Dienstag, den 21.09.
9.30-17.30

Dienstag, den 09.11.
9.30 -17.30

Mittwoch, den 17.11.
9.30 -17.30

Dienstag, den 07.12.
9.30-17.30

Dienstag, den 14.12.
9.30-17.30

Donnerstag, den 09.09.

10.00 - 17.00

Donnerstag, den 09.09.

18.00 — 20.30

Montag, den 20.09.
9.30-17:30

Sonntag, den 24.10.
9.30 -13.30

Sonntag, den 31.10.
9.30 -13.30

Dienstag, den 16.11.
9.30 -17.30

Dienstag, den 23.11.
13.00 - 17.00

Suchmaschinenoptimierung
Referentin: Wibke Ladwig

Produktion von E-Books
Referent: Uwe Matrisch

Grundlagen des Verlags- und Urheberrechts
Referent: Prof. Alexander Unverzagt

Kleine Texte — groRe Wirkung. Professionelle Texte fiir
Prospekte, U4, Klappe & Co.
Referentin: Cordula Haux

Web 2.0 — Social Media
Referentin: Katja Splichal

Erfolgreich Noten verkaufen ist wie gemeinsam musizieren
Zielgerichtete und kundenorientierte Gesprachsfiihrung im
Musikalienhandel

Referent: Dr. Jochen Hillesheim

Noch mehr und leichter Umsatz generieren
Warenwirtschaftssysteme fiir kleine und mittlere Buchhandels-
unternehmen

Referenten: Silke Graumann, Tim Stréhnisch, Claus Goedde,
Katharina Neudert

Firmenkundengeschéft — lokale und regionale Potentiale nutzen
Referent: Ralf Schiering

Buchbesprechungstage: Sachbuch und Belletristik
Referentin: Elke Adam

Buchbesprechungstage: Kinder- und Jugendbuch
Referent: Glnter Strempel

www.ihrebuchhandlung.de — Verkauf im Internet fiir
Buchhandlungen
Referenten: Susanne Mayr, Dieter Dausien

Pravention von Ladendiebstahl in der Buchhandlung
Referent: Andreas Dischereit



Termin

Donnerstag, den 09.09.
10.00 — 17.00 Uhr
Anmeldeschluss:
30.08.2010

Dieses Seminar ist
kostenfrei.

Ort

Literaturhaus Hamburg
Schwanenwik 38
22087 Hamburg

Anmeldung

Borsenverein des Deutschen

Buchhandels

Region Norddeutschland
Schwanenwik 38

22087 Hamburg

Tel.: 040 -22 54 79

Fax: 040 - 229 85 14
E-Mail: info@
boersenverein-nord.de

ERFOLGREICH NOTEN VERKAUFEN IST WIE
GEMEINSAM MUSIZIEREN
ZIELGERICHTETE & KUNDENORIENTIERTE
GESPRACHSFUHRUNG IM
MUSIKALIENHANDEL

Zielgruppe

Fachbuchhandler/innen im Musikalienhandel, Inhaber/innen und Mit-
arbeiter/innen im Musikalienhandel, Buchhandler/innen aus Sorti-
menten mit einer Musikabteilung

Ziel des Seminars ist die optimale Bedienung des Kunden im Musi-
kalienhandel unter dem Gesichtspunkt nachhaltiger Umsatzsteige-
rung. Aufgezeigt werden Fakten und Situationen im Musikalienhan-
del, die beim Kunden immer wieder zum ,Scheuklappeneffekt” fiih-
ren — er nimmt die Angebote nicht oder nicht richtig wahr. Die Teil-
nehmer/innen erhalten wirksame Tipps, wie sie solche Verstimmun-
gen vermeiden kdnnen, so dass der Kunde entspannt ins Gesprach
kommt. Gezeigt wird die genaue Ermittlung der Kundenwiinsche
durch effektive und sympathische Fragen. Trotz hoher Fachkenntnis
und besten eigenen Erfahrungen mit dem Produkt scheitern Musika-
lienhandler/innen, wenn die Prasentation der Vorteile nicht auf den
Wiinschen des Kunden aufbaut. Die Teilnehmer/innen lernen kun-
denzentriert zu argumentieren und ihre Botschaften durch die richti-
ge Verkaufsdramaturgie zu verstarken.

Programm

v Die schlimmsten Kauflusthemmer im Musikalienhandel und wie
man sie vermeidet

v Verdeckter und echter Bedarf — so kommen Sie den eigentlichen
Wiinschen der Kunden auf die Spur

v Die wichtigsten Produktmerkmale im Musikmarkt

v Prasentieren Sie kundenorientiert die richtigen Produkt-Nutzwerte
v Weniger ist immer mehr — aber wie viele Artikel soll man prasentie-
ren?

v Die haufigsten Einwande, Beschwerden und Reklamationsgriinde
im Musikalienhandel und wie man sie kundenzentriert I16sen kann

v Tipps fur die erfolgreiche Zusammenarbeit im Team

Referent

Dr. Jochen Hillesheim, war von 2000 bis 2004 Verlagsleiter bei
Schott Music, Deutschlands fiihrendem Verlag im Musikalienmarkt.
Seit 2005 ist er Unternehmensberater und Trainer mit Schwerpunkt
im Bereich des Musik- und Medienmanagements.



NOCH MEHR UND LEICHTER UMSATZ GENE-
RIEREN )
WARENWIRTSCHAFTSSYSTEME FUR KLEI-
NE UND MITTLERE
BUCHHANDELUNTERNEHMEN

Zielgruppe

Fur kleinere und mittlere Unternehmen

Wer kennt das nicht: Zuviel Ware, méglicherweise zu viel alte Ware.
Aber das Wissen darum ist ungenau, schon, weil man eigentlich zu
selten oder immer zu wenig Zeit hat, sich mit dem Warenlager aus-
einanderzusetzen. Dabei bleibt dann oft nur Zeit fir ungefahre Zah-
len.

Abhilfe schafft die ,kleine Warenwirtschaft* in Form von einfachen
Systemkassen oder kleinen IT-Systemen, die durchaus preiswert
und leicht zu handhaben sind. Durch dieses Wissen werden neue
Kapazitaten frei, die man im Sinne der Umsatzsteigerung einsetzen
kann

Programm

Zwei Barsortimente — Libri und KNV - werden am diesem Abend mo-
dellhaft ihre Produkte vor Ort vorfilhren und Fragen zu den Syste-
men beantworten

Sie beschreiben, was man mit kleinen Mitteln bereits bewirken kann,
damit der Weg fiir andere Kapazitaten im Laden frei wird

Referenten
Silke Graumann, Tim Strohnisch (Libri)
Claus Goedde, Katharina Neudert (KNV)

Termin

Donnerstag, den 09.09.
18.00 — ca. 20.30 Uhr
Anmeldeschluss:
01.09.2010

Dieses Seminar ist
kostenfrei.

Ort

Best Western Hotel
St. Raphael
Adenauerallee 41
20097 Hamburg

Anmeldung

Borsenverein des Deutschen

Buchhandels

Region Norddeutschland
Schwanenwik 38

22087 Hamburg

Tel.: 040 - 22 54 79

Fax: 040 - 229 85 14
E-Mail: info@
boersenverein-nord.de



Termin

Montag, den 20.09.
9.30 — 17.30 Uhr
Anmeldeschluss:
10.09.2010

Gebiihr
€165, —
fiir Mitglieder
€145, —

Ort

Katholische Akademie
Hamburg
Herrengraben 4
20459 Hamburg

FIRMENKUNDENGESCHAFT — LOKALE UND
REGIONALE POTENTIALE NUTZEN

Zielgruppe

Buchhandler/innen, die den Geschaftsbereich Firmenkunden
(,Rechnungsgeschaft®) in ihrem Unternehmen absichern, ausbauen
oder aufbauen méchten

Das Geschéaft mit Firmenkunden kann neben dem ,normalen® La-
dengeschaft den Umsatz auf Dauer sichern. Es ist allerdings starken
Veranderungen unterworfen: Vermehrt treten spezialisierte lberre-
gionale Dienstleister als Wettbewerber fur lokal aufgestellte Buch-
handlungen auf und die Anforderungen von Firmenkunden sind ge-
stiegen. Sie erhalten in diesem Seminar umfangreiche Informationen
Uber die Erwartungen von Firmenkunden an Lieferanten und lernen
Software-Werkzeuge (E-Procurement-Systeme) kennen, die bei |h-
ren Kunden zum Einsatz kommen kdnnen. Aktive Vertriebsarbeit ist
Grundlage fiir ein erfolgreiches Firmenkundengeschaft. An Praxis-
beispielen wird die Vertriebsarbeit einer Buchhandlung entwickelt
und Schritt fir Schritt erlautert. Das Seminar ermdglicht es lhnen,
als moderner Dienstleister gegentber lhren Firmenkunden aufzutre-
ten.

Programm

v Das Geschéftsfeld Firmenkunden: Bestandsaufnahme und Per-
spektiven

v Beschaffungsprozesse bei Firmenkunden: Aus der Arbeit einer
Einkaufsabteilung

v Verschiedene Typen von Firmenkunden: Wie bedient eine lokale
Buchhandlung die Rechtsanwaltskanzlei und das GroRunternehmen
gleichermalen gut?

v Softwareldsungen (E-Procurement-Systeme) fir Buchhandlungen:
Ein Marktuberblick

v Aktivitdten zur Kundenbindung und Neukundengewinnung: Aktiver
Vertrieb (AuRendienst) fiir eine Buchhandlung

Referent
Ralf Schiering ist ausgebildeter Buchhandler.
Heute ist er als Berater fur Buchhandlungen und Verlage tatig.



SUCHMASCHINENOPTIMIERUNG FUR
VERLAGE

Zielgruppe

Verlagsmitarbeiter/innen, die fiir die Kommunikation im Web und
den Internetauftritt verantwortlich sind, Online Manager, Online-
Quereinsteiger, Mitarbeiter/innen aus den Abteilungen Presse und
Marketing

84% aller Internetnutzer verwenden Suchmaschinen, um Informatio-
nen zu finden. 76% dieser Nutzer suchen mit einer Kaufabsicht.
Doch wie funktionieren diese Suchmaschinen? Was verbirgt sich
hinter dem Schlagwort ,Suchmaschinenoptimierung“? Wie kénnen
Sie erreichen, dass lhre Website, Ihre Blicher und lhre Autoren dort
gefunden werden?

In diesem Seminar erfahren Sie Grundlegendes Uber die Funktions-
weise der Suchmaschinen und wie Sie auf lhrer Website und im Ver-
lagsalltag auf das Ranking in den Suchmaschinen Einfluss nehmen
kénnen.

Programm

v Warum Suchmaschinenoptimierung (SEO)?

v Suchmaschinen: Google, Yahoo und wer noch?

v Die Kriterien des Rankings bei Google

v Title, Description, Keywords: Herz und Nieren |hrer Website

v Tools zum Finden der richtigen Keywords

v Schreiben flir Google: Suchmaschinenoptimierte Texte

v Strategische Vernetzung: Social Media Optimization, Verlinkung
v Abgestraft von Google: Welche Tricks man lieber lassen sollte
v Werben mit AdWords: Suchmaschinenmarketing (SEM)

v Was treibt mein Besucher auf der Website: Auswertung und Moni-
toring

Referentin

Wibke Ladwig, seit Januar 2010 freiberuflich unterwegs mit der Kol-
ner Sinn und Verstand Kommunikationswerkstatt an der Schnittstelle
Web/IT und Buchbranche. Konzeption, Beratung und Training fir die
Themen Online Kommunikation, Website Optimierung, Social Me-
dia, Online PR und Marketing. Zuvor tatig als Online Manager in der
Patmos Verlagsgruppe. In einem friitheren Leben Buchhandlerin.

Termin

Dienstag, den 21.09.
9.30 — 17.30 Uhr
Anmeldeschluss:
11.09.2010

Gebiihr
€165, —
fur Mitglieder
€145, —

Oort

Geschaftsstelle

des Landesverbandes
Litzowstr. 33

10785 Berlin



Termin

Sonntag, den 24.10.
9.30 — 13.30 Uhr
Anmeldeschluss:
17.10.2010

Gebiihr

€25, -

far Mitglieder

€20, -

Fir Auszubildende kostenfrei!

Ort

Ribbeck-Haus

Zentral- und Landesbibliothek
Breite Stralte 36

10178 Berlin

In der Pause wird eine kleine
Starkung, gesponsert vom
Aufbau Verlag, gereicht.

Anmeldung

Boérsenverein des Deutschen
Buchhandels

LV Berlin Brandenburg
Litzowstralie 33

10785 Berlin

Tel.: 030 — 26 39 18 12
Fax: 030 — 26 39 18 18

E-Mail: ausbildung@
berlinerbuchhandel.de

BUCHBESPRECHUNGSTAG
SACHBUCH UND BELLETRISTIK

Zielgruppe
Alle, die mit Auswahl und Verkauf von Sachbuch und Belletristik be-
fasst sind

Elke Adam kennt aus langjahriger Buchhandelserfahrung die Her-
ausforderungen im Weihnachtsgeschaft: eine breite Palette an Titeln
zu prasentieren und besondere Highlights pragnant zu beschreiben.
Aus den Neuerscheinungen 2010 hat sie deshalb ca. 50 Titel firr Sie
ausgewahlt. Geordnet nach thematischen Schwerpunkten werden
lhnen Bestseller, Neues bekannter Autor/innen und Uberraschende
Entdeckungen vorgestellt. Nutzen Sie die einmalige Chance, sich
umfassend und kurzweilig auf die Adventszeit vorzubereiten! Titellis-
ten handigen wir Ihnen zu Beginn der Veranstaltung aus.

Erstmalig kommt im Rahmen des Buchbesprechungstages das
Lektorat selbst zu Wort: im Gesprach mit Elke Adam wird Gunnar
Cynybulk, Lektor im Aufbau Verlag, Hintergrundinformationen zu den
aktuell besprochenen Titeln liefern! Wenn Sie also schon immer mal
wissen wollten, warum... hier bietet sich die Gelegenheit!

Achtung!

Die Teilnehmerzahl ist nicht begrenzt und Sie erhalten keine Anmel-
debestatigung! Bitte notieren Sie sich den Termin, Ihre Anmeldung
ist verbindlich.

Referentin

Elke Adam absolvierte 1959 eine Ausbildung zur Sortimentsbuch-
handlerin. Seither ist sie mit Zwischenstationen in Bibliothek und
Verlag im Buchhandel tatig. Von 1981 bis 2003 war sie selbststandi-
ge Buchhandlerin in Berlin-Friedenau. Seit 2005 ist sie als Referen-
tin fir die Buchbesprechungstage in Berlin, Brandenburg und Nord-
rhein-Westfalen unterwegs.



BUCHBESPRECHUNGSTAG
KINDER- UND JUGENDBUCH

Zielgruppe
Alle, die sich fiur die aktuellen Neuerscheinungen deutschsprachiger
Kinder- und Jugendbuchverlage interessieren

Aus den Neuerscheinungen des Jahres 2010 hat Ginter Strempel
ca. 60 Titel aus mehr als 30 Verlagen ausgewahlt. Alle Bereiche der
Kinder- und Jugendliteratur sind vertreten: vom Pappbilderbuch Gber
Bicher zum Vorlesen und fir den Leseanfang bis zur Literatur fir
Kinder, Jugendliche und junge Erwachsene; auch das Sachbuch
spielt eine wichtige Rolle. Auswahl und Vorstellung der Bicher orien-
tieren sich an den Anforderungen der buchhandlerischen Praxis.
Ginter Strempel gibt eine pragnante Zusammenfassung der Inhalte
und deckt auf, welche Leselust weckenden Potentiale in den vorge-
stellten Bichern stecken.

Achtung!

Die Teilnehmerzahl ist nicht begrenzt und Sie erhalten keine Anmel-
debestatigung! Bitte notieren Sie sich den Termin, Ihre Anmeldung
ist verbindlich.

Referent

Giinter Strempel, Mitbegriinder der Buchhandlung Leselust
(Schwerpunkt Kinderbucher) in Berlin-Reinickendorf, arbeitete Gber
zehn Jahre als Buchhandler. Seit einigen Jahren ist er freiberuflich
als Kinder- und Jugendbuchautor tatig und halt Vortrage utber Kin-
der- und Jugendliteratur und Leseférderung.

Termin

Sonntag, den 31.10.
9.30 — 13.30 Uhr
Anmeldeschluss:
25.10.2010

Gebiihr

€25, -

fur Mitglieder

€20, -

Fir Auszubildende kostenfrei!

Ort

Ribbeck-Haus

Zentral- und Landesbibliothek
Breite Stralte 36

10178 Berlin

Anmeldung

Borsenverein des Deutschen
Buchhandels

LV Berlin Brandenburg
Litzowstralle 33

10785 Berlin

Tel.: 030 — 26 39 18 12
Fax: 030 —26 39 18 18
E-Mail: ausbildung@

berlinerbuchhandel.de



Termin

Dienstag, den 9.11.
9.30 — 17.30 Uhr
Anmeldeschluss:
29.10.2010

Gebiihr
€165, —
fiir Mitglieder
€145, —

Ort

Katholische Akademie
Hamburg
Herrengraben 4
20459 Hamburg

PRODUKTION VON E-BOOKS

Zielgruppe
Verlagsmitarbeiter/innen aus Lektorat, Redaktion, Herstellung und
Vertrieb

E-Books sind ein neues Medium in fast allen Buch-Verlagen. Die
Vielfalt der Formate und Lesegerate, neue Nutzungsmdglichkeiten
und unbekanntes Leser- und Nutzerverhalten machen Entscheidun-
gen und den Alltag bei der Erstellung dieses neuen Mediums
schwer. Trotzdem missen die ersten E-Books produziert und Work-
flows umgestellt werden. Und dies alles unter Zeit- und Kostendruck.
Das Seminar vermittelt Grundlagenwissen zum Thema E-Book. For-
mate und Lesegerate werden vorgestellt und verglichen. Unter-
schiedliche Wege vom Manuskript oder Printbuch zum E-Book wer-
den dargestellt.

Programm

v E-Book-Formate (EPUB, PDF, MOBIPOCKET, AZW) und Lese-
gerate (eReader, Kindle, Smartphones, PC)

v Moglichkeiten und Limitierungen der einzelnen E-Book-Formate

v Was Sie bei der Konzeption eines E-Books beachten miissen

v Welche Workflowmaoglichkeiten gibt es?

v Was darf die Erstellung von E-Book-Daten kosten?

v Was mussen Sie bei der Beauftragung beachten?

v Welche Gestaltungsmoglichkeiten haben Sie bei E-Book-Inhalten?

Referent

Uwe Matrisch ist Herstellungsleiter bei le-tex publishing services.

Er arbeitet an verschiedenen Projekten, u. a. am Aufbau einer
EPUB-Produktionsstrecke.



WWW.IHREBUCHHANDLUNG.DE - VERKAUF
IM INTERNET FUR BUCHHANDLUNGEN

Zielgruppe

Buchhandlungen mit wenig Erfahrungen im Verkauf per Internet,
Buchhandlungen, die eine eigene Internet-Préasenz einrichten oder
ihre bestehende erneuern wollen

Das Internet erdffnet Ihnen vielfaltige Moglichkeiten, lhre Buchhand-
lung und Ihr Angebot online zu prasentieren. Mit dem eigenen Inter-
net-Auftritt [hrer Buchhandlung begeben Sie sich in einen direkten
Wettbewerb mit GrofRanbietern wie amazon. Dies kann nur funktio-
nieren, wenn lhre Homepage selbst, aber auch die Abwicklung von
Bestellungen, professionell gestaltet wird.

Das Seminar gibt Ihnen einen kurzen Uberblick tber bestehende
Marktplatze im Internet und beschéftigt sich dann schwerpunktma-
Rig mit den Anforderungen an eine gut funktionierende Buchhan-
dels-Website. Sie erfahren, welche technischen Notwendigkeiten
bestehen, wie Sie einen professionellen Auftritt im Internet planen
und gestalten und welche Auswirkungen die Website auf die tagli-
chen Arbeitsablaufe in Ihrer Buchhandlung hat.

Programm

v Antiquarische Blicher im Internet verkaufen

v Kommunikation per E-Mail

v Abwicklung von Bestellungen

v Was will ich mit meiner Homepage erreichen?

v Wie sollte eine professionelle Homepage aussehen?
v Welche Dienstleister brauche ich daftir?

v Mit welchen Kosten muss ich rechnen?

v Anbieter von Datenbanken (buchhandel.de / Barsortimente)
v Download von E-Books

v Werbung fir den Internetauftritt

v Werbung per Newsletter

v Rechtliche Details

Referenten

Dieter Dausien ist Inhaber des Buchladens am Freiheitsplatz in Ha-
nau (www.freiheitsplatz.de).

Susanne Mayr griindete 1997 die online-Agentur ,ampersand®
(heute ,entity38 AG").

Termin

Dienstag, den 16.11.
9.30 — 17.30 Uhr
Anmeldeschluss:
06.11.2010

Gebiihr
€ 165, —
fir Mitglieder
€ 145, —

Ort

Geschaftsstelle

des Landesverbandes
Litzowstr. 33

10785 Berlin



Termin

Mittwoch, den 17.11.
9.30 — 17.30 Uhr
Anmeldeschluss:
07.11.2010

Gebiihr
€165, —
fiir Mitglieder
€145, —

Ort

Katholische Akademie
Hamburg
Herrengraben 4
20459 Hamburg

GRUNDLAGEN DES VERLAGS- UND URHE-
BERRECHTS

Zielgruppe

Fihrungskrafte und Verlagsmitarbeiter/innen, die mit Fragen des Ur-
heber- und Verlagsrechts oder mit Lizenzvertrdgen zu tun haben
bzw. haben kdnnten

Dieses Seminar soll einen systematischen Uberblick tiber die fiir das
Verlagswesen relevanten Bestimmungen des Urheber- und Verlags-
rechts sowie die praxisrelevanten Usancen vermitteln nach dem
Grundsatz: Probleme erkennen, Lésungen finden.

Programm

v Die Rechte und Pflichten der an einer Verlagsproduktion Beteilig-
ten — vom Autor, Uber den Fotografen/lllustratoren und Producer/
Datenbankhersteller zum Verlag

v Die Verlagsprodukte: vom Hardcover, dem Taschenbuch und dem
E-Book

v Urheberpersonlichkeitsrechte, insbesondere das Nennungsrecht

v Die Schranken des Urheberrechts und dabei insbesondere das
immer wieder unbekannte Zitatrecht

v Die Vergitungsfragen unter Berlicksichtigung der Buchpreisbin-
dung

v Die Rechte — kostbares Asset der Verlage

v Folgen eventueller Rechtsverletzungen

v Typische Elemente bei den Ublichen Verlags- und Lizenzvertragen
unter Berlcksichtigung nitzlicher Autorenhinweise und dabei u.a.
Manuskriptablieferung, Mangel des Manuskripts, Honorar, Abrech-
nung, Rechte, Fortsetzungsklausel

v Was bietet der Bérsenverein an rechtlichen Unterlagen z.B. Uber
die Website fur die Praxisarbeit?

Referent

Prof. Alexander Unverzagt ist Partner der Rechtsanwalts-Kanzlei
Unverzagt von Have Hamburg / Berlin / K&In. Seine Arbeitsschwer-
punkte sind Kultur-, Medien- und Kommunikationsrecht sowie Recht
der neuen Medien. Er ist Lehrbeauftragter fiir Urheber- und Verlags-
recht an der Universitdt Hamburg und Inhaber des Verlags
Kammerer & Unverzagt sowie rechtlicher Berater u. a. von zahlrei-
chen Verlagen und Autoren.



PRAVENTION VON LADENDIEBSTAHL IN
DER BUCHHANDLUNG

Zielgruppe

FUhrungskrafte und Mitarbeiter/innen aus Buchhandlungen

Im Seminar erhalten Sie viele praktikable Informationen und Hinwei-
se, wie Sie Diebstahlen vorbeugen, Diebe erkennen und sich bei ih-
rer Uberfihrung verhalten sollten. Der Zusammenhang zwischen
Kundenorientierung, Umsatzsteigerung und Diebstahlverhinderung
wird ebenso erklart wie die rechtliche Situation. Aus den Ergebnis-
sen von mehreren tausend durchgefihrten ,Klautests” in allen Ein-
zelhandelsbranchen leitet der Referent Andreas Dischereit konkrete
MaRBnahmen ab und gibt verhaltenspsychologische Empfehlungen
mit Tipps zur schnellen Umsetzung.

Programm

v Aktuelle Zahlen und Fakten zum Thema ,Ladendiebstahl”

v Wer stiehlt? Warum wird gestohlen? Wann wird gestohlen?

v Wie wird gestohlen? (Methoden, Tricks und Verhaltensweisen von
Ladendieben kennen und erkennen)

v Vorbeugung: Welche MaRnahmen sinnvoll sind, um Ladendieb-
stahle zu verhindern

v Elektronische Artikelsicherung (EAS)

v Besprechung von Fallbeispielen aus der Praxis

v Erwischt! Was nun? Die rechtliche Situation und das richtige Ver-
halten im Umgang mit ertappten Ladendieben

Referent

Andreas Dischereit ist selbststandig als Unternehmensberater ta-
tig. Einer seiner Schwerpunkte ist die Verminderung von Inventurdif-
ferenzen im Einzelhandel.

Termin

Dienstag, den 23.11.
13.00 — 17.00 Uhr
Anmeldeschluss:
13.11.2010

Gebiihr

€89, —

fur Mitglieder
€69, —

Ort

Geschaftsstelle

des Landesverbandes
Litzowstr. 33

10785 Berlin



Termin

Dienstag, den 07.12.
9.30 — 17.30 Uhr
Anmeldeschluss:
27.11.2010

Gebiihr
€165, —
fiir Mitglieder
€145, -

Ort

Geschaftsstelle

des Landesverbandes
Latzowstr. 33

10785 Berlin

KLEINE TEXTE — GROSSE WIRKUNG.
PROFESSIONELLE TEXTE FUR PROSPEKTE,
U4, KLAPPE & CO.

Zielgruppe
Alle, die in Buchhandlungen und Verlagen professionelle Werbetexte
schreiben wollen

Klein, aber oho! Nutzen Sie das Verkaufspotential von Prospekt-,
U4- und Klappentexten. Mit dem richtigen Handwerkszeug steigern
Sie die Qualitat und Attraktivitat der ,kleinen Verkaufer®. Das Semi-
nar macht Mut, neue verkaufsfordernde Textstrategien auszuprobie-
ren. Ob auf dem Papier oder dem Bildschirm — lhre Texte kdnnen
mit wenig Worten viel erreichen: Leser fesseln, vom Produkt uber-
zeugen und zum Kauf motivieren.

Programm

v Welche Texte wirken und warum?

v Was ist ein guter Text?

v Worin unterscheiden sich die Textsorten?

v Welches sind die Produktvorteile?

v Wo liegt der Kundennutzen?

v Wie heillen die Kaufargumente?

v AIDA: So bekommt |hre Botschaft eine solide Struktur
v Rhetorische Mittel: So steigern Sie die Wirkung

v Attraktive Headlines: So flhren Sie lhre Leser

v Leser haben wenig Zeit: Texte eindampfen

v Leser dirfen sich nicht langweilen: Texte dynamisieren
v Und das Beste zum Schluss: Mit der Cluster-Technik entwickeln
Sie neue Ideen

Referentin

Cordula Haux ist seit 15 Jahren selbstandige Trainerin und Verlege-
rin. Als Spezialistin fir schriftliche Kommunikation schult sie Fach-
und Fihrungskrafte aus der Wirtschaft, auch im Verlagsbereich.



WEB 2.0 - SOCIAL MEDIA

Zielgruppe

Verlagsmitarbeiter/innen, die sich fir den Einsatz von Social Media
Plattformen interessieren und (ber keine oder oberflachliche Praxis-
kenntnisse verfligen

Das Seminar vermittelt Grundwissen Uber Social Media und relevan-
te Web-Anwendungen. Es werden Verstandnis und Leitlinien fiir das
Verhalten in sozialen Netzwerken vermittelt. Hierbei lernen die Teil-
nehmer/innen in Theorie und Praxis, wie sie Informationen im Social
Web verbreiten sowie mit den Zielgruppen effektiv kommunizieren
kénnen. Ziel der Schulung ist es, dass die Teilnehmer/innen die Po-
tenziale erkennen sowie erste Schritte planen und auswerten kén-
nen.

Vor dem Veranstaltungstermin wird die Referentin Daten zur Inter-
net-Prasenz der Teilnehmer/innen von diesen erheben, um optimal
auf die individuellen Bedurfnisse eingehen zu kénnen.

Programm

v Was sind Social Media und warum sind sie relevant?

v Welche Instrumente sind im Bereich Social Media besonders wich-
tig?

v Wie kénnen diese Instrumente technisch und inhaltlich fiir Ihr Un-
ternehmen genutzt werden?

v Was bedeutet ,Erfolg” im Bereich Social Media — und wie kann der
Erfolg gemessen werden?

Referentin

Katja Splichal ist Diplom-Buchhandelswirtin (FH) und Alumna der
Studienstiftung des deutschen Volkes. Zu den Einsatzmdglichkeiten
von Social Media gibt sie Einzelcoachings, leitet Workshops und
Schulungen und halt Vortrage. Seit 2009 kooperiert sie mit der Un-
ternehmensberatung content-press in Leipzig.

Termin

Donnerstag, den 14.12.
9.30 — 17.30 Uhr
Anmeldeschluss:
06.12.2010

Gebiihr
€165, —
fiir Mitglieder
€145, —

Ort

Geschaftsstelle

des Landesverbandes
LOtzowstr. 33

10785 Berlin



Die Seminarangebote aller buchhandlerischen Landesverbande und
der Schulen des Deutschen Buchhandels finden Sie unter:

www.fortbildung-buchhandel.com

Bitte melden Sie sich per Fax oder E-Mail an. Ein Anmeldeformular
zum Faxen finden Sie auf der letzten Umschlagseite. Bei begrenzter
Teilnehmerzahl werden Anmeldungen entsprechend dem Postein-
gang berlcksichtigt.

Die Anmeldebestatigung erhalten Sie umgehend nach der Anmel-
dung. Aus Kostengriinden werden bei Buchbesprechungstagen kei-
ne Anmeldebestatigungen versandt. Sollten Sie trotz Anmeldung
nicht teilnehmen kdnnen, bitten wir Sie herzlich um Mitteilung!

Sie kdnnen lhre Anmeldung bis zehn Tage vor Seminarbeginn kos-
tenlos stornieren. Danach berechnen wir Ihnen die volle Seminarge-
bihr, sofern kein Ersatzteilnehmer gefunden wird. Auch bei eventu-
eller Nichtinanspruchnahme eines Teils der Leistungen erfolgt keine
Rickzahlung. Sollte ein Seminar aus wichtigem Grund (z.B. Erkran-
kung des Referenten oder zu geringe Teilnehmerzahl) abgesagt wer-
den, so erhalten Sie rechtzeitig Nachricht. Der Veranstalter verpflich-
tet sich dann zur vollen Riickzahlung der Seminargebihr. Weitere
Anspriiche kdnnen nicht geltend gemacht werden. Anderungen (z.B.
Wechsel in ein anderes Tagungshotel) behalten wir uns vor.

Firmen, die in unserem oder einem der anderen Landesverbande
Mitglied sind, nehmen an unseren Seminaren zu einer ermafigten
Geblhr teil. Die im Seminarprogramm genannten Geblhren verste-
hen sich zuzlglich der gesetzlichen Mehrwertsteuer. Sie enthalten
bei Tagesseminaren die Seminarkosten, das Mittagessen und die
Tagungsgetranke. Nicht enthalten sind eventuell anfallende Kosten
fir eine Ubernachtung.

Sonderkonditionen bieten wir Auszubildenden der Buchbranche so-
wie Verlagsvolontarinnen mit 30% Rabatt (Ausbildungsstatus bitte
bei der Anmeldung angeben).

Am Seminartag erhalten Sie eine Teilnahmebestatigung. Fir Buch-
besprechungstage werden keine Teilnahmebestatigungen ausge-
stellt.

Bitte geben Sie das Seminarprogramm an |hre Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter weiter. Vielen Dank!

Anmeldung

Anmeldebestatigung

Ausfallgebuhr

Gebiihren

Sonderkonditionen

Teilnahmebestatigung



Seminartitel

Name, Vorname

Firma

Position im Betrieb

Rechnungsanschrift

E-Mail

Fax

Telefon

Datum, Unterschrift

Ja

Anmeldung online
per E-Mail

per Post

Per Telefon

Per Fax

Sonderkonditionen

Ich mdchte Uber die Seminarangebote per Mail informiert
werden.

www.fortbildung-buchhandel.com
seminare@buchhandel-bayern.de

Borsenverein des deutschen Buchhandels —
Landesverband Bayern e. V.

Salvatorplatz 1

80333 Miinchen

(089) 291942 43

(089) 29 1942 49

bieten wir Auszubildenden und Volontaren der Buchbran-

che mit 30% Rabatt (Ausbildungsstatus bei der Anmeldung
angeben).
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