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[BZB Branding

Zielgruppe
Das Seminar richtet sich an Markenverantwortliche im
B-to-b-Kontext, egal ob aus Agenturen oder aus
Unternehmen. Geringe Planning-Erfahrung ist kein

Hindernis, Erfahrung im b-to-b-

a@‘a Bereich ist hilfreich. Berater,
L [

Tt plmin gmip Y Kreative und Strategen sind glei-
chermallen angesprochen. B-to-B-Branding ist ein
Gemeinschaftsseminar mit der apgd, dem Verein der

Strategischen Planer Deutschlands. Es richtet sich auch
an dessen Mitglieder.

Seminarziel

Die Teilnehmer sollen ein Grundverstédndnis fir Marken-
flihrung, Markenentwicklung und Markenfunktion im B-
to-B-Umfeld vermittelt bekommen. Die klassischen
Methoden des Account Plannings werden nur gestreift,
im Fokus stehen die Methoden, die im b-to-b-Branding
greifen. Eine Gegenliberstellung der Funktion der Marke
im b-to-c-Umfeld und im b-to-b-Kontext vermittelt eine
gute Grundlage des Markenversténdisses fiir den Einsatz
der Methoden. Die Betrachtung der Zielgruppen und die
Segmentierung der Zielgruppen stellt einen wesentli-
chen Unterschied dar. Hier werden die Konsequenzen
fir erfolgreiche Markenfiihrung ermittelt und mit mégli-
chen Strategien beantwortet. Anhand unterschiedlicher
B-to-B-Marken werden deren Inszenierung und Mani-
festierung dargestellt. Die Einbeziehung der verschiede-
nen Markenbiihnen wird die Rolle des Vertriebs einbe-
ziehen. Die héhere Komplexitdt einer b-to-b-Marke hat
Folgen fiir die Rolle des Kunden im strategischen
Prozess. Diese werden beleuchtet.

Anhand eines Kommunikationsmodells werden die
Teilnehmer in die Lage versetzt, vom Creative Brief bis
zum Markenmanifest die Klaviatur des B-to-B-
Brandings prozessgerecht einzusetzen. Mitgebrachte
Cases und Fragen aus dem aktuellen Tagesgeschéft
konnen in die Gruppenarbeiten eingebunden werden,

um einen hohen Praxistransfer zu gewahrleisten.

Seminarinhalte

e Die Rolle der Marke im b-to-b

 Markenpersonlichkeit gegentiber professioneller
Zielgruppen (z.B. Eink&ufer)

« Die Biihnen der b-to-b-Marke: Medien, Anldsse

Die Rolle des Vertriebs bei der Markenfiihrung: eine

neue Dimension fiir die Markenfiihrung und ihre

interne Bedeutung. Die Rollenverteilung zwischen

Kunde und Agentur im b-to-b-Branding

Seminarmethode

Das Seminar wird in Form von Vortrag, Diskussion,
Praxisbeispielen und Ubungen durchgefiihrt und auf
Praxiserfahrungen der Referenten aufbauen. Die
Seminarinhalte werden als Arbeitsunterlage den
Teilnehmern zur Verfigung gestellt. Eine Fotodokumen-
tation der erarbeiteten Gruppenergebnisse wird eben-
falls erstellt.

Gebuhren

950,- € GWA-Preis

1.500,- € Normalpreis

alle Preise zzgl. gesetzl. MwSt. inkl. Halbjahresabo HORIZONT

Termin und Ort

Das Seminar findet am 12. und 13. Médrz 2009 Hotel 25
Hours in Hamburg statt. Es beginnt jeweils um 10 Uhr
und endet gegen 18 Uhr.

25 Hours Hotel

Paul-Dessau-SraRe 2, 22761 Hamburg

Tel.: 040 85 507-0, Fax: 040 85 507-100

Konditionen

Der Normalpreis betragt 1.050,- €, alle Teilnehmer aus
GWA-Agenturen zahlen 950,- €, jeweils zuziiglich der
gesetzlich giiltigen Mehrwertsteuer. Ab dem zweiten
Teilnehmer erhalten Sie einen Nachlass von 10%.

Die Teilnahmegebiihr beinhaltet die Seminarkosten,
Tagungsunterlagen sowie Getrénke und Speisen im
Rahmen der Tagung. Aulerdem erhalten Sie beginnend
mit dem Seminartermin ein Halbjahresabonnement der
Marketingfachzeitung HORIZONT. Nicht im Preis enthalten
sind Reise-, Ubernachtungs- und Aufenthaltskosten der
Teilnehmer.

Bei Stornierung entstehen dem Auftraggeber folgende
Kosten (prozentual von der Teilnahmegebiihr):

ab 21 Tage vor Termin 10%

ab 14 Tage vor Termin 50%

ab 3 Tage vor Termin  100%

Ubernachtung

Fir die Teilnehmer ist ein Zimmerkontingent im 25 Hours
Hotel vom 11. bis 13. Médrz 2009 reserviert (EZ 105,- € +
Frithstlick 14,- € p. P. und Tag). Bitte buchen Sie Ihr
Hotelzimmer selbst und rechtzeitig unter dem Stichwort
,GWA Business Academy"”.



