management-
Wissen, vermittelt von erfahrenen Dozenten.

Weitere Leistungen

Neben den Veranstaltungen, die die Welke Akademie im
Rahmen ihres eigenen Seminarprogramms im Schulungs-
zentrum durchfiihrt, bieten wir lhnen aullerdem die Mog-
lichkeit, lhre Firmenveranstaltungen in unseren Raumlich-
keiten durchzufiihren.

Auf Wunsch kiimmern wir uns gerne um die Hotelbuchung
fur Ihren Aufenthalt und empfehlen Ihnen gute Restaurants in
Freudenberg, Siegen und Umgebung. Sprechen Sie uns an!

Gut erreichbar

Das Schulungszentrum der Welke Akademie befindet sich
mitten in Deutschland, im stidwestfilischen Freudenberg
bei Siegen im neu erschlossenen Industriegebiet ,Alte Eisen-
stralle”. Direkt an der Autobahn A 45 zwischen Dortmund
und Frankfurt am Main gelegen, ist es insbesondere aus den
Wirtschaftszentren Rhein-Main, Rheinland und Ruhrgebiet
optimal erreichbar.




Seminariibersicht

September

Management-Seminare

Vertriebs-/Verkaufs-Seminare

Branding-/Marketing-Seminare

Fiihrungs-Seminar

Informieren Sie sich auf unserer Website tiber Zusatztermine: www.welke-akademie.de

November

Dezember

Seminar-
Nr.

Wissen erweitern

Nutzen Sie die Moglichkeit, Thre Kompetenzen auszubauen, und besu-
chen Sie Seminare aus inhaltlich verwandten Bereichen. Im Folgenden
haben wir fiir Sie nach Themenbereichen geordnet Seminare zusammen-
gestellt, deren Inhalte sich ideal ergdnzen.

Zum Beispiel Schwerpunkt-Strategie-Kombipaket: ,Mit strategischer Un-
ternehmensfiihrung zum Erfolg” (MAO1) plus ,Bessere Marke = mehr Er-
folg” (BROT)

Kombipaket ,, Schwerpunkt Strategie”

= Mit strategischer Unternehmensfiihrung zum Erfolg”
= Mit der richtigen Vertriebsstrategie den Umsatz steigern”
* ,Bessere Marke = mehr Erfolg”

*  Mitarbeiter zum Erfolg fiihren”

Kombipaket ,Schwerpunkt Vertriebsleitung”

= Mit strategischer Marktbearbeitung Marktanteile steigern”
= Mit der richtigen Vertriebsstrategie den Umsatz steigern”
=  Local Marketing”

=  Mitarbeiter zum Erfolg fiihren”

Kombipaket ,,Schwerpunkt Vertrieb/Verkauf“

*  Innendienstmitarbeiter und Projektleiter fir den Vertrieb begeistern”
=  Besser verhandeln — Besser verkaufen”
*  Local Marketing”

Stellen Sie sich individuelle Seminarpakete zusammen und sprechen Sie
uns auf vergiinstigte Kombinationspreise an!



Management-Seminar

Tipp:
Anschlussmodul
Monitoring-Workshop
buchen

Weitere Informationen S. 28

Mit strategischer Unternehmens-

fuhrung zum Erfolg

Unternehmer und Geschiftsfiihrer haben oft ein etwas an-
gespanntes Verhaltnis zu den teilweise komplizierten, auf-
wandigen Methoden und Instrumenten des ,modernen”
Managements. Sie vertrauen lieber auf die eigene Erfahrung
im Umgang mit Kunden, Mitarbeitern, Wettbewerbern und
Partnern.

Wo es aber darum geht, Entscheidungen zu treffen, die die
Entwicklung und den Erfolg des eigenen Unternehmens auf
Jahre hinaus beeinflussen konnen, da sind auch fiir diese

24./25. Januar 2012
Termine* 19./20. Juni 2012
08./09. November 2012

Tag 1 | 09:30-18 Uhr

pauer Tag 2 | 09-17 Uhr

* Anmeldeschluss: 4 Wochen vor Veranstaltungsbeginn. ** Zuziiglich der gesetzlichen Mehrwertsteuer.

Onlineanmeldung: www.welke-akademie.de

Zielgruppe strukturierte Vorgehensweisen und effektive
Arbeitsinstrumente von groller Bedeutung. Genau dieses
Wissen um die Methoden, mit deren Hilfe Strategien effektiv
und ohne unndétige Prozessschritte erarbeitet werden kon-
nen, vermittelt dieses Seminar.

Die Teilnehmer lernen von Experten, die schon zahllose
Strategien entwickelt und zum Erfolg gefiihrt haben, welche
Konzepte in der Praxis wirklich zu Resultaten fiihren und
welche Ideen nur in der Theorie funktionieren.

Welke Akademie, Freudenberg

Zielgruppe

= Unternehmer und Geschiftsfiihrer, die gezielt
ihr Wissen zu den Methoden und Instrumenten der
strategischen Steuerung erweitern mochten

= Unternehmensgriinder, die ihre Geschiftsidee
konzeptionell tiberpriifen und optimieren wollen

= Unternehmensinhaber und designierte Nachfolger,
die sich in die Lage versetzen mochten, die
Konzepte des Managements kritisch hinterfragen
zu kénnen

= Obere und oberste Fiihrungskrifte und Gesellschafter
von Unternehmen des Mittelstands

Themenschwerpunkte Tag 1

Den Handlungsbedarf erkennen — die
wichtigsten strategischen Analysen

Grundlagen des strategischen Managements

* Die Philosophie des strategischen Managements
= Was gute von schlechten Strategien unterscheidet

= Der Prozess des strategischen Managements:
Phasenmodell einer effektiven Strategieentwicklung

Die wichtigsten Instrumente und Methoden der
strategischen Analyse

= Das eigene Geschaftsmodell auf dem Priifstand:
Analyse von Status quo und Handlungsbedarf

= Die SWOT-Analyse als Basis der Strategieentwicklung

= Portfolio-Management erfolgreich anwenden

= Analyse von Ertragssituation und Gewinnpotenzialen

= Wertschopfungsanalyse und Kernkompetenzen

= Relevante Veranderungen in Markt, Wirtschaft,
Politik und Technologie friihzeitig erkennen

Peter E. Zehnder

Lic. rer. pol.

Geschiftsfiihrender Partner der MAB
Management Beratung AG, Kiisnacht/Ziirich

Neben seiner Tatigkeit als Dozent bei der SMP Management Pro-
gramm St. Gallen AG fungiert Peter E. Zehnder als Geschaftsfiihren-
der Partner der MAB Management Beratung AG, Kiisnacht/Zirich.
Er entwickelt die Themen seiner Seminare sorgfaltig mit dem fach-
lichen Know-how, das er aus einschlagiger Erfahrung sowohl durch
die Fiihrung von Schweizer Unternehmen als auch durch das Ma-
nagement von internationalen und multinationalen Konzernen ge-
wonnen hat. Die Schwerpunkte seiner Dozententatigkeit umfassen
Marketing/Verkaufsmanagement, Turnaround-Situationen, Kosten-/
Ertragsmanagement, Strategisches Management, Internationales Ma-
nagement sowie Coaching.

Themenschwerpunkte Tag 2

Entwicklung und Umsetzung erfolgreicher
Strategien fiir die Zukunft

Strategische Optionen und Strategieentscheid

= Erfolgversprechende Optionen zur aktiven
Zukunftsgestaltung entwerfen und bewerten

= Methodik der Strategieformulierung

= Plausibilitatsprifung

Die Ausgestaltung der Strategie

= Von der Vision zur strategischen Planung:
Konkretisierung von Zielen, Mitteln und Mallnahmen

= Realistische Ressourcen- und Zeitplanung

* Kommunikation der Strategie und Einbeziehung der
Schlisselmitarbeiter

= Delegation und Eigenverantwortung als
Erfolgsprinzip bei der Strategieentwicklung

Strategien erfolgreich umsetzen

* Das Implementierungsmodell zur erfolgreichen
Umsetzung

= Mitarbeiter gezielt einbeziehen
= Barrieren erkennen und tiberwinden

= Die Roadmap zur Umsetzung der Strategie



Management-Seminar

Zielgruppe

Tipp:
Anschlussmodul
Monitoring-Workshop
buchen

Weitere Informationen S. 28

Mit strategischer Markthearhei-
tung Marktanteile steigern

In umkampften Markten ist ein ausreichender Marktanteil
meist Grundvoraussetzung fir wirtschaftlichen Erfolg. Un-
ternehmen mit hohem Marktanteil erwirtschaften mehr Ren-
dite, konnen mehr in die Zukunft investieren und haben
einen hoheren Bekanntheitsgrad bei Kunden. Firmen mit
geringem Marktanteil bleibt hdufig nur die Flucht in Nischen
und Spezialgebiete, wenn sie langfristig tiberleben mochten.
Dies ist in vielen Branchen allerdings nur so lange eine gute
Strategie, bis der groRere Wettbewerber auch hier eigenes
Interesse entwickelt.

13./14. Marz 2012

H *
Termine 11./12. September 2012

Tag 1 | 09:30-18 Uhr
Tag 2 | 09-17 Uhr

* Anmeldeschluss: 4 Wochen vor Veranstaltungsbeginn.

Onlineanmeldung: www.welke-akademie.de

Dauer

Wer langfristig Erfolg und Prosperitit des eigenen Unterneh-
mens sichern mochte, wird nicht umhinkommen, sich einge-
hend mit dem Thema Marktanteil zu beschaftigen.

Dieses Seminar zeigt, welche Faktoren fiir die erfolgreiche
Positionierung eines Unternehmens im Markt besonders re-
levant sind und wie die Ausweitung des eigenen Marktan-
teils strategisch geplant und systematisch umgesetzt werden
kann.

Welke Akademie, Freudenberg

Seminar-Nr. MAO2

2.400 EUR**

** Zuziiglich der gesetzlichen Mehrwertsteuer.

= Fihrungskrafte aus dem Marketing von Industrie-,
Handels- und Dienstleistungsunternehmen, die ihren
Marktanteil im direkten Wettbewerb mit Konkurrenten
nachhaltig ausbauen wollen

= Geschéftsfiihrer und Unternehmer aus dem Mittelstand,
die sich systematisch mit der Wettbewerbssituation

ihres Unternehmens befassen méchten, um dessen Erfolg

langfristig abzusichern

Themenschwerpunkte Tag 1

Die richtige strategische Positionierung
im Markt

Die richtigen Markte bearbeiten

= Sind unsere Markte richtig definiert?
Die gezielte Auswahl von Markten und Marktseg-
menten mit hoher Wertschépfung und Rendite

= Wo liegen fiir uns die potenziellen Wachstumsmarkte
der Zukunft?

Die richtigen Kunden gewinnen

= Vor- und Nachteile der Kundensegmentierung

= Kennen wir die rentablen Kunden, Geschifte,
Auftrage?

= Der richtige Adressat: Analyse der Kauf- und Entschei-
dungsprozesse beim Kunden

Strategische Positionierung und Leistungsangebot

= Analyse der bestehenden Sortiments- und Leistungs-
struktur

= Die strategisch richtige Position im Markt: Preis- oder
Leistungsfiihrerschaft?

= Wo liegt die Wertschopfung: Produkt- oder Serviceori-
entierung?

= Aufbau und Verteidigung rentabler Marktpositionen
durch Kernkompetenzen und USP

Jan Caflisch
M. A. HSG

Jan Caflisch bekleidet seit 2010 die Positionen des Programm- und Pro-
jektleiters beim SMP Management Programm St. Gallen, wo er dartiber
hinaus auBerdem als Dozent und Berater titig ist. An der Universitat St.
Gallen hat er zundchst das Bachelorstudium der Wirtschaftswissenschaf-
ten abgeschlossen, an das er ein Masterstudium im Bereich Marketing,
Dienstleistungs- und Kommunikationsmanagement angeschlossen hat.
Wihrend dieser Zeit arbeitete er an verschiedenen Studentenprojekten
im Bereich Marketing und Customer Insight mit. Neben seiner univer-
sitiren Ausbildung war er als Hospitality Sales and Business Develop-
ment Executive bei der Sport Units of Innovations AG in Zirich tatig.
In seiner Freizeit betreibt er leidenschaftlich gerne Sport und er war bis
2010 Mitglied der Schweizer Nationalmannschaft im Eisschnelllaufen.
Jan Caflisch nahm an mehreren World-Cup-Rennen sowie Europamei-
sterschaften teil und lebte und trainierte ein Jahr lang in Calgary (CAN).

Themenschwerpunkte Tag 2

Marktanteile gewinnen und verteidigen

Die richtigen Wettbewerber attackieren

= Analyse von Positionierung und Starke der hartesten
Wettbewerber

= Die relevanten Erfolgsfaktoren im Markt

= Die richtige Strategie zur Ausweitung des Marktanteils:
Angriffspunkte definieren

= Aktive Abgrenzung zum Wettbewerb tber Preis,
Leistung oder Service

Umsetzung im operativen Marketing

= Der koordinierte Einsatz aller Marketinginstrumente
im Marketingkonzept

= Aggressive Marktbearbeitung tiber Aktionen und
Rabatte — sinnvoll?

» Expansionsorientierte Preis-/Leistungs-Strategien: Uberer-
fullung der Kundenerwartungen als Marketingstrategie

= Ausschopfen der Gewinnpotenziale auch im starken
Wettbewerb

Wettbewerbsvorteil Marke

= Die Marke als Basis verteidigungsfahiger Marktpositionen

= Erfolgreicher Aufbau und erfolgreiche Fiihrung von
Marken

= Markenversprechen und Markeninhalt



Management-Seminar

Tipp:

Anschlussmodul
Monitoring-Workshop
buchen

Weitere Informationen S. 28

Nachfolgereglung
frithzeitig geplant

Die Ubergabe eines Unternehmens an die nichste Generati-
on oder einen geeigneten externen Nachfolger zahlt zu den
schwierigsten Phasen im Leben jedes Unternehmers. Wer-
den hier Fehler gemacht, so kann das eigene Lebenswerk
unter Umstdanden innerhalb weniger Jahre zerstort sein. Hier
die richtigen Entscheidungen zu treffen, ist in dieser Situa-
tion besonders schwer, da die Interessenlagen von Unter-

2./3. Februar 2012

5 *
Termine 6./7. September 2012

Tag 1 | 09:30-18 Uhr

Dauer Tag 2 | 09-17 Uhr

nehmer, Familie, Management und Belegschaft oft geradezu
diametral verlaufen und Schnittmengen zwischen den ein-
zelnen Positionen kaum zu erkennen sind. Um diese kri-
tische Phase erfolgreich zu meistern, muss der Prozess gut
strukturiert werden, die wichtigsten Themen miussen offen
diskutiert und die moglichen Konsequenzen der verschie-
denen Losungsvarianten objektiv analysiert werden.

Welke Akademie, Freudenberg

* Anmeldeschluss: 4 Wochen vor Veranstaltungsbeginn. ** Zuziiglich der gesetzlichen Mehrwertsteuer.

Onlineanmeldung: www.welke-akademie.de

Zielgruppe

= Unternehmensinhaber und Unternehmer, die sich
bewusst auf die geordnete Ubergabe des eigenen
Unternehmens an einen geeigneten Nachfolger vor-
bereiten mochten

= Geschaftsfiihrer, die im Zuge einer Nachfolgereg-
lung eine Rolle als Gesellschafter oder Unternehmer
anstreben und sich bewusst mit dem Ablauf und den
zentralen Aspekten einer geordneten Nachfolge ver-
traut machen mochten

= Mitglieder von Unternehmerfamilien und entschei-
dungsbefugte Anteilseigner, die den Prozess des
Generationswechsels gezielt beeinflussen moéchten

Themenschwerpunkte Tag 1

Planung und Vorbereitung eines
Generationswechsels

Die wichtigsten Aspekte bei der Vorbereitung
einer Nachfolgereglung in Unternehmen

= Zeitpunkt und Handlungsspielraum fiir die
Regelung der Nachfolge

= Jedes Familienunternehmen ist einzigartig

= Bediirfnisse der Anspruchsgruppen klaren
(Familie, Management, Mitarbeitende, externe
Partner, Anteilseigner etc.)

= Mogliche Optionen durchdenken

= Objektive Bestandsaufnahme:
Wie gesund ist das Unternehmen?

= Strategiequartett: personliche Strategie,
Unternehmensstrategie, Vermogensstrategie,
Familienstrategie

= Systemische Betrachtung
= Familienkonferenz — Familienvertrag
* Nachfolge durch Téchter/Sohne

= Finanzielle Absicherung des ausscheidenden
Unternehmers im Alter

= Mogliche Partner fiir steuerliche, erbrechtliche
und finanzielle Fragen

* Interne versus externe Losungen

4 | -

Peter W. Rosenberger
Wirtschaftspsychologe M. Sc.

Neben seiner langjahrigen Tatigkeit als Dozent in St. Gallen betreut
Peter W. Rosenberger seit vielen Jahren fiihrende Unternehmen in
ganz Europa. Seine Themen sind: strategisches HR-Management,
Management organisatorischer und kultureller Verdnderungspro-
zesse inkl. Post Merger Change bei Fusionen und Ubernahmen
sowie Generationswechsel in Familienunternehmen. Seine Refe-
renzliste seit 1988 umfasst mehr als 70 anspruchsvolle Projekte in
ganz Europa. Zu seinen Kunden zdhlen neben bekannten Grolsun-
ternehmen aus DAX und STOXX auch zahlreiche Familienbetriebe,
die er bei der Ubergabe der unternehmerischen Verantwortung an
die ndchste Generation erfolgreich begleiten konnte.

Themenschwerpunkte Tag 2

Die Durchfiihrung der Ubergabe und das
Change Management danach

Die Realisierung der gefundenen Losung:
das Unternehmen begleitend loslassen.
Unterstiitzung beim Change-Prozess

* Plausibilitatspriifung der Losung:
Waurde an alles gedacht?

= Der Veranderungsprozess im Familien-
unternehmen: rationale, emotionale und
prozessorientierte Betrachtung

= Qualifizierung der Nachfolgepersonen

* Den Kulturwechsel begleiten:
so wenig wie moglich, so viel wie notig

= Storfelder frithzeitig erkennen

= Mogliche Konflikte zwischen den Systemen
Familie und Unternehmen

= Selbstbild/Fremdbild des Unternehmers
und des Unternehmens:
Was kann, was will ich nicht sehen?

= Stolpersteine im Change-Prozess erkennen
und gekonnt eliminieren

= Die Work-Life-Balance qes Unternehmers
wahrend und nach der Ubergabe

= Erfolgreiche Implementierung der
gefundenen Losung



Vertriebs-/Verkaufs-Seminar

. £ )
Tipp: |
Anschlussmodul
Monitoring-Workshop
buchen

Weitere Informationen S. 28

%
¥

Mit der richtigen Vertriehs-
strategie den Umsatz steigern

Das erfolgreiche Management der Vertriebsorganisation
entscheidet letztlich maBgeblich tiber den Erfolg jedes Un-
ternehmens. Schwierige Marktsituationen und verschérfter
Wettbewerb machen es vielen Unternehmen zunehmend
schwer, an die Erfolge der Vergangenheit anzukniipfen.

Leistungen, die sich vor wenigen Jahren noch von selbst
verkauften, mussen heute aktiv vermarktet werden und er-
zielen trotzdem nicht mehr die gewohnten Preise. In die-
sem Umfeld wird es fir Unternehmen tberlebenswichtig,

28./29. Februar 2012

8 *
Termine 23./24. Oktober 2012

Tag 1 | 09:30-18 Uhr
Tag 2 | 09-17 Uhr

* Anmeldeschluss: 4 Wochen vor Veranstaltungsbeginn.

Onlineanmeldung: www.welke-akademie.de

Dauer

Vertriebskonzepte und Vertriebsstrukturen strategisch ge-
zielt auf rentable Markte, Marktsegmente oder gar wenige
wichtige Schlisselkunden auszurichten. Mit anderen Wor-
ten: Die Effizienz im Vertrieb muss gesteigert werden.

Wo sich Erfolge im Vertrieb nicht mehr fast wie von selbst
einstellen, gilt es, sich frithzeitig in die Entscheidungspro-
zesse der Kunden zu integrieren und den Markt proaktiv zu
bearbeiten.

Welke Akademie, Freudenberg
2.400 EUR**

Zielgruppe

Fiihrungskrafte im Vertrieb von Industrie-, Konsumgtiter-
oder Dienstleistungsunternehmen, die ihre Vertriebsakti-
vitdten kritisch hinterfragen und optimieren wollen

Unternehmer und Geschiftsfiihrer, die fir den Aufbau
einer neuen Vertriebsstruktur fundiertes Wissen erwer-
ben mochten

Verantwortliche Fiihrungskrafte aus der Geschdftsleitung,
die die Effizienz im Vertrieb ihres Unternehmens verbes-
sern mochten

Fuihrungskrafte aus Branchen, die sich als Lieferant
zunehmend mit mehrstufigen und komplexen Be-
schaffungsprozessen ihrer Kunden konfrontiert sehen

Themenschwerpunkte Tag 1

Den Verkaufs- und Vertriebsprozess
strategisch planen

Analyse und bewusste Gestaltung des
Vertriebsprozesses

Die Rolle des Vertriebs im Markt definieren:
Verkaufer, Berater oder Problemldser

Mehrstufige und komplexe Vertriebsprozesse verstehen

Die wichtigsten Teilnehmer am Prozess und ihre
Motive kennen: Auftraggeber, Entscheider,
Genehmiger und Beeinflusser

Der zeitliche Prozessablauf: die kritischen
Entscheidungsmomente nicht verpassen

Koordination und Steuerung der Vertriebsaktivitaten

Ausgestaltung der Vertriebsorganisation: die interne
Aufgabenverteilung zwischen Verkauf und Service
bzw. Zentrale und Vertriebsgesellschaften klar und
transparent definieren

Management und Abgrenzung der Vertriebskanale

Effektive Planungs- und Steuerungselemente im
Vertrieb

MaBnahmen zur Kundenpflege und Kundenbindung
strategisch planen

Hans-Peter Lammle
Dipl.-oec.

Als Dozent und Berater fiir Verkaufs- und Vertriebsmanagement
betreut Hans-Peter Limmle seit Jahren fiihrende Unternehmen in
ganz Europa. Seine fachlichen Schwerpunkte liegen in der Gestal-
tung effektiver Vertriebsstrukturen und der Steigerung der Effektivi-
tat in der Zusammenarbeit von Innen- und Aulendienst im Vertrieb.
Zu diesen Themen konnte Hans-Peter Lammle bereits zahlreiche
erfolgreiche Projekte, u.a. fiir Unternehmen aus Automotive, Phar-
ma, Einzelhandel, Health Care, Chemie und Telekommunikation,
realisieren.

Themenschwerpunkte Tag 2

Effektives Vertriebsmanagement in
der Praxis

Ausgestaltung der Vertriebsstrukturen und
-instrumente

= Customer Relationship Management und Key-Account-
Management effektiv und effizient einsetzen

= Den Informationsfluss zum und vom Kunden
sicherstellen

= Management mehrstufiger Vertriebsstrukturen und
Systempartnerschaften

= Vertriebsmanagement als Investition:
Grundlagen zu Budgetierung, Vertriebscontrolling
und Vertriebssteuerung

Kundenbetreuung und Kundenpflege
* Kundenabwanderungen durch effektives
Reklamations- und Krisenmanagement minimieren

= Kundenkontakte planen und verkauferisch nutzen

= Kompetenz und Motivation der Mitarbeiter in der
Kundenbetreuung

= Schnelle Reaktionszeiten durch Effizienz in den
inneren Prozessen

= Losung statt Erklarung in Problemsituationen:
Etablieren einer [6sungsorientierten Kultur in
Vertrieb und Service



Vertriebs-/Verkaufs-Seminar

Zielgruppe

= Abteilungsleiter und Fiihrungskréfte in Innendienst Hans-Peter Lammle

und Service, die ihren Verantwortungsbereich ge- Dipl.-oec.

zielter auf den Erfolg beim Kunden ausrichten méch- Als Dozent und Berater fiir Verkaufs- und Vertriebsmanagement

ten betreut Hans-Peter Limmle seit Jahren fiihrende Unternehmen in
ganz Europa. Seine fachlichen Schwerpunkte liegen in der Gestal-
tung effektiver Vertriebsstrukturen und der Steigerung der Effektivi-
tat in der Zusammenarbeit von Innen- und Aufendienst im Vertrieb.
Zu diesen Themen konnte Hans-Peter Lammle bereits zahlreiche
erfolgreiche Projekte, u.a. fiir Unternehmen aus Automotive, Phar-
ma, Einzelhandel, Health Care, Chemie und Telekommunikation,

= Verantwortliche Fiihrungskrafte aus Verkauf und Ver-
trieb, die die Zusammenarbeit mit dem Innendienst,
der Projektabwicklung und dem Service effektiver
gestalten mochten

Tipp:

Anschlussmodul = Geschéftsfiihrer und Bereichsleiter, die die beiden Be- realisieren.
Monitoring-Workshop reiche AuRen- und Innendienst harmonisieren wollen,
buchen um mehr Umsatz zu generieren

Weitere Informationen S. 28

Themenschwerpunkte Tag 1 Themenschwerpunkte Tag 2

Innendienstmitarheiter und
Projektieiter fiir den Vertrieh hegeistern

Der Innendienst und Service als Vertriebs-
funktion

Strukturen und Prozesse gezielt auf den
Kunden ausrichten

Verbesserte Zusammenarbeit und Koordination von
Innen- und Aufendienst

Effiziente Zusammenarbeit von Innendienst,
Service und Verkauf

Wer verkauft in lhrem Unternehmen? Natiirlich der Verkauf.  stoBt. Ist einmal die Bedeutung dieses Kundenkontaktperso-

Bei niherem Hinsehen relativiert sich diese Antwort. Viele nals fiir den Verkaufserfolg erkannt, so folgt rasch die zentrale

Firmen erkennen, dass der Verkdufer oder Vertriebsleiter,
speziell im B2B-Bereich, allenfalls ein bis zwei personliche
Kontakte pro Jahr zum Kunden hat, der Verkaufsinnendienst
und die Projektleiter jedoch viel haufiger mit dem Kunden in
Verbindung stehen. In diesem Fall entscheiden die laufenden
Kontakte des Innendienstes und der Servicemitarbeiter da-
riiber, ob der Verkaufer beim nichsten Auftrag oder person-
lichen Verkaufsgesprach willkommen ist oder auf Ablehnung

27./28. Médrz 2012

N *
Termine 13./14. November 2012

Tag 1 | 09:30-18 Uhr
Tag 2 | 09-17 Uhr

* Anmeldeschluss: 4 Wochen vor Veranstaltungsbeginn.

Onlineanmeldung: www.welke-akademie.de

Dauer

Frage: ,Was missen wir tun, um die verkiduferische Leistung
betreffender Mitarbeiter zu optimieren?”

Dieses Seminar erklart, wie dabei vorzugehen ist. Es stellt dar,
wie die Mitarbeiter Informationen der Kunden gewinnen, die-
se weiterverarbeiten und der Verkaufsleitung zur Verfligung
stellen. AuBerdem wird die Frage geklart, wie sich die Schnitt-
stellen zum AuBendienst optimieren lassen.

Welke Akademie, Freudenberg
2.400 EUR**

Gegenseitige Anforderungen und Erwartungen von
Innen- und AuRendienst offenlegen

Konflikte und ,Reibungsverluste” beseitigen:
Informationsdefizite und mangelnde Abstimmung,
unklare Zustandigkeiten, unterschiedliche Ziel-
setzungen und Anreizmodelle

Der Innendienst als aktive Vertriebsfunktion

Von der passiven Auftragsabwicklung zur aktiven
Service- und Vertriebsorganisation

Cross-Selling-Potenziale nutzen

Neue Kernaufgaben des Innendienstes: Terminver-
einbarung, Kontrolle offener Angebote, Auftragsbear-
beitung, Reklamationen und Kontaktpflege zu Kunden

C-Kunden-Management durch den Innendienst

Zeitnahe Unterstiitzung von Aufendienst und Vertrieb

Aufgabenteilung und Rollen in der Zusammenarbeit
klar definieren

Schaffung gemeinsamer Zielsetzungen
Fachliche Qualifizierung aller beteiligten Mitarbeiter

Interne Kommunikation: gegenseitiges Verstandnis
fur Anliegen und Restriktion schaffen

Strukturen, Prozesse und Systeme fiir ein erfolgreiches
Zusammenspiel von Innendienst und Verkauf

Abteilungsiibergreifende und effiziente Vertriebs-
prozesse

Koordinierter Einsatz von CRM-Systemen
Kundenbindung durch aktiven After-Sales-Service
Key-Account-Management im Innendienst

Harmonisierung der Anreizsysteme von Innendienst
und Verkauf fiir gemeinsame Ziele



Vertriebs-/Verkaufs-Seminar

Tipp:
Anschlussmodul
Monitoring-Workshop
buchen

Weitere Informationen S. 28

Besser verhandeln -
Besser verkaufen

Die Kunst der Verhandlungsfiihrung

Das berufliche Leben eines Geschaftsfiihrers, Projektleiters
oder Vertriebmitarbeiters im Kundenkontakt findet zu einem
grollen Teil in Verhandlungssituationen statt. Situationen, in
denen es darum geht, Chefs, Kollegen, Mitarbeiter, Kunden,
Lieferanten, Arbeitnehmervertreter oder Kapitalgeber zu tiber-
zeugen. Haufig geht es dabei nicht darum, wer die besseren
Argumente hat, sondern wer die bessere Verhandlungstechnik
und damit verbunden die héhere Uberzeugungskraft besitzt.

Konzept

Dieses Seminar zielt auf Training und Erweiterung der Ver-
handlungskompetenz der Teilnehmer ab. Wissen wird in die-
sem Seminar nicht nur vorgetragen, sondern in Live-Situati-
onen angewendet und trainiert. Die Teilnehmenden erleben
sich in vorbereiteten Verhandlungssituationen, die (optional)

17./18. April 2012

H *
Termine 27./28. November 2012

Tag 1 | 09:30-18 Uhr

pauer Tag 2 | 09-17 Uhr

auf Video aufgezeichnet werden. Sie lernen, ihre personlichen
Fadhigkeiten zu nutzen und noch besser einzusetzen. Dariiber
hinaus konnen Verhandlungssituationen aus dem Alltag der
Teilnehmer thematisiert und aufbereitet werden.

Nutzen

Die Teilnehmer lernen, wie man Verhandlungen gut vorberei-

tet, um andere in der Verhandlung zu tiberzeugen:

= von der Richtigkeit der eigenen Argumente

= von einem Konzept oder einer Idee, die Entscheidungs-
trager begeistern soll

= von einem Angebot oder Auftrag, dessen Akzeptanz durch
den Kunden/Lieferanten erreichen will

= von Zielen und anzustrebenden Resultaten, zu denen
Kolleginnen oder Mitarbeiter motiviert werden sollen

Welke Akademie, Freudenberg

* Anmeldeschluss: 4 Wochen vor Veranstaltungsbeginn. ** Zuziiglich der gesetzlichen Mehrwertsteuer.

Onlineanmeldung: www.welke-akademie.de

Zielgruppe

= Manager, Fiihrungskréfte, Projektleiter und Key Account
Manager, die im Berufsleben mit Verhandlungssituati-
onen konfrontiert werden und ihr Gegeniiber tiberzeu-
gen mussen

= CEOs und Geschiftsfihrer, die ihre Verhandlungstech-
niken fir den taglichen Umgang mit ihren Mitarbeitern
trainieren und ausbauen mochten

= Justitiare, die ihre Verhandlungskompetenzen erweitern
und den Umgang mit schwierigen juristischen Sachver-
halten strategisch meistern wollen

= Vertriebsprofis, die nach vielen Jahren Erfahrung eigene
Vorgehensweisen praktisch und theoretisch tiberpriifen
und optimieren wollen

Themenschwerpunkte

Grundlagen der Kommunikation (Tag 1)
= Was Meinungsverschiedenheiten und Interessens-
gegensatze bewirken

= Wie die Erkenntnisse der Kommunikationsforschung
in Verhandlungssituationen eingesetzt werden

Das Resultat: andere iiberzeugen (Tag 1)

= Die Kunst, Recht zu haben, ohne Besserwisser zu sein
= Die Fahigkeit zu tGiberzeugen, ohne zu tberreden

* Das Resultat: Zustimmung mit nachhaltiger Wirkung
und wirkliche Win-Win-Situationen

Erfolgreiche Kommunikation im Alltag (Tag 1)

= Menschen und Probleme getrennt behandeln

= Die emotionale Ebene integrieren

Strategische Vorbereitung von Verhandlungen (Tag 1 und 2)
= Strategie und Taktik der Verhandlungsfiihrung —

Interessen und Positionen
* Umgang mit Unvorhergesehenem

= Objektive Normen und Standards als Basis fiir
eine faire Losung

= Die eigene Macht realistisch einschatzen

= Die richtigen Prioritaten setzen und die eigenen Interessen
im binaren Vergleich bewerten

Martin Salzwedel

Als Dozent und Consultant fir Verkauf und Verhandlungstechnik
betreut Martin Salzwedel seit vielen Jahren fithrende Unternehmen
in Europa und Nordamerika. Nach langjdhriger Tatigkeit als Markt-
manager und Bezirksdirektor im Vertrieb eines internationalen
Medienkonzerns wechselte er 1996 in die Beratungs- und Dozen-
tentatigkeit. Seine Schwerpunkte liegen u. a. auf den Themen ,Kom-
munikation im Vertrieb” sowie ,Kundenorientierung”.

Kooperative Gesprachstechniken einsetzen (Tag 2)

= Zuhoren und prazisieren
= Offene Fragen stellen und vertiefend nachfragen

= Personliche Botschaften

Angriffe und ,unsittliche Angebote” abwehren (Tag 2)

=, Unseriose” Angebote der Gegenseite aushebeln

= Die Strategien und Taktiken von Einkaufern/Verkau-
fern in Verhandlungen verstehen und erkennen

= Taktiken und Tricks in die richtige Perspektive
riicken — Tricks abwehren

= Verbreitete Fehler vermeiden
= Dem Druck standhalten

= Andere zu einer bestimmten Sichtweise zwingen



Branding-/Marketing-Seminar

Tipp:
Anschlussmodul
Monitoring-Workshop
buchen

Weitere Informationen S. 28

Bessere Marke
= mehr Erfolg

Starke Marken stehen fir prazise Werte. Sie wecken auch
bei heute vielleicht noch unbekannten Kunden klare Erwar-
tungen an die Leistung eines Anbieters und schaffen Ver-
trauen in die Erfiillung dieser Anforderungen. Sie bilden die
Grundlage einer jeden Abgrenzung von der Konkurrenz.
Wer als Anbieter dem reinen Preiswettbewerb entgehen
mochte, der wird nicht umhinkommen, sich mit dem The-
ma Marke eingehend zu befassen. Denn eine Marke wird
sich unweigerlich bilden, entweder bewusst gesteuert oder
selbststandig im Markt. Viele Unternehmen, gerade aus dem
Mittelstand, verfligen iber ein reiches Portfolio an zufrie-
denen Kunden, sind aber nicht in der Lage, diesen unschatz-
baren Wert effektiv und systematisch in den Aufbau einer
Marke zu tberfiihren.

24./25. April 2012

a *
Termine 28./29. August 2012

Tag 1 | 09:30-18 Uhr

Dauer Tag 2 | 09-17 Uhr

Dieses Seminar erldutert die wichtigsten Aspekte strate-
gischen Markenmanagements. Wir zeigen beispielhaft, wie
Sie lhre Marke als Instrument der Unternehmenskommuni-
kation nachhaltig erfolgreich einsetzen und wie lhre Marke
mit einem festen Wertefundament bei gleichzeitiger Flexi-
bilitit und Dynamik glaubwiirdig bleibt. Wir veranschauli-
chen, wie sich Innovationen mit lhrer Marke kombinieren
lassen und wie Sie erkennen, wann dies iberhaupt notig ist.
Lernen Sie, Ihre Marke widerspruchslos kommunizieren zu
lassen, um nach innen und aufRen ein einheitliches Auftreten
zu wahren. Das Seminar zeigt Ihnen, wie Sie die richtige Or-
ganisation des Markenfiihrungsprozesses wahren und wann
und wie ein Markenmonitoring von Nutzen ist.

Welke Akademie, Freudenberg

* Anmeldeschluss: 4 Wochen vor Veranstaltungsbeginn. ** Zuziiglich der gesetzlichen Mehrwertsteuer.

Onlineanmeldung: www.welke-akademie.de

Zielgruppe

= Unternehmer und Fiihrungskrifte mit umfassender
strategischer Verantwortung, die ihr Unternehmen
besser im Wettbewerb positionieren mochten

= Reprasentanten und Eigentiimer von Unternehmen
oder wichtigen Unternehmensbereichen, die auch als
Person mit der eigenen Marke identifiziert werden

= Fihrungskréfte aus Marketing und Kommunikation,
die im Rahmen der Markenfiihrung alle Aspekte von
Leistungsgestaltung und Kommunikation koordinieren
miussen

Themenschwerpunkte Tag 1

Die wichtigsten Aspekte strategischer Mar-
kenfithrung

= Das Konzept strategischer Markenfiihrung:
Die Marke als Kommunikator fiir das Unternehmen und
seine Aktivitaten

= Die Positionierung der eigenen Marke auf dem Markt:
Was tun, wenn Unternehmensidentitat und Image nicht
kohéarent sind?

= Optimale Gestaltung der Marke fiir die Zielgruppe

= Die Architektur der eigenen Marke

y
o
Prof. Dr. Boris Bartikowski
Prof. Boris Bartikowski ist Professor an der Euromed Management
Marseille sowie Senior-Dozent im Bereich Executive Education fiir

Marketing in St. Gallen. Sein Spezialgebiet ist das Konsumenten-
verhalten mit Fokus auf Marken- und Reputationsmanagement.

Als Berater und Coach betreut er viele international renommierte
Unternehmen wie auch den Mittelstand. Prof. Boris Bartikowski ist
zudem Verfasser zahlreicher Publikationen und Fachbeitrage.

Themenschwerpunkte Tag 2

Markenmanagement — gewusst wie

= Dirfen die Kultur eines Unternehmens und die
Positionierung der Marke Differenzen aufweisen
und wenn ja, wie unterschiedlich dirfen die
Parameter sein?

= Markensteuerung: Wie sieht die Organisation der
Markensteuerung aus? Zentrale und dezentrale
Aufgabenverteilung

= Welche Verfahren miissen fiir Markenmanagement
eingeflihrt werden?

= Markenmonitoring und Markenkontrolle:
Wann sollte ein Monitoring eingesetzt werden und

welche Instrumente gibt es dafir?



Branding-/Marketing-Seminar

Tipp:
Anschlussmodul
Monitoring-Workshop
buchen

Weitere Informationen S. 28

Local
Marketing

Lokales Marketing folgt anderen Regeln als Uberregionale
Werbekampagnen. Unternehmen, die sich in lokalen Markten
niederlassen, sowie Personen, die einen regionalen Markt mit
ihren Dienstleistungen bedienen wollen, missen die Gegeben-
heiten der jeweiligen Umgebung genau kennen. Denn eine
erfolgreiche Integration eines Unternehmens/Dienstleisters in
einen regionalen Markt erfordert umfangreiche Kenntnis des
Ortes und seiner Menschen. Und nur, wer dieses Wissen und
dessen konkreten Nutzen auch realistisch einschitzen und
pragmatisch in eine Werbestrategie einbinden kann, gewinnt
den lokalen Markt und seine Kunden fiir sich.

Damit auch Sie regionales Marketing von der ersten Minute an
erfolgreich betreiben konnen, vermittelt [hnen dieses Seminar
die notwendigen Grundlagen. Wir zeigen, wie Sie die eigenen
Potenziale fir unterschiedliche lokale Markte erkennen und

8./9. Mai 2012

H *
f€rmine 18./19. September 2012

Tag 1 | 09:30-18 Uhr
Tag 2 | 09-17 Uhr

* Anmeldeschluss: 4 Wochen vor Veranstaltungsbeginn.

Onlineanmeldung: www.welke-akademie.de

Dauer

optimal nutzen konnen. Es ist von entscheidender Bedeutung,
die besten individuellen Strategien zu erarbeiten und auf die
richtigen Adressaten abzustimmen. Fir wen beispielsweise
kleine Sponsoringaktionen/PR-Aktionen ausreichen und wann
es sich lohnt, groRere Budgets einzusetzen, ist abhangig vom
jeweiligen Markt und muss ganz individuell bestimmt werden.
Wann hat Local Marketing fir mein Unternehmen Sinn? Wel-
che Aktivitits-/Engagementfelder passen zu meiner Marke?
Wer sind meine Zielgruppen? Wen beziehe ich in die Wer-
bekampagnen ein, um meine Firma als Marke am lokalen Un-
ternehmensstandort aufzubauen und nachhaltig zu etablieren?
Wie setze ich mein Budget moglichst effizient ein? Welche
MaRnahmen eignen sich grundsatzlich und was ist zusatzlich
moglich? Dies sind nur einige Fragen, die wir in diesem Semi-
nar gemeinsam beantworten.

Ort Welke Akademie, Freudenberg

Seminar-Nr. BRO2

Preis 2.400 EUR**

** Zuzuglich der gesetzlichen Mehrwertsteuer.

Zielgruppe

= Personen, die Produkte/Dienstleistungen regional
vermarkten (z. B. Global-Office-Franchisenehmer)

= Regionale Marketingabteilungen und Niederlassungs-
leiter, die fur das lokale Marketing verantwortlich sind

Themenschwerpunkte Tag 1

Die wichtigsten Analysen im Marketing
= Erarbeiten von Marktanalysen: Vorgehen,
Methoden, Beispiele

= Moglichkeiten von Konkurrenzanalysen:
Von der Konkurrenz lernen

= Kundenzufriedenheit: Messung und Steuerung

= Wie finden wir attraktive Markte

Marketingstrategie und Marketingkonzept

= Bausteine und Prozesse eines ganzheitlichen
Marketingkonzeptes

* Moglichkeiten der Segmentierung

= Neue Marketingansitze

= Innovationsmanagement

= Verkaufs- und Absatzforderung

= Preispolitik als Instrument der Absatzférderung
Marketingplanung

= Konkretisierung des Marketingkonzeptes

= Marketing Massnahmenplan

Jan Caflisch
M.A. HSG

Jan Caflisch bekleidet seit 2010 die Positionen des Programm- und Pro-
jektleiters beim SMP Management Programm St. Gallen, wo er dartiber
hinaus auBerdem als Dozent und Berater titig ist. An der Universitat St.
Gallen hat er zundchst das Bachelorstudium der Wirtschaftswissenschaf-
ten abgeschlossen, an das er ein Masterstudium im Bereich Marketing,
Dienstleistungs- und Kommunikationsmanagement angeschlossen hat.
Wihrend dieser Zeit arbeitete er an verschiedenen Studentenprojekten
im Bereich Marketing und Customer Insight mit. Neben seiner univer-
sitaren Ausbildung war er als Hospitality Sales and Business Develop-
ment Executive bei der Sport Units of Innovations AG in Zirich tatig.
In seiner Freizeit betreibt er leidenschaftlich gerne Sport und er war bis
2010 Mitglied der Schweizer Nationalmannschaft im Eisschnelllaufen.
Jan Caflisch nahm an mehreren World-Cup-Rennen sowie Europamei-
sterschaften teil und lebte und trainierte ein Jahr lang in Calgary (CAN).

Themenschwerpunkte Tag 2

Bearbeitung lokaler Markte

= Guerilla-Marketing
= Low-Budget Kampagnen: Ideen schlagen Budget
= Wie lokale Handler kreativ werben
= Kooperationen mit lokalen Partnern
Kundenverhalten - Customer Insight:
= Wie tickt mein Kunde? Weshalb es den
Homo oeconomicus nicht gibt.
= Einflussfaktoren auf das Kundenverhalten
= Wie Gruppeneinfliisse auf den Einzelnen wirken

= Top of Mind: Emotionalisierung von Werbebot-
schaften



Branding-/Marketing-Seminar

L eenem——

Tipp:
Anschlussmodul
Monitoring-Workshop
buchen

Weitere Informationen S. 28

Mitarheiter als
Markenhotschafter

Sie wissen, was lhrer Marke Profil gibt. Sie haben die
Starken lhres Unternehmens geprift, lhre Kunden ana-
lysiert und eigene Markenwerte definiert. Auch lhre ex-
terne Kommunikation ist bereits zielgenau nach lhren
Markenwerten ausgerichtet. Nun fehlt lhnen nur noch
ein Baustein: die Unterstlitzung lhrer Mitarbeiter. Denn
Marken entstehen immer von innen heraus. Dabei gilt:
Nur eine gelebte Marke ist eine starke Marke. Lernen

8./9. Februar 2012

N *
Termine 25./26. September 2012

Tag 1 | 09:30-18 Uhr

Dauer Tag 2 | 09-17 Uhr

Sie in Dr. Kilians Praxisseminar anhand zahlreicher an-
schaulicher Beispiele, mit welchen Instrumenten Sie lhre
Markenwerte wirkungsvoll im eigenen Unternehmen ver-
ankern konnen. Wie Sie dafiir sorgen kéonnen, dass lhre
Marke an allen Beriihrungspunkten mit Ihren Kunden ,er-
lebbar” wird. Und wie Sie damit lhre Marke profilierter
und Ihr Unternehmen profitabler machen kénnen. Erwe-
cken Sie lhre Marke zum Leben. Jetzt!

Welke Akademie, Freudenberg

* Anmeldeschluss: 4 Wochen vor Veranstaltungsbeginn. ** Zuziiglich der gesetzlichen Mehrwertsteuer.

Onlineanmeldung: www.welke-akademie.de

Zielgruppe

= Geschiéftsfiihrer und Inhaber von Industrie-, Handels-
und Dienstleistungsunternehmen, die das Markenprofil
ihres Unternehmens nachhaltig scharfen und in der
Wahrnehmung ihrer Zielgruppen verankern méchten

= Fihrungsverantwortliche fiir strategische Unterneh-
mensentwicklung, Personalentwicklung bzw. Unter-
nehmenskommunikation

* Fihrungskréfte aus den Bereichen Marketing und
Vertrieb

Themenschwerpunkte Tag 1

Praxisseminar

Bedeutung lhrer Mitarbeiter als Markenbotschafter

= Uberpriifung der Markenorientierung im Unternehmen

= Relevanz der eigenen Mitarbeiter als Markenbotschafter

= Aussagekraftige Markenbotschaft (Kern, Werte) als Basis
Maogliche Instrumente der Markenverankerung in
Unternehmen

= Voraussetzungen erfolgreicher interner Markenverankerung

= Systematisierung moglicher Instrumente interner
Markenfiihrung

= Erldauterung von 65 Instrumenten der internen
Markenverankerung

= Fallbeispiel: Markenverankerung bei den Mitarbeitern
in 5 Schritten

’3

Karsten Kilian
Dr. oec. HSG

Karsten Kilian gilt als einer der fiihrenden Markenexperten Deutsch-
lands. Mit Markenlexikon.com hat er das grofite Markenportal im
deutschsprachigen Raum aufgebaut. Neben seiner Forschungstatig-
keit an der Universitat St. Gallen lehrt Karsten Kilian seit sieben Jah-
ren an verschiedenen Hochschulen im In- und Ausland. Karsten Ki-
lian berat vor allem mittelstandische Unternehmen in Markenfragen
und ist Autor zahlreicher Fachartikel und Buchbeitrage. Gemeinsam
mit Vogel Business Media hat er die Markenkonferenz B2B konzi-
piert und vorbereitet.

Themenschwerpunkte Tag 2

Praxisworkshop

Vorauswahl geeigneter Instrumente fiir das eigene
Unternehmen

= Kurzer Riickblick auf die 65 vorgestellten Instrumente
des Praxisseminars

= Dreistufiges Bewertungsschema zur Identifikation
geeigneter Instrumente

= Analyse zentraler Beriihrungspunkte (Touchpoints)
mit den Kunden

Entwicklung eines vorlaufigen Rollout-Plans fiir die
ausgewahlten Instrumente

= Ableitung erster Ideen fiir einen Rollout-Plan fiir das
eigene Unternehmen

= Vorstellung der Rollout-Plane und gemeinsame
Diskussion erster Ausgestaltungen der angedachten
Instrumente

= Optimierung und Verfeinerung der Rollout-Plane
und Markenverankerungs-Instrumente



Fiihrungs-Seminar

Tipp:
Anschlussmodul
Monitoring-Workshop
buchen

Weitere Informationen S. 28

Mitarheiter zum
Erfolg fuhren

Um Fihrungsverantwortung erfolgreich auszuiiben, bedarf
es fundamentaler Fihigkeiten und einschlagigen Fachwis-
sens. Unabhangig von der UnternehmensgroBe und dem
Team, das es zu fuhren gilt, werden einschligige Kompe-
tenzen von demjenigen erwartet, der sich in leitender Posi-
tion befindet. Neben der Anwendung des entsprechenden
Handwerkszeugs spielen jedoch besonders die sog. sozialen
und emotionalen Kompetenzen im Umgang mit Mitarbei-
tern eine entscheidende Rolle. Damit die Kombination die-
ser Einzelbausteine gezielt eingesetzt werden kann, um opti-
male Fihrungsqualitdt zu erreichen, will das entscheidende
,Wie”, die praktische Umsetzung der Theorie, gelernt sein.

26./27. Juni 2012

St
Termine 30./31. Oktober 2012

Tag 1 | 09:30-18 Uhr
Tag 2 | 09-17 Uhr

* Anmeldeschluss: 4 Wochen vor Veranstaltungsbeginn.

Onlineanmeldung: www.welke-akademie.de

Dauer

Wer eine Fiihrungsposition erfolgreich und nachhaltig be-
kleiden will, muss souveran auftreten und auch schwierige
Gesprdchssituationen beherrschen. Argumente durch eine
unmissverstandliche und klare Artikulation zu vertreten
und die Pflege des reziproken Kommunikationsflusses mit
dem Team zu pflegen sind das A und O einer sachlichen
und bestimmten Positions- und Interessenvertretung. Dieses
Seminar vermittelt Ihnen grundsatzliche Kompetenzen und
Prinzipien der Fiihrung und zeigt, wie Sie lhre Mitarbeiter
mit System und der richtigen Kommunikation erfolgreich
leiten konnen.

Ort Welke Akademie, Freudenberg

Seminar-Nr. FUO1

Preis 2.400 EUR**

** Zuzuglich der gesetzlichen Mehrwertsteuer.

Zielgruppe

= Projektleiter, die auf fundierte Methodenkenntnisse in der
Fiihrung angewiesen sind, um sich standig neuen Heraus-
forderungen und Flihrungssituationen stellen zu kénnen

* Team- und Abteilungsleiter, die sich mit den wichtigsten
Methoden und Instrumenten der Fiihrung vertraut ma-
chen und diese aktiv trainieren mochten

* Nachwuchsfiihrungskrafte und -manager, die ihre Fiih-
rungskompetenzen hinterfragen und perfektionieren wollen

= Unternehmer und Geschaftsfiihrer, die fir einen
reibungslosen Prozess der Nachfolgeregelung des Unter-
nehmens ihr Handwerkszeug generaltiberholen wollen

Themenschwerpunkte Tag 1

Filhren mit System — Konzepte und
Instrumente der Fihrung

Prinzipien effektiver Fiihrung
= Fihren statt ausfiihren: durch richtiges Delegieren
mehr erreichen

* Der Aufbau von leistungsstarken Mitarbeitern:
Potenziale erkennen und systematisch fordern

= Vertrauen versus Kontrolle: Auf die Balance kommt es an

= Was du nicht beschreiben kannst, kannst du nicht
erwarten”

Richtig fiihren durch , Lenkung”

= Die wichtigsten Fiihrungsmethoden und -instrumente
in der Anwendung

= Strategische Anreizsysteme als Lenkungsinstrument

= Spielregeln, Werte, Fiihrungsrichtlinien
Teams zum Erfolg fithren

= Teams fiihren, aber richtig

-

Werner Stettler
Dipl.-Ing. ETH
Mitglied der Geschiftsleitung der MAB Education Group, St. Gallen

Werner Stettler ist Spezialist fiir Fiihrung. Sein Spezialgebiet ist
insbesondere die Fuhrung von Fihrungskraften: ,Wie kénnen Un-
ternehmer und Geschéftsfiihrer ihre direkten Mitarbeiter so fiihren,
dass eine optimale Leistung bei hochster Arbeitszufriedenheit er-
reicht werden kann?”

Werner Stettler zeigt, was man braucht, um als Leader andere zum
Erfolg zu fiihren. Er zeigt, dass Motivation und Vorbildfunktion zwar
vieles bewirken, aber allein noch keine optimale Wirkung erzeugen.
Fiihrung ist mehr: Gestaltung von Werten, Spielregeln, Kreation ei-
ner leistungsorientierten Kultur, Schaffung von Anreizsystemen,
richtige Stellenbesetzung, Vertrauen, zielgerichtete Anwendungen
von Fuhrungsinstrumenten und vieles mehr. In seinen Seminaren
zeigt Stettler, wie wirkungsvolle Unternehmensfiihrung funktioniert.

Themenschwerpunkte Tag 2

Fihren durch Kommunikation — die wichtigsten
Gesprachssituationen der Fithrung

Fithrung durch Kommunikation

= Die grundlegenden Gesetze der Kommunikation
= Das richtige Verhalten in kritischen Fiihrungs- und
Gesprachssituationen

Die wichtigsten Gesprachssituationen im
Fithrungsalltag fair und rechtlich korrekt meistern

* Leistungsbeurteilungs- und Feedback-Gesprache,
die motivieren

= Gesprache zur Veranderung von Verhaltensweisen
Konfliktmanagement
= Erfolgreicher Umgang mit Konfliktsituationen im

Fiihrungsalltag

= Auch in Stresssituationen und bei Interessenkonflikten
einen fairen Kommunikationsstil sichern

= Festgefahrene Positionen in konstruktive Losungen
Uberfiihren



Monitoring-Workshops Inhouse-Seminare

Alle offenen Seminare aus unserem Programm bieten wir lh-
nen gerne auch als firmeninterne Veranstaltung an. Dabei
bestimmen Sie, inwieweit die Inhalte an lhre firmenspezi-
fischen Besonderheiten angepasst werden. AuBerdem haben
Sie die Moglichkeit, sich von uns ein ganz eigenes Thema fiir
ein internes Seminar aufbereiten zu lassen. So stellen Sie si-
cher, dass die Weiterbildung Ihrer Mitarbeiter passgenau auf
Ihre Anforderungen und die aktuelle Unternehmenssituation
zugeschnitten ist.

lhre Vorteile:

= groRtmogliche Relevanz der Inhalte
DirEkter TranSfer der = hohes Team-Involvement
Theorie in die Praxis .

maximaler Lerntransfer

Der Nutzen von Weiterbildung zeigt sich in ihrer Umsetz- = Diskretion
barkeit in die Praxis.
Inhouse-Veranstaltungen konnen in Ihren eigenen Firmen-
Der Praxistransfer ist schwierig, fehlt doch oft die Zeit da- raumen, in unserem Schulungszentrum oder aber in exter-
fur im Tagesgeschaft. Auch die Tatsache, dass Kollegen mit nen Tagungsraumen durchgefiihrt werden.
den neuen Konzepten nichts anzufangen wissen, diese sogar
ablehnen und blockieren, fiihrt zu Problemen. Und nicht zu-
letzt fehlt haufig auch einfach der richtige Ansatzpunkt zur

Ubertragung der Konzepte auf das eigene Unternehmen. Unser Portfolio im Inhouse-Bereich umfasst folgende Leistungen:

Fir einen direkten und effektiven Transfer der theoretischen
Seminarinhalte in lhren Arbeitsalltag bietet die Welke Aka-
demie 2-tagige Monitoring-Workshops an. Hier erhalten Sie ® Evaluation _ . = Abgleich Ziele

kompetente Unterstiitzung von einem erfahrenen Berater bei Mele e A 2 STETE ChiS O O T
der Ubertragung der Seminarinhalte auf Ihr Unternehmen.

Evaluation Analyse

= Evaluation Lerneffekte/ Personalentwicklung

Transfer ins Unternehmen = Trainingsbedarf
- . . : - = Entwicklung individueller Mitarbeiter
Der Monitoring-Workshop findet tiblicherweise zwei bis sechs Controlling-Tools

Wochen nach dem Seminar statt. |hr Seminar-Dozent priift
zusammen mit lhnen und allen fir den Umsetzungsprozess
wichtigen Mitarbeitern und Kollegen, wie die theoretischen
Inhalte des Seminars in Ihr Unternehmen zu tberfiihren sind.
So legen Sie den Grundstein fiir die effektive Implementie-
rung der neuen Konzepte in lhrem Unternehmen.

Organisation Konzeption

= Komplette Abwicklung der = Auswahl der Inhalte
Veranstaltung inkl. Catering = Auswahl zielgruppen-

= Erstellung Unterlagen, gerechter Methoden
auf Wunsch in lhrem CD

= Planung Umfang,
= Betreuung vor Ort Dauer und Ablauf

= Auswahl Trainer



Kontakt und Anmeldung

Kontakt Allgemeine Geschaftsbedingungen

Sie haben Fragen oder wiinschen ein individuelles Schulungsangebot? Wir freuen

uns uber lhren Anruf, ein Fax, einen Brief oder lhre E-Mail. Teilnahmebedingungen fiir die Veranstaltungen der Welke Akademie GmbH & Co. KG
s 1. Anmeldung
= o l 1;‘;\ - \ Die Anmeldung zu unseren Veranstaltungen muss schriftlich erfolgen.
¢ Dazu haben Sie die Wahl zwischen folgenden Méglichkeiten:
o= =  Online
| . \
; A = Fax
l. =  Post
l Unsere Kontaktdaten finden Sie auf der vorangehenden Seite.
Jessica BobBlet (Leitung Welke Akademie) Simone Coenjaerts Anmeld den in der Reihenfolee des Einreffens bertickeichtiat. Thre Anmeld ol .
o & . - . ) . nmeldungen werden in der Reihenfolge des Eintreffens beriicksichtigt. Ihre Anmeldung gilt als angenommen, wenn wir nicht inner-
E-Mail: j.bosslet@welke-akademie.de E-Mail: s.coenjaerts@welke-akademie.de halb von 14 Tagen die Ablehnung erklirt haben. Nach Eingang Ihrer Anmeldung erhalten Sie von uns eine schriftliche Anmeldebesta-
. tigung sowie eine Rechnung.
Welke Akademie GmbH & Co. KG Phone: +49 (0) 2734.2847-0
Alte EisenstraRe 23-25 Fax: +49 (0) 2734.2847-199 2. Seminargebihren und Falligkeit
57258 FrEUdenberg' Germany E-Mail: info@welke-akademie.de Die Seminargebiihr wird 8 Tage nach Erhalt der Rechnung féllig. Die Rechnungsstellung erfolgt zeitgleich mit der Anmeldebestatigung.

Die Seminargebiihr schlieft die Kosten fiir die Teilnahme an der Veranstaltung einschlieBlich angekiindigter Veranstaltungsunterlagen
An me l d u ng sowie die Verpflegung wahrend der Seminarzeiten ein. Sie beinhaltet nicht Ubernachtungskosten, Aufwand fiir Anreise sowie Verpfle-
gung aulerhalb der Seminarzeiten.

Ihre Anmeldung fiir die Veranstaltungen der Welke Akademie konnen Sie miihelos 3. Stornierung

Giber die Anmeldemaske auf unserer Website www.welke-akademie.de vornehmen. o : L , , :
Sie konnen jederzeit, spatestens aber 5 Wochen (35 Tage) vor Seminarbeginn, Ihre Anmeldung stornieren.

Nutzen Sie alternativ unser bequemes Anmeldemuster auf dieser Seite und senden Die Stornoerklarung bedarf der Schriftform. Wir bitten Sie um Verstandnis dafiir, dass wir keine telefonischen Stornierungen entgegen-

Sie es an: nehmen: Ein Fax oder eine E-Mail an info@welke-akademie.de geniigen.

= Fax +49 (0) 2734.2847-199 Wir berechnen fiir eine Stornierung eine Bearbeitungsgebiihr in Hohe von 80,00 Euro zzgl. USt. Bei Seminaren von mindestens zwei
Tagen Lange stellen wir 20 % der Kursgebiihr zzgl. USt. in Rechnung. Gleiches gilt fir Seminare mit einer im Seminarverzeichnis aus-

= Post Welke Akademie GmbH & Co. KG gewiesenen Teilnehmerbegrenzung.

Alte EisenstraRe 23-25 Sie haben die Moglichkeit einer kostenfreien Umbuchung auf ein anderes Seminar mit gleicher Seminargebiihr. Eine kostenfreie Um-

57258 FreUdenberg/ Germany buchung kann nur ein einziges Mal vorgenommen werden. Fiir die Veranstaltung, auf die umgebucht wurde, besteht keine weitere
Umbuchungsmoglichkeit. Die Umbuchung muss spatestens 5 Wochen (35 Tage) vor Beginn der urspriinglich gebuchten Veranstaltung
erfolgt sein. Stattdessen haben Sie auch die Moglichkeit, einen zahlenden Ersatzteilnehmer zum Seminar zu schicken.

Sagen Sie weder rechtzeitig ab noch benennen Sie einen zahlenden Ersatzteilnehmer noch machen Sie von unserer Umbuchungsmog-
lichkeit Gebrauch, so miissen wir auf Zahlung der vollen Seminargebiihr bestehen.

4. Programmadnderung und Absage von Seminaren durch die Welke Akademie

An m e I d efo rm u Ia r Wir bitten um Verstandnis, dass wir uns die Absage von Seminaren, die Anderung des Programms oder auch einen Dozentenwechsel
vorbehalten miissen, z. B. bei einer zu geringen Teilnehmerzahl (spatestens drei Wochen vor Beginn), bei Ausfall/Erkrankung eines
Dozenten, bei hoherer Gewalt oder gleichartigen Griinden. Die Welke Akademie teilt eine Absage oder Anderung des Programms so
rechtzeitig wie moglich mit. Anderungen des Programms fiihren nicht zu einer Erstattung oder Reduzierung der Teilnehmergebiihr.
Miissen wir ein Seminar absagen, erstatten wir umgehend die bezahlte Teilnehmergebiihr. Der Teilnehmer hat die Moglichkeit, im Falle
eines Dozentenwechsels seine Teilnahme kostenfrei zu stornieren oder aber kostenfrei auf ein anderes Seminar der Welke Akademie
umzubuchen. Weitergehende Anspriiche sind ausgeschlossen, aufer in Fillen vorsitzlichen oder grob fahrlissigen Verhaltens von
Angestellten oder sonstigen Erfiillungsgehilfen der Welke Akademie.”

Teilnehmer 5. Begleitende Arbeitsunterlagen

Die Welke Akademie haftet nicht fiir die Inhalte der Seminarvortrage oder der begleitenden Arbeitsunterlagen, sofern kein vorsatzliches
oder grob fahrlassiges Verschulden der Welke Akademie oder eines Erfiillungsgehilfen der Welke Akademie vorliegt.

Hiermit melde ich mich verbindlich zu folgender Veranstaltung der Welke Akademie an:

6. Urheberrecht

Von uns ausgegebene Seminarunterlagen sind urheberrechtlich geschiitzt und diirfen nicht — auch nicht auszugsweise — ohne Ein-
willigung der Welke Akademie vervielfdltigt werden. Die Seminarunterlagen stellen wir exklusiv unseren Seminarteilnehmern zur
Verfiigung.

7. Datenschutz

Uns tibermittelte Daten werden in der EDV-Anlage gespeichert. Sollten Sie uns lhre E Mail-Adresse zur Verfiigung gestellt haben, so
konnen Sie einer Verwertung fiir Werbezwecke jederzeit per E-Mail an info@welke-akademie.de widersprechen.

Ich habe die AGB der Welke Akademie gelesen (www.welke-akademie. 8. Teilnahmezertifikat
de) und akzeptiere sie. Mir ist bekannt, dass ich eine schriftliche Anmelde-
bestdtigung sowie eine Rechnung tber die Teilnahmegebihr erhalte. Unterschrift Uber jede Veranstaltung der Welke Akademie stellen wir Ihnen ein Teilnahmezertifikat aus.

Welke Akademie GmbH & Co. KG . Alte Eisenstrale 23-25 . 57258 Freudenberg, Germany
Phone +49 (0) 2734.2847-0 . Fax +49 (0) 2734.2847-199 . www.welke-akademie.de . info@welke-akademie.de
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