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. Crashkurs Controlling

Marketing + Vertrieb
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Steigern Sie schnell + effektiv lhr Controlling-Know-how!

Machen Sie sich mit dem 1x1 des Controlling vertraut:
® Besonderheiten des Marketing- und Vertriebs-Controlling

® Deckungsbeitrags-Rechnung, Target Costing,
Break Even-Analysen

® Product Life Cycle- und Customer Life Cycle-Bewertungen
= Abweichungs-, Struktur- und Ursachen-Analysen

® Kennzahlensysteme und Informations-Grundlagen

PRAXISBEITRAG der Siemens AG!

Steigern Sie die Effizienz in Marketing & Vertrieb durch:

® Performance-Management

® Preis- und Konditionen-Controlling

= Bewertung und Optimierung der Kommunikation

" Steverung der Distributions- und AuBendienst-Leistung

® Simultane ABC-Analysen fir Kunden und Sortiment
zur Potenzial-Ausschopfung

® Prozesskosten-Controlling von der Auftragsgenerierung
bis zum Zahlungseingang

Hoher Lernerfolg
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PRAXISBEITRAG der Vaillant GmbH!

lhr Termin: 4. und 5. Dezember 2008 in Frankfurt/Main

Mit Praxisberichten, Fallbeispielen

und Workshops!

lhre Experten:

Dr. Rudolf Schobert
G % Dr. Schobert & Partner
GmbH Unternehmens-
“® beratung

Michael Roehr
. Vaillant GmbH

=
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Dr. Ingo Zborschil

a Siemens AG
B

Stimmen ehemaliger Teilnehmer:

~Das Seminar war sehr gut auf

die Zielgruppe aus Marketing und
Vertrieb zugeschnitten und somit
auch nicht zu theoretisch. Durch den
begrenzten Teilnehmerkreis war ein
angenehmes Arbeiten méglich.
Besonders die Praxisvortridge waren
sehr hilfreich fiir die tégliche Arbeit.”
M. Stahl, Sparda Bank Minster eG

»Sehr guter Einstieg fiir Nichtcontroller
und Quereinsteiger in die Thematik.”
A. Hoffmeister, CURSOR Software AG

~Eine gelungene Mischung aus Theorie
und Praxis auf hohem Niveau.”
A. Hoyer, Kaiser + Kraft Europa GmbH

A
MANAGEMENTCIRCLE®

BILDUNG FUR DIE BESTEN

Melden Sie sich jetzt an! Telefon-Hotline: 0 61 96/47 22-700



Tauchen Sie ein in die Begriffswelt des Marketing-
und Vertriebs-Controllers!

lhr Seminarleiter:

Dr. Rudolf Schobert, Geschaftsfihrender Gesellschafter, Dr. Schobert & Partner GmbH Unternehmensberatung, Nirnberg

Empfang mit Kaffee und Tee, Ausgabe der 12.45 Gemeinsames Mittagessen
Seminarunterlagen ab 8.45 Uhr

1415 Ertrags-, Kosten- und Investitions-Rechnung

9.30 Herzlich Willkommen! _
= Deckungsbeitrags-Rechnung, Kostenspaltung,

= Vorstellung der Teilnehmer und Referenten fixe und proportionale Kosten
= Gliederung und Zielsetzung des Seminars = Mehrstufige Deckungsbeitrags-Rechnung,
= Abstimmung mit den Erwartungen der Gewinnschwellen-Analysen
Teilnehmer = Deckungsbeitrags-Rechnung und Gewinn- und

Verlust-Rechnung

®  Kalkulationen, Vor- und Nach-Kalkulation,

9.45 Grundlagen des Controlling in Marketing Vol und Totlkoston-Rech
Ooll-un ellkosren-rechnung

und Vertrieb
® |nvestitions-Rechnungen und Cash Flow-
= Controlling, konstruktives Steuerungsinstrument Betrachtungen in Marketing und Vertrieb
= Aufgabenfelder des Controlling im Uberblick = Target Costing
= Rolle und Funktion des Marketing- und = Kennzahlen und Kennzahlen-Systeme
Vertriebs-Controlling
= Controlling im Spannungsfeld funktionaler 1 el und Toomase
Aufgaben praxisbericht =
= Organisatorische Eingliederung . . Mit live-Demo
16.15 Controlling und Steigerung von

" Orgonisafion von Confrolling Prozessen Kundenzufriedenheit und Kundenbindung

= Unternehmensstrategie, Planung, Monitoring . .
in der Siemens AG

und Reporting

= Gruppendiskussion =  Grundlagen des Kundenzufriedenheits-
- Klassisches Controlling und Marketing- und managements
Vertriebs-Controlling ® Planung und Durchfihrung von Kunden-
— Erfahrungsberichte aus der Praxis der zufriedenheitsanalysen
Teilnehmer = Auswertung, Dokumentation und

Kommunikation
10.45 Kaffee- und Teepause = Kunden-Portfolios, Relevance-Performance-
Portfolios und Net Promotor

. o . . = Score MafBnahmenplanung und -steuerung
11.15 Einfihrung in Informations-Grundlagen Web.basiertes Kundenzufriedenhets.

und Analyse-Instrumente management

= Daten-Quellen (interne und externe) Dr. Ingo Zborschil
Global Marketing Services (GMS),

" Daten-Verknipfung Siemens AG, Mannheim

= Daten-Anreicherung
B Daten- und Informations-Qualitat

® Data Warehouse und Business Intelligence: 17.30 Tagesabschluss

Beispiel fir kostengiinstige Losungen mit = Zusammenfassung der Ergebnisse durch
Access und Excel den Seminarleiter

" Daten-Typen = Gelegenheit fir abschlieBende Fragen und

= Abweichungs- und Struktur-Analysen Diskussion

= Ursachen-Analysen = Ausblick auf den 2. Seminartag

= Erwartungsrechnungen und Aktionsplane

= Praktische Beispiele aus unterschiedlichen 18.00 Ende des 1. Seminartages und anschlieffend
Branchen Get-Together

www.managementcircle.de/12-59824



Mit fortschrittlichen Controlling-Instrumenten
den Markterfolg gezielt gestalten!

lhr Seminarleiter:

Dr. Rudolf Schobert

14.00 Loyalitétsmanagement

dorgeste.m_ﬂ“‘ = Unterschiedliche Systemarten, Kundenwertig-
8.35 Marketing-Controlling Praxis-Beispielen keiten und die Qualifikation von Partnern

= Kundentransparenz schaffen

8.30 BegriBung und Uberleitung zum 2. Seminartag

®  Marketing-Planung und Marketing-Controlling >
als Elemente der Unternehmens-Strategie — Cross- und Up-Selling

=  Grundlegende Strategien fir Marketing und - Umsotzplgnur.\g';“ .
Vertrieb = Kundenprofitabilitat ermitteln

= Markte, Zielgruppen, Marktausschpfung = Einfluss von unterschiedlichen Pramiensystemen

®  Wettbewerber-Benchmarks

= Positionierungs-Strategien und Monitoring
der Positionierung

= Einbindung von ,Lloyalitat” in Vergitungs-
systeme

Michael Roehr

Leiter Customer Experience Management,

= Product Life Cycle-Bewertung und Vaillant GmbH. Remscheid
PLC-Extension ’
" Markenwert-Steverung 15.15 Kaffee- und Teepause

= Ansdtze zur Bewertung und Optimierung der
Kommunikations-Politik

= Monitoring des Distributions-Mix 15.45 PraxisWorkshop @

= |dentifizierung und Bewertung von Markt- " Marketing-Controlling

Potenzialen — Wettbewerber- und Kunden-Benchmark
— Gruppenarbeit mit realen Zahlen-Beispielen
10.30 Kaffee- und Teepause " Vertriebs-Controlling
o — Preis- und Konditions-Monitoring
100 Vertriebs-Controlling Pf:;gfgeispieien — Gruppenarbeit mit realen Zahlen-Beispielen
= Vertriebs-Controlling als Element der 16.45 Interne Kommunikation des Marketing-
Unternehmens-Strategie und Vertriebs-Controlling

®  Preis- und Konditionen-Steuerung

= Simultane ABC-Analysen fir Kunden und
Sortiment

®  Planung, Monitoring und Reporting
= Aufgaben, Formen und Probleme der internen

Kommunikation von Controlling-Ergebnissen
= Kundenwert-Analysen/Customer Life Cycle

o
Monitoring 1715 Zusammenfassung der Ergebnisse durch den

" Cestaltung von Ausschdpfungs-Strategien Seminarleiter und Abschlussdiskussion

= Steuerung der AuBBendienst-Effektivitat

®  Ansdtze zur Optimierung des Vertriebs- 17.30 Ende des Intensiv-Seminars
Prozesses von der Anbahnung, iber die
Auftragsbearbeitung und Logistik bis zum
Zahlungseingang

4 Grinde, warum Sie dieses Seminar
12.30 Gemeinsames Mittagessen
besuchen sollten

LINDNER
Get-Together e
Ausklang des ersten Seminartages in informel-

ler Runde. Management Circle und das Lindner
Congress Hotel Frankfurt laden Sie zu einem
kommunikativen Umtrunk ein. Entspannen Sie sich

in angenehmer Atmosphére und vertiefen Sie lhre ¢ Hoher Lernerfolg durch Vorirége aus der Praxis und
Gesprdche mit Referenten und Teilnehmern! Workshop!

v Sie lernen, die Instrumente des Marketing- und/oder
Vertriebs-Controllers fir lhre eigenen Ziele zu nutzen!

v Sie verschaffen sich Ihre personliche Controlling-
Kompetenz!

v Sie erhalten einen Uberblick iber die wichtigsten
Controlling-Instrumente!

www.managementcircle.de/12-59824



Zum Seminarinhalt

Stellen Sie auch immer wieder fest, dass die Kommunika-
tion mit lhrem Marketing- und/oder Vertriebs-Controller
fruchtbarer sein konnte? Die fehlende gemeinsame
Sprache und unterschiedliche Blickwinkel verursachen
haufig Missverstandnisse und verhindern die Nutzung
von Synergiepotenzialen.

Nutzen Sie die Instrumente lhres Controllers fir lhre
eigenen Ziele!

Sie mochten lhren Controller zwar nicht ersetzen, aber
wollen fir ihn kompetenter Gesprdchspartner sein und sein
Know-how fir lhr Arbeitsfeld gewinnbringend einsetzen.

Lernen Sie alles Wissenswerte fir ein effektives und
effizientes Marketing- und Vertriebs-Controlling kennen.

Profitieren Sie von den praxiserfahrenen Experten und
verbessern Sie kompakt in zwei Tagen lhre personliche
Controlling-Kompetenz!

Was Sie hier lernen

Erfahren Sie alles Wissenswerte zu folgenden Themen:

Das 1x1 des Marketing- und Vertriebs-Controlling
und die Besonderheiten

Erfolgsentscheidende Analyseinstrumenten in
Marketing und Vertrieb

Einsatz sinnvoller Kennzahlen

Erfolgreicher Einsatz von Controllinginstrumenten fir
Marketing & Vertrieb

Kundenzufriedenheits- & Kundenbindungsmanagement

Gestaltung eines systematischen Preis- und
Konditionencontrolling

Bewertung von Strategien, Positionierung,
Kommunikation, Produkt- und Marken-Nutzen

Optimierung der AuBendienst-Leistung

Streamlining von Vertriebs- und Marketing-Prozessen

lhr persénlicher Nutzen

PRAXIS: Profitieren Sie vom Wissen unserer Experten und
den konkreten Erfahrungsberichten der Vaillant GmbH und
der Siemens AG!

LEITFADEN: Erfahren Sie alles Wissenswerte zu praxiser-
probten Instrumenten und sinnvollen Kennzahlen eines
effizienten Marketing- und Vertriebscontrollings und
steigern Sie |hre Kosteneffizienz durch zufriedene Kunden!

TRANSFER: Werden Sie selbst aktiv! Setzten Sie das
Erlernte praxisnah in Gruppeniibungen um und festigen
Sie Ihr Wissen nachhaltig!

Sie haben noch Fragen? Gerne!

Rufen Sie mich an oder schreiben Sie mir eine E-Mail.
Gerne berate ich Sie personlich und beantworte Ihre
Fragen zur Veranstaltung.

@/"h dg/ﬁr/ f/

Kerstin Halbritter
Senior Konferenz Managerin

Tel.: 0 61 96/47 22-602
E-Mail: halbritter@managementcircle.de

www.managementcircle.de/12-59824



lhr Expertenteam

Michael Roehr

¥ ist Leiter Customer Experience Management
~ bei der Vaillant GmbH in Remscheid und mit

~ dem Ausbau eines CRM-Systems beschaftigt. Im
Rahmen dieser Aufgabe wurden u.a. diverse Projekte wie
die Einfihrung eines Loyalitdts-Systems, Vergitungssystem
fir ADM, Erarbeitung von Methoden zur Kundensegmen-
tierung und -bearbeitung, Vernetzung der Vertriebsprozes-
se und -organisationen mit dem Ziel der Ressourcenallo-
cation sowie zwei neue CRM Tools ausgerollt. Seit 2002
ist er als Center of Competence gruppenweit fir CRM
Methoden und Tools verantwortlich.

Dr. Rudolf Schobert

ist Geschaftsfuhrender Gesellschafter der
Dr. Schobert & Partner GmbH Unternehmens-
i» MMl beratung, Nirnberg. Er berét seit 17 Jahren
Unternehmen mit den Schwerpunkten Strategie, Vertrieb,
Controlling und Restrukturierung. Seine praktischen
Erfahrungen resultieren v.a. aus Positionen mit Marketing-
und Vertriebsleitung, der Geschaftsfihrung in internatio-
nalen Konzernen bei Markenartikel-Herstellern, in der
Konsumgiter- und Elektro-Industrie sowie aus Unterneh-
mensberatung mit Inferimsmanagement.

Dr. Ingo Zborschil

& ist Managing Consultant bei Global Marke-
fg ting Services (GMS) der Siemens AG in
E‘& Mannheim und Minchen. Seine Projekt-Schwer-
punkte sind Vertriebsoptimierung, Vertriebscontrolling,
Markteinfihrungskonzepte sowie Kundenzufriedenheits-
management. Vor seiner heutigen Tatigkeit im Marketing
Consulting war er u.a. Marketingleiter im Anlagengeschaft
der Siemens AG sowie Inhouse Strategie-Consultant.
Neben seiner Tatigkeit im Marketing- und Vertriebs-Consul-
ting fuhrt Dr. Ingo Zborschil auch Marketing Management
Trainings fir die Siemens AG und andere internationale
Unternehmen durch. Weiterhin hat er eine Gastprofessur
im gemeinsamen Executive MBA-Programm des Institute
for Business Studies (IBS) in Moskau und der Management
School der Universitat Antwerpen (UAMS).

AUCH ALS INHOUSE TRAINING

So individuell wie Ihre Anspriiche — Inhouse Trainings nach Maf3!
Zu allen Themenbereichen bieten wir auch firmeninterne
ScZulL:cngen an. lhre Vorteile: Kein Zeitverlust — passgenau fir lhren
Bedarf!

Ich berate Sie gerne und erstelle lhnen ein individuelles Angebot.
Rufen Sie mich an.
Christian Menzel
Tel.: 0 61 96/47 22-644
) E-Mail: menzel@managementcircle.de
Vel | www.managementcircle.de/inhouse

www.managementcircle.de/12-59824



Fir lhre Fax-Anmeldung: 061 96/47 22-999

. Warum Sie diese Veranstaltung besuchen sollten

B Als Nicht-Controller wollen Sie sich in anschaulicher und
praxisorientierter Form Uber die Begriffe und Instrumente des
Marketing- und Vertriebs-Controllings informieren.

B Sie wollen lhr persénliches Know-how in diesem Bereich
aufbauen bzw. vertiefen, um die Zusammenarbeit mir lhrem
Controller zu verbessern.

B Sie wollen zukunftsgerichtete Controlling-Instrumente fir das
Marketing bzw. den Vertrieb kennen lernen, mit denen Sie die
Effizienz lhrer Aktivititen steigern konnen.

|| Wen Sie auf dieser Veranstaltung treffen

Diese Veranstaltung richtet sich an

B Nicht-Controller, die sich mit der Begriffswelt des Marketing- und
Vertriebs-Controllers vertraut machen mochten.

B Nachwuchskrafte im Marketing- und Vertriebscontrolling,
die sich Basis-Know-how aneignen wollen.

B Insbesondere sind Leiter und leitende Mitarbeiter aus den
Bereichen Marketing, Vertrieb sowie Mitglieder der Geschafts-
fihrung angesprochen.

. Termin und Veranstaltungsort

4. und 5. Dezember 2008 in Frankfurt am Main
Lindner Congress Hotel Frankfurt,
Bolongarostrafe 100, 65929 Frankfurt

Tel.: 069/330 02-00, Fax: 069/330 02-999
E-Mail: info.frankfurt@lindner.de

Zimmerreservierung

Fir die Seminarteilnehmer steht im Tagungshotel ein begrenztes
Zimmerkontingent zum Vorzugspreis zur Verfigung. Nehmen Sie die
Reservierung iiﬂe rechtzeitig selbst direkt im Hote? unter Berufung auf
Management Circle vor. Die Anfahrtsskizze erhalten Sie zusammen
mit der Anmeldebestatigung.

Mit der Deutschen Bahn ab € 69,- zur Veranstaltung.

™ Infos unter:
LF www.managementcircle.de/bahn BAHN

. Uber Management Circle

Management Circle steht fir WissensWerte und ist anerkannter
Bildungspartner der Unternehmen.

Die Management Circle AG zghlt mit einem umfangreichen Weiter-
bildungsprogramm zu den Markifihrern im deutschsprachigen Raum.

Informieren Sie sich aktuell und umfassend unter:
www.managementcircle.de

| | So melden Sie sich an

Bitte einfach die Anmeldung ausfiillen und méglichst bald zuriicksen-
den oder per Fax, Telefon oder E-Mail anmelden. Sie erhalten eine
Bestdtigung, sofern noch Plétze frei sind — andernfalls informieren wir
Sie sofort. Die Anmeldungen werden nach Reihenfolge der Eingdnge
bericksichtigt.

Die Teilnahmegebihr fir das zweitdgige Seminar betragt inkl. Mittag-
essen, Erfrischungsgetranken, Get-Together und der Dokumentation

€ 1.795,~. Nach Eingang lhrer Anmeldung erhalten Sie eine Anmel-
debestatigung und eine Rechnung. Sollten mehr als zwei Vertreter
desselben Unternehmens an der Veranstaltung teilnehmen, bieten wir
ab dem dritten Teilnehmer 10% Preisnachlass. Bis zu zwei Wochen
vor Veranstaltungstermin kénnen Sie kostenlos stornieren. Danach
oder bei Nichterscheinen des Teilnehmers berechnen wir die gesamte
Tagungsgebiihr. Die Stornierung bedarf der Schriftform. Selbstver-
standlich ist eine Vertretung des angemeldeten Teilnehmers maglich.
Alle genannten Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen MwSt.

Crashkurs Controlling fir
Marketing + Vertrieb

Ich/Wir nehme(n) teil am:
1 4. und 5. Dezember 2008 in Frankfurt am Main

4500

1259824

NAME/VORNAME

POSITION/ABTEILUNG

NAME/VORNAME

POSITION/ABTEILUNG

NAME/VORNAME

POSITION/ABTEILUNG

FIRMENNAME

STRASSE/POSTFACH

PLZ/ORT

TELEFON/FAX

MITARBEITER: O BIS 100 O 100-200 O 200-500 O 500-1000 O UBER 1000
Warum lhre E-Mail-Adresse wichtig ist!

Sie erhalten so schnellstméglich eine Bestatigung lhrer Anmeldung,
damit Sie den Termin fest einplanen kénnen.

E-MAIL
(MIT NENNUNG MEINER E-MAIL-ADRESSE ERKLARE ICH MICH EINVERSTANDEN, UBER DIESES
MEDIUM INFORMATIONEN DER MANAGEMENT CIRCLE GRUPPE ZU ERHALTEN.)

DATUM UNTERSCHRIFT

ANSPRECHPARTNER/IN IM SEKRETARIAT:

ANMELDEBESTATIGUNG BITTE AN: ABTEILUNG

RECHNUNG BITTE AN: ABTEILUNG

Datenschutz-Hinweis:  Sie kdnnen bei uns der Verwendung lhrer Daten widersprechen, wenn Sie in
Zukunft keine Prospekte mehr erhalten méchten. (§28 VI BDSG)

Anmeldung/Kundenservice

Telefon: +49(0) 6196/47 22-700

Fax: +49(0) 6196/47 22-999

E-Mail: anmeldung@managementcircle.de
Internet: www.managementcircle.de/12-59824

Management Circle AG
Postfach 56 29, 65731 Eschborn/Ts.
Telefonzentrale: +49 (0) 6196/47 22-0

Postanschrift:

KP/UR/K

Hier online anmelden! www.managementcircle.de/12-59824



