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Die Situation im Markt: Heraus-
forderungen für den Vertrieb

Herkömmliches Vorgehen im Vertrieb ist
durch einen Fokus auf die Lösung operati-
ver Ziele und Einzelentscheidungen des
Kunden (konkreter Dienstleistungs- oder
Produktbedarf, Leistungsmerkmale, Preis)
charakterisiert. Damit sind deutliche Diffe-
renzierungen vom Wettbewerb jedoch oft
nur schwer zu erschließen. Der Verkaufser-
folg basiert auf persönlichen Beziehungen,
dem besseren Preisangebot und auch Zu -
fällen. Erfolgreiche Unternehmen haben
jedoch erkannt, dass Vertriebserfolge zuneh -
mend davon abhängen, wie sie sich neben
dem Angebot hochwertiger Produkte und
Leistungen als strategischer Partner ihrer
Kunden positionieren. 

Ein weiterer Trend, der zu einer Revolution
im Vertrieb führt, ist die Digitalisierung, die
nicht nur zu einer Veränderung des Ein-
kaufsverhaltens unserer Kunden führt, son-
dern erhebliche Effekte auf die traditionel-
len Vertriebskanäle in Richtung des Inter-
nets und der sozialen Netze hat. Dies gilt es
bei der Entwicklung der Vertriebsstrategie
frühzeitig zu berücksichtigen, um nicht ins
Hintertreffen zu gelangen.

Und was die Führung des Vertriebsteams
betrifft, bringt diese Funktion per se bereits
besondere Herausforderungen mit sich, die
durch die neuen Generationen an Mitarbei-
tern, neue Technologien und dem „war for
talent“ für hochqualifizierte Mitarbeiter
noch verstärkt werden. So muss sich auch
das Selbstverständnis und die Rolle des
Vertriebsleiters verändern, um ein stabiles
Umfeld für Mitarbeiter und Kunden zu
schaffen. 

Ziele des Programms

Das Zertifikatsprogramm vermittelt neueste
Erkenntnisse, bewährte Methoden und Vor-
gehensweisen der Führung, des Manage-
ments und der Realisierung eines prozess-
orientierten B2B Vertriebs, der eine Nach-
vollziehbarkeit erfolgreicher Vertriebspro-
zesse und ihre Wiederholbarkeit sichert.

Nicht vielfältige und damit auch einige
zufällig richtige Aktionen sollen Grundlage
des Verkaufserfolges sein, sondern der
gezielte und strukturierte Ressourcenein-
satz und eine menschen- und potentialori-
entierte Führung. 

Während dieses Programms werden 
folgende Inhalte praxisnah vermittelt:

1 Modul I – Der Kunde im Fokus
– Warum es so wichtig ist, eine „echte“

Kundenorientierung zu erreichen und
was das bedeutet, damit es nicht nur
ein Lippenbekenntnis ist

– Warum man heute nicht nur Produkte
und Dienstleistungen, sondern Lösun-
gen verkaufen muss und somit einen
wesentlichen Einfluss auf den Erfolg
seines Kunden haben kann 

– Wie man den Preis in seiner Bedeutung
als Entscheidungskriterium reduziert
und die Preisspirale stoppt

– Welche Techniken im Sinne einer Tool-
box ihre Organisation beherrschen sollte,
um Vertriebserfolge wiederholbar zu
machen.

1 Modul II – Vertriebsstrategie und 
-organisation
– Warum eine einzigartige Positionierung

im Markt so wichtig ist und wie diese
gelingen kann

– Wie man Vertriebsstrategien entwi -
ckelt, die nicht in der Umsetzungsfalle
verkümmern

– Wie Multi-Channel-Vertriebsstrategien
sich gegenseitig verstärken können
und jede einzelne potentialorientiert
entwickelt werden kann

– Welche Voraussetzungen geschaffen
werden müssen, damit das Key
Account Management zum Wachstums-
motor werden kann

– Wie Wachstum systematisch gemanagt
werden sollte.

1 Modul III – Führung im Vertrieb
– Was gute Führung ist und was wir von

großen Führern lernen können
– Wie sich die Führungsrolle in den letz-

ten Jahrzehnten verändert hat
– Wie man die „richtigen“ Mitarbeiter

identifiziert

Zertifikatsprogramm B2B Sales Manager

– Warum klassische Mitarbeitermotivati-
on und -entwicklung heute nicht mehr
ausreichen

– Wie man seine Vertriebsmitarbeiter zu
einem Hochleistungsteam zusammen-
schweißt.

Teilnehmer

Das Zertifikatsprogramm B2B Sales Manager
richtet sich an Vertriebsleiter und Füh rungs -
 kräfte im Vertrieb, die ihre Führungs- und
Fachkompetenzen weiterentwickeln wollen. 

Zudem ist das Seminar geeignet für Per -
sonen, die sich auf eine Management- oder
Führungsposition im Vertrieb vorbereiten
wollen sowie für Geschäftsführer, die den
Vertriebsbereich ihres Unternehmens voran-
bringen wollen.

Methode

Um Ihren Lernerfolg und den Return on
Investment zu sichern, werden die Wissens-
bausteine des Programms durch einen
dynamischen Wechsel zwischen verschiede-
nen Formen und Methoden des Lernens
vermittelt. So werden z.B. die im Plenum
vermittelten theoretischen Inhalte anhand
von Praxisbeispielen oder Case-Studies ver-
deutlicht oder in anschließender Gruppen-
arbeit und im Rahmen von Rollenspielen
angewendet und vertieft. Zudem werden
die Teilnehmer am Ende des zweiten Moduls
ein persönliches „work-based project“ defi-
nieren, das sie am Ende des Programms im
Plenum vorstellen werden und in die Zerti -
fikatsnote mit einfließen wird.

Darüber hinaus können Sie in einem per-
sönlichen 1X1 Coaching bei der Entwicklung
des work-based projects von den erfahre-
nen Dozenten von mp consulting – Gerhard
Herold und Artur Wagner – begleitet werden
und somit das Erlernte sofort zur Anwen-
dung bringen.
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Modul 1 2 Tage

Der Kunde im Fokus

1. Grundlagen des strategischen Verkaufens

1 Herausforderungen im B2B Vertrieb
heute – Konsequenzen für das Vertriebs-
management

1 Die Voraussetzung für Markterfolg: Inhalt
und Prozess, Value-Selling

2. Verkauf als systematischer Prozess: 
Die „Toolbox“ des Vertriebsleiters

1 Sales Funnel Management

1 Kundendialog systematisch führen,
Bedarfsentwicklung durch Fragetechnik

1 Das Chancen-Radar

Modul 2 2 Tage

Vertiebsstrategie und 
-organisation

1. Vertriebsstrategie (Abendvortrag)

1 Phasen der Strategieentwicklung

1 Positionierung im Markt – Das Konzept
der drei Wertstrategien

1 Den Kurs festlegen: Eine Vision, Mission
und Strategie für Ihr Team festlegen 

2. Vertriebsorganisation

1 Gestaltung der Vertriebsorganisation,
Channel-Strategie, Teamgröße

1 Einführung in das Key Account Management

1 Wachstum systematisch managen

Work-based project im Nachgang

Modul 3 2 Tage

Führung im Vertrieb 

1. Der Vertriebsmanager und seine Rolle 
als Führungskraft (Abendvortrag)

2. Der Vertriebsmitarbeiter –
Ihre wichtigste Ressource

3. Hochleistungsteams bauen

Durchführung der Prüfung

Coaching-Modul 1 Tag

Coaching zum „work-based project“

Abschlusstag 1 Tag

Besprechung der Prüfung, Vorstellung 
der „work-based projects“, festliche Zerti-
fikatsübergabe

OrganisatorischesStudieninhalte

Studiendauer

Insgesamt 8 Tage, bestehend aus 3 Modulen
je 2 Tage, 1 Abschlusstag und 1 persönlicher
Coaching-Tag, verteilt über ca. 16 Wochen
inklusive „work-based project“. 

Studiensprache

Aufgrund der Internationalität der Aufgabe
ist die Studiensprache Englisch und alle
Unterlagen sind in englischer Sprache. Falls
alle Teilnehmer eines Jahrgangs es wün-
schen, kann das Programm auch in deut-
scher Sprache mit englischsprachigen Unter -
lagen durchgeführt werden.

Studiengebühren

Die Studiengebühren für das komplette Pro-
gramm betragen ¤ 5.790,00. Dies beinhaltet
die Seminar unterlagen, Mittagessen und
Pausenver pflegung sowie die Prüfungsge-
bühren; exklusive Reise- und Übernach-
tungskosten.

Das Zertifikatsprogramm B2B Sales Manager
ist nach §4 Nr. 21 a) bb) UstG von der Um -
satz steuer befreit.

Vergünstigungen gibt es für Teilnehmer, die
bereits andere EBS Executive Education Pro-
gramme belegt haben oder für EBS Alumni.

Zertifikat

Bei erfolgreichem Abschluss aller Module
und Entwicklung eines eigenen Kundenpro-
jektes erhalten Sie das Zertifikat B2B Sales
Manager (EBS) von der EBS Universität für
Wirtschaft und Recht, einer der renommier-
testen Hochschulen Deutschlands.

Programmleitung und Dozenten

Unter Federführung des Market Manage-
ment Institute (MMI) bietet die EBS Exe -
cutive Education das Zertifikatsprogramm 
in Zusammenarbeit mit den erfahrenen 
Vertriebsexperten und -praktikern von 
mp consulting an.

Akademische Leitung:
1 Prof. Dr. Roland Mattmüller, Leiter MMI

Programmleitung, Dozenten und kontinu -
ierliche Betreuung der Teilnehmer:
1 Gerhard Herold, Dipl. Betriebswirt
1 Artur Wagner, Dipl. Betriebswirt (EBS),

MBA (Chicago)

Veranstaltungsort 

Veranstaltungsort ist die EBS Business
School, die sich durch beste Lernbedingun-
gen und eine attraktive Lage im Herzen des
Rheingaus zwischen den historischen Wein-
orten Hattenheim und Oestrich-Winkel aus-
zeichnet.

Veranstalter

EBS Executive Education GmbH
Hauptstraße 31
65375 Oestrich-Winkel
www.ebs.edu

in Kooperation mit:
mp consulting GbR
Gerhard Herold & Artur Wagner
Am Zirkus 5
10117 Berlin
Phone +49 30 3259 7755
Fax +49 30 3259 7766
info@mp-consulting.com
www.mp-consulting.com

Anmeldung/Anmeldeschluss

Bitte melden Sie sich mit dem Anmeldefor-
mular (letzte Seite dieser Broschüre) an.
Anmeldeschluss ist 21 Tage vor Kursbeginn.

Anmeldung/Organisation

Market Management Institute
Hauptstraße 31
65375 Oestrich-Winkel
Phone +49 6723 8888 353
Fax +49 6723 8888 453
kathrin.rund@ebs.edu
www.ebs-mmi.de

Termine

Die aktuellen Termine der einzelnen
Module entnehmen Sie bitte der bei-
liegenden Übersicht.
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1 Gegenstand des Vertrages 

Die vorliegenden Allgemeinen Geschäftsbedingun -
gen regeln die vertraglichen Beziehungen zwischen
der EBS Executive Education GmbH und dem Stu -
dierenden oder Seminarteilnehmer für die Teilnah -
me an einem Seminar, Studiengang oder Zertifi -
kats programm (im Folgenden „Studiengang“). Die
Wissenschaftliche Leitung des Studiengangs liegt
beim jeweiligen Fachinstitut der EBS Universität für
Wirtschaft und Recht gGmbH. Die Vertragsleistun -
gen und die Teilnahmevoraussetzungen ergeben
sich aus der Studienbroschüre des jeweiligen Stu -
diengangs (Papierform oder elektronisch im Inter -
net unter https://www.ebs.edu/weiterbildung.html)
in der bei Vertragsschluss gültigen Fassung. Ver -
tragspartner sind die EBS Executive Education
GmbH sowie der zum Studiengang zugelassene
Teilnehmer. 

2 Bewerbung 

2.1 Das Angebot des Studiengangs durch die EBS
Executive Education GmbH erfolgt stets freibleibend.

2.2 Der Antrag auf Zulassung zum Studiengang
muss vom Bewerber schriftlich an das jeweilige
Fachinstitut gerichtet werden. 

Dem Antrag auf Zulassung sind die nachfolgend
aufgeführten Unterlagen vollständig beizufügen: 

a. Lebenslauf mit Angabe des Ausbildungsweges 
und des bisherigen beruflichen Werdegangs 

b. ein aktuelles Lichtbild (in digitaler Form oder 
Papierform) 

c. Abschriften oder Ablichtungen der erforder-
lichen Zeugnisse 

d. Begründung des Antrags auf Zulassung zum 
Studiengang 

e. eine unterzeichnete und mit Datum verse-
hene Erklärung des Bewerbers, aus der sich 
ergibt, dass er die „Geschäftsbedingungen“, 
die „Prüfungsordnung“ sowie die „Studien-
gebühren und Zahlungsbedingungen“ kennt 
und als Vertragsbestandteil anerkennt. 

3 Zulassung 

3.1 Der Wissenschaftliche Leiter des Studiengangs
entscheidet im Falle der Erfüllung der Zulassungs -
kriterien (abgeschlossenes Studium und/oder
Berufserfahrung) im eigenen Ermessen über die
Zulassung des Bewerbers zum Studiengang. Im Falle
einer erforderlichen Anerkennung vergleichbarer
Qualifikationen basiert die Zulassung zum Studium
auf einer nicht anfechtbaren Entscheidung des
Zulassungsausschusses. Ein Rechtsanspruch auf
Zulassung besteht nicht. Durch Übersendung einer
schriftlichen Zulassungsbestätigung der EBS Exe -
cutive Education GmbH an den Bewerber kommt
zwischen diesen Beteiligten das Vertragsverhältnis
zu stande. Die bei der Bewerbung eingereichten
Unterlagen gem. Ziff. 2.2 e. werden Vertrags be -
stand teil. Gemeinsam mit der Zulassungsbestäti -
gung erhält der zugelassene Teilnehmer die erste
Gebührenrechnung sowie gegebenenfalls eine Über-
sicht über die weiteren Zahlungstermine. 

3.2 Es besteht die Möglichkeit der Anmeldung
des Teilnehmers zum Studiengang über seinen
Arbeitgeber. In diesem Fall unterschreiben der Teil-

nehmer und sein Arbeitgeber die Anmeldung ge -
 meinsam und treten gegenüber der EBS Exe cutive
Education GmbH gesamtschuldnerisch als Vertrags-
partner auf. 

4 Zahlungsbedingungen, Verzug 

4.1 Rechnungen der EBS Executive Education GmbH
werden dem Teilnehmer unter Berücksichtigung
seiner bei der Anmeldung angegebenen Adress -
daten entweder per Email oder auf dem Postweg
zugestellt. Auf ausdrücklichen Wunsch erhält der
Teilnehmer stets eine Rechnung in Papierform.

4.2 Rechnungen gemäß Ziffer 4.1 sind sofort
nach Erhalt ohne Abzug zur Zahlung fällig. 

4.3 Der Teilnehmer ist nur dann berechtigt, fällige
Forderungen zu mindern oder nicht zu zahlen, so -
fern die EBS Executive Education GmbH die Begrün -
dung für Beanstandungen akzeptiert hat. Insbe -
sondere berechtigt die nur zeitweise Teilnahme am
Programm oder das Nichterreichen des Bildungs -
ziels (etwa Nichtbestehen von Prüfungen) nicht zu
einer Minderung der Vergütung. Ferner ist das Aus-
bleiben erwarteter Zuschüsse Dritter zu den Bil-
dungsaufwendungen kein berechtigter Grund für
eine Zahlungsverweigerung. 

4.4 Bei Nichteinhaltung einer Zahlungsfrist ist die
EBS Executive Education GmbH berechtigt, den Teil-
nehmer von dem Studiengang auszuschließen, so -
fern sie nach Ablauf der jeweiligen Zahlungsfrist
eine angemessene Nachfrist zur Zahlung gesetzt
hat und gegenüber dem Teilnehmer schriftlich er -
klärt hat, sie werde ihn nach erfolglosem Ablauf der
Nachfrist vom Studium ausschließen. 

4.5 Bei Zahlungsverzug ist die EBS Executive Edu -
cation GmbH berechtigt, Verzugszinsen in Höhe
von 5 % p. a. über dem jeweils gültigen Basiszins -
satz zu berechnen. 

5 Rücktrittsrechte, Vertragsaufhebung, 
Änderungen 

5.1 Die EBS Executive Education GmbH ist bis 
14 Tage vor Beginn des Studiengangs berechtigt,
von dem Vertrag zurückzutreten, sofern sich bis zu
diesem Zeitpunkt eine nicht hinreichende Teilneh -
merzahl für den Studiengang angemeldet hat. Als
nicht hinreichend gilt grundsätzlich eine Teilneh -
merzahl von weniger als 15 Personen. Der EBS Exe -
cutive Education GmbH steht es jedoch im Einzel -
fall frei, das Programm auch mit einer geringeren
Anzahl von angemeldeten Teilnehmern durchzu-
führen. Hat der Teilnehmer bereits Studiengebüh -
ren an die EBS Executive Education GmbH gezahlt,
werden ihm diese in gezahlter Höhe erstattet. Wei-
tergehende Ansprüche des Teilnehmers sind aus-
geschlossen. 

5.2 Ein Rücktritt seitens des Teilnehmers ist nur
bis zum ersten Veranstaltungstag möglich. Im Falle
des Rücktritts wird eine Schadenspauschale in
Höhe von 75 % der gesamten Studiengebühren er -
hoben, wenn kein qualifizierter Ersatzteilnehmer
gefunden werden kann. Wenn es der EBS Executive
Education GmbH gelingt, den freiwerdenden Studi -
enplatz mit einem anderen qualifizierten Bewerber
zu besetzen, reduziert sich die Schadenspauschale
auf 25 % der gesamten Studiengebühren. Die Scha -
denspauschale umfasst auch den entgangenen
Gewinn der EBS Executive Education GmbH. Die
darüber hinaus bereits gezahlten Studiengebühren
werden erstattet. Dem Teilnehmer steht der Nach -
weis offen, dass der EBS Executive Education GmbH
kein oder ein wesentlich geringerer Schaden ent-

standen ist. Weitergehende Ansprüche des Teilneh -
mers sind ausgeschlossen. 

5.3 Nach Zulassung zum Studiengang ist das
Recht zur ordentlichen Kündigung des Vertrages
durch den Teilnehmer ausgeschlossen. Dieses gilt
auch für den Fall, dass die für einen Aufenthalt am
Veranstaltungsort gegebenenfalls erforderlichen
Aufenthaltsgenehmigungen oder Visa bei den
zuständigen staatlichen Stellen nicht oder verspä-
tet erteilt werden. Dieses gilt darüber hinaus für
den Fall, dass Prüfungsleistungen, unabhängig
davon, ob sie Voraussetzung für die Teilnahme an
nachfolgenden Teilen des Studiengangs sind oder
nicht, endgültig nicht bestanden sein sollten, der
Teilnehmer von den gegebenenfalls folgenden Prü -
fungen ausgeschlossen und ein Titel nicht mehr
erworben werden kann. Die Vorlesungsveranstal -
tungen können weiterhin besucht werden; hier-
über wird eine Teilnahmebestätigung ausgestellt.
Die Verpflichtung zur Tragung der Gesamtstudien -
gebühr bleibt auf jeden Fall bestehen. Das Recht
zur außerordentlichen Kündigung des Vertrages
bleibt hiervon jedoch unberührt. 

5.4 Die EBS Executive Education GmbH kann nach
Beginn des Studiengangs nur bei Vorliegen eines
wichtigen Grundes mit sofortiger Wirkung schrift-
lich kündigen. Eine Rückerstattung der Studien ge -
bühr ist in diesem Falle ausgeschlossen. Dies gilt
insbesondere im Falle einer schuldhaften Täu -
schung im Rahmen des Bewerbungs- oder Prü -
fungs verfahrens und für den Fall, dass der Teilneh -
mer durch sein persönliches Verhalten (z.B. wie-
derholte Störung des Programms, Verstoß gegen
wesentliche vertragliche Pflichten, Abgabe unzu-
treffender Erklärungen im Zulassungsverfahren)
Anlass für eine solche Kündigung gibt. Die EBS Exe-
cutive Education GmbH ist in den vorgenannten
Fällen jederzeit berechtigt, den entsprechenden
Teilnehmer vom Studiengang auszuschließen. Sie
behält im Falle eines durch den Teilnehmer veran-
lassten Ausschlusses ihren Anspruch auf die volle
Vergütung. 

5.5 Die Wahl der eingesetzten Methoden und
Hilfsmittel obliegen der EBS Executive Education
GmbH. Geringfügige Änderungen in den Inhalten
und der Zeitdauer des Studiengangs bleiben vorbe-
halten. Sie berechtigen den Teilnehmer nicht zur
Vertragskündigung. Sollten Referenten ihre Teil -
nahme absagen müssen, bemüht sich die EBS Exe-
cutive Education GmbH um eine Verschiebung der
Veranstaltung oder einen geeigneten Ersatz -
referenten. Für den Fall, dass wesentliche Studien -
inhalte ausfallen, ermäßigt sich die Studiengebühr
anteilig. Eine weitergehende Haftung der EBS Exe-
cutive Education GmbH ist ausgeschlossen. 

5.6 Die Wahl von Zeit und Ort der Programm -
durchführung obliegt der EBS Executive Education
GmbH. Sie behält sich vor, den angekündigten zeit-
lichen Beginn des Programms zu ändern oder den
Ort der Programmdurchführung zu verlegen, falls
dies aus organisatorischen Gründen notwendig
wird. Der Teilnehmer kann innerhalb von einer Wo -
che ab Datum der Änderungsmitteilung von dem
Vertrag zurücktreten und Rückerstattung der
bereits gezahlten Vergütung verlangen, insoweit
ihm eine Teilnahme zu den neuen Bedingungen
aus organisatorischen Gründen nicht zumutbar ist.
Weitergehende Ansprüche des Teilnehmers sind
ausgeschlossen. Eine Verlegung des zeitlichen
Beginns um weniger als zwei Stunden sowie eine
Verlegung des Ortes innerhalb des Rhein-Main-
Gebietes berechtigt den Teilnehmer grundsätzlich
nicht zu Rücktritt oder Vertragskündigung. 

Allgemeine 
Geschäftsbedingungen
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6 Widerrufsbelehrung

6.1 Dem Teilnehmer – wenn er Verbraucher und
nicht Kaufmann ist – steht das folgende Widerrufs-
recht zu:

WIDERRUFSBELEHRUNG

Widerrufsrecht

Sie haben das Recht, binnen vierzehn Tagen ohne
Angabe von Gründen diesen Vertrag zu widerrufen.
Die Widerrufsfrist beträgt vierzehn Tage ab dem
Tag des Vertragsabschlusses.

Um Ihr Widerrufsrecht auszuüben, müssen Sie uns,
der EBS Executive Education GmbH, Hauptstraße 31,
65375 Oestrich-Winkel, Tel. +49 611 7102 1880, Fax
+49 611 7102 10 1880, Email: info@ee.ebs.edu mit-
tels einer eindeutigen Erklärung (z.B. ein mit der
Post versandter Brief, Telefax oder Email) über
Ihren Entschluss, dieses Vertrag zu widerrufen, in -
formieren. Sie können dafür das beigefügte Muster-
Widerrufsformular verwenden, das jedoch nicht
vorgeschrieben ist.

Zur Wahrung der Widerrufsfrist reicht es aus, dass
Sie die Mitteilung über die Ausübung des Wider -
rufs rechts vor Ablauf der Widerrufsfrist absenden.

Folgen des Widerrufs

Wenn Sie diesen Vertrag widerrufen, haben wir
Ihnen alle Zahlungen, die wir von Ihnen erhalten
haben, einschließlich Lieferkosten (mit Ausnahme
der zusätzlichen Kosten, die sich daraus ergeben,
dass Sie eine andere Art der Lieferung als die von
uns angebotene, günstige Standardlieferung ge -
wählt haben) unverzüglich und spätestens inner-
halb von vierzehn Tagen ab dem Tag zurückzu -
zahlen, an dem die Mitteilung über Ihren Widerruf
dieses Vertrages bei uns eingegangen ist. Für diese

Rückzahlung verwenden wir dasselbe Zahlungs-
mittel, das Sie bei der ursprünglichen Transaktion
eingesetzt haben, es sei denn mit Ihnen wurde
ausdrücklich etwas anderes vereinbart; in keinem
Fall werden Ihnen wegen dieser Rückzahlung Ent-
gelte berechnet.

Haben Sie verlangt, dass die Dienstleistung wäh-
rend der Widerrufsfrist beginnen soll, so haben 
Sie uns einen angemessenen Betrag zu zahlen, 
der dem Anteil der bis zu dem Zeitpunkt, zu dem
Sie uns von der Ausübung des Widerrufsrechts 
hinsichtlich dieses Vertrags unterrichten, bereits
erbrachten Dienstleistungen im Vergleich zum Ge -
samtumfang der im Vertrag vorgesehenen Dienst-
leistungen entspricht.

MUSTER-WIDERRUFSFORMULAR

(Wenn Sie den Vertrag widerrufen wollen, dann 
füllen Sie bitte dieses Formular aus und senden 
Sie es zurück.)

– An die EBS Executive Education GmbH, Haupt-
straße 31, 65375 Oestrich-Winkel, Tel. +49 611
7102 1880, Fax +49 611 7102 10 1880, Email:
info@ee.ebs.edu:

– Hiermit widerrufe(n) ich/wir (*) den von mir/
uns (*) abgeschlossenen Vertrag über die Teil-
nahme an dem folgenden Studiengang:

– Bestellt am (*) / erhalten am (*):

– Name des/der Verbraucher(s):

– Anschrift des/der Verbraucher(s):

– Unterschrift des/der Verbraucher(s) (nur bei
Mitteilung auf Papier)

– Datum:

(*) Unzutreffendes streichen

7 Urheberrechte, Nutzungsrechte

7.1 Alle Rechte, auch die der Übersetzung, des
Nachdrucks und der Vervielfältigung der Schu -
lungs unterlagen – auch als elektronische Doku -
mente (z.B. im PDF-Format) – und Lernprogramme,
oder von Teilen daraus, behält sich die EBS Exe cu -
tive Education GmbH vor. Kein Teil der Unterla gen
darf – auch nicht auszugsweise – ohne schriftliche
Genehmigung der EBS Executive Education GmbH
vervielfältigt, verarbeitet, verändert, verbreitet,
noch sonst zur öffentlichen Wiedergabe verwendet
werden. Eine Vervielfältigung der Unter richtsmate -
rialien durch den Teilnehmer zu Lernzwecken im
Rahmen des Studiengangs bleibt von dem vorge-
nannten Verbot unberührt.

7.2 In dem Studiengang wird ggf. Software einge-
setzt, die durch Urheber- und Markenrechte
geschützt ist. Diese Software darf weder kopiert
noch in sonstiger maschinenlesbarer Form verar-
beitet und nicht aus dem Seminarraum entfernt
werden. Zum Schutz der Systeme der EBS Execu -
tive Education GmbH dürfen Software und Dateien,
die der Teilnehmer selbst mitbringt, nur nach aus-
drücklicher Genehmigung durch die EBS Executive
Education GmbH auf den Schulungsrechnern ver-
wendet werden. Bei Zuwiderhandlungen behält
sich die EBS Executive Education GmbH Schadens -
ersatzforderungen vor. 

8 Haftung

8.1 Die EBS Executive Education GmbH haftet bei
vorsätzlich verursachten Schäden in voller Höhe.

Im Falle grob fahrlässig verursachter Schäden haf-
tet die EBS Executive Education GmbH hingegen
nur in Höhe des vorhersehbaren Schadens, der
durch die Sorgfaltspflicht verhindert werden soll.
Bei einfacher Fahrlässigkeit haftet die EBS Execu -
tive Education GmbH nur im Falle der Verletzung
einer so vertragswesentlichen Pflicht, dass die
Erreichung des Vertragszwecks gefährdet ist. In
diesem Fall haftet die EBS Executive Education
GmbH gegenüber den Teilnehmern allein auf Ersatz
des Schadens, der typisch und vorhersehbar war.
Sollte die EBS Executive Education GmbH zum Er -
satz vergeblicher Aufwendungen verpflichtet sein,
gilt das vorstehende entsprechend.

8.2 Die EBS Executive Education GmbH haftet
nicht für den Verlust, die Beschädigung oder den
Untergang von Sachen des Teilnehmers im Zusam -
menhang mit der Durchführung des Studiengangs,
soweit dies nicht auf vorsätzliches oder grob fahr-
lässiges Verhalten der EBS Executive Education
GmbH zurückzuführen ist.

8.3 Die EBS Executive Education GmbH haftet
nicht für Schäden, die durch höhere Gewalt, Auf -
ruhr, Kriegs- und Naturereignisse sowie sonstige,
von ihnen nicht zu vertretende Vorkommnisse 
(z. B. Streik, Aussperrung, Verkehrsstörung, Verfü -
gung in- und ausländischer staatlicher Stellen)
oder auf nicht schuldhaft verursachte, technische
Störungen, etwa des EDV-Systems, zurückzuführen
sind. Als höhere Gewalt gelten auch Computerviren
oder vorsätzliche Angriffe auf EDV-Systeme durch
„Hacker“, sofern jeweils angemessene Schutzvor -
keh rungen hiergegen getroffen wurden.

8.4 Soweit die Haftung der EBS Executive Educa -
tion GmbH ausgeschlossen oder beschränkt ist, gilt
dies auch für ihre Angestellte, Arbeitnehmer, Ver -
treter und Erfüllungsgehilfen.

9 Datenschutz

9.1 Der Teilnehmer wird hiermit gemäß Bundes -
datenschutzgesetz davon unterrichtet, dass die
EBS Executive Education GmbH seine vollständige
Anschrift sowie weitere auftragsspezifische Details
in maschinenlesbarer Form speichert und für Auf -
gaben, die sich aus dem Vertrag ergeben, maschi-
nell verarbeitet. Die EBS Executive Education GmbH
gewährleistet die vertrauliche Behandlung dieser
Daten.

9.2 Die EBS Executive Education GmbH verpflich-
tet sich, die ihr vom Teilnehmer mitgeteilten per-
sonenbezogenen Daten, insbesondere Name,
Anschrift, Alter, Rechnungsangaben, vertraulich zu
behandeln. Sie wird durch entsprechende
Maßnah men (§ 9 BDSG) und die Verpflichtung ihrer
Mitar beiter dafür Sorge tragen, dass diese
Verschwie gen heitspflicht während der Laufzeit der
Inan spruchnahme von Leistungen der EBS Execu -
tive Education GmbH und nach deren Ende auf-
rechterhalten bleibt. 

9.3 Die EBS Executive Education GmbH ist berech-
tigt, die personenbezogenen Daten zum Zwecke
der Beratung, Werbung und Marktforschung für
eigene Zwecke zu nutzen. Sofern durch den Ge -
schäftsbetrieb erforderlich, kann die EBS Executive
Education GmbH personenbezogene Daten im Rah-
men der Auftragsdatenverarbeitung an beauftragte
Stellen weiterleiten. Dabei wird eine zweckgebun-
dene und vertrauliche Verarbeitung gewährleistet.
Eine Weitergabe der personenbezogenen Daten der
Teilnehmer an Dritte, insbesondere zu den vorge-
nannten Zwecken, ist ausgeschlossen, sofern der
Teilnehmer nicht dazu sein ausdrück liches Einver-
ständnis erklärt.

10 Anwendbares Recht und Gerichtsstand

10.1 Diese Vereinbarung unterliegt dem Recht der
Bundesrepublik Deutschland.

10.2 Gerichtsstand für alle Streitigkeiten aus dem
Vertragsverhältnis ist Wiesbaden, wenn die im 
Klageweg in Anspruch zu nehmende Vertragspartei
nach Vertragsabschluss ihren Wohnsitz oder ge -
wöhnlichen Aufenthaltsort aus dem Geltungsbe -
reich der Zivilprozessordnung verlegt oder ihr
Wohnsitz oder gewöhnlicher Aufenthalt im Zeit -
punkt der Klageerhebung nicht bekannt ist. Wies -
baden ist weiter Gerichtsstand, sofern der Ver -
tragspartner der EBS Executive Education GmbH
Kaufmann oder eine Handelsgesellschaft ist.

11 Schriftform und Fortbestehen des Vertrages

11.1 Die Parteien verpflichten sich, Änderungen
und Ergänzungen der Vertragsbedingungen schrift-
lich (einschließlich Email) zu treffen. Dieses gilt
auch für die Schriftformerfordernis gem. dieser Zif-
fer 11 der Allgemeinen Geschäftsbedingungen.

11.2 Bei Unwirksamkeit einzelner Vertragsbestand -
teile bleibt die Fortgeltung des Vertrages im Übri -
gen unberührt.

11.3 Die Europäische Kommission stellt eine Platt -
form zur Online-Streitbeilegung (OS) bereit, die Sie
hier finden http://ec.europa.eu/consumers/odr/.
Verbraucher haben die Möglichkeit, diese Plattform
für die Beilegung ihrer Streitigkeiten zu nutzen.

Stand: April 2016



Bitte reichen Sie folgende Unter lagen beim Market Manage-
ment Institute ein, wenn Sie sich um einen Studienplatz im
Zertifikatsprogramm B2B Sales Manager bewerben wollen:

• Bewerbungsbogen (die beiden folgenden Seiten)
• Lebenslauf mit Angabe des Aus  bil dungsweges und 

des bisherigen beruf lichen Werdegangs
• ein Lichtbild (Passbildgröße)
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EBS Universität
für Wirtschaft und Recht

Gustav-Stresemann-Ring 3
65189 Wiesbaden
Germany

Phone +49 611 7102 00
Fax +49 611 7102 1999

info@ebs.edu
www.ebs.edu

EBS Executive Education GmbH

Hauptstraße 31
65375 Oestrich-Winkel

Phone +49 6723 8888 500
Fax +49 6723 8888 600

info@ee.ebs.edu
www.ebs.edu

Wissenschaftliche Leitung:

Market Management Institute
Hauptstraße 31
65375 Oestrich-Winkel

Kathrin Rund

Phone +49 6723 8888 353
Fax +49 6723 8888 453
kathrin.rund@ebs.edu
www.ebs-mmi.de

www.ebs.edu



P Ich beantrage die Zulassung zum 
Zertifikatsprogramm B2B Sales Manager

. Jahrgang, Starttermin:
Daten bitte eintragen, siehe Terminblatt

Titel, Name, Vorname

Geburtsdatum und -ort

Schulbildung P Allgemeine Hochschulreife P Fachhochschulreife P Sonstige:

Straße, Nr.

PLZ, Ort Bundesland

Telefon Fax

Mobil E-Mail

Firma

Position Abteilung

Straße, Nr.

PLZ, Ort Bundesland

Telefon Fax

Mobil E-Mail

Post P privat P geschäftlich

E-Mail P privat P geschäftlich

Mitglied bei P IMMOEBS P ExEBS

Privat

Geschäftlich

Präferierte

Kontaktadresse

Bewerbungsbogen bitte einsenden an:

Market Management Institute 
Hauptstraße 31
65375 Oestrich-Winkel

Germany



Ort Fachrichtung Abschluss Datum

Jahre 

Jahre 

Jahre

P durch den Arbeitgeber P persönlich (bitte aus versicherungstechnischen Gründen angeben)

Hiermit bestätige ich verbindlich die Richtigkeit meiner Bewerbung auf Zulassung zum Zertifikatsprogramm B2B Sales Manager. Die Geschäfts -

bedingungen sowie die Studiengebühren und Zahlungsbedingungen der EBS Executive Education GmbH habe ich zur Kenntnis genommen und

erkenne sie als Vertragsbestandteil an.

Ort, Datum Unterschrift Bewerber

Falls Kosten vom Arbeitgeber übernommen werden:

Firmenstempel Unterschrift Arbeitgeber

Institutionelle Bildung

Universität

Fachhochschule

Berufsakademie/VWA

Berufsausbildung

Sonstiges

Berufserfahrung

Berufserfahrung 

im Vertrieb 

Berufserfahrung im Key

Account Management

Kostenübernahme

Erklärung

MBI 2012


