
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 markenadä-
quaten Preisen gefördert 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 Beschränkungen
unterworfen, deren Grenzen nicht immer klar sind und viele Fragen nach sich ziehen: 

• Wie vermeidet man in der Auseinandersetzung mit konkurrierenden Unter-
 nehmen die Gefahr kartellrechtlich unzulässiger Absprachen und wettbewerb-
 lich bedenklichen Informationsaustausches, nicht zuletzt auch im Dreiecks-
 verhältnis über gemeinsame Kunden?
• Wie kann die Gefahr einer unzulässigen Preisbindung gebannt und zugleich
 das Ziel erreicht werden, markenadäquate Preise zu erzielen und diese den
 Kunden zu vermitteln?
• Wie können Anreize zur Förderung des Abverkaufs von Bestechung im Ge-
 schäftsverkehr abgegrenzt werden?
• Wie kann ein Missbrauch einer starken Marktstellung im Verhältnis zum Kun-
 den vermieden werden?

In Vorbereitung auf die Jahresgespräche werden wir uns mit hochkarätigen Referenten
und Praxisbeispielen diesen Grenzziehungen widmen.

MARKENVERTRIEB

COMPLIANCE-FALLEN IM VERTRIEB 

13. Oktober 2015 von 10 bis 16 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

Kosten
595,- EUR

Early Bird 495,- EUR
(bis 22. September 2015)

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

Stornierungsbedingungen:
Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebühr in Höhe von 50,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 06. Oktober 2015 und bei Nichterscheinen 
wird der volle Betrag fällig.

RA Dr. Andreas Gayk
Leiter Vertriebspolitik / Handelsbeziehungen,

Compliance Officer, Markenverband

MARKENVERTRIEB

VORBEREITUNG UND DURCHFÜHRUNG VON JAHRESGESPRÄCHEN

15. September 2015 von 10 bis 17 Uhr

Preiskämpfe, Preisfokussierung des Handels und der sich daraus ergebende Druck auf
die Margen – dies ist auch 2015 wieder die Ausgangsbasis für die Verhandlungen mit
den Einkaufsverantwortlichen der Handelspartner. Um hier zu einem tragfähigen Ab-
schluss zu gelangen, sollten Sales-Manager und Verkaufsführungskräfte optimal vor-
bereitet sein.

SEMINARINHALT

• Aktuelle Marktentwicklungen und Handels-Kennziffern
• Die „DNA“ des Handels
• Definition und Einsatz von Konditionenprinzipien und -richtlinien
• Aufbau einer verteidigbaren Konditionen-Architektur
• Berechnung von Handelsinvestitionen für Sortiments- und Vermarktungs-
 leistungen
• Promotion-Planung, -Steuerung und -Effizienzmessung
• Festlegung von Preisstrategien und Durchsetzung von Preiserhöhungen
• Berücksichtigung von Einkäufer-Verhaltensmerkmalen
• Einkäuferstrategien und -taktiken
• Einkäufer-Messkriterien und Bonussysteme
• Umgang mit aktuellen Handels-Konditionsforderungen und -drohungen
• Kernelemente für die Vorbereitung und Durchführung von Jahresgesprächen
• Aufbau und Struktur von Handelspräsentationen
• Die versteckten „Fallen“ in den AGBs des Handels
• Struktur und Inhalte von Jahresgesprächsbestätigungen

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 zuzüglich der
gesetzlich geltenden Mehrwertsteuer.

Stornierungsbedingungen:
Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebühr in Höhe von 50,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 08. September 2015 und bei Nichterscheinen 
wird der volle Betrag fällig.

Gerd Wolf
Gründer und Senior Partner

Rhein-Main Consulting Group (RMCG) 

MARKENFÜHRUNG

MARKENAKADEMIE - MARKENMANAGER BRANDING
In Kooperation mit der EBS Universität für Wirtschaft und Recht

KURS 13     KURS 14
MODUL A: 18. - 20. März 2015  MODUL A: 23. - 25. September 2015
MODUL B: 06. - 08. Mai 2015  MODUL B: 18. - 20. November 2015
MODUL C: 24. - 26. Juni 2015  MODUL C: 20. - 22. Januar 2016

QUALIFIZIERUNG AUF HÖCHSTEM NIVEAU MIT TOP-REFERENTEN AUS TOP-
UNTERNEHMEN

6 TAGE   für die Qualifizierung und Motivation Ihrer Mitarbeiter auf
   höchstem Niveau

15 TEILNEHMER  aus unterschiedlichen Branchen im ständigen Dialog &
   Wissensaustausch

18 AKTUELLE MARKEN-CASES     für den Erfolg Ihres Markenunternehmens

LEIDENSCHAFT FÜR EINE TOP-WEITERBILDUNG IN SACHEN MARKENFÜHRUNG 

Seit 2009 bietet die MARKENAKADEMIE das Eintauchen in reale Fälle auf der Grund-
lage der Erfahrungen unserer Dozenten – Top-Manager aus renommierten Marken-
unternehmen auf Augenhöhe. Erfolgreiche Markenführung setzt solides Querschnitts-
wissen in Konzeptentwicklung, Positionierung, Kommunikation, Consumer Insights
und Kreativität, aber auch Markenrechtsfragen und New Media voraus - perfekt ab-
gestimmt auf  Young Professionals und Quereinsteiger in die Markenführung und wird
mit einem anerkannten Abschluss zum "Markenmanager BRANDING“ zertifiziert.
Die Kooperation mit der EBS garantiert höchste Qualität des Programms.

PROGRAMM 

Modul A: Grundlagen der Markenführung | Strategische Aspekte der Marken-
  führung

Modul B:  Operative Aspekte der Markenführung | Markenforschung

Modul C:  New Media zielgerichtet einsetzen | Kreativität und Inspiration för-
  dern | Agenturen auswählen und steuern

  
  

Ort
EBS Universität für Wirtschaft und Recht 
Rheingaustraße 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
(3 x 2 Tage inkl. Abschlussprüfung)

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

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

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

Dr. Oliver Nickel
Studienleiter der MARKENAKADEMIE

Qualifizierungsprogramm BRANDING

Professor Dr. Roland Mattmüller
Akademischer Leiter der MARKENAKADEMIE

Inhaber des Lehrstuhls für Strategisches Marketing

an der EBS Universität für Wirtschaft und Recht

Für Manager, die Marken l(i)eben

MARKENFÜHRUNG

INNOVATION DAY

23. April 2015 von 10 bis 18 Uhr

SYSTEMATISCHE INNOVATIONEN  -  EIN PRODUKTIVES PARADOX

Innovationen sind Schlüsselfaktoren für Markenunternehmen, um neue Märkte zu er-
obern, wandelnden Kundenbedürfnissen zu begegnen und nicht zuletzt, um im Wett-
bewerb zu bestehen und dabei die Nase stets vorn zu haben. Hierbei gibt es häufig
einen Gegensatz zwischen klaren Prozessen und Innovationsgeschwindigkeit. Marken
müssen eine Brücke zwischen Flexibilität und Planbarkeit schlagen und einen Weg fin-
den, mit dem Paradox zwischen Systematik und Innovation umzugehen.

SEMINARINHALT

• Wie also können Organisationen ihr Innovationspotenzial erhöhen, ohne da-
 bei die eigene Stabilität zu gefährden?
• Wie können Sie von kleinen, agilen Einheiten (z. B. Start-ups) lernen?
• Welche konkreten Methoden helfen dabei?

Der Innovation Day beschäftigt sich mit diesen Fragen und will gemeinsam mit den
Teilnehmern Möglichkeiten aufzeigen, den eigenen Innovationsprozess systematisch
weiterzuentwickeln.

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

Ort
Hotel Michelberger
Warschauer Straße 39
10243 Berlin

Kontakt und Anmeldung
mitgliederservice@markenverband.de 
T. +49 (0) 30 20 61 68 38
F. +49 (0) 30 20 61 68 777

Kosten
590,- EUR

Early Bird 490,- EUR
(bis 02. April 2015)

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

Stornierungsbedingungen:
Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebühr in Höhe von 50,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 16. April 2015 und bei Nichterscheinen 
wird der volle Betrag fällig.

Jan Pechmann
Co-Founder und Managing Partner

diffferent Strategieagentur

Andreas Puffert
Executive Director Innovation

diffferent Strategieagentur

GEMEINSAM MEHR ERREICHEN

Bessere Ergebnisse durch erhöhten Kundennutzen: Das ist das Ziel von Category
Management (CM). Studien und Projektergebnisse von GS1 Germany zeigen: Durch
kundenorientierte Sortimente und Platzierungen sowie kooperative Partnerschaften
können Industrie und Handel Umsatzsteigerungen von bis zu 30 Prozent erzielen.

SEMINARINHALT

• Einführung in das Thema Efficient Consumer Response (ECR)
• Strukturierter Überblick über die Inhalte und die Arbeitsmethodik des 8-
 Schritte-CM-Prozesses
• Vertiefung der Kategorie-Definition, der Sortiments- und Platzierungsopti-
 mierung
• Fallbeispiele und Expertenvortrag aus der Praxis
• Gruppenübungen

Ein voll funktionsfähiger Supermarkt, der „POS Live!“ mit 700 Artikeln, dient als Trai-
ningszentrum für die Prozesse des Category Managements. Als Trainingsteilnehmer
können Sie direkt anhand von interaktiven Anwendungsszenarien die Prozessoptimie-
rung in der Wertschöpfungskette nachvollziehen. Von modernsten Methoden der
Marktforschung bis hin zum virtuellen Einkauf erfahren Sie mehr über innovative Tools
und Technologien am Point of Sale.

Praxisnahe Wissensvermittlung und Interaktivität zeichnen die CM-Workshops der GS1 
Germany aus.

MARKENVERTRIEB

CATEGORY MANAGEMENT

29. April 2015 von 9 bis 17 Uhr

Ort
GS 1 Germany, Knowledge Center
Maarweg 13
50825 Köln

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 zuzüglich der
gesetzlich geltenden Mehrwertsteuer.

Stornierungsbedingungen:
Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebühr in Höhe von 50,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 22. April 2015 und bei Nichterscheinen 
wird der volle Betrag fällig.

Birgit Schröder
Stellvertretende Bereichsleitung / Acting Director 

Category Management Beratung + Training

GS1 Germany GmbH

MARKENVERTRIEB

KEY ACCOUNT MANAGEMENT – GRUNDLAGENSEMINAR I UND II

25.-26. März 2015 von 10 bis 17 Uhr

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 Verkäufer“: Er ist zusätzlich zu seinen Kernaufgaben entscheidendes
Bindeglied zwischen Kunde und Unternehmen, Marktforscher und Partner. Es ist also
wichtig, gewappnet zu sein für die Herausforderungen, die sich auf diesem Tätigkeits-
gebiet durch den heftigen Verdrängungswettbewerb um Marktanteile täglich aufs
Neue entwickeln. 

SEMINARINHALT – GRUNDLAGENSEMINAR I:

• Rolle, Aufgaben und Schnittstellen des Key Account Managements
• Erwartungen der Kunden an den Key Account Manager
• Verstehen von Handelsstrategien und Handelskennziffern
• „Übersetzung“ von Produkteigenschaften in eine Kunden-Nutzenargumentation
• Aufbau und Struktur eines Kundenprofils und Kundendossiers
• Einsatz der Kundenbedürfnis-Hierarchie
• Perspektiven der Stärken-/Schwächen-Analyse (SWOT)
• Entwicklung von Kundenzielen und -strategien
• Bewertung von strategischen Optionen
• Aktives Zuhören und Verstehen
• Kunden-Einwände eingrenzen und entkräften
• Aufbau einer strukturierten Kundenpräsentation 

SEMINARINHALT – GRUNDLAGENSEMINAR II:

• Kern-Elemente zur Vorbereitung und Durchführung von Kunden-Verhandlungen
• Unterschied zwischen Verkaufs- und Verhandlungsplanung
• Festlegung der Kunden-Investitionsstrategie 
• Einsatz der „Shopping-Liste“
• Simulation von Jahresgesprächs-Investitionen
• Einkäufertaktiken und -training
• Einsatz unterschiedlicher Präsentationstechniken
• Alternative Antworten zu Handelsforderungen
• Checkliste für Kundenverhandlungen

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 oder in
Kombination buchbar

Kosten
595,- EUR  Einzelbuchung

1.090,- EUR  Komplettbuchung
 

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

Stornierungsbedingungen:
Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebühr in Höhe von 50,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 18. bzw. 19. März 2015 und bei Nichter-
scheinen wird der volle Betrag fällig.

Gerd Wolf
Gründer und Senior Partner

Rhein-Main Consulting Group (RMCG)

Consumer Insight wurde vor einigen Jahren vom Marketing-Papst Philip Kotler als der
magische Begriff für mehr Orientierung von Marken an Kundenbedürfnissen ausge-
rufen. Leider gibt es in der Praxis viel Missverständnis darüber, was einen guten Insight
ausmacht. Am Ende wird alles, was irgendwie nach Kunde klingt, zum ‚Insight‘. Zeit
für ein knackiges Seminar, das mit Mythen aufräumt und Klarheit schafft, das aber vor
allem  Wissen anhand von praktischen Übungen und Arbeitshilfen vermittelt. Dazu
kommen Hinweise, wie man in der eigenen Marketingorganisation zu besseren Insights
kommt.  Jeder, der einmal Verantwortung für Marken hatte, weiß, wie schwer es ist,
einen guten und nachhaltigen Insight zu finden und den dann auch am Ende so umzu-
setzen, wie es der ersten Idee entsprach. 

Einen Tag dafür zu investieren, lohnt immer.

SEMINARINHALT

Fragen, die in dem Seminar diskutiert und beantwortet werden:

• Zentrale Aufgabe der Markenführung: Aufspüren der Sources of Growth
• Paradigmenwechsel in der Markenführung: Die neue Balance zwischen Brand
 Insight und Consumer Insight
• Relevanz von Consumer Insight für eine effektive Vermarktung
• Was ist ein guter Insight? Was ist eigentlich kein Insight?  
• Übungen zum Erkennen von Insights
• Techniken zum Erkennen und Ableiten von Insights: Von der Methodenorien-
 tierung zur Lösungsorientierung
• Speed Contest: Fallstudie mit drei Pitch-Teams

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

MARKENFÜHRUNG

CONSUMER INSIGHT

05. Mai 2015 von 9 bis 17 Uhr

Ort
KölnSky Lounge
Ottoplatz 1
50679 Köln

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. April 2015)

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

Stornierungsbedingungen:
Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebühr in Höhe von 50,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 28. April 2015 und bei Nichterscheinen 
wird der volle Betrag fällig.

Dr. Oliver Nickel
Managing Partner

SWELL GmbH

MARKENVERTRIEB

MARKENAKADEMIE - MARKENMANAGER SALES
In Kooperation mit der EBS Universität für Wirtschaft und Recht

KURS 3: MODUL A: 04. - 06. Februar 2015 | MODUL B: 15. - 17. April 2015 | MODUL C: 10. - 12. Juni 2015

EINZIGARTIGE WISSENSVERMITTLUNG IN DIALOGFORM UND IN BESONDERER 
ATMOSPHÄRE 

6 TAGE   für die Qualifizierung und Motivation Ihrer Mitarbeiter auf
   höchstem Niveau

15 TEILNEHMER  aus unterschiedlichen Branchen im ständigen Dialog &
   Wissensaustausch

18 AKTUELLE MARKEN-CASES     für den Erfolg Ihres Markenunternehmens

„Dieser Mix macht die MARKENAKADEMIE einzigartig“ bestätigen uns die bisher rund
200 Teilnehmer. Mit der mehrfach ausgezeichneten EBS betreibt der Markenverband
die MARKENAKADEMIE im Interesse der Förderung der Marke, ihrer Wertschätzung
bei Markenunternehmen und Kunden sowie im Interesse der Wertschöpfung für die
fast 400 Mitglieder des Markenverbands. Eine einzigartige Weiterbildung in dieser Form. 

An den 6 Tagen erleben die Teilnehmer die Kombination aus erfahrenen, charisma-
tischen Vertriebs- und Handelsprofis, die die Schnittstelle Markenindustrie – Handel aus
unterschiedlichen Perspektiven und jahrelanger Erfahrung kennen. Das Qualifizierungs-
programm verzahnt erstmalig Vertriebspraxis und Marketing. Es richtet sich an Young
Professionals im Vertrieb insbesondere aus mittelständischen Unternehmen im FMCG-
Bereich und wird mit einem anerkannten Abschluss zum "Markenmanager SALES“ 
zertifiziert, der „compliance controlled“ ist. 

PROGRAMM

Modul A: Die Marke als Kernpunkt vertrieblichen Handelns | Konfliktfeld Mar-
  ke – Handelsmarke  | Nutzung von Shopper-Insights für kanalspezi-
  fisches Handeln

Modul B: Marken- und potentialorientiertes Key Account Management | Kon-
  ditionssysteme als Dreh- und Angelpunkt zwischen Industrie und
  Handel | Online Handel als zukünftige Vertriebsform?

Modul C: Persönlichkeit im Vertrieb | Jahresgespräche als Schnittstelle Indus-
  trie – Handel

Ort
EBS Universität für Wirtschaft und Recht 
Rheingaustraße 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
(3 x 2 Tage inkl. Abschlussprüfung)

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

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

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

Dr. Heinz Müller
Studienleiter der MARKENAKADEMIE

Qualifizierungsprogramm SALES

Professor Dr. Roland Mattmüller
Akademischer Leiter der MARKENAKADEMIE

Inhaber des Lehrstuhls für Strategisches Marketing

an der EBS Universität für Wirtschaft und Recht

Für Manager, die Marken l(i)eben

MARKENFÜHRUNG

MARKEN FÜHREN IM DIGITALEN ZEITALTER

18. Juni 2015 von 10 bis 18 Uhr

Die digitale Welt stellt völlig neue Anforderungen an Marketing und Markenverant-
wortliche. Nicht nur Kommunikation und Vertrieb stehen angesichts vielfältiger neuer
Kanäle vor veränderten Herausforderungen, auch Wertschöpfungsketten, Geschäfts-
modelle und Markenstrategien sind durch die Digitalisierung massivem Wandel unter-
worfen.

SEMINARINHALT

Fragen, die in dem Seminar diskutiert und beantwortet werden:

• Welche analogen und digitalen Kontaktpunkte sind heute für das Markener-
 leben wichtig?
• Wie können Social Media Management und Social Media Monitoring einge-
 setzt werden, um eine Marke für die Zielgruppe relevant und attraktiv zu machen?
•  Wie lassen sich offline und online sinnvoll verknüpfen?
•  Welche Tools gibt es, um das Markenerleben zu evaluieren und zu optimieren?
•  Was sind die Erfolgsfaktoren der Markenführung im digitalen Zeitalter?
•  Wie lässt sich das Markenerleben gezielt steuern und optimieren?

Jeder Teilnehmer erhält eine vollständige Dokumentation sowie ein Exemplar von
Munzinger, U. & Wenhart, C. (2012), „Marken erleben im digitalen Zeitalter: Marken-
erleben messen, managen, maximieren“.

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
495,- EUR

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

Stornierungsbedingungen:
Bei einer Absage erheben wir eine Bearbeitungs-
gebühr in Höhe von 50,- Euro. Bei Stornierungen
ab dem 11. Juni 2015 und bei Nichterscheinen wird
der volle Betrag fällig.

Heike Kindel
Manager Research & Intelligence

Sasserath Munzinger Plus

Uwe Munzinger
Partner

Sasserath Munzinger Plus

Susanne Oemus
Director Social Media

Sasserath Munzinger Plus Guest Speaker


