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Sehr geehrte Damen und Herren,
liebe Mitgliedsunternehmen des Markenverbandes,

die wichtigsten Ressourcen fir die Zu-
kunft sind unsere Marken und unsere
Mitarbeiter. Anspruchsvolle Kunden
fordern von den Markenmanagernin
denUnternehmeninimmer kirzeren
Abstanden neue, innovative Markener-
lebnisse. Immer wieder muss die stra-
tegische Ausrichtung einer Marke ge-
fUohrt, weiterentwickelt und kommuni-
ziert werden.

Mit unserem Veranstaltungsangebot
wird exklusiv fir unsere Mitglieder ein
wertvoller Beitrag dazu geleistet und
Markenwissen auf dem aktuellsten
Stand aus erster Hand mit modernen
didaktischen Methoden vermittelt.

Investieren Sie in |hre Mitarbeiter und
somit in Ihre Marken! Marken sind das
Differenzierungsmerkmal fir die Leis-
tungen unserer Gesellschaft, die ihren
Wohlstand aus dem Wissen und der
Kreativitat ihrer Mitmenschen bezieht.

&WT“‘Q U

Ilhr Franz-Peter Falke

Prasident Markenverband e.V.
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IMTARKENAKADEMIE

QUALIFIZIERUNGSPROGRAMM

Markenmanager BRANDING

Konzentriert auf 3 x 2 Tage

Marken-Expertise aus 1. Hand

Top-Referenten aus Top-Unternehmen
Einzigartige Wissensvermittlung in Dialogform

Das Qualifizierungsprogramm des Markenverbandes in Kooperation mit
der EBS Universitat fur Wirtschaft und Recht. Zertifizierter Abschluss.

Vo-zoG 168 38, markenakademie@markenverband.de
k




MARKENAKADEMIE - MARKENMANAGER BRANDING

In Kooperation mit der EBS Universitat fir Wirtschaft und Recht

KURS 16

MODUL A: 21. - 23. September 2016
MODUL B: 16. - 18. November 2016
MODUL C: 25. - 27. Januar 2017

KURS 15

MODUL A: 24. - 26. Februar 2016
MODUL B: 27. - 29. April 2016
MODUL C: 29. Juni - 01. Juli 2016

Ort

EBS Universitat fur Wirtschaft und Recht
Rheingaustrafde 1

65375 Oestrich-Winkel

Kontakt und Anmeldung
markenakademie @markenverband.de
T. +49 (0) 30 20 61 68 38

F. +49 (0) 30 20 61 68 777

Kosten

3.995,- EUR

fir Teilnehmerlnnen aus Mitgliedsunter-
nehmen des Markenverbandes.

5.495,- EUR

fir Teilnehmerlnnen aus Markenunter-
nehmen (Nicht-Mitglieder)

(3 x 2 Tage inkl. Abschlussprifung)

Hinweis

Nahere Informationen sowie das
Programm der MARKENAKADEMIE
finden Sie unter:
www.markenverband.de/akademie

Alle Preise verstehen sich rein netto zuziglich der
gesetzlich geltenden Mehrwertsteuer.

Stornierungsbedingungen:

Die Kosten einer Stornierung bis acht Wochen vor
Kursbeginn betragen 300,- EUR, bis vier Wochen
vor Kursbeginn 50 % der Teilnahmegebihr. Bei einer
Stornierung weniger als vier Wochen vor Kursbeginn
und bei Nichterscheinen wird der volle Betrag fallig.
Die Moglichkeit des Entsendens eines Ersatzteilneh-
mers besteht.

Die Berufswelt wird interaktiver und interdisziplindrer. Unsere Weiterbildung an der
MARKENAKADEMIE ist es schon heute —und das sehr erfolgreich. Die MARKENAKADE-
MIE vermittelt interaktiv und dialogisch Markenfihrungswissen auf hochstem Niveau
kompakt an 3 x 2 Tagen — eine in dieser Art einzigartige Qualifizierungseinrichtung. Die
bisher Uber 200 Young Professionals und Quereinsteiger haben diesen Erfahrungsturbo
in ihren Unternehmen als MARKENMANAGER BRANDING unmittelbar in frischen Wind
umgesetzt.

Mit unseren Referenten — Top-Manager aus renommierten Markenunternehmen wie
Bahlsen, Bosch, Carlsberg, Deutsche Bahn, Gerolsteiner, Granini, Henkel, Karcher,
Weber-Stephan —diskutieren die 15 Teilnehmer pro Kurs auf Augenhdhe aktuelle Cases.
Das ist Investition in Ihre Marke mit hohem Return on Investment. Zertifiziert von der
mehrfach ausgezeichneten EBS Universitat fir Wirtschaft und Recht.

Ihre Marke ist Ihr Werttreiber. Machen Sie Ihre Young Professionals in der Markenfihrung
zu ebensolchen.

PROGRAMM
Modul A: Grundlagen der Markenfihrung: Erfolgsfaktoren | Systematischer
Markenmanagementprozess | Generieren von Wachstum

Strategische Aspekte der Markenfihrung: 4-Insight-Modell | Posi-
tionierungsprozess | Portfolioentscheidungen, Markenrelaunch und
Revitalisierung
Modul B: Operative Aspekte: Markenrecht | Marke in der internen Unterneh-
mensorganisation | Ausbau von Marken | Verbindung qualitativ hoch-
wertiger Produkte mit starken Erlebnissen | Umsetzung an Marken-
kontaktpunkten

Markenforschung: Neugierforschung statt RUckspiegelforschung |
Forschungsansétze und Praxis-Tools fir zielgerichtete und effektive
Kreativitat

Modul C:

New Media: Digitale Transformation und Social Media | New Media
& Cross Media Strategien | Kreativitat und Inspiration fordern

Agenturen auswahlen und steuern: Kommunikationszielsetzung,
Briefing, Pitch und Entscheidung | Agenturvertrag, Vergitungsmodelle

Professor Dr. Roland Mattmiiller
Akademischer Leiter der MARKENAKADEMIE
Inhaber des Lehrstuhls fir Strategisches Marketing
an der EBS Universitat fir Wirtschaft und Recht

Dr. Oliver Nickel
Studienleiter der MARKENAKADEMIE
Qualifizierungsprogramm BRANDING
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INNOVATION DAY

04. Februar 2016 von 10 bis 18 Uhr

SYSTEMATISCHE INNOVATIONEN - EIN PRODUKTIVES PARADOX

Innovationen sind Schlisselfaktoren fir Markenunternehmen, um neue Markte zu er-
obern, wandelnden Kundenbedurfnissen zu begegnen und nicht zuletzt, um im Wett-
bewerb zu bestehen und dabei die Nase stets vorn zu haben. Hierbei gibt es hdufig
einen Gegensatz zwischen klaren Prozessen und Innovationsgeschwindigkeit. Marken
mussen eine Briicke zwischen Flexibilitdt und Planbarkeit schlagen und einen Weg fin-
den, mit dem Paradox zwischen Systematik und Innovation umzugehen.

SEMINARINHALT

. Wie kdnnen Organisationen ihr Innovationspotenzial erhohen, ohne dabei die
eigene Stabilitat zu gefahrden?

. Wie kénnen Sie von kleinen, agilen Einheiten (z. B. Start-ups) lernen?

. Welche konkreten Methoden helfen dabei?

Der Innovation Day beschéftigt sich mit diesen Fragen und will gemeinsam mit den
Teilnehmerninnen Méglichkeiten aufzeigen, den eigenen Innovationsprozess syste-
matisch weiterzuentwickeln.

Mit zahlreichen aktuellen Erfolgsbeispielen fir systematische Innovationen und Hand-
lungsempfehlungen fir den Transfer in den Arbeitsalltag von Markenunternehmen.

Jan Pechmann
Co-Founder und Managing Partner

diffferent Strategieagentur

1 Andreas Puffert
Executive Director Innovation

diffferent Strategieagentur

Ort

betahaus
Prinzessinnenstraf3e 19-20
10969 Berlin

Kontakt und Anmeldung
mitgliederservice@markenverband.de
T. +49 (0) 30 20 61 68 38

F. +49 (0) 30 20 61 68 777

Kosten
595,- EUR

Early Bird 495,- EUR
(bis 14. Januar 2016)

Alle Preise verstehen sich rein netto zuziglich der
gesetzlich geltenden Mehrwertsteuer.

Stornierungsbedingungen:

Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebihrin Hohe von 5o,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 28. Januar 2016 und bei Nichterscheinen
wird der volle Betrag fallig.



CONSUMER INSIGHT

21. April 2016 von g bis 17 Uhr

Ort

THE QVEST
Gereonskloster 12
50670 Koln

Kontakt und Anmeldung
mitgliederservice@markenverband.de
T. +49 (0) 30 20 61 68 38

F. +49 (0) 30 20 61 68 777

Kosten
595,- EUR

Early Bird 495,- EUR
(bis 31. Marz 2016)

Alle Preise verstehen sich rein netto zuzuglich der
gesetzlich geltenden Mehrwertsteuer.

Stornierungsbedingungen:

Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebuhrin Hohe von 5o,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 14. April 2016 und bei Nichterscheinen
wird der volle Betrag fallig.

»,Consumer Insight" wurde vor einigen Jahren vom Marketing-Pabst Philip Kotler als

der magische Begriff fir mehr Orientierung von Marken an Kundenbedirfnissen aus-

gerufen. Die Marketing-Praxis bekam vor allem durch A.G. Lafley einen Handlungs-
schub, der zu einer neuen Ausrichtung des Marketing ausgerufen hatte: ,The con-

sumer ist the boss — at the heart of everything we do. We create and build brands that
improve consumer’s lives." Leider gibt es in der Praxis viel Missverstandnis dariber, was
eigentlich ein ,Consumer Insight" ist und was einen guten Insight ausmacht. Am Ende

wird alles, was irgendwie nach Kunde klingt, zum ,Insight". Zeit fir ein Seminar, das mit
Mythen aufrdumt und Klarheit schafft. Das aber vor allem handlungsrelevantes Wissen
anhand von praktischen Ubungen und Arbeitshilfen vermittelt. Dazu kommen Hinweise,
wie man in der eigenen Marketingorganisation zu besseren Insights kommt.

SEMINARINHALT

Fragen, die in dem Seminar diskutiert und beantwortet werden:

o Zentrale Aufgabe der Markenfihrung: Aufspuren der ,Sources of Growth"

. Paradigmenwechsel in der Markenfihrung: Vom ,,Brand Insight" zum ,Con-
sumer Insight"

. Definitionen: Was ist ein Insight? Was ist kein Insight?

. Gute und schlechte Insights: Ubung zum Erkennen von Insights

. Vom Insight zur Value Proposition |: Typische Arbeitsschritte

. Techniken zur Ableitung von Insights: Von der Methodenorientierung zur L6-
sungsorientierung

] Vom Insight zur Value Proposition IIl: Ubung zur Formulierung eines echten
Insights

. Fragen oder Eintauchen: Neues Selbstversténdnis fir die Markenforschung

. Speed Contest: Fallstudie mit drei Pitch-Teams und einer Jury

Hier wird nicht nur présentiert, sondern vor allem in Kleingruppen an echten Praxis-
beispielen gearbeitet. Der Arbeitsmodus ist ein Mix aus Vorstellen, Dialog, Austesten,
spielerischer Interaktion und Bootcamp.

Dr. Oliver Nickel
Managing Partner
SWELL GmbH




PRASENTATIONSTRAINING - MARKEN UBERZEUGEND IN SZENE SETZEN

10. Marz 2016 von 9:30 bis 18 Uhr

Eine wesentliche Aufgabe des Markenmanagements besteht darin, Marken tagtaglich
gemald Markenkern und Markenbotschaft in Szene zu setzen. Dazu dienen viele Prasen-
tationssituationen wie z. B. beim Handel, vor dem Vertrieb oder bei Verbanden oder
anderen Stakeholdern. Oft mangelt es diesen Prasentationen an Uberzeugungskraft
und Erlebnischarakter fir meine Marke. Dabei sind beide wichtig, um meine eigene
Begeisterung fir meine Marke auf mein Gegeniber Uberspringen zu lassen. In diesem
Seminar lernen Sie, lhre Marken gekonnt bei Prasentationen in Szene zu setzen und
so die ,Fangemeinde" fur Ihre Marken zu erhohen.

Dieses Seminar richtet sich an Mitarbeiter und Fihrungskrafte, die eine definierte Ziel-
gruppe (z.B. Handel, Aul3endienst, Verbande) von ihrer Marke durch Uberzeugende

Prasentationen begeistern wollen.

SEMINARINHALT

o Die eigenen physischen Prasentationsstarken (Korperhaltung, Mimik, Ges-
tik, Stimme, Blick) wahrnehmen und ausbauen

. Die Marke und den Markenkern erfassen und mit meiner Personlichkeit und
meinen Prasentationsstarken in Einklang bringen

J Die Prasentation meiner Marke gezielt vorbereiten: Was soll mein Gegen-
Uber von meiner Marke/ von meiner Initiative denken?

. Typische Zielgruppen von Markenartiklern verstehen, mit einer zielfihrenden
Prasentationsstruktur ,abholen® und Win-Wins schaffen

J Meine Marke mit visuellen Prasentationshilfen gemafd Markenkern und Mar-
kenbotschaft in Szene setzen

. Lampenfieber Gberwinden und andere selbstbewusst und mit angemessenem

Stolz fir meine Marke begeistern

METHODIK

Kurze Theorieteile, Ubungen zur Verinnerlichung der einzelnen Inhalte, Ubung an ei-
genen realen Prasentationssituationen mit zwei Videoaufzeichnungen zum Mitnehmen
und individuellem Feedback.

Katrin Seifarth
Train Effect

Ort

Steigenberger Airport Hotel
Unterschweinstiege 16
60549 Frankfurt a. M.

Kontakt und Anmeldung
mitgliederservice@markenverband.de
T. +49 (0) 30 20 61 68 38

F. +49 (0) 30 20 61 68 777

Kosten
695,- EUR

Early Bird 595,- EUR
(bis 18.Februar 2016)

Alle Preise verstehen sich rein netto zuziglich der
gesetzlich geltenden Mehrwertsteuer.

Stornierungsbedingungen:
Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebihrin Hohe von 50,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 03. Marz 2016 und bei Nichterscheinen
wird der volle Betrag fallig.



MARKEN FUHREN IM DIGITALEN ZEITALTER

09. Juni 2016 von 10 bis 18 Uhr

Ort Die digitale Welt stellt vollig neue Anforderungen an Marketing und Markenverant-
Markenverband e.V. wortliche. Nicht nur Kommunikation und Vertrieb stehen angesichts vielféltiger never
Unter den Linden 42 Kanale vor veranderten Herausforderungen, auch Wertschopfungsketten, Geschafts-
10117 Berlin modelle und Markenstrategien sind durch die Digitalisierung massivem Wandel unter-

= worfen.

SEMINARINHALT

Fragen, die in dem Seminar diskutiert und beantwortet werden:

J Welche analogen und digitalen Kontaktpunkte sind heute fiur das Markener-
leben wichtig?
J Wie kdnnen Social Media Management und Social Media Monitoring einge-
setzt werden, um eine Marke fur die Zielgruppe relevant und attraktiv zu machen?
. Wie lassen sich offline und online sinnvoll verknipfen?
. Welche Tools gibt es, um das Markenerleben zu evaluieren und zu optimieren?
. Was sind die Erfolgsfaktoren der MarkenfUhrung im digitalen Zeitalter?
Kontakt und Anmeldung o Wie lasst sich das Markenerleben gezielt steuern und optimieren?
mitgliederservice@markenverband.de
T. +49 (0) 30 20 61 68 38 Jeder Teilnehmer erhélt eine vollstandige Dokumentation sowie ein Exemplar von
F. +49 (0) 30 20 61 68 777 Munzinger, U. & Wenhart, C. (2012), ,Marken erleben im digitalen Zeitalter: Marken-
erleben messen, managen, maximieren®.
Kosten
495,- EUR

Uwe Munzinger Heike Kindel
Partner Manager Research & Intelligence
Sasserath Munzinger Plus — Sasserath Munzinger Plus

Susanne Oemus
Director Social Media
Sasserath Munzinger Plus & Guest Speaker

Alle Preise verstehen sich rein netto zuziglich der
gesetzlich geltenden Mehrwertsteuer.

Stornierungsbedingungen:

Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebihrin Hohe von 5o,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 02. Juni 2016 und bei Nichterscheinen wird
der volle Betrag fallig.



O

IMIARKENAKADEMIE

QUALIFIZIERUNGSPROGRAMM

Markenmanager SALES

Konzentriert auf 3 x 2 Tage
Marken-Expertise aus 1. Hand
Top-Referenten aus Top-Unternehmen
Einzigartige Wissensvermittlung in Dialogform

Das Qualifizierungsprogramm des Markenverbandes in Kooperation mit
der EBS Universitat fiur Wirtschaft und Recht. Zertifizierter Abschluss.

¥ EBS & Universitit Tel: 030-206 168 38, markenakademie@markenverband.de
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MARKENAKADEMIE

— MARKENMANAGER SALES

In Kooperation mit der EBS Universitat fir Wirtschaft und Recht

KURS 4: MODUL A: 17. - 19. Februar 2016 | MODUL B: 13. - 15. April 2016 | MODUL C: 08. - 10. Juni 2016

Ort

EBS Universitat fur Wirtschaft und Recht
Rheingaustralée 1

65375 Oestrich-Winkel

Kontakt und Anmeldung
markenakademie@markenverband.de
T. +49 (0) 30 20 61 68 38

F. +49 (0) 30 20 61 68 777

Kosten

3.995,- EUR

fir Teilnehmerinnen aus Mitgliedsunter-
nehmen des Markenverbandes.

5.495,- EUR

fir Teilnehmerlinnen aus Markenunter-
nehmen (Nicht-Mitglieder)

(3 x 2 Tage inkl. Abschlussprifung)

Hinweis

Nahere Informationen sowie das
Programm der MARKENAKADEMIE
finden Sie unter:
www.markenverband.de/akademie

Alle Preise verstehen sich rein netto zuzuglich der
gesetzlich geltenden Mehrwertsteuer.

Stornierungsbedingungen:

Die Kosten einer Stornierung bis acht Wochen vor
Kursbeginn betragen 300,- EUR, bis vier Wochen
vor Kursbeginn 50 % der TeilnahmegebUhr. Bei einer
Stornierung weniger als vier Wochen vor Kursbeginn
und bei Nichterscheinen wird der volle Betrag fallig.
Die Mdglichkeit des Entsendens eines Ersatzteilneh-
mers besteht.

Erfahrung sammeln junge Vertriebsmanager heute oftmals nur durch ,learning by
doing", da ein qualifiziertes Weiterbildungsprogramm fehlt. Mit dem Markenmanager
SALES schlief3t die MARKENAKADEMIE diese Licke durch einen umfassenden Trans-
fer von Vertriebs- und Handels-Know-how von Top-Referenten aus Unternehmen
wie Beiersdorf, Ferrero, Karcher und Vileda als auch von dm und Edeka. Damit ist die
Weiterqualifizierung zum Markenmanager SALES einzigartig im deutschen Weiterbil-
dungsmarkt.

Die MARKENAKADEMIE Sales vermittelt interaktiv und dialogisch fundierte Kenntnis-
se aus der Vertriebspraxis und die Verzahnung zur Markenfihrung — auf hochstem
Niveau kompakt an 3 x 2 Tagen.

Schon ab dem ersten Modul kénnen die Teilnehmer mit der Umsetzung in ihren
Unternehmen beginnen. Die frisch zertifizierten Markenmanager SALES spiegeln
erstklassige Bewertungen fir Inhalte, Referenten und Dinnerspeaker zuriick. Das ist
Vertriebsmanagement-Wissen aus 1. Hand fur den Praxiserfolg, compliance-control-
led und zertifiziert durch die EBS Universitat fir Wirtschaft und Recht.

Ihre Marke ist ihr Werttreiber. Machen Sie lhre Young Professionals im Vertrieb zu
ebensolchen.

PROGRAMM
Modul A: Die Marke als Kernpunkt vertrieblichen Handelns | Konflikt Marke -
Handelsmarke | Nutzung von Shopper-Insights fir kanalspezifisches
Handeln | Ansdtze fUr eine bessere Zusammenarbeit zwischen Han-
del und Markenindustrie

Modul B: Marken- und potentialorientiertes Key Account Management | Kon-
ditionssysteme als Dreh- und Angelpunkt zwischen Industrie und
Handel | Online Handel als zusétzliche Vertriebsform fir den
FMCG-Sektor

Modul C:

Personlichkeit im Vertrieb | Jahresgesprdche als Schnittstelle Indus-
trie -- Handel

Professor Dr. Roland Mattmiller
Akademischer Leiter der MARKENAKADEMIE
Inhaber des Lehrstuhls fir Strategisches Marketing
an der EBS Universitat fir Wirtschaft und Recht

Dr. Heinz Miller
Studienleiter der MARKENAKADEMIE
Qualifizierungsprogramm SALES

o



EXPERTENZIRKEL SHOPPER MARKETING

11. Februar 2016 von 10 bis 16 Uhr

Geschwindigkeit, Volumen und Komplexitat von Veranderungen nehmen fur die Un-
ternehmens-Organisationen zu und erfordern eine schnelle Anpassung, um auch
weiterhin erfolgreich zu sein. Fir die FGhrungskrafte stellt es eine besondere Her-
ausforderung dar, sich neben dem zunehmenden Druck ihres Tagesgeschafts zu
neuen Entwicklungen und neuen Tools & jour zu halten. Formate wie Kongresse,
Seminare und Messen bieten dabei hdufig zu wenig Potential zum gegenseitigen
Lern-Transfer der Teilnehmer.

Der Expertenzirkel Shopper Marketing unterstitzt FGhrungskrafte aus den Berei-
chen Brand Activation und Customer / Trade Marketing dabei, sich mit Kolleginnen
und Kollegen aus anderen Branchen gegenseitig aktuell zu halten, sich zu Learnings
auszutauschen und durch den Dialog Wissen fir das eigene Handeln zu gewinnen.

INHALT DES EXPERTENZIRKELS

Die Einzelthemen werden ca. drei Wochen vor dem finalen Termin von den Teilneh-
mern und Teilnehmerinnen selbst final bestimmt, um aktuellen Diskussionsbedarf in
der Agenda zu bericksichtigen.

THEMENVORSCHLAGE ZUR AUSWAHL

. Verhaltenswissenschaftliche Insights fir das Instore-Marketing
Wie Sie am POS bewusst in das Unbewusste des Kunden zielen: Neue Er-
kenntnisse aus experimentellen Studien der Verhaltenswissenschaften, der-
en Anwendungspotentiale beim multisensorischen Instore-Marketing , auf
der letzten Meile" ausschlaggebend sind | Mit gegenseitigem Erfahrungsaus-
tausch zur Implementierung

. Digitale POS-Kommunikation
Trends im digitalen POS-Marketing: Uberblick und Rahmenbedingungen digi-
taler Tools wie z.B. QR-Codes, Apps, mCoupons, Beacons | Mit gegenseitigem
Erfahrungsaustausch zur Umsetzung am POS

. Outstanding Promotions
Beispiele von aktuellen, outstanding nationalen / internationalen Promotion-
Konzepten in unterschiedlichen Branchen | Mal3nahmen zur Steigerung der Wir-
kungsweise verschiedener Promo-Arten wie Trial, Loyalty, Zugaben, Cou-
poning

Riudiger Hesse

Grinder der Braintrust-Group

Ort

Markenverband e.V.
Unter den Linden 42
10117 Berlin

Kontakt und Anmeldung
mitgliederservice@markenverband.de
T. +49 (0) 30 20 61 68 38

F. +49 (0) 30 20 61 68 777

Kosten
469,- EUR

Alle Preise verstehen sich rein netto zuziglich der
gesetzlich geltenden Mehrwertsteuer.

Stornierungsbedingungen:

Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebUhrin Hohe von 5o, - Euro. Bei Stornierungen
ab dem o4. Februar 2016 und bei Nichterscheinen
wird der volle Betrag fallig.



KEY ACCOUNT MANAGEMENT - GRUNDLAGENSEMINAR IUND I

01.-02. Mé&rz 2016 von 10 bis 17 Uhr

Ort

Steigenberger Airport Hotel
Unterschweinstiege 16
60549 Frankfurt a. M.

Kontakt und Anmeldung
mitgliederservice@markenverband.de
T. +49 (0) 30 20 61 68 38

F. +49 (0) 30 20 61 68 777

Hinweis
Die Seminare sind einzeln oderin
Kombination buchbar

Kosten
595,- EUR Einzelbuchung

1.090,- EUR Komplettbuchung

(Grundlagenseminar | und II)

Alle Preise verstehen sich rein netto zuziglich der
gesetzlich geltenden Mehrwertsteuer.

Stornierungsbedingungen:

Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebihrin Hohe von 5o,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 23. bzw. 24. Februar 2016 und bei Nicht-
erscheinen wird der volle Betrag fallig.

Die Kernaufgaben des Key Account Managers im Spannungsfeld von Industrie- und
Handelsinteressen umfassen den Aufbau strategischer Partnerschaften und die Sicherung
langfristiger Lieferverbindungen. Der Key Account Manager von heute ist aber mehr
als ,nur der beste Verkaufer": Er ist zusatzlich zu seinen Kernaufgaben entscheidendes
Bindeglied zwischen Kunde und Unternehmen, Marktforscher und Partner. Es ist also
wichtig, gewappnet zu sein fUr die Herausforderungen, die sich auf diesem Tatigkeits-
gebiet durch den heftigen Verdrangungswettbewerb um Marktanteile taglich aufs
Neue entwickeln.

SEMINARINHALT - GRUNDLAGENSEMINAR | (01.03.2016)

J Rolle, Aufgaben und Schnittstellen des Key Account Managements
o Erwartungen der Kunden an den Key Account Manager

J Verstehen von Handelsstrategien und Handelskennziffern

. ,Ubersetzung" von Produkteigenschaften in eine Kunden-Nutzen-Argumentation
. Aufbau und Struktur eines Kundenprofils und Kundendossiers

o Einsatz der Kundenbedurfnis-Hierarchie

o Perspektiven der Starken-/ Schwachen-Analyse (SWOT)

o Entwicklung von Kunden-Zielen und -Strategien

o Bewertung von strategischen Optionen

J Aktives Zuhoren und Verstehen

J Kunden-Einwénde eingrenzen und entkréften

. Aufbau einer strukturierten Kunden-Prédsentation

SEMINARINHALT - GRUNDLAGENSEMINAR Il (02.03.2016)

J Kern-Elemente zur Vorbereitung und Durchfihrung von Kunden-Verhandlungen
J Unterschied zwischen Verkaufs- und Verhandlungsplanung

J Festlegung der Kunden-Investitions-Strategie

J Einsatz der ,Shopping-Liste"

o Simulation von Jahresgesprachs-Investitionen

J Einkdufer-Taktiken und -Training

J Einsatz unterschiedlicher Prasentationstechniken

. Alternative Antworten zu Handelsforderungen

. Checkliste fir Kundenverhandlungen

Der Ablauf des Workshops wird inhaltlich und didaktisch durch Fallbeispiele, Lehrge-
sprache und Gruppenarbeit gestaltet. Arbeitsunterlagen unterstitzen den Anwen-
dungstransfer.

Gerd Wolf

Grinder und Senior Partner
Rhein-Main Consulting Group (RMCG)




KONFLIKT- UND VERHANDLUNGSMANAGEMENT -
WIN-WIN AN DEN SCHNITTSTELLEN DES MARKENMANAGEMENTS

14. April 2016 von 9:30 bis 18 Uhr

Zielkonflikte sind im Alltag eines Markenartiklers tagtaglich vorprogrammiert. Dies
ist nicht zuletzt den zahlreichen Schnittstellen geschuldet: Marketing-Vertrieb, Mar-
keting-Forecast, Marketing-Finanz, Innendienst-Auf3endienst, Auf3endienst-Han-
del, Marketing-Agentur etc. Dabei haben wir am Ende des Tages das gleiche Ziel:
wir alle wollen mehr verkaufen und unsere Marke ausbauen. Oft verlieren wir diesen
gemeinsamen Nenner aus den Augen. In diesem Seminar erhalten Sie ein Bewusst-
sein fUr typische Konflikte und Verhandlungssituationen an den Schnittstellen des Mar-
kenmanagements und Sie lernen, diese fir Ihre Marke gewinnbringend zu l&sen.

Das Seminar richtet sich an Mitarbeiter aus Marketing und Vertrieb sowie der ans Marke-
ting angrenzenden Schnittstellen, die Konflikte und Verhandlungen zielfihrend und
nachhaltig [6sen wollen.

SEMINARINHALT

. Zielsetzungen verschiedener Schnittstellen des Markenartiklers und das
dahinter liegende Konfliktpotenzial verstehen (Handel, Logistik, Innen-
dienst, AufRendienst, Agenturen, Konzernstrukturen)

J Grundlegende konfliktausldsende Verhaltens- und Kommunikationsmuster
bei sich und anderen erkennen

. Die eigenen Verhaltensressourcen erkennen und bewusst einsetzen, um
typische Konflikt- und Verhandlungssituationen im Markenartikel-Umfeld
erfolgreich zum Ziel zu fGhren

J Erlernen und Anwenden des aktiven Zuhorens

J Win-Win-Situationen erzeugen an eigenen (von Teilnehmern mitgebrach-
ten) fur Markenartikler spezifischen Konflikt- und Verhandlungssituationen
(z.B. Innendienst-AufRendienst, Marketing-Agentur, Marketing-Forecast,
Auliendienst-Handel, Preisdiskussionen, etc.)

METHODIK

Kurzer Theorieteil vertieft durch Kurzibungen, Videoanalyse der eigenen Verhal-
tensressourcen, Erproben der Theorie direkt im Seminar an eigenen mitgebrach-
ten Konflikt- und Verhandlungssituationen (Zahlen und Daten dirfen aus Vertrau-
lichkeitsgriinden fiktiv sein) mit ausfihrlichem Feedback.

Katrin Seifarth
Train Effect

Ort

Steigenberger Airport Hotel
Unterschweinstiege 16
60549 Frankfurt a. M.

Kontakt und Anmeldung
mitgliederservice@markenverband.de
T. +49 (0) 30 20 61 68 38

F. +49 (0) 30 20 61 68 777

Kosten
595,- EUR

Early Bird 495,- EUR
(bis 24.Marz 2016)

Alle Preise verstehen sich rein netto zuziglich der
gesetzlich geltenden Mehrwertsteuer.

Stornierungsbedingungen:

Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebuhrin Hohe von 5o,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem o7. April 2016 und bei Nichterscheinen
wird der volle Betrag fallig.



CATEGORY MANAGEMENT

10. Mai 2016 von g bis 17 Uhr

Ort

GS 1 Germany, Knowledge Center
Maarweg 13

50825 Koln

Kontakt und Anmeldung
mitgliederservice@markenverband.de
T. +49 (0) 30 20 61 68 38

F. +49 (0) 30 20 61 68 777

Kosten
495,- EUR

Alle Preise verstehen sich rein netto zuziglich der
gesetzlich geltenden Mehrwertsteuer.

Stornierungsbedingungen:

Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebihr in Hohe von 5o,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 03. Mai 2026 und bei Nichterscheinen
wird der volle Betrag fallig.

GEMEINSAM MEHR ERREICHEN

Bessere Ergebnisse durch erhohten Kundennutzen: Das ist das Ziel von Category
Management. Eine Studie von GS1 Germany zeigt: Durch kundenorientierte Stra-
tegien und kooperative Category Management-Prozesse erreichen Industrie und
Handel Umsatzsteigerungen von bis zu 30 Prozent.

SEMINARINHALT

J EinfGhrung in das Thema Efficient Consumer Response (ECR) und Category
Management

J Strukturierter Uberblick Gber die Inhalte und die Arbeitsmethodik der acht
Schritte des ECR D-A-CH Category Management Prozesses

J Vertiefung der Kategorie-Definition, der Sortiments- und Platzierungsopti-
mierung

J Fallbeispiele aus der Praxis

J Gruppenibungen anhand von Fallbeispielen

Seit Mai 2014 erwarten Sie im GS1 Knowledge Center neben hoch modernen Konferenz-
rdumen zusatzlich innovative Live-Komponenten.

Im Bereich Point of Sale live! erleben Sie praxisnahe Lernerfahrungen direkt am Regal.
Dafur bildet die Live-Komponente des Handels einen realen Supermarkt mit Food-
und Nonfood-Produkten ab. Erleben Sie innovative Tools zum Anfassen — vom Self
Checkout bis zum virtuellen Supermarktregal —, erfahren Sie mehr Gber Themen wie
+Ableitung von Frequenzzonen" oder , Produktzugriffsraten" und verschaffen Sie sich
einen Uberblick Uber die aktuellen Méglichkeiten der Kauferverhaltensforschung.

Sie werden sehen: Unsere Category Management-Schulungen gehen weit Uber Be-
griffe wie Sortiments- und Platzierungsoptimierung hinaus

Inga Natrop

Consultant

Category Management Beratung + Training
GS1 Germany GmbH




VORBEREITUNG UND DURCHFUHRUNG VON JAHRESGESPRACHEN

20. September 2016 von 10 bis 17 Uhr

Preiskampfe, Preisfokussierung des Handels und der sich daraus ergebende Druck auf
die Margen —dies ist auch 2016 wieder die Ausgangsbasis fir die Verhandlungen mit
den Einkaufsverantwortlichen der Handelspartner. Um hier zu einem tragfahigen Ab-
schluss zu gelangen, sollten Sales-Manager und Verkaufsfihrungskrafte optimal vor-
bereitet sein.

SEMINARINHALT

. Wie stellt sich die aktuelle Marktentwicklung nach Absatzkanalen und Wa-
rengruppen dar?

. Welche wichtigen Kennziffern verwenden lhre Handelspartner und wie lassen
sich diese Werte fur die eigene Argumentation einsetzen?

. Wie sieht die ,DNA" des Handels aus?

. Wie werden Einkdufer trainiert und gemessen?

. Wie gehen Sie auf die unterschiedlichen Verhaltensmerkmale lhrer Gesprachs-
partner ein?

o Was ist bei der Planung und Durchsetzung von Preiserh6hungen zu beachten?

o Welche Handels-Forderungen und ,-Drohungen® sind fir das Jahr 2016/2017
zu erwarten?

. Welche Kernelemente gehoren zur Vorbereitung und Durchfihrung von Kun-
denverhandlungen und Jahresgesprachen?

o Wo liegen die versteckten ,Fallen" in den AGBs des Handels?

. Welcher Aufbau und welche Inhalte sollten bei Bestatigungen bei Jahresge-

sprachen beachtet werden (z.B. Leistung/Gegenleistung, Vergitungsfor-
men und Abrechnungsarten, Umgang mit Ubernahmen und Kontorwech-
sel, etc.)?

Gerd Wolf

Grunder und Senior Partner
Rhein-Main Consulting Group (RMCG)

Ort

Steigenberger Airport Hotel
Unterschweinstiege 16
60549 Frankfurt a. M.

Kontakt und Anmeldung
mitgliederservice@markenverband.de
T. +49 (0) 30 20 61 68 38

F. +49 (0) 30 20 61 68 777

Kosten
495,- EUR

Alle Preise verstehen sich rein netto zuziglich der
gesetzlich geltenden Mehrwertsteuer.

Stornierungsbedingungen:

Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebUhr in Hohe von 5o,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 13. September 2016 und bei Nichterscheinen
wird der volle Betrag fallig.



COMPLIANCE-FALLEN IMVERTRIEB

06. Oktober 2016 von 10 bis 16 Uhr

Oort

Steigenberger Airport Hotel
Unterschweinstiege 16
60549 Frankfurt a. M.

Kontakt und Anmeldung
mitgliederservice@markenverband.de
T. +49 (0) 30 20 61 68 38

F. +49 (0) 30 20 61 68 777

Kosten
595,- EUR

Early Bird 495,- EUR
(bis 15. September 2016)

Alle Preise verstehen sich rein netto zuziglich der
gesetzlich geltenden Mehrwertsteuer.

Stornierungsbedingungen:

Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebUhrin Hohe von 5o,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 29. September 2016 und bei Nichterscheinen
wird der volle Betrag fallig.

GEFAHREN ERKENNEN UND VERMEIDEN
KARTELLE - PREISBINDUNG - MISSBRAUCH VON MARKTMACHT - BESTECHUNG

SEMINARINHALT

Die Aufgabe des Vertriebs ist scheinbar einfach zu formulieren: Im Wettbewerb mit
konkurrierenden Unternehmen soll der Absatz der eigenen Produkte zu markenada-
quaten Preisen gefordert werden, um die eigene Position im Wettbewerb zu verbes-
sern und Marken- und Unternehmenswert zu steigern.

Jedoch sind die Unternehmen und ihre Mitarbeiter dabei vielfachen Beschrankungen
unterworfen, deren Grenzen nicht immer klar sind und viele Fragen nach sich ziehen:

J Wie vermeidet man in der Auseinandersetzung mit konkurrierenden Unter-
nehmen die Gefahr kartellrechtlich unzuldssiger Absprachen und wettbewerb-
lich bedenklichen Informationsaustausches, nicht zuletzt auch im Dreiecks-
verhaltnis Uber gemeinsame Kunden?

J Wie kann die Gefahr einer unzuldssigen Preisbindung gebannt und zugleich
das Ziel erreicht werden, markenadéquate Preise zu erzielen und diese den
Kunden zu vermitteln?

. Wie kénnen Anreize zur Férderung des Abverkaufs von Bestechung im Ge-
schaftsverkehr abgegrenzt werden?
o Wie kann ein Missbrauch einer starken Marktstellung im Verhaltnis zum Kun-

den vermieden werden?

InVorbereitung auf die Jahresgesprache werden wir uns mit hochkaratigen Referenten
und Praxisbeispielen diesen Grenzziehungen widmen.

e RA Dr. Andreas Gayk
Leiter Vertriebspolitik / Handelsbeziehungen,

Compliance Officer, Markenverband



ALLE TERMINE AUF EINEN BLICK

FEBRUAR

04. Februar 2016

Innovation Day
Ort: betahaus,
Berlin

11. Februar 2016

Expertenzirkel Shopper Marketing

Ort: Markenverband e.V.
Berlin

17. Februar 2016
Best Brands -

Das deutsche Markenranking
Auszeichnung

Ort: Bayerischer Hof,

Minchen

17. - 19. Februar 2016
MARKENAKADEMIE
Markenmanager SALES

Kurs 4 [ Modul A
Ort: EBS Universitat fur Wirtschaft & Recht,
Oestrich-Winkel

24. - 25. Februar 2016
G-E-M Award /
20. G-E-M Markendialog

Auszeichnung
Ort: Berlin

24. - 26. Februar 2016
MARKENAKADEMIE
Markenmanager BRANDING

Kurs 15 / Modul A
Ort: EBS Universitat fur Wirtschaft & Recht,
Oestrich-Winkel

-

MARZ

Marz 2016

MARKEN-ROADSHOW 2016
Die ungenutzten Potenziale der
digitalen Markenfiihrung.
Erfolgsrezepte der Growth-Brands,
Versaumnisse des Burn-outs.

Orte: Minchen (01.03.), Hamburg (03.03.2016),
Berlin (08.03.), Frankfurt (10.03.), KéIn (25.03.)

01. - 02. Marz 2016
Key Account Management:
Grundlagenseminar lund Il

Ort: Steigenberger Airport Hotel,
Frankfurt a. M.

02. Médrz 2016

13. Deutscher Markenkongress
Ort: Lufthansa Academy Seeheim,
Raum Frankfurt

10. Mérz 2016
Prasentationstraining
Ort: Steigenberger Airporthotel,
Frankfurt a. M.

APRIL

13. - 15. April 2016
MARKENAKADEMIE
Markenmanager SALES
Kurs 4 / Modul B

Ort: EBS Universitat fur Wirtschaft & Recht,
Oestrich-Winkel

14. April 2016
Konflikt- und
Verhandlungsmanagement

Ort: Steigenberger Airporthotel,
Frankfurta. M.

21. April 2016

Consumer Insight
Ort: THE QVEST,
KoéIn

27. - 29. April 2016
MARKENAKADEMIE
Markenmanager BRANDING

Kurs 15 / Modul B
Ort: EBS Universitat fur Wirtschaft & Recht,
Oestrich-Winkel

MAI

10. Mai 2016

Category Management
Ort: GS1 Germany,
KélIn

29. Mai 2016
GreenTec Awards
Auszeichnung

Ort: MiUnchen



JUNI

Juni 2016
10. Deutscher
Marken-Summit

Key Notes und Diskussionen
Ort: Frankfurt a. M.

08. - 10. Juni 2016
MARKENAKADEMIE
Markenmanager SALES

Kurs 4 [ Modul C
Ort: EBS Universitat fir Wirtschaft & Recht,
Oestrich-Winkel

09.Juni 2016
Marken fihren im

digitalen Zeitalter
Ort: Markenverband e.V.,
Berlin

29. Juni - o1. Juli 2016
MARKENAKADEMIE
Markenmanager BRANDING

Kurs 15 [ Modul C
Ort: EBS Universitat fir Wirtschaft & Recht,
Oestrich-Winkel

Vs

JULI

o5. Juli 2016
Forderkreisdinner des
Markenverbandes &
Wissenschaftspreis des

Markenverbandes und der G-E-M
Ort: Berlin

L .

SEPTEMBER

20. September 2016

Vorbereitung und Durchfiihrung

von Jahresgesprachen
Ort: Steigenberger Airport Hotel,
Frankfurta. M.

21. - 23. September 2016
MARKENAKADEMIE
Markenmanager BRANDING
Kurs 16 [ Modul A

Ort: EBS Universitat fur Wirtschaft & Recht,

Oestrich-Winkel

22. September 2016

Spitzentreffen der deutschen

Markenwirtschaft
Ort: Berlin

OKTOBER

06. Oktober 2016
Compliance-Fallen

im Vertrieb
Ort: Steigenberger Airport Hotel,
Frankfurta. M.

NOVEMBER

November 2016

21. OWM Fachtagung
Ort: Berlin

16. - 18. November 2016

MARKENAKADEMIE
Markenmanager BRANDING

Kurs 16 | Modul B
Ort: EBS Universitat for Wirtschaft & Recht,
Oestrich-Winkel

16.-18. November 2016
MARKENFORUM® 2016

Fachtagung
Ort: Hotel Bayerischer Hof, Minchen

JANUAR 2017

25. - 27. Januar 2017
MARKENAKADEMIE
Markenmanager BRANDING

Kurs 16 [ Modul C
Ort: EBS Universitat fur Wirtschaft & Recht,
Oestrich-Winkel
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