ASB

Seminare und Lehrgang 2016

Business Development
und Innovation Management

> | Company

— Business Development Management (BDM)

— Neue Kunden gewinnen und Kunden binden mit integrierten CRM Systemen m

— Innovationsmanagement kompakt
— Vertriebsplanung und Profundes Business Planning

— Zukunftsmarkte und Zukunftstechnologien @

Auch als Inhouse-Seminar buchbar!

Teilnehmerstimmen zu den BDM-Seminaren:

— »Es wurden systematisch, klar strukturierte Ansatze fur die tagliche Arbeit prasentiert!«
Oliver D., Frequentis Nachrichtentechnik

— »Mir hat gut gefallen, dass ich Gber den ,Tellerrand’ rausschauen konnte und mit neuen Ideen nach Hause gehe.«
Marco G., Vector Informatik GmbH

— »lLebendig; viele Beispiele. Toll — inspirierend.«
Erhard W., Alfred Ritter GmbH & Co. KG (Ritter Sport)

www.asb-hd.de/business-development-manager-seminar-lehrgang

100 Auszeichnung 2014:

TOP 100 der innovativsten
Unternehmen im deutschen
Mittelstand

Auszeichnung 2015:

Auszeichnung als eine der zwei besten
Managementberatungen des deutschen Mittel-
stands 2015 mit der Rating-Bestnote ,A+"




Seminar oder Lehrgang, Sie haben die Wahl.

In 3 Schritten zum Zertifikat: einzeln\buchbar!

Die Basis: (3 Tage)
= Business Development Ma

Der Aufbau: (2 Tage, bitte wahlen Sie ein Seminar)
= Internationales Business Development
Management
= Innovationsmanagement kompakt

= Der zertifizierte Business Development
Manager mit Zertifikat der Hochschule
Fresenius

Zertifikate und Abschlusstest: , Kein Abschluss ohne An-
schluss!” Wir bieten Ihnen ein hochinteressantes, weil wert-
haltiges 3-stufiges Zertifikatsmodell in Kooperation mit einer
deutschen Hochschule an.

Professional: Teilnahmezertifikat je Seminar.

Specialist:  Lehrgangszertifikat unter der Voraussetzung,
dass Sie je Modul Kenntnisse mittels Ab-
schlusstest nachweisen.

Executive:  Lehrgangszertifikat unter der Voraussetzung,

dass Sie mittels erweiterter Prifungsleistung
ECTS und eine Anrechnung im Masterstu-
dienprogramm Sustainable Marketing &
Leadership (M.A.) der Hochschule Fresenius
erreichen konnen.

Zertifikatgeber:

Wir freuen uns, fir Sie sehr werthaltige Hochschulzertifika-
te in Kooperation mit der Hochschule Fresenius ausstellen
zu konnen. Zusammen bieten wir lhnen Gber 200 Jahre
Bildungstradition. Der Name Fresenius steht fur praxis-
orientierte Lehre mit dazu eng verkniipfter angewandter
Forschung und Entwicklung.

Anrechnung im Masterstudium Sustainable Marketing &
Leadership (M.A.): Absolventen des Masterstudiums ent-
wickeln eine charakterstarke Personlichkeit und verbinden
eine marktorientierte Unternehmensfihrung mit dem
Grundsatz der Zukunftsfahigkeit. Der Lehrplan ist interdis-
ziplinar aufgebaut und vermittelt neben betriebswirtschaft-
lichen Kernfachern tibergreifende Inhalte aus den Bereichen
Business Development, Nachhaltigkeit und Marketing sowie
Uberfachliche Qualifikationen, wie Fihrungsverhalten, Ethik,
Kreativitat und interkulturelles Wissen. Wenn Sie mehr
erfahren wollen: www.hs-fresenius.de

Seminar oder Lehrgang, Sie haben die Wahl:
Kombinieren Sie doch das 3-tagige Basisseminar mit je
einem Aufbau- und einem Vertiefungsseminar und stellen
sich Ihren Lehrgang zusammen. Nach jedem Seminar
konnen Sie einen Multiple-Choice-Test, z.T. erganzt durch
offene Fragen absolvieren. So erreichen Sie das Lehrgangs-
zertifikat.

Der Anbieter:

Die ASB Bildungsgruppe Heidelberg e.V. zahlt zu den Pio-
nieren (gegrindet in 1948) der Weiterbildung in Deutsch-
land. Mehrfach ausgezeichnet zahlen wir seit 2014 auch zu

Alle Seminare auch

den 100 innovativsten Mittelstandlern Deutschlands. Inno-
vation und Qualitat sind unsere Anspruche. Und darum passt
es auch so gut, dass gerade wir diese Weiterbildung an-
bieten.

Unser Seminar-Angebot fiir Business Development und
Innovation Management:

Die ASB Bildungsgruppe Heidelberg e.V. wiirdigt mit einem
Weiterbildungsangebot ausgewahlter Themen auf hohem,
teils akademischem Niveau die besonderen Herausforderun-
gen von Verantwortlichen bei der Geschaftsfeldentwicklung
und im Innovationsmanagement. Wir halten die Verbindung
beider Themen flir hochinteressant und bieten mit dem The-
menmix optimale Entwicklungschancen in den Bereichen
Business Development, Innovation, Marketing, Vertrieb und
Strategie. Referenten mit umfangreicher und qualitativer Er-
fahrung in der Praxis des Business Development geben ihr
Wissen an Sie weiter. Ein Blick auf die Teilnehmerstimmen,
den Anbieter und Zertifikatsgeber zeigt Ihnen, Sie befinden
sich in guter Gesellschaft.

Zielgruppe:

Das Seminar richtet sich an Leiter und Fachverantwortliche
der Bereiche Business Development, Market Development,
New Business, Strategie, Strategische Unternehmenspla-
nung, Unternehmensentwicklung, Geschaftsfeldentwick-
lung, Strategisches Marketing, Vertriebsplanung, Strategi-
scher Vertrieb, International Business, Export, Produktent-
wicklung und -management, F&GE und Innovationsmanage-
ment. Aufgrund der strategischen Bedeutung von BDM
werden auch Geschaftsfihrer und Vorstande angesprochen.

Referenten:

Prof. Dr. Dennis Lotter, Diplom-Betriebswirt (FH),

Studiendekan Sustainable Marketing & Leader-

ship (M.A.) an der Hochschule Fresenius ldstein,

. Senior Consultant, delo consulting & training,
Karlsruhe

Prof. Dr. Kai Alexander Saldsieder, M.B.A. (HMC)
| ist Experte fur Marketing und Vertrieb fur die Kon-
sumguterindustrie und Medienwirtschaft. Er ist
Professor an der Hochschule Pforzheim sowie
Lehrbeauftragter an der ESB Reutlingen.

Sven Satow MSc. ist studierter Diplom-Wirt-
schaftsingenieur und verfligt zudem Uber einen
Master of Science in Management Research. Als
Vice President South America ist er bei der
FUCHS PETROLUB SE fir die Geschaftsentwick-
lung in Stidamerika verantwortlich.

Erdogan Akin (M.A.) hat Controlling, Manage-
ment und Information studiert. Er verfligt Uber
fundierte Praxiserfahrungen in internationalen
produzierenden Unternehmen der Reifen- und
Automobilindustrie. Erdogan Akin ist nun Senior
Consultant der AROD AG in Murr.

Jost Bottner, Diplom-Volkswirt, ist Senior Analyst
bei der ENBW Energie Baden-Wirttemberg AG
und verfligt Uber langjahrige Erfahrung in den

. Bereichen Strategieentwicklung, Mergers &
Acquisitions,  Investitionsbewertungen  und
Marktanalyse.



Das Basismodul

Business Development Management
Ihr Basiswissen: Fit fur die strategische Geschaftsentwicklung!

Das Pflichtmodul

Neu {iberarbeitetes
Programm‘.

Gesattigte Markte, schwindende Margen und immer kurzere Produktlebenszyklen. Die Situation erfordert, Geschaftsmodelle
zu Uberprifen, intelligente Ideen fiir die Zukunft zu entwickeln und neue Wachstumsmarkte zu nutzen. Doch wie entwickelt
man das eigene Geschaftsmodell weiter und findet systematisch neue Wachstumsfelder? Wir haben kein Patentinstrument,
aber die Kompetenz und die richtigen Werkzeuge. Unsere Experten geben Ihnen konkrete Instrumente und Handlungsan-

weisungen fir lhr erfolgreiches Business Development an die Hand.

Inhalte

Business Development als integrativer Bestandteil der

strategischen Unternehmensfiihrung

— Strategische Relevanz und Bedeutung des Business
Developments

— Die wichtigsten Ziele und Aufgaben der strategischen Ge-
schaftsentwicklung

— Wachstumsbedarf und -ziele richtig definieren

— Vorgehensmodell zur Entwicklung von Wachstumsstrate-
gien

Die Organisatorische Einbindung der Business

Development-Funktion

— Der Business Development Manager: Anforderungs- und
Tatigkeitsprofil

— Die unterschiedlichen Typen des Business Developments

— Organisatorische Verankerungsmoglichkeiten

Vor- und Nachteile unterschiedlicher Organisations-

formen

Die generischen Wachstumspfade im Business
Development

ErschlieBen neuer Markte

ErschlieBen neuer Anwendungsgebiete

— Wachstum durch Innovationen

Gezielte Diversifikation

— Kooperationen und Allianzen

— Schaffung neuer Geschaftsmodelle

Die Wettbewerbsfihigkeit des Geschaftsmodells auf dem
Priifstand

Die Logik von Geschaftsmodellen verstehen und
beschreiben

— Geschaftsmodelle bewerten und weiterentwickeln

Best Practice und Charakteristika innovativer Geschafts-
modelle

— Wachstumsansatze im eignen Geschaftsmodell erkennen

Externe Treiber und Katalysatoren des Business
Developments

— Branchenkrafte und -strukturen systematisch analysieren
— Marktkrafte verstehen — Kundenbedurfnisse ersplren

— Strategische Friherkennung: Aufkeimende Themen,

Termine und Ort

07.03.-09.03.2016, Heidelberg
04.07.-06.07.2016, Heidelberg
26.09.-28.09.2016, Heidelberg
05.12.-07.12.2016, Heidelberg

Referenten
Jost Bottner, Prof. Dr. Dennis Lotter, Sven Satow
Referenteneinsatz im Wechsel

Seminar-Nr.: D 883

Online-Anmeldung: @YATATZEE o5liTe e V/To[o}:15e]

Technologien und Schlisseltrends identifizieren

— Makrookonomische Krafte und deren Auswirkungen
erfassen

— Chancenfelder aus der Umfeldanalyse ableiten

Wachstum im Kerngeschaft realisieren

— Das Spezialisierungsprinzip: Kernkompetenzen und
vordringliche Kundenengpasse identifizieren

— Neue Erlosmodelle entwickeln

— Neue Wege zum Kunden: Innovative Vertriebskanale
entwickeln

— Wachstum durch Systemlosungen: Mit der eigenen
Kernkompetenz Kundenprobleme ganzheitlich 16sen

Neue Geschaftsfelder und -modelle aufbauen

— Customer Insights: Innovative Leistungsangebote
entwickeln - neue Kundensegmente erschliessen

— Re-design der Wertschopfungsarchitektur

— Outgrowing: Gemeinsam mit Wertschopfungspartnern
wachsen

Einfiihrung Internationalisierung- Going International

— lIdentifikation von attraktiven Auslandsmarkten

Internationalisierungsstrategien (Vor- und Nachteile)

Risikominimierte MarkterschlieBung

— Akquisitionen zur schnellen ErschlieBung von Auslands-
markten

— Was bei Joint Ventures beachtet werden sollte

Einfiihrung Business Planning

— Adressaten und ihre Interessen

— Beschreibung des neuen Geschaftsfeldes
— Markt- und Konkurrenzanalyse

- Finanzplanung

— Bewertung von Chancen und Risiken

»lch habe einen guten Uberblick iiber die Methode des
BDM erhalten.«
Wolfgang S., Corning Cable Systems GmbH & Co. KG

»Es wurden viele Praxisbeispiele behandelt.«
Oliver L., BD Engineer Titech GmbH

»Lebendige und praxisnahe Beispiele - sehr zu empfehlen.«
Nicole F., Audatex Daten

Wie profitieren Sie von diesem Seminar?

Sie lernen die wesentlichen Grundlagen des BDM
kennen. Sie sind in der Lage eine individuelle Philoso-
phie und Organisation des BDM fur |hr Unternehmen
abzuleiten bzw. vorhandene Strukturen zu verbessern.
Sie erhalten den Zugang zu zentralen BDM-Instrumen-
ten, mit denen Sie systematisch eine strategische
Geschaftsfeldentwicklung betreiben konnen



Der Aufbau
Internationales BDM

Global Business risikominimiert und systematisch aufbauen!

Dieses Seminar verfolgt zwei Hauptziele: Zum einen sollen die Teilnehmer fiir die Chancen, aber auch die Herausforderungen

durch internationale Unternehmensaktivitaten sensibilisiert werden, zum anderen werden die wesentlichen Grundlagen fir die

Aufnahme einer Tatigkeit im Internationalen Waren- und Dienstleistungsverkehr vermittelt.

Inhalte

International vs. National Business Development sowie
Geschiftsfeld- und Kundenentwicklung

— Trends und Entwicklungen im internationalen Marketing
— Vertrieb als Einflussgroen des IBDM

Internationale Markt- und Wettbewerbsanalyse
— Branchen- und Geschaftsfeldabgrenzung

— Brancheninterne Strukturanalyse

— Wettbewerbsanalyse

Sind wir fit fiir ,,going international?” - Die Selbstanalyse

— Ressourcenausstattung: Finanzen, Personal, Produkte und
Dienstleistungen

— Kernkompetenzen

Organisations- und Koordinationsstrukturen

Unternehmenspotential

Strategische Fragestellungen fiir IBDM

— Ziele und Kennzahlen der internationalen Geschaftstatig-
keit

— Strategische Optionen: Produkt- und Marktkompetenzen

— Marktbearbeitungsstrategien

Wo konzentrieren wir unsere Ressourcen?

- Marktbewertung und -auswahl

— Marktauswahlstrategien

— Informationsquellen, Datengewinnung und -management
— ldentifikation und Bewertung von Zielmarkten

Bevor es losgeht - Marktvorbereitung

— Weiche Themen und ihre harten Folgen: Kultur und Ethik
als

- Rahmenbedingungen fur IBDM

- Interkulturelles Personalmanagement

Termine und Ort
25.04.-26.04.2016, Heidelberg
24.11.-25.11.2016, Heidelberg

Referent
Prof. Dr. Kai Alexander Saldsieder, M.B.A. (HMC)

Seminar-Nr.: D 884

Online-Anmeldung: @ATATZE R Re Vb Jolok:t 73

Gewuft wie - Markteintritt und Marktbearbeitung

— Internationaler Markteintritt: Formen, Phasen, Timing,
Wahl des Standortes

— Lokale Adaption des Geschaftsmodells: Organisation,
Prozesse, Marketing- und Vertriebsnetzwerke

— Pilotphase und Roll-out-Phase: Kontrolle und Regelung
des lokalen Geschafts

One Size fits all? - Internationale Produkt- und
Preispolitik

— Sortimentsanpassung: Standardisierung oder Adaption?
— International Pricing - was ist der geeignete Preis?

Internationaler Vertrieb

— Eigen- oder Fremdvertrieb?

— Die eigene Niederlassung - Vor- und Nachteile

Einsatz lokaler Absatzmittler - wer eignet sich?

— Das Angebot: Eigenschaften und Nutzen vor dem
Hintergrund kultureller Unterschiede

Teilnehmerstimmen
»Guter Mix aus Praxis und Theorie. Sehr zu empfehlen.«
Christian P., CCR Logistics Systems AG

»Lebendig; viele Beispiele. Toll — inspirierend.«
Erhard W., Alfred Ritter GmbH & Co. KG (Ritter Sport)

»Gute Ubersicht (iber das Themengebiet- mafigeschneidert
auf Bedarf der Teilnehmer.«
Sven T., Frequentis Nachrichtentechnik GmbH

Wie profitieren Sie von diesem Seminar?
Ganzheitliche Markt-, Wettbewerbs- und Kundenanaly-
sen verhelfen Ihnen zu Klarheit Gber Marktpotentiale.
Eine systematische Vorbereitung und Durchfuhrung
eines internationalen Markteintrittes

hilft Ihnen, effizient, neue Geschaftsfelder zu
erschlieen. Sie sparen Zeit und Geld.

Mit Fallstudien zur praxisorientierten Umsetzung.



Der Aufbau

Innovationsmanagement kompakt!
Mit strategischen Innovationen zu mehr Wachstum und Erfolg!

Als Business Developer und Innovationsmanager stehen Sie in der Pflicht die Innovationsfahigkeit kontinuierlich zu steigern
und mit System, den richtigen Methoden und einem strukturierten Prozess die Erfolgswahrscheinlichkeit Ihrer Neuerungen
zu erhohen. Innovation und Business Development sind keine Folge von Geistesblitzen und Glicksstrahnen. Innovation und
Business Development sind eine Frage der Kompetenz und der richtigen Methoden.

Inhalte

Angemessenes Innovationshewusstsein — Voraussetzung

fur den Innovationserfolg

— Ein gemeinsames Verstandnis von Innovation entwickeln

Der strukturierte Innovationsprozess — Die Balance

zwischen Kreativitat und Disziplin

— Innovationsprozesse erfolgreich steuern

— Die Entscheidungskultur im Stage-Gate-Prozess:
Innovationsprojekte richtig beurteilen

— Die Uberwindung von Widerstinden

Best-Practice-Austausch: Diskutieren Sie Ihre Problem- und

Fragestellungen mit Ihren Kollegen aus der Praxis

Wirksame Innovationsstrukturen etablieren
— Vom Geistesblitz zur Konsequenz: Innovations-
management institutionalisieren

— Die Rolle des Innovationsmanagers im Unternehmen

— Organisatorische Verankerungsmaoglichkeiten
— Steuerungsgremien im Rahmen des Innovations-
managements

Innovationsfahigkeit bewerten
— Die Determinanten der Innovationsfahigkeit
— Das Innovationsaudit zur Standortbestimmung

Innovations-Check-Up: Uberpriifen Sie Ihre eigene
Innovationsfdhigkeit.

Innovationsstrategien systematisch entwickeln
— Der Weg zur zielfuhrenden Innovationsstrategie
— Instrumente der strategischen Innovationsanalyse

— Play-to-win or Play-not-to-loose — Das Innovations-

portfolio bestimmen

Termine und Ort
11.04.-12.04.2016, Heidelberg
10.10.-11.10.2016, Heidelberg

Referent
Prof. Dr. Dennis Lotter

Seminar-Nr.: D 886

Online-Anmeldung: @WATATZEE o5liTe We VAo To[o1:3:12)

Strategische Innovationssuchfelder identifizieren

— Was Kunden wirklich wollen — Methoden der Bedurfnis-
analyse

— Suchfelder systematisch aufspuren und bewerten

— Konventionen hinterfragen und Branchendogmen
aufbrechen

— Export von Kernkompetenzen in neue Absatzmarkte

— Veranderungen im Umfeld systematisch analysieren und
einspeisen

Workshop: Innovationspotential erkennen

Produkte, Dienstleistungen und Geschaftsmodelle
systematisch innovieren
— Morphologischer Kasten, Osborn-Checkliste & Co. -

Die klassischen Kreativitatstechniken der Ideenfindung
— Methoden der systematischen Ideenfindung (TRIZ & Co.)

Ideen-Check: Methoden der schnellen Ideenbewertung
— Das Ideenportfolio

Teilnehmerstimme

»Das Herzstiick von Business Development ist das Managen
von Innovationen. Ein inspirierender Einblick«

Detlev K.

Wie profitieren Sie von diesem Seminar?

— Innovationsbarrieren abbauen und Innovationsmana-
gement als kontinuierlichen Zyklus verankern

— |hre Innovationsfahigkeit starken und externe
Marktpartner reibungslos integrieren

— Zielorientierte Innovationsstrategien systematisch
entwickeln

— Strategische Innovationssuchfelder anhand von
praxisbewahrten Methoden identifizieren und
bewerten

— Produkte, Dienstleistungen und Geschaftsmodelle
systematisch innovieren



is: Buchen Sie dieses Seminar zu-
aftliche Planung

s Planning Prozess am Folgetag.

Hinwe

sammen mit Finanzwirtsch

Die Vertiefung
Profundes Business Planning

Strukturierte Businessplane als Grundlage fiir erfolgreiche Uberzeugungsarbeit

im Busines

Finanzwirtschaftliche Planung im Business Planning Prozess (optional am Folgetag)

Neue Geschaftsideen und Geschaftsmoglichkeiten wollen gut durchdacht und geplant sein. Die Ergebnisse anstrengender
Analyse- und Planungsarbeit schlagen sich letztlich in einem Businessplan-Dokument nieder. Damit sollen potenzielle Geld-
geber, Investoren und Eigentimer von der Geschaftsidee uberzeugt werden. Die Qualitat Ihrer Planungen soll Gberzeugen
und ein professioneller Businessplan ist hierfir ein entscheidendes Medium.

Tag 2 (optional):

Unmittelbar im Anschluss an dieses Seminar, am Folgetag bieten wir Ihnen das Seminar , Finanzwirtschaftliche Planung im
Business Planning Prozess” an. Hier wird eine plausible finanzwirtschaftliche Planung als quantitatives Kernelement des
Business Planning Prozesses erarbeitet. Die finanzwirtschaftliche Planung stellt den Kern des Business Plans dar und wird
letztlich so zur elementaren Entscheidungsgrundlage.

Inhalte
Exkurs Grundlagen des Business Plans Tag 2 (optional) w
— Adressaten und lhre Interessen, Motivationsgrinde Erstellung von Teilplanen und Budgets
— Von der Geschaftsidee zum Businessplan — Absatzplan
— Grundsatze, Dos und Don'ts bei der Erstellung — Produktionsplan
— Vor- und nachgelagerte Prozesse im Business Planning — Beschaffungsplan
Prozess — Personalplan
— Der Business Case — Investitionsplan
Planungs-Workflow im Business Planning Prozess Ableitung und Erstellung von Vorschau-Rechnungen
Module des strukturierten Business Plans - hinsichtlich
— Darstellung: — Umsatz
— des Unternehmens — Kosten
— des Zielmarktes und der Zielkunden — Rendite
— des Geschaftsmodells — Cashflow
— des Produkt- und Leistungsportfolios — Ermittlung des Finanzbedarfs
— der Marketing- und Vertriebsaktivitaten — Kapitalstrukturplanung
— der Organisation — Aufstellung eines Finanzierungsplans
— der Risikoposition — Die Integration der Ergebnis-, Bilanz-, GuV-Planung
— der Finanzplanung ( bitte die Hinweise beachten) — Aktives Bilanzmanagement & Unternehmensrating

— des Realisierungsplan

— Zusammenfassung der wesentlichen Inhalte mit hochster
Prioritat in einer Executive Summary

— Merkmale eines guten Businessplans aus unterschied-
lichen Perspektiven Termine Folgetag

~ Priifung der Planungsqualitat und Plausibilitat 14.04.2016, Heidelberg

15.11.2016, Heidelberg
Hinweis: Seminar-Nr.: D 922

Fiir eine erfolgreiche Seminarteilnahme sind die Grund- Online-Anmeldung: @UATATAH Jg[s Ke[Volo[o})d]
kenntnisse des Business Plannings aus dem Basismodul

,Business Development Management” oder adaquate
Erfahrungen notwendig.

Buchen Sie beide Tage zusammen, wird nur der glinstigere
2-Tages-Preis in Rechnung gestellt.

Referent: Erdogan Akin

Termine und Ort Wie profitieren Sie von diesem Seminar?

13.04.2016, Heidelberg Im Vertiefungs-Seminar lernen Sie eine strukturierte
14.11.2016, Heidelberg Vorgehensweise im Business Planning Prozess kennen.
Rerent ?ie erf:ihren, wi.e die Planungsqualitat und P!ausibilitét
Erdogan Akin Uberprift und sichergestellt werden kann. Hierzu

werden auch vor- und nachgelagerte Prozesse der
Seminar-Nr.: D 825 Business Plan Erstellung betrachtet. Sie lernen die
Online-Anmeldung: Anforderungen an eine lberzeugende Darstellung der
Sachverhalte eines Business Plan kennen und richten
diesen adressatengerecht aus.



Die Vertiefung
Vertriebsplanung — von

Neu iUiberarbeitetes

i |
und erweitertes Programms

der Strategie bis zur Umsetzung
Durch klare strategische Ausrichtung: Kundenpotentiale erschliel3en,

Vertriebsprozesse beherrschen!

Inhalte
Vertrieb im Wandel: Chancen und Risiken

Inhalte und Instrumente einer Strategischen Vertriebs-
planung

Arbeiten mit einem Leitbild: Definition von

Vision (Wo wollen wir hin),

Mission (Welchen Zweck wollen wir aus Sicht der Kunden
erfillen),

Werte (Was verbindet uns untereinander und mit den
Kunden)

Zielen im Vertrieb (Okonomische Ziele: Erfolg, Leistungs-
angebot, Finanzziele; Soziale Ziele)

Analyse des Marktumfeldes, der Wettbewerber und
Kundenbediirfnisse: Instrumente und Praxisbeispiele

PESTLE-Analyse

Termine und Ort
09.05.2016, Heidelberg
17.10.2016, Heidelberg

— 5-Forces Analyse
— Qualitative und Quantitative Marktforschung
— Benchmarking

Entwicklung von Vertriebsstrategien:
— Von der SWOT zur TOWS-Matrix

— Managementinstrumente: Generische Strategie-Optionen,

Ansoff- sowie BCG-Matrix

Identifikation und Einstellung der Vertriebs-
stellschrauben:

— Produkt-,

- Preis-,

— Vertriebskanal- und

— Trademarketing-Politik

Ubung des Erlernten an Fallbeispielen aus der Unter-
nehmenspraxis

Wie profitieren Sie von diesem Seminar?
Die Teilnehmer erhalten einen klaren Fahrplan zur Ent-
wicklung einer Vertriebsstrategie. Sie gewinnen mehr

Freiraum fir die Arbeit mit dem Kunden und der Blick
furs Wesentliche wird gescharft. Das Seminar verbindet
Wissen und Anwendung in einem. Es folgen Mehrwert
fur Sie und Mehrwert fiir den Kunden. Sie positionieren
sich im Markt und werden folgend auch von lhren
Kunden dort erkannt.

Referent
Prof. Dr. Kai Alexander Saldsieder, M.B.A. (HMC)

Seminar-Nr.: D 824

Online-Anmeldung: @WATATAE (s Ke [V olo[o}:y 23

Neue Seminare

=
(= ]

e Koo puosianen
234 Krroan bnden mht
vixgrier by CAM Somivaes

Neue Kunden gewinnen und Kunden binden mit
integrierten CRM Systemen

— Digitale Revolution in Marketing und Vertrieb
— Effektiver und effizienter mit Hilfe von CRM-Systemen
— Kernelemente von CRM-Systemen
— Verbreitungsgrad von CRM-Systemen
— Entscheidungskriterien fur die Einfihrung von CRM-Systemen
. — Zukunftige Entwicklungen im Bereich der CRM-Systeme
— =t Heidelberg: 25.04.-26.04.2016 / 05.10.-06.10.2016
ASB-Mitglieder € 890,—/ Nichtmitglieder € 990,—

Online-Anmeldung: @UAVTATEE T Ke LY p 0[0frL)

Zukunftsmarkte und Zukunftstechnologien
Herausforderungen fur das Innovations- und Produkt-Management

— Grenzen traditioneller Forschung und Entwicklung

— Herausforderungen durch neue Technologien (Beispiele)
— Friherkennung des technologischen Wandels

— Chancen in Zukunftsmarkten (Beispiele)

— Friherkennung zukinftiger Marktchancen

— Neue Wege mit Open Innovation (Vertiefende Beispiele)
— Neu-Ausrichtung des Innovationsprozesses

Heidelberg: 12.04.-13.04.2016 / 14.09.-15.09.2016
ASB-Mitglieder € 890,—/ Nichtmitglieder € 990,

Online-Anmeldung: @UAVAVEEEIG a1k Y/



Als ASB-Mitglied bis zu 10% sparen!
Ihre Mitgliedschaft lohnt sich finanziell

haufig schon ab der 2. Buchung
— zusatzlich zu vielen weiteren Vorteilen.

ASB Bildungsgruppe Heidelberg e.V. - Postfach 10 11 08 - 69001 Heidelberg

Anmeldung

per Fax an 06221 988-612 oder per Internet unter www.asb-hd.de

Ja, ich nehme an folgendem Seminar teil

: [J ASB-Mitglied [ Nichtmitglied

Titel Datum
Titel Datum
Titel Datum

Seminarbeginn: 9.00 Uhr Seminarende: ca. 17.00 Uhr

Geblhren einschlieBlich Seminarunterlagen, Pausengetranken, Teilnahmezertifikat und Mittag-
essen. Gebiihren nach § 4 Nr. 22a UStG von der Umsatzsteuer befreit.

Name

Position/Abteilung

E-Mail

Telefon

Fax

Firma

Ansprechpartner fur Riickfragen

Telefon

Fax

StraRe

PLZ/Ort

[ Teilnahmebestitigung erbeten an

[J Rechnung erbeten an

Name

Abteilung

E-Mail

Datum / Unterschrift

Mit der Anmeldung werden die Allgemeinen Geschaftsbedingungen der ASB Bildungsgruppe Heidelberg e.V. anerkannt.

Bildungsgruppe Heidelberg e.V.

Personliche Beratung

Bert Passek

Telefon: 06221 988-690
E-Mail:  passek@asb-hd.de

Kenn-Nr.: WEB

Anmeldung

Fax: 06221 988-672
E-Mail: info@asb-hd.de
Internet: www.asb-hd.de

Seminargebiihren

Gebihr ASB-Mitglieder
Eintagiges Seminar € 990,- € 890,-
Zweitdgiges Seminar € 1.590,- € 1.490,-
Dreitdgiges Seminar €1.990,- € 1.810,-

Ihre Vorteilspreise bei Buchung als Lehrgang
Wenn Sie das das 3-tdgige Basisseminar mit je einem
Aufbau- und einem Vertiefungsseminar buchen,
betragt der Vorteilspreis € 3.990,-

(ASB-Mitglieder € 3.610,-).

Sie sparen € 580,-.

Bei Buchung des Pflichtmoduls zusammen mit einem
zweitdgigen Aufbau-Modul betragt der Vorteilspreis
€ 3.190,- (ASB-Mitglieder € 2.910,-).

Sie sparen € 390,-.

Da die ASB Bildungsgruppe Heidelberg e.V. ein
gemeinnutziger Verein ist, sind die in Rechnung
gestellten Gebiihren umsatzsteuerbefreit gemag
§ 4 Nr. 22 a UStG.

Veranstaltungsort
ASB Bildungsgruppe Heidelberg e.V.
Gaisbergstrale 11-13, 69115 Heidelberg

ASB-Mitgliedschaft

Profitieren Sie von gunstigeren Seminargebuhren.
Haufig schon ab dem 2. Teilnehmer desselben Unter-
nehmens lohnt sich fir Sie die Mitgliedschaft.
www.asb-hd.de/mitgliedschaft

Sonderkonditionen

Der dritte und jeder weitere Teilnehmer aus einem
Unternehmen, der sich zum selben Seminar und
Termin anmeldet, erhalt einen Rabatt von 20%.

Datenschutzhinweis

Mit der Nennung meiner E-Mail-Adresse erklare ich
mich einverstanden, tber dieses Medium Informatio-
nen der ASB Bildungsgruppe Heidelberg e.V. zu er-
halten. Sie konnen der Nutzung lhrer Daten flr
Werbezwecke jederzeit gegeniiber der ASB
Bildungsgruppe Heidelberg e.V., Postfach 10 11 08,
69001 Heidelberg, Tel. 06221 988-8 widersprechen.
(§ 28 VI BDSG)

mE Mit der Deutschen Bahn ab € 99,— nach
Heidelberg. Infos unter: www.asb-hd.de/bahn

ASB Bildungsgruppe Heidelberg eV.
Gaisbergstrale 11-13, 69115 Heidelberg
Telefon 06221 988-8, Fax 06221 988-682
info@asb-hd.de, www.asb-hd.de

R
Regelmdpige unabhdngige Uberpriifungen bestdtigen:
alle unsere Produkte erfiillen hochste Qualitdts-
anforderungen.

Revisionsstand 12/2015

Fotonachweis: © Petr Ciz - Fotolia.com



