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Vertrieb

Sehr geehrte Damen und Herren,

2012 findet unser Innovationstag Vertrieb ,Rickenwind fir
lhren Vertrieb” bereits zum 6. Mal statt. Immer im Marz brin-
gen wir Unternehmer sowie Marketing- und Vertriebsexperten
nach Bayreuth, die von Anregungen flr den persénlichen und
beruflichen Erfolg profitieren wollen.

Als Key-Speaker konnten wir Roger Rankel und Sven Gabor
Janszky fir Sie gewinnen. Beide Referenten gehdren zu den
Bestsellerautoren, wurden mehrfach ausgezeichnet und zahlen
zu den gefragtesten Vertriebstrainern und Vortragsrednern.
Neben den Vortrdgen steht einmal mehr wieder der intensive
Austausch mit anderen Unternehme(r)n und natirlich auch den
Referenten im Vordergrund. Im Anschluss dirfen wir Sie dann
noch zum Stay-Together einladen.

Freuen Sie sich erneut auf erstklassige Referenten und eine tolle
Atmosphare. Wir sehen uns am 08. Marz 2012 (wieder) in Bay-
reuth.

Mit besten GriiBen
Sabine Kuropka
Peter Eichmdiller

Agenda
Donnerstag, 08.03.2012

12:00 > 12:45 Uhr Get Together

Eintreffen der Géaste und Redner bei der Staubli Tec-Systems
GmbH Connectors in der Theodor-Schmitt-Stral3e 25, in 95448
Bayreuth

12:45 > 13:00 Uhr BegriiBung der Teilnehmer
Sabine Kuropka, Peter Eichmiller, Geschaftsfiihrende Gesell-
schafter communicall GmbH

13:00 > 14:15 Uhr Vortrag »Das B2B - Marketing der Zu-
kunft: Wie Sie 2020 mit lhren Kunden kommunizieren
werden!«

Sven Gabor Janszky, Trendforscher, Speaker, ThinkTank-Leiter,
Zukunftstrainer, 2b AHEAD ThinkTank GmbH

14:15 > 14:30 Uhr Networking- / Kaffeepause

14:30 > 15:15 Uhr Vortrag »Professioneller Lead Ma-
nagement Prozess - Anspruch und Wirklichkeit««

Dr. Matthias Ledig, Geschaftsfiihrer Social Touchpoint GmbH,
Peter Eichmtller, Geschaftsflihrender Gesellschafter communi-
call GmbH

15:15 > 16:00 Uhr Networking- / Kaffeepause
16:00 > 17:30 Uhr Vortrag »Sales Secrets - Insidertipps
fiir Top-Verkaufer!«

Roger Rankel, Der Experte flr Kundengewinnung, Miinchen

ab 17:30 Uhr Stay Together
im Kundencenter der Staubli Tec-Systems

Unsere Referenten

Sven Gabor Janszky

Wie sich in Zukunft der
Dialog mit dem Kunden ver-
andert? Nach diesem Vortrag
wissen Sie es. So kénnen Sie
sich bereits heute auf Uber-
morgen einstellen.

Deutschland 2020: Verander-
te Lifestyle- und Medienwel-
ten, Community-Fernsehen
und Crowdsourcing, realvir-
tuelle Kommunikation durch Augmented Realities, steigendes
Vertrauen in kollektive Meinungen und sinkendes Vertrauen in
Marken, elektronische Assistenten die Teile der Kommunikati-
on tbernehmen...

Menschen werden in zehn Jahren anders miteinander reden als
heute. Doch wie reden TV/Radio/Print mit ihren
Zuschauern/Hérern/Lesern und was heiBt das fur den Kunden-
dialog von Unternehmen? Zukunftsforscher und Referent Sven
Gabor Janszky prasentiert Ergebnisse seiner exklusiven Zu-
kunftsstudie , Transcom 2020 Kundendialogstudie®.

Dieses branchenlbergreifende Szenario beschreibt einen ima-
ginaren Tag im Leben im Jahr 2020: Veranderte Lifestyle- und
Medienwelten, Community-Fernsehen und Crowdsourcing, re-
alvirtuelle Kommunikation durch Augmented Realities, steigen-
des Vertrauen in kollektive Meinungen und sinkendes Vertrau-
en in Marken, elektronische Assistenten die Teile der Kommuni-
kation Ubernehmen.

Menschen werden in zehn Jahren anders miteinander reden als
heute. Doch wie reden Unternehmen dann mit Ihren Kunden?
Aus dem gesellschaftlichen Trendszenario und seiner Zukunfts-
studie, leitet der Trendforscher die fiinf wesentlichen Zu-
kunftsstrategien fur den Kundendialog der Zukunft ab. Die
wichtigste Botschaft des 5 Sterne Redners:

In einer Welt der ,, multioptionalen Orientierungslosigkeit” und
automatisierter Targetingsysteme wird das , Intelligente Touch-
pointmanagement” zum zentralen Wertschopfungselement.

Peter Eichmuller

Peter Eichmdller ist zusam-
men mit Sabine Kuropka ge-
schaftsfuhrender Gesellschaf-
ter der communicall GmbH,
einem auf die Bereiche Au-
Bendienstterminierung  und
Lead Management speziali-
sierten Kommunikations-
dienstleister.




Dr. Matthias Ledig

Dr. Matthias Ledig ist Grin-
der und geschaftsflihrender
Gesellschafter  der  Social
Touchpoint GmbH, einem in-
novativen Dienstleister fur
Vertriebs- und Kundenser-
viceunterstitzung.

Professionelles Lead Management wird in vielen Unternehmen
immer noch sehr stiefmutterlich behandelt. Zwischen Vertrieb
und Marketing existieren zum Teil immer noch tiefe Gréaben
und neue Kommunikationskanale werden nur zégerlich integ-
riert. Das sog. Lead Management bietet transparente Prozesse
und Methoden, deren Ziel am Ende immer ein kaufbereiter In-
teressent darstellt.

Dr. Matthias Ledig und Peter Eichmuller zeigen Anspruch und
Wirklichkeit im Lead Management Prozess auf und geben einen
Ausblick auf eine initilerte Studie zu diesem Thema, deren Er-
gebnisse im Herbst 2012 vorgestellt werden sollen.

Roger Rankel

Bestsellerautor Roger Rankel
ist der Experte fir Kundenge-
winnung!

Mehrfach ausgezeichnet, u.a.
mit dem ,GroBen Preis des
Mittelstands” und dem Inter-
nationalen Deutschen Trai-
ningspreis, zahlt er zu den ge-
fragtesten  Vortragsrednern
im deutschsprachigen Raum.

Was zeichnet Top-Verkaufer aus?

Mit ,Sales Secrets” ltiftet Roger Rankel die Geheimnisse der
High Performer. Dazu fiihrte er Gesprache mit Personen des &f-
fentlichen Lebens, die auBergewdhnlich erfolgreich sind oder
analysiert Leistungstrager wie Franz Beckenbauer, Oliver Kahn
und Boris Becker Uber Starfriseur Udo Walz bis hin zu Michael
Schumacher.

Der Experte verbindet diese Erkenntnisse mit zwei Jahrzehnten
eigener Erfahrung im Verkauf. Das Ergebnis:

verbltiffende, neuartige und inspirierende Einsichten in die
Logik des Verkaufens — eben echte , Secrets”.

Dabei scheut sich der Experte nicht, heilige Kiihe zu schlachten
und lieb gewonnene Gewohnheiten zu erschittern.

Sie durfen gespannt sein!

Die Zuhorer bekommen einen hochkonzentrierten Einblick in
das, was modernen Verkauf ausmacht, und Insidertipps von
Top-Verkaufern, Motivatorisch héchst eindrucksvoll, hand-
werklich perfekt und absolut professionell.

Kontakt
lhre Anmeldung

Die Teilnahmegebiihr betragt 175,00 € p.P. zzgl. MwSt. und
beinhaltet die Vortragsunterlagen (Downloadberechtigung)
und die Speisen und Getranke (Get-Together, Kaffeepausen
und Stay-Together am Abend).

Mit Eingang lhrer Anmeldung reservieren wir lhnen lhren Teil-
nehmerplatz. Gleichzeitig senden wir Ihnen eine Rechnung
Uber den zu zahlenden Teilnehmerbeitrag. Diese Rechnung be-
zahlen Sie bitte innerhalb von 14 Tagen, wodurch die Reservie-
rung endglltig wird. Im Falle eines nicht rechtzeitigen Zah-
lungseingangs behalten wir uns vor, lhre Reservierung aufzuhe-
ben und den Teilnehmerplatz anderweitig zu vergeben.

Die Verpflichtung zur Zahlung des Teilnehmerbeitrags entsteht
mit der Anmeldung. FUr den Fall des Nichterscheinens oder der
Stornierung ist eine Ruckerstattung / Nichtberechnung der Teil-
nahmegebiihr ausgeschlossen. Es steht lhnen aber frei, einen
Ersatzteilnehmer ohne zusatzliche Kosten an der Veranstaltung
teilnehmen zu lassen. In diesem Falle bitten wir Sie, die Daten
des Ersatzteilnenmers rechtzeitig vor der Veranstaltung be-
kannt zu geben.

Zur Anmeldung stehen lhnen folgende Méglichkeiten zur Ver-
flgung:

fon: 0921/ 150854055
fax: 0921/1508564 81
mail: info@communicall.de
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Unser Veranstaltungsort:
STAUBLI Tec-Systermns GmbH
Sitzungssaal Oberfranken
Theodor-Schmidt-Str. 25
95448 Bayreuth
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ayrew
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A9 Richtung Numberg

Pro Teilnehmer spendet
communicall 5,00 € an
Plan Deutschland fur ein
Schul-Projekt in Afrika.



Verbindliche Anmeldung

6. Innovationstag Vertrieb
08.03.2012

STAUBLI Tec-Systems GmbH, Sitzungssaal Oberfranken,
Theodor-Schmidt-Str. 25, 95448 Bayreuth

Bitte ausfillen
und per Fax an 09 21 /1 50 85 - 64 81

[ Vielen Dank fiir die Einladung, [] Fur folgende(n) Firma / Ansprechpartner
die ich hiermit gerne annehme. ist eine Einladung zum IT 2012
ebenfalls interessant. Bitte versenden Sie
[ Leider kann ich nicht am IT 2012 eine Einladung an folgende Kontaktdaten.

teilnehmen, bin aber an zukiinftigen Ver-
anstaltungen interessiert.

Anschrift / Kontaktdaten Empfehlung
Firma Firma
Ansprechpartner Ansprechpartner
Stralle / Hausnummer Stralle / Hausnummer
PLZ / Ort PLZ / Ort

Telefon Telefon

E-Mail E-Mail

Begleitperson

Wir freuen uns auf lhre Teilnahme!
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Datum Unterschrift business dialogue
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