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2 UMBREITCOLLEG

HERZLICH WILLKOMMEN

Liebe Kolleginnen und Kollegen,

im Jahr 2012 feiert Umbreit sein 100-jéhriges Bestehen.
Noch ein Grund mehr, weiter gemeinsam in die Zukunft zu
gehen - Basis dafir sind unsere Dienstleistungen und Ser-
viceangebote. Denn nur wer sich standig weiterentwickelt,
kann in Zeiten des Wandels bestehen, und wir wollen ge-
meinsam mit lhnen auch in den kommenden 100 Jahren an
einer vielfdltigen Zukunft der Buch- und Zeitschriftenbranche
arbeiten.

Deshalb haben wir auch fir unser Jubildumsjahr ein span-
nendes und informatives Seminarprogramm fir Sie zusam-
mengestellt. Besonders hinweisen méchten wir Sie auf die
Seminarreihe zu unserer neuen E-Procurement-Anwendung
UmbreitBusiness, die lhnen alle Aspekte fir ein professionel-
les Rechnungskundengeschdfts vermittelt.

Wir freven uns sehr auf lhre Teilnahme und winschen lhnen
ein glickliches und erfolgreiches Jahr 2012.

lhre

f@_;uk

Solvey Munk, Vertriebsleitung

SO FINDEN SIE UNS
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Falls Sie mit dem PKW anreisen, beachten Sie bitte die
Umweltzonen der Stadte Stuttgart, Ludwigsburg und
Pleidelsheim.
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ALLGEMEINE INFORMATIONEN

SEMINARE DES BARSORTIMENTS:

Seminarort
Barsortiment Umbreit in Bietigheim-Bissingen
Pleidelsheimer StraBe 18 (Dachgeschoss Seminarzentrum)

Information und Anmeldung:
Bitte senden oder faxen Sie uns die vollstdndig ausgefillte
Anmeldekarte zu (S. 27 und 28) oder melden Sie sich online

auf www.umbreit.de/Seminare an.

LG Buch

LG Buch-Mitglieder erhalten auf folgende Seminare einen
Nachlass von 10 % auf den Seminarpreis:
UmbreitBusiness Praxisschulung (S. 6)

Richtig motivieren (S. 9)

Rechnungskunden aktiv gewinnen — Crashkurs (S. 11)
Vom Buchhéndler zum Informationsdienstleister (S. 12)

Rechnungskunden aktiv gewinnen — Vertiefungskurs 1 + 2
(S. 18 und 20)

Bitte geben Sie Ihre Mitgliedschaft bei der Anmeldung an.
Die Rechnungsstellung erfolgt dann ber die Geschaftsstelle

der LG Buch.

Kontakt
Ellen Kleinhans: E-Mail: ellen kleinhans@umbreit.de
Telefon: +49 (0) 7142 596-128, Fax: +49 (0) 7142 596-177

FUR ALLE SEMINARE DES PRESSE-GROSSO GILT:

Preise
€ 20,00 inkl. MwSt.

Anmeldeschluss
1 Woche vor Seminarbeginn

Seminarort
Barsortiment Umbreit in Bietigheim-Bissingen
Pleidelsheimer Strafle 18 (Dachgeschoss Seminarzentrum)

Information und Anmeldung
Katrin Fischer: E-Mail: katrin fischer@umbreit.de
Telefon: +49 (0) 7142 596-332, Fax: +49 (0) 7142 596-411
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UNTERNEHMERTAGE
Zwei Tage, um an lhrem Unternehmen zu
arbeiten

Am 23.05.2012 von 10.00 - 18.00 Uhr
und 24.05.2012 von 9.00 - 17.00 Uhr

Referent
Jérg Winter, Trainer und Coach

Zielgruppe

Inhaberlnnen und Fihrungskrafte im Buchhandel, die ihr
Unternehmen verantwortungsbewusst auf Erfolgskurs bringen
wollen.

Ziel

Um im Wettbewerb mit anderen Unternehmen erfolgreich zu
sein, bedarf es schneller Orientierung am Markt, Verénde-
rungen bestehender Strukturen und neuer Ideen.

In diesem zweitdgigen Workshop steht lhnen Jérg Winter
mit seiner langjdhrigen Erfahrung zur Seite. Zusammen erar-
beiten Sie einen verldsslichen Leitfaden, der lhnen anschau-
lich vor Augen fihrt, wie Sie lhre Stellung am Markt festigen
und lhre Gewinne verbessern kdnnen.

Auszug aus den Inhalten

¢ Anhand von Beispielen aus vergleichbaren Betrieben
erkennen Sie neue Handlungsspielrdume fir Ihr eigenes
Unternehmen.

¢ Sie finden Wege, lhre Arbeitsabléufe zu vereinfachen und
neu zu organisieren.

e Sie geben lhren Mitarbeitern die Méglichkeit Gber den
Tellerrand zu schauen und Verantwortung zu Gbernehmen.

e Sie férdern die Kommunikation und sorgen fir einen
reibungslosen Informationsfluss zwischen lhnen und Ihren
Mitarbeitern.

e Sie lernen vorausschavend zu handeln und entwickeln
einen Jahresplan, der sowohl lhre Finanzen als auch
Kundenwiinsche bericksichtigt.

e Sie Uberprifen lhre gewohnten Tagesabldufe und lernen,
Prioritaten richtig einzusch&tzen und Planungen einzu-
halten.

e Sie erkennen frihzeitig Tendenzen und Verénderungen
am Markt und treffen Entscheidungen, die sich mittel- und
langfristig rentieren.

e Anhand des SzenarioPlaners behalten Sie den Uberblick
Uber lhre Finanzen und kénnen die Zukunft systematisch
planen.
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Preis
Kostenlos

Teilnehmerzahl
Mind. 15 Personen, max. 25 Personen

Anmeldeschluss

31.03.2012

Falls sich mehr als 25 Buchhandlungen fir den Workshop
anmelden, entscheidet der Posteingang iber die Teilnahme.
Eventuelle Ubernachtungskosten sind von den Teilnehmern
selbst zu tragen.

Anzeige

4 N
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JORG
WINTER

IMPULSE ZUM ERFOLG

INSPIRATIONEN UND IDEEN AB 2012

Impuls des Monats. Kostenfreie VideoSpots mit Jorg
Winter und frischer Motivation fir Sie und lhre Unter-
nehmensfihrung.

Raus aus den Képfen anderer! Ein Coaching zur
Personlichkeitsentwicklung, um zu werden, wer man ist.
Neugierig?

Infos unter www.winter-training.de

\_ /
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UMBREITBUSINESS PRAXISSCHULUNG
Am 28.02.2012 von 10.00 - 16.00 Uhr

Referent
Alexander Walther, Softlevel GmbH

Zielgruppe
Fohrungskrafte, die sich im Rechnungsgeschaft langfristig
engagieren wollen.

Ziel

Die Teilnehmer lernen die Benutzeroberfléche des E-Procure-
mentsystems UmbreitBusiness kennen und werden mit sémt-
lichen Funktionen der Software vertraut gemacht. Mit
praktischen Ubungen wird eine erfolgreiche Einfihrung des
Systems in den Buchhandlungen vorbereitet.

Auszug aus den Inhalten

e Einrichtung von Mandanten

* Bibliographie im System

* Anlage von Bestellungen

* Freigabe fir Abteilungen und Benutzer
e Verwaltung von Budgets

e Arbeiten mit Empfehlungslisten

e Aufbau und Pflege der Hausbibliothek

* Praxisbeispiele

Preis

€ 99,00 zzgl. MwsSt. inkl. Verpflegung

Ab der 2. und 3. Person eines Unternehmens gewdhren wir
einen Nachlass von 10 %, fir jede weitere 20 %.

LG Buch-Mitglieder erhalten einen Nachlass von 10 % auf
den Seminarpreis.

Teilnehmerzahl
Mind. 10, max. 30 Personen

Anmeldeschluss
13.02.2012
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SOCIAL MEDIA IN DER BUCHHANDLUNG
Am 06.03.2012 von 10.00 - 16.30 Uhr

Referentinnen
Stefanie Leo, www.buecherkinder.de, Solingen
Susanne Martin, Inhaberin Schiller Buchhandlung, Stuttgart

Zielgruppe
Inhaberlnnen und Mitarbeiterlnnen in Buchhandlungen mit und
ohne Web 2.0-Erfahrung, engagierte Auszubildende.

Ziel

Die sozialen Netzwerke sind viel versprechende Werkzeuge
fir PR, Kundenkommunikation und Kundenbindung. Wer twit-
tert und facebookt ist nah am Kunden, kann sich sinnvoll ver-
netzen und clever vermarkten. Immer mehr Buchhandlungen
entdecken das Web 2.0, das Mitmach-Web, fiir ihr Unterneh-
men. Damit der Einstieg in die sozialen Netzwerke auch
gelingt, zeigen wir lhnen Schritt fir Schritt, wie Sie zum Web
2.0-Auftritt gelangen und dabei sicher Fallstricke und
Gefahren “umschiffen”.

Auszug aus den Inhalten

* Web 2.0 - Die wichtigsten Begriffe

e Vorstellung der wichtigsten sozialen Netzwerke

e Social Media in der Buchbranche - Best-Practice Beispiele
* Wie richte ich einen Account ein?

* Meine Web 2.0 Botschaft: Was habe ich zu erzahlen?

* Wann wiirde ich meine Aktivitaten als Erfolg bezeichnen?
e Technik und Kosten, Zeit-Aufwand, Gefahren und Fallstricke
® Wer braucht was2 Wer bin ich und was passt zu mir2

Preis

€ 189,00 zzgl. MwsSt., inkl. Verpflegung

Ab der 2. und 3. Person eines Unternehmens gewdhren wir
einen Nachlass von 10 %, fir jede weitere 20 %.

Teilnehmerzahl
Mind. 10, max. 25 Personen

Anmeldeschluss
20.02.2012
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DAS GEGLUCKTE LEBEN
Ratgeber in lhrer Buchhandlung

Am 27.03.2012 von 10.00 - 17.00 Uhr

Referent
Michael Schikowski

Zielgruppe
Inhaber, Geschaftsfihrer und Mitarbeiter in Buchhand-
lungen, Warengruppenbeauftragte

Ziel

Ratgeber sind eine duBerst vielgestaltige Warengruppe. In
diesem Seminar werden Ratgeber der Bereiche Lebenshilfe,
Gesundheit und Hobby néher untersucht. Allgemein wird
erwartet, dass Ratgeber in néchster Zeit durch die elektroni-
schen Medien ersetzt werden. Aber ist es nicht léngst so,
dass diese elektronischen Medien selbst eine Fiille von Rat-
gebern haben entstehen lassen?

Das Seminar stellt die unterschiedlichen Zielgruppen von
Ratgebern ausfihrlich vor und ermittelt dann die Maglich-
keiten einer erweiterten Warengruppenprésentation.
Ratgeber werden analysiert und auf ihre soziale Funktion hin
untersucht.

AbschlieBend werden buchhdndlerische Mafnahmen erléu-
tert, mit denen man auch in Zeiten des Internets mit Ratge-
bern Geld verdienen kann.

Auszug aus den Inhalten

e Die wichtigsten Trends im Ratgeber

® Wahlen und Sortieren: Ordnung in kreativer Unordnung

e Prasentation von Ratgebern in der Buchhandlung

® Ratgeber beraten? Méglichkeiten und Grenzen

* Doppelspitze im Verkauf: Ratgeber und e-Book

* Ratgeber: das Veranstaltungshighlight in der
Buchhandlung

* Vorstellung von Neuerscheinungen

Preis

€ 189,00 zzgl. MwsSt. inkl. Verpflegung

Ab der 2. und 3. Person eines Unternehmens gewdhren wir
einen Nachlass von 10 %, fir jede weitere 20 %.

Teilnehmerzahl
Mind. 10 Personen, max. 20 Personen

Anmeldeschluss
12.03.2012
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RICHTIG MOTIVIEREN
Teambildung und Teamfihrung fir die Praxis

Am 28.03.2012 von 10.00 - 17.00 Uhr

Referentin
Christiane Goebel, Supervisorin (DGSv), Kommunikationsbe-
raterin, Trainerin und Coach

Zielgruppe
Fohrungskrafte, Nachwuchsfihrungskréfte, Inhaberlnnen,
Team- und Projektleiter

Ziel

Ein gut funktionierendes Team hat sowohl fir Mitarbeiter als
auch fir Fihrungskréfte eine hohe Bedeutung: Wenn es im
Team gut lGuft, wird in der Regel motiviert und verantwort-
lich gearbeitet. Arbeitszufriedenheit, Ergebnisse und das
Betriebsklima stimmen. Dariiber hinaus profitiert das Unter-
nehmen, wenn die wertvollen Starken und Fahigkeiten des
Einzelnen genutzt und weiter entwickelt werden.

Sie lernen Handwerkszeug fir die Teambildung kennen,
erfahren, was fir eine gute Teamarbeit wesentlich ist und
welche Faktoren Sie besonders beachten sollten. Sie klaren
lhre eigene Rolle und bekommen viele praktische Tipps fir
die interne Kommunikation. Sie erfahren, wie Sie Aufgaben
erfolgreich delegieren und wie Sie mit Widerstdnden
konstruktiv umgehen. Im Seminar besteht die Méglichkeit,
eigene Fragestellungen aus der Praxis einzubringen.

Auszug aus den Inhalten

¢ Auf den richtigen Teammix kommt es an

¢ Die eigene Rolle und Haltung als Fihrungskraft

e Ziele — Entscheidungen — Absprachen

e Konflikte sind das Salz in der Suppe!

e Teamrollen und Dynamik im Team

e So funktioniert das Delegieren — auch an Teilzeitkréfte!
e Die interne Kommunikation optimal gestalten

* Besprechungen effektiv vorbereiten und durchfishren

¢ Den Teamgeist férdern

Preis

€ 189,00 zzgl. MwsSt., inkl. Verpflegung

Ab der 2. und 3. Person eines Unternehmens gewdhren wir
einen Nachlass von 10 %, fir jede weitere 20 %.

LG Buch-Mitglieder erhalten einen Nachlass von 10 % auf
den Seminarpreis.

Teilnehmerzahl
Mind. 10, max. 20 Personen

Anmeldeschluss
12.03.2012
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~VOR LAUTER WASSER AUFWISCHEN KOMMEN
WIR NICHT DAZU, DEN HAHN ZUZUDREHEN ...”
Lésungen fir ein effektives Zeitmanagement

Am 17.04.2012 von 10.00 - 18.00 Uhr

Referent
Jérg Winter, Trainer und Coach

Zielgruppe
Kreative Fihrungskrafte mit leichtem Hang zum Chaotischen

Ziel

Organisieren, delegieren und eine effektive Selbstorgani-
sation — fur FGhrungskrafte, denen systematisches Manage-
ment nicht angeboren ist und die Standards fir ihre Selbst-
organisation finden méchten.

Sie erhalten Lésungen fir lhr persénliches Management und
fir die Fihrung lhres Teams an die Hand, die Sie kontrolliert
und Schritt fir Schritt umsetzen kénnen.

Auszug aus den Inhalten

® Vereinfachung als Kénigsweg

e Reduktion: Weniger ist mehr

* Was ist wesentlich? lhre Kernaufgaben im Blick

® Richtig kommunizieren und informieren

® Handeln! Entscheidungen entschlossen umsetzen

* Die Eisenhower-Matrix

o Strukturen, Klarheit und Ordnung schaffen

¢ Das Organigramm

e Checklisten aus der Praxis fur die Praxis

e Exkurs: Arbeitsmethodik mit Papier und/oder elektronisch
® Mentale Hirden beseitigen

* Gegen den Mainstream: E-Mails, Facebook etc. limitieren
e Ergebnisse sichern

Preis

€ 189,00 zzgl. MwsSt., inkl. Verpflegung

Ab der 2. und 3. Person eines Unternehmens gewdhren wir
einen Nachlass von 10 %, fir jede weitere 20 %.

Teilnehmerzahl
Mind. 10, max. 30 Personen

Anmeldeschluss
02.04.2012
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RECHNUNGSKUNDEN AKTIV GEWINNEN UND
BEHALTEN - CRASHKURS

Am 18.04.2012 von 10.00 - 18.00 Uhr

Referentin
Dr. Dorothea Redeker, Strategie- und Branchenberaterin

Zielgruppe
Fihrungskrafte im Buchhandel sowie Mitarbeiterlnnen mit Au-
Bendienstaufgaben

Ziel

Rechnungskunden erwarten heute ein breites Spektrum an
Dienstleistungen, die Gber die klassische Besorgung und Be-
ratung zu Fachmedien hinausgehen. Das Seminar zeigt die
Kernelemente eines erfolgreichen Rechnungsgeschéftes auf
und beschreibt die Positionierung kleinerer und mittelstandi-
scher Prasenzbuchhandlungen in diesem Geschaftsfeld. Es
fihrt exemplarisch durch die Phasen einer Geschaftsbeziehung
und vermittelt, wie Sie zu erfolgreichen und auf Kundenbin-
dung angelegten Abschlissen kommen.

Auszug aus den Inhalten

e Sie erarbeiten aus der Perspektive der wichtigsten Zielgrup-
pen im Fachbuchmarkt Anforderungen an den Geschdfts-
partner ,Buchhandel”.

e Sie lernen die Elemente eines I3sungsorientierten Vorgehens
im B2B-Umfeld kennen und entwickeln am Beispiel der E-
Procurementldsung UmbreitBusiness eine am Kundennutzen
ausgerichtete Positionierung lhres Unternehmens.

e Sie durchlaufen exemplarisch die einzelnen Phasen der
Kundenbearbeitung, bereiten einen erfolgreichen Vertrags-
abschluss vor und beschreiben die unternehmensinternen
Voraussetzungen fir eine individuelle und persénliche
Kundenbetreuung.

e Sie erhalten mit der Vorstellung des ,Fit-Modells” einen Ein-
blick in strategische Managementansdtze fir Dienstleistungs-
unternehmen.

Preis

€ 189,00 zzgl. MwsSt. inkl. Verpflegung

Ab der 2. und 3. Person eines Unternehmens gewdhren wir
einen Nachlass von 10 %, fir jede weitere 20 %.

LG Buch-Mitglieder erhalten einen Nachlass von 10 % auf den
Seminarpreis.

Teilnehmerzahl
Mind. 10, max. 25 Personen

Anmeldeschluss
02.04.2012
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VOM BUCHHANDLER ZUM INFORMATIONS-
DIENSTLEISTER
Neue Strategien fir das Rechnungsgeschaft

Am 19.04.2012 von 10.00 - 18.00 Uhr

Referentin
Dr. Dorothea Redeker, Strategie- und Branchenberaterin

Zielgruppe
Fihrungskrafte, die sich im Rechnungsgeschaft langfristig
engagieren wollen.

Ziel

Im Fachbuchmarkt wird es zunehmend wichtiger, Inhalte
medienibergreifend anzubieten und in die jeweiligen Ar-
beits- und Informationsumgebungen der Nutzer zu integrie-
ren. Zu den klassischen Aufgaben des Buchhandels kommen
informationsbasierte und IT-gestitzte Service- und Dienst-
leistungen hinzu. Fir deren erfolgreiche Vermarktung und
Unterstitzung werden neue Planungs- und Management-
werkzeuge benétigt.

Mit dem ,Fit-Modell” lernen Sie ein praxisnahes Instrumenta-
rium aus dem Dienstleistungsumfeld kennen. Dieser Ansatz
leitet aus der ,Umwelt” (Markt, Kundengruppen, Lieferanten,
Standort) Anforderungen an Unternehmen ab und setzt sie
in Beziehung zu den erforderlichen Kompetenzen eines
buchhandlerischen Unternehmens im Hinblick auf Know-
how, Prozesse und Strukturen.

Auszug aus den Inhalten

¢ Sie erarbeiten gemeinsam die zentralen Herausforderun-
gen und Fallstricke im Fachbuchmarkt und beschreiben
aus der Perspektive der wichtigsten Zielgruppen Anforde-
rungen an den Geschéftspartner ,Buchhandel”.

e Sie lernen das ,Fit-Modell” und seine Schlisselfaktoren
der strategischen Planung kennen. Anhand von Beispielen
erarbeiten Sie, warum der Handel mit Informationen zur
umfassenden Dienstleistung wird und wie in diesem Kon-
text unternehmerische Kompetenzen aussehen und kommu-
niziert werden. Sie erfahren, mit welchen Werkzeugen
betriebliche Handlungsoptionen abgeleitet werden und
wie sich diese in Projektplanen bzw. MaBBnahmenkata-
logen abbilden lassen.

e Sie wenden das ,Fit-Modell” auf Fallbeispiele an und stel-
len anschlieBend lhre in der Gruppe getroffenen Entschei-
dungen iber Strategien und Umsetzungsparameter des
Praxisbeispiels zur Diskussion im Plenum vor.
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Preis

€ 189,00 zzgl. MwSt. inkl. Verpflegung

Ab der 2. und 3. Person eines Unternehmens gewdhren wir
einen Nachlass von 10 %, fir jede weitere 20 %.

LG Buch-Mitglieder erhalten einen Nachlass von 10 % auf
den Seminarpreis.

Teilnehmerzahl
Mind. 10, max. 25 Personen

Anmeldeschluss
02.04.2012
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5. ANWENDERTREFFEN
BOA’US Warenwirtschaft

Am 24.04.2012 von 13.00 - 17.15 Uhr und
am 25.04.2012 von 9.30 - 13.30 Uhr

Referenten

Alexander Walther, Softlevel GmbH

Marika Bender, Umbreit EDV-Kundenbetreuung
Stephanie Gutermann, Umbreit EDV-Kundenbetreuung

Zielgruppe
Anwenderinnen und Anwender der Warenwirtschaft
,BoNus”

Ziel

Sie erhalten praxisbezogene Hilfen fir den Einsatz der
Warenwirtschaft ,BoNus” und haben die Gelegenheit, Fra-
gen auch im Gesprach mit anderen Buchhandlerlnnen zu
klaren. Neben der Gelegenheit mit anderen Nutzern ins Ge-
sprach zu kommen besteht die Maglichkeit, die Entwickler
der Warenwirtschaft und auch die EDV-Kundenbetreuung
von Umbreit persénlich kennenzulernen. Natirlich stellen wir
lhnen an diesen beiden Tagen auch geplante Neuerungen
vor, geben lhnen Tipps fir lhre tagliche Arbeit und beant-
worten lhre Fragen.

Auszug aus den Inhalten

® Riickblick/Ausblick auf die geplante Entwicklung des
Programms

e Feedback der Teilnehmer

® Fragen und Diskussion

¢ Vorstellen verschiedener Funktionen, die seit dem letzten
Treffen neu implementiert wurden

Preis
€ 39,00 zzgl. MwsSt., inkl. Verpflegung

Teilnehmerzahl
Mind. 10, max. 40 Personen

Anmeldeschluss
26.03.2012
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DIE 7 SUMMITS-STRATEGIE
Mit Leichtigkeit persénliche Gipfel erreichen

Am 26.04.2012 von 10.00 - 18.00 Uhr

Referent
Steve Kroeger, Gabal Verlag GABAI.

Zielgruppe
Alle, die neue Herausforderungen suchen und diese mit Leich-
tigkeit erreichen wollen.

Ziel

In seinem Vortrag nimmt Steve Kroeger sein Publikum mit auf
eine spannende Reise, nicht nur zu dem jeweils héchsten Gip-
fel aller Kontinente, sondern zu mehr persénlicher Klarheit,
Einfachheit und Leichtigkeit. Was sind unsere Ziele, Winsche,
Trdume2 Was wollen wir2 Wirklich! Der Vortrag vermittelt,
was man wirklich braucht, um hohe Ziele zu erreichen und um
die Klarheit zu gewinnen, die im Alltag oft fehlt.

Auszug aus den Inhalten

Mit ebenso viel Tiefgang wie Humor vermittelt Steve Kroeger
ein erstaunliches Maf3 an Lebenserfahrung und gibt wertvolle
Impulse fir das eigene Leben. Er inspiriert, ohne den Weg vor-
zugeben, und ist pointiert, ohne dozierend zu sein. Die Leich-
tigkeit, mit der er seine Erfahrungen am Berg und in Extrem-
situationen beschreibt, ist ansteckend und macht Mut. Sein
Vortrag ist eine Einladung, sich auf Entdeckungsreise zu bege-
ben zu den Dingen, die neben Leistung und Erfolg auch wich-
tig sind: zu unseren Wiinschen und Trédumen, die noch darauf
warten, gelebt zu werden.

Preis
€ 59,00 zzgl. MwsSt., inkl. Verpflegung

Teilnehmerzahl

Mind. 10, max. 30 Personen Unser
Seminar-High"gh,

Anmeldeschluss ZUm Sonderpreis)

10.04.2012
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VERANSTALTUNGSMANAGEMENT
Am 03.05.2012 von 10.00 - 18.00 Uhr

Referent
Ulrich Dombrowsky, Buchhandler in Regensburg

Zielgruppe
Alle, die dariber nachdenken, selbst Veranstaltungen zu
organisieren.

Ziel

Veranstaltungen — Warum sollten Buchhandlungen welche
anbieten? Das Seminar behandelt am Vormittag alle Fragen
rund um die Organisation von Veranstaltungen.

In einem Workshop, der am Nachmittag folgt, erstellt jede
teilnehmende Buchhandlung unter Anleitung ihren eigenen
Veranstaltungs-Prototyp. Mithilfe von Arbeitsmitteln wie z. B.
Lesungsprospekten von Verlagen planen die Teilnehmer ihre
eigene Reihe, kalkulieren die Kosten, legen die Eintrittspreise
fest, bereiten Pressemeldungen vor und beschéftigen sich mit
der konkreten Situation wéhrend einer Veranstaltung (Begri-
Bung, Moderation, Verabschiedung).

Auszug aus den Inhalten

* Wie suche ich Veranstaltungen aus? Autoren, Verlage,
Musik, szenische Lesungen — 1001 Méglichkeiten

* Wie handle ich Termine, Honorare, Spesen und Zuschisse
mit den Verlagen, Kinstlern oder Referenten aus@

® Wie trete ich mit der Presse/den Medien in Kontakt2

* Wie finde ich passende Kooperationspartner?

* Welche Veranstaltungsorte sind fir die Veranstaltung und
das Publikum geeignete

* Wie packe ich Einzelveranstaltungen zu einem Paket?

* Wie bewerbe ich meine Veranstaltungen?

* Wie fishre ich die Veranstaltung durch (BegriBung, Mode-
ration, Gespréch, Verabschiedung, Verkauf)2

® Die hohe Schule: teure Prominenz bringt die besten wirt-
schaftlichen Ergebnisse

® Die ganz hohe Schule: von der traditionellen Wasserglas-
lesung zum Event

® Aus Fehlern lernen — Nach der Lesung ist vor der Lesung

Preis

€ 189,00 zzgl. MwSt., inkl. Verpflegung

Ab der 2. und 3. Person eines Unternehmens gewdhren wir
einen Nachlass von 10 %, fir jede weitere 20 %.

Teilnehmerzahl
Mind. 10, max. 30 Personen

Anmeldeschluss
16.04.2012
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DIE TEAM-SCHMIEDE
Am 10.05.2012 von 10.00 - 18.00 Uhr

Referent
Jérg Winter, Trainer und Coach

Zielgruppe
Menschen in Fihrungspositionen

Ziel

Ldsungen fir wachstumsorientierte Unternehmen, die aus Mit-
arbeiter/innen ein Team formen méchten, das bereit ist fiir
Leistungen abseits der Routine.

Auszug aus den Inhalten

® Der Talentschuppen: Pushen Sie die Stérken lhrer Leute —
Sie erleben, wie das geht. Nehmen Sie sich die Schwa-
chen vor und beheben Sie sie durch sanfte Autoritét.

e Fihren mit Perspektiven: Entwerfen Sie eine reizvolle Zu-
kunft und holen Sie Ihre Mitarbeiterlnnen ins Boot. Hand-
festes Management fir eine Teamentwicklung, die auf
Woachstum gerichtet ist — gerade in Zeiten des Umbruchs.

¢ Das Orientierungsgespréch — der Kompass fir Sie und lhr
Team: Gespréche vorbereiten, durchfihren und Resultate
messen. Das Starkenprofil des Mitarbeiters konsequent ent-
wickeln. Die Schwachen des Mitarbeiters beheben lernen.
Perspektiven und Ziele vereinbaren, im Blick behalten,
Feedback geben und anpassen. Selbstsicherheit trainieren.

e Sie ergdnzen lhr Team — wen brauchen Sie2 Neue Einstel-
lungskriterien fir lhre Mitarbeiter/innen — arbeiten Sie mit
dem Einstellungsfilter. Aus ganz normalen Menschen exzel-
lente Mitarbeiter machen. Bezahlt wird nicht fiir Anstren-
gung, sondern fir Ergebnisse — was heif}t das?

* Methodik: Sie erhalten alle Arbeitsmittel wie Einstellungs-
filter, Orientierungsgesprach und Aufgabenprofile (Stellen-
beschreibungen). Wir arbeiten gemeinsam an den Fein-
heiten, damit diese Instrumente fiir lhr Unternehmen
passgenau eingesetzt werden kdnnen. Das Ziel ist, dass
Sie spirbar andere Wege gehen, um mit lhrem Team Best-
leistungen zu ermdglichen. Mit Mitarbeiterinnen, die lhre
Ziele mit tragen.

Preis

€ 189,00 zzgl. MwSt. inkl. Verpflegung

Ab der 2. und 3. Person eines Unternehmens gewdhren wir
einen Nachlass von 10 %, fir jede weitere 20 %.

Teilnehmerzahl
Min. 10 max. 30 Personen

Anmeldeschluss
23.04.2012
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RECHNUNGSKUNDEN AKTIV GEWINNEN UND
BEHALTEN - VERTIEFUNGSKURS 1

Grundlagen und praktische Schritte fir die
erfolgreiche Akquise vor Ort

Am 12.06.2012 von 10.00 - 18.00 Uhr

Referentin
Christiane Goebel, Supervisorin (DGSv), Trainerin und
Coach, Kommunikationsberaterin

Zielgruppe

Buchhéandlerlnnen mit AuBBendienstaufgaben, Inhaberlnnen
von Buchhandlungen, die in die Akquise von Neukunden
einsteigen wollen

Ziel

Viele inhabergefihrte Buchhandlungen sind vor Ort gut ver-
netzt und arbeiten schon in verschiedenen Bereichen mit Ko-
operationspartnern zusammen. Doch diese Vernetzung
schlagt sich im Rechnungsgeschaft haufig nicht entsprechend
nieder. Hier liegt noch ein groBes Umsatzpotenzial, das es
zu entwickeln gilt. Regionale Unternehmen und Organi-
sationen legen heute Wert auf Partnerschaften und die Star-
kung der Infrastruktur vor Ort. Dies kénnen Sie fir den Aus-
bau lhres Rechnungsgeschafts erfolgreich nutzen. In diesem
Seminarabschnitt erarbeiten Sie systematisch die Grundla-
gen und die ersten praktischen Schritte fir lhre Firmenkun-
denakquise vor Ort. In Gesprdchstrainings werden Sie fit fur
lhre persdnlichen und telefonischen Akquisegespréche.

Auszug aus den Inhalten

e Planung der Akquise, Ziele und erste Schritte

e Bestimmung der Zielgruppen

¢ |hr Unternehmensauftritt und die Situation vor Ort

* Warum sollte man Sie beauftragen? Ihr Angebot, Ihre
Einstellung und Ihr Auftreten

e Gesprachsfihrung: Der Einstieg, Formulierung des Ange-
bots, Umgang mit Ablehnung oder mit Widerstanden

® Professionelle Kommunikation am Telefon

Preis

€ 189,00 zzgl. MwsSt. inkl. Verpflegung

Ab der 2. und 3. Person eines Unternehmens gewdhren wir
einen Nachlass von 10 %, fir jede weitere 20 %.

LG Buch-Mitglieder erhalten einen Nachlass von 10 % auf
den Seminarpreis.

Teilnehmerzahl
Min. 10 max. 20 Personen

Anmeldeschluss
28.05.2012
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KLARTEXT REDEN!
Am 13.06.2012 von 10.00 - 17.00 Uhr

Referentin
Christiane Goebel, Supervisorin (DGSv), Kommunikationsbe-
raterin, Trainerin und Coach

Zielgruppe
Fuhrungskrafte, Nachwuchsfihrungskréfte, Inhaberlnnen,
Team- und Projektleiter

Ziel

Die berufliche Zusammenarbeit steht und féllt mit der Quali-
tat zwischenmenschlicher Verstandigung. Jeder von uns hat
schon erlebt, dass ein Missverstandnis mit Kollegen oder mit
Kunden quasi aus dem ,Nichts” entstehen kann. Gute Kom-
munikation hangt nicht nur vom guten Willen ab, sondern
auch davon, ob wir durchschauen, was da lauft.

In diesem Seminar lernen Sie kommunikationspsychologische
Grundlagen kennen und Sie erfahren, wie Sie lhre Kommuni-
kation steuern kénnen — besonders, wenn es darauf
ankommt.

Sie erhalten praxisnahe Tipps, wie Sie auch in schwierigen
Situationen Klartext reden und sich anderen Personen ge-
geniiber durchsetzen kénnen — ohne unfreundlich oder
abwertend zu werden.

Auszug aus den Inhalten

¢ Die eigenen Muster verstehen — kommunikationspsycholo-
gische Grundlagen

¢ Handwerkszeug fir die Gesprachsfihrung

e Schwierige Gespréache konstruktiv filhren

e Sich klar abgrenzen, aber trotzdem wertschatzend
bleiben

* Mit Kritik und Beschwerden souverén umgehen

* Missverstandnisse vermeiden und Feedback geben

Preis

€ 189,00 zzgl. MwSt., inkl. Verpflegung

Ab der 2. und 3. Person eines Unternehmens gewdhren wir
einen Nachlass von 10 %, fir jede weitere 20 %.

Teilnehmerzahl
Mind. 10, max. 20 Personen

Anmeldeschluss
28.05.2012
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RECHNUNGSKUNDEN AKTIV GEWINNEN UND
BEHALTEN - VERTIEFUNGSKURS 2
Kernelemente des erfolgreichen Rechnungsge-
schafts

Am 26.06.2011 von 10.00 - 18.00 Uhr

Referentin
Dr. Dorothea Redeker, Strategie- und Branchenberaterin

Zielgruppe
Buchhéndlerlnnen mit AuBBendienstaufgaben

Ziel

Rechnungskunden erwarten heute ein breites Spektrum an
Dienstleistungen, die Gber die klassische Besorgung und Be-
ratung zu Fachmedien hinausgehen. Das Seminar zeigt die
entscheidenden Kernelemente eines erfolgreichen Rech-
nungsgeschdaftes und fihrt praxisorientiert durch die Phasen
einer Geschdaftsbeziehung. Dabei lernen Sie I6sungsorien-
tierte Gesprachstechniken kennen, Entscheidungsstrukturen
zu hinterfragen und auf Basis strukturierter und maf3ge-
schneiderter Angebote Vertragsabschlisse vorzubereiten.

Auszug aus den Inhalten

e Sie erarbeiten aus der Perspektive der wichtigsten Ziel-
gruppen im Fachbuchmarkt Anforderungen an den
Geschdaftspartner ,Buchhandel”.

e Sie lernen die Elemente eines I8sungsorientierten Ansatzes
kennen und durchlaufen systematisch die einzelnen Pha-
sen der Kundenbearbeitung. Sie bereiten Gespréche vor,
kennen die zu hinterfragenden Anforderungsparameter
und schaffen die Voraussetzung fiir einen erfolgreichen
Vertragsabschluss.

* Vor dem Hintergrund eines typischen Kundenszenariums
nehmen Sie im Rollenspiel die Perspektive beteiligter Ak-
teure ein und vertreten deren Interessen in einem vertrags-
vorbereitenden Entscheidungsgespréch. In der Auswer-
tung analysieren Sie gemeinsam, welche Argumentationen
und Verhaltensweisen Uberzeugend waren und wie Sie
auf Schwierigkeiten und Fallstricke reagieren kénnen.

Preis

€ 189,00 zzgl. MwSt. inkl. Verpflegung. Ab der 2. und 3.
Person eines Unternehmens gewdhren wir einen Nachlass
von 10 %, fir jede weitere 20 %. LG Buch-Mitglieder erhal-

ten einen Nachlass von 10 % auf den Seminarpreis.

Teilnehmerzahl
Min. 10 max. 20 Personen

Anmeldeschluss
11.06.2012
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~»QUO VADIS - WOHIN SOLL DIE REISE GEHEN”
BWL-IlIl - Noch mehr Know-how fiir lhren
Geschaftserfolg

Am 22.08.2012 von 09.00 - 17.00 Uhr

Referentin
Kerstin Schulze

Zielgruppe
Inhaber/Geschéftsfihrer von Presseverkaufsstellen

Auszug aus den Seminarinhalten

e Status Quo Pressehandel

o Erfolgsfaktoren der Zukunft

 Benchmarking — von den Besten der Branche lernen

* Profil zeigen — eigene Stérken (er)kennen

e Strategien entwickeln und umsetzen

® Planungs- und Umsetzungsinstrument Balanced Scorecard

¢ Gewinnbringende Kooperationen

® Personal Kosten oder Erfolgsfaktor — die besten Modelle

* Warenbestandsoptimierung — Im Einkauf liegt der Gewinn
des Kaufmanns

® Welche Investitionen lohnen sich und welche Finanzie-
rungsmaglichkeiten ergeben sich daraus

Nachdem die vorangegangen Seminare sich mit dem Hier
und Jetzt sowie mit der Vergangenheit lhres Unternehmens
beschaftigt haben, liegt der Schwerpunkt dieses Workshops
auf den strategischen Entscheidungen des Presse-Einzel-
handler.

Ganz im Zeichen der Professionalisierung werden die wich-
tigsten Erfolgskonzepte der Zukunft vorgestellt. Dabei spielt
der Erfolgsfaktor Mensch, sei es als Inhaber oder als Kosten-
faktor, eine wesentliche Rolle. Auch die neuesten Kennzah-
len der Branche stehen wieder zur Verfigung.

Im Rahmen des Seminars wird ein anwendungsbereites Pla-
nungsinstrument fir die Zukunft vorgestellt, mit dem Sie lhre
Ziele nicht mehr aus den Augen verlieren.

Das Seminar bietet Raum und Zeit fiir einen moderierten Er-
fahrungsaustausch unter Presse-Profis.

Preis
€ 20,00 inkl. MwSt.

Seminarort
Barsortiment Umbreit in Bietigheim-Bissingen
Mundelsheimer Str. 3 Konferenzraum
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WORKSHOP
~SCHAUFENSTER UND INNENDEKORATION”

Am 18.04.2012 von 10.00 - 14.00 Uhr

Referentin
Monika Aufermann

Zielgruppe
Inhaber sowie Mitarbeiterlnnen im Zeitschriftenhandel

Auszug aus den Seminarinhalten

Wie sind Schaufenster zu dekorieren, damit sie Aufmerksam-
keit und Interesse beim Kunden wecken2 Frau Aufermann ver-
mittelt anhand von Vorher-Nachher-Gestaltungsbeispielen aus
dem Presseeinzelhandel theoretische Grundlagenkenntnisse
der Gestaltung von Schaufensterauslagen und zeigt, wie man
mit einfachsten Mitteln Regale oder Vitrinen in Szene setzen
kann.

Im zweiten Teil des Seminars haben die Teilnehmer die Mdg-
lichkeit die neu erlernten Kenntnisse in die Praxis umzusetzen.

Preis
€ 20,00 inkl. MwSt.

Teilnehmerzahl
Mind. 10, max. 15 Personen

Seminarort
Barsortiment Umbreit in Bietigheim-Bissingen
Pleidelsheimer Str. 18 Seminarzentrum Umbreit
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Manuela Aufermann

ist Geschaftsfihrerin der Firma Outfit
Werbegestaltung, Langenhagen, die seit
20 Jahren stimmige Dekorationskonzepte
fir Messen und den Einzelhandel entwik-
kelt und umsetzt. Seit etwa fiinf Jahren

bietet sie dariber hinaus erfolgreich Dekoseminare an.

Marika Bender

kommt aus dem klassischen Sortiments-

buchhandel und ist seit 1999 im Barsorti-

ment Umbreit tatig. Zundchst war sie im

betreuenden Auf3endienst, seit 2005 un-
I terstiitzt sie Kunden in der EDV im Einsatz

der BONUS Warenwirtschaft.

Ulrich Dombrowsky,

geb. 1958 in Mannheim, aufgewachsen
in Augsburg, verheiratet und Vater von
drei Kindern, absolvierte von 1980 bis
1982 seine Ausbildung zum Sortiments-
buchhandler bei Pustet (Regensburg).
1983 machte er sich ebenda mit eigener Buchhandlung
selbststéndig. Die anfénglich sporadischen Literaturveranstal-

tungen fasste er ab 1989 zu Reihen zusammen, dem Literari-
schen Frihling und dem Literarischen Herbst in Regensburg.
Seit dem Start hat Dombrowsky nahezu 500 Veranstaltun-
gen im literarischen, aber auch musikalischen Bereich orga-
nisiert.

Christiane Goebel

ist Supervisorin (DGSv), Kommunikations-
beraterin, Trainerin und Coach. Die
Schwerpunkte ihrer Arbeit liegen auf Kom-
munikation, Verkaufsférderung, Teament-

wicklung und Arbeitsorganisation, sowie
Training und Coaching fir FGhrungskrafte. Christiane Goebel
verfigt Uber langjahrige Erfahrung in der familieneigenen
Buchhandlung und berat Wirtschaftsunternehmen und soziale
Organisationen.

Stephanie Gutermann

wurde beim Barsortiment Umbreit zur
Buchhandlerin ausgebildet. Seit 1994 ist
sie dort als EDV-Kundenbetreuerin im
AuBendienst tatig. Vor Ort installiert und
schult sie die Software-Anwendungen
BONUS Start und BONUS.
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Stefanie Leo

{Jahrgang 1970) betreibt seit 2002 die
Website www.buecherkinder.de, auf der
Kinder und Jugendliche ihre Meinung zu
aktuellen Bichern abgeben. In Solingen
versorgt sie Kindergéarten und Grundschu-
len mit Buchausstellungen und Bicherkisten. Seit 2010 ist sie
auch im Social Web zu finden und freut sich bei Facebook
Uber rund 2.000 Fans ihrer Seite ,Ich mach was mit Kinder-
Biichern.” lhr Fachwissen rund um Social Media hat sie schon

in diversen Seminaren an Buchhandler weitergegeben.

Steve Kroeger,

geboren 1977 in Winsen/Luhe, ist Ex-
tremsportler und Mental Coach. Seit
mehr als 10 Jahren begleitet er Privatper-
sonen, Fihrungskréfte und Unternehmen
zu ihren Zielen. Seit 2007 besteigt er die
7 SUMMITS, die jeweils héchsten Berge der sieben Konti-
nente. Zuvor hatte er noch nie einen Berg bestiegen, war

nie langer als drei Stunden wandern und hatte nicht einmal
Wanderschuhe. Vier SUMMITS liegen inzwischen hinter
ihm, 2013 endet das Projekt mit der Besteigung des Mount
Everest.

Susanne Martin

{Jahrgang 1958) ist seit Gber 35 Jahren
im Buchhandel tatig und seit 1995 Inha-
berin der Schiller Buchhandlung (www.
schiller-buch.de) in Stuttgart. Die Buch-
handlung hatte schon 1996 einen ersten

Internet-Auftritt, seit mehreren Jahren ist Susanne Martin im
Social Web aktiv und war Anfang 2009 eine der ersten
twitternden Buchhéndlerinnen in Deutschland

Dr. Dorothea Redeker

ist seit 2007 Inhaberin eines Beratungsun-
ternehmens fir die Buch- und Medienwelt.
Schwerpunkte ihrer Tatigkeit sind u. a.
Strategieberatung, Konzeption neuer Ge-

schéftsfelder, Fachcoaching fir Fihrungs-
krafte sowie Studien und Marktanalysen. Vor ihrer Selbststén-
digkeit war Dorothea Redeker als Marketingleiterin und
Geschaftsfishrerin in der Medien- und Informationsbranche
tatig. Von 2004 bis 2007 leitete sie die Geschaftsstelle des
Sortimenter-Ausschusses im Borsenverein des deutschen Buch-
handels e.V. und schloss daran eine Promotion an der Goe-
the-Universitat Frankfurt Gber die Zukunft des mittelsténdi-
schen Buchhandels an. Die Ergebnisse wurden 2010 unter
dem Titel ,Quo vadis Buchhandel” im Peter Lang Verlag ver-
Sffentlicht.
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Michael Schikowski

beschaftigt sich schon seit Jahren intensiv
mit der Warengruppe Ratgeber. Zusam-
men mit Klaus-W. Bramann und Michcel
Buchmann verdffentlichte er ,Warengrup-
pen im Buchhandel”. Zusammen mit Prof.
David Oels, Universitat Mainz, gibt er die Zeitschrift ,Non
Fiktion — Arsenal der anderen Gattungen” heraus. Er hat einen
Lehrauftrag der Universitat Bonn und schreibt den Sachbuch-
Blog immerschoensachlich.de. Michael Schikowski ist ausge-
bildeter Buchhéndler und als Key Account Manager beim
Campus Verlag tétig.

Alexander Walther
war nach einem Informatikstudium ab
1990 als Programmierer bei der C-Gruppe
in Baden-Wirttemberg tdtig.
Seit 1992 Mitarbeit im Familienunterneh-
~ men BUCHERWALTHER mit mehreren
Buchhqndlungen im sachsischen Erzgebirge, seit 1997 als
Geschaftsfihrer und seit 2008 als Inhaber. Ab 2001
geschaftsfihrender Gesellschafter der Softlevel GmbH, die
seit 2005 die BONUS Warenwirtschaft fir Buchhandlungen
entwickelt und gemeinsam mit Umbreit vertreibt.

Kerstin Schulze

arbeitete nach ihrer Ausbildung, ihren
ersten Berufsjahren im Ostseebad Binz
und absolvierter Hotelfachschule als Ab-
teilungsleiterin Veranstaltungen und Events
bei der Lindner Hotels AG. Seit 1995 ist
sie Lehrkraft im |HK-Bildungszentrum Stralsund und Verant-
wortliche fir das Bildungsmarketing. Daneben absolvierte
Frau Schulze ein betriebswirtschaftliches Studium. Im Jahr
1997 war sie fir die Einfihrung von Qualitdtsmanagementsy-
stemen bei den Schwartauer Werken, den Libecker Nach-
richten und bei Erasco verantwortlich. Seit 1999 leitet sie das
Biro QM3.

Jorg Winter

absolvierte eine Ausbildung zum Indu-
strickaufmann, danach ein Studium in
Hamburg, das er als Diplom-Kaufmann
abgeschlossen hat. Seit 1984 ist Jorg
Winter als Unternehmensberater tétig
und seit 1995 konzentriert er sich auf Trainings und Semi-
nare mit dem Motto ,Impulse zum Erfolg”. Seine wichtigste
Zielgruppe sind engagierte Menschen in der Buchbranche.




ANMELDUNG SEMINARE 2012

Bitte senden Sie die vollsténdig ausgefillte Anmeldung
an unsere Adresse oder an folgende Fax-Nummer:

+49 (0) 7142 596-177

Gerne kénnen Sie sich auch online auf
www.umbreit.de/seminare anmelden.

Ja, ich mochte teilnehmen an:

Seminartitel Personenanzahl

Seminartitel Personenanzahl

Name, Vorname

Kd.-Nr.

Firma

Position

Telefon Fax

E-Mail
D LG Buch-Mitglied
Ich wiinsche eine Hotelreservierung, bitte rufen Sie mich

an (die Hotelkosten sind von den Seminargasten selbst
zu tfragen.)

Datum Unterschrift

G. Umbreit GmbH & Co. KG

Mundelsheimer Strafle 3 - 74321 Bietigheim-Bissingen
Tel. +49 (0) 7142 596-0 - Fax +49 (0) 7142 596-200
www.umbreit.de - info@umbreit.de
www.facebook.com/barsortiment
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