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29. Deutscher Vertriebsleiter Verkaufsleiter Kongress 2006 in Munchen

Schubkraft Vertrieb —

jetzt die Weichen stellen fur profitables Wachstum

Sehr geehrte Kongressbesucher,

bei unserem diesjahrigen DVVK erwartet Sie eine Reihe informativer und praxisnaher Vortrage
und themenbegleitender Seminare, von denen Sie in lhrer Vertriebspraxis direkt profitieren
werden. Zu topaktuellen Themen horen Sie hochkaratige Referenten, die unserem Motto
gemall konkrete Beispiele darstellen werden. Zu unseren Programmhighlights zahlt unter
anderem ein Interview mit Prof. Dr. Claus Hipp, in welchem er zum firmeneigenen Erfolgs-
konzept befragt wird.

Wir wiinschen lhnen einen angenehmen und aufschlussreichen Kongress und schon jetzt viel
Erfolg bei der Umsetzung der gewonnenen Erkenntnisse in lhrer taglichen Vertriebspraxis.

lhre
DVS Deutsche Verkaufsleiter Schule

Programm 1.Kongresstag / 30.Marz 2006

09:00 BegrufRung und Er6ffnung
Sabine Buckley, Geschéftstiihrerin DVS, Minchen
Ursula Heller, Moderatorin, ARD und Bayerischer Rundfunk
Dr. Reinhart Wieczorek, Stadtrat Referat fiir Arbeit und Wirtschaft der Stadt Miinchen

09:30 Key-Note — Wege zu mehr Wachstum
Dr. Burkhard Schwenker
Chief Executive Officer, Roland Berger Strategy Consultants, Miinchen

Der Zwang zum Wachstum e Globalisierung = Sinkende Margen e Ergebnisse der
Roland Berger-Wachstums-Studien = Die Moglichkeit zum Wachstum  Dezentrali-
sierung « Vertrauenskultur = Filhrung < Innovation e Fazit: Der Lohn des Wachstums

10:15 Der Konsument des 21. Jahrhunderts
Prof. Dr. Ronald Hitzler, Lehrstuhl fiir allgemeine Soziologie, Universitit Dortmund
Das Prinzip des Verbraucherschutzes « Das Konzept der Marktlagenmacht
= Die Strategie des Boykotts = Konsumenten-Bewuf3tsein « Konsum-Kompetenzen
» Die Kunst der Reklamation  Die Lust am Ausfiltern e Die Kultivierung der Marke
Konsumieren unter Multioptionsbedingungen = Wie utopisch ist die Konsum-
gesellschaft

11:00 Kaffeepause

11:30 Losungsverkauf statt Produktvertrieb — Chance zur
gleichzeitigen Steigerung von Absatzen und Kunden-
ertragen durch nachhaltige Kundenzufriedenheit
Dr. Sebastian Reschke, Mitglied der Geschéftsleitung, Regionalleiter Bereich
Std-West, Hilti Deutschland, Kaufering
Hilti Deutschland — das Unternehmen und seine Kultur « Kennzeichen eines schwie-
riger werdenden Marktumfelds « Sinkende Branchenumsétze « Zunehmende Zahl
von Billigangeboten < Verkauf von Mehrwert-Dienstleistungen — Praxiserprobte MaR3-
nahmen und Instrumente fiir nachhaltiges Wachstum gegen den Branchentrend < Vor-
aussetzungen fur eine erfolgreiche Umsetzung am Beispiel des Hilti-Business-Modells




Programm 1.Kongresstag / 30. Méarz 2006

12:15

Gemeinsames Mittagessen

13:45

Fitim Anzug |

Uwe Conell
Personal, Training und Gesundheitsmanagement, Mdnchen

14:00

Charismating — So kitzeln Sie die
Sinne Ihrer Kunden!

Prof. Dr. Claudius A. Schmitz
Lehrstuhl fir Handel und Marketing,
Fachhochschule Gelsenkirchen

Was gilt heute als richtig oder falsch? « Die Werte
der Deutschen veréndern sich dramatisch = Wie

sollte sich der Vertrieb auf neue Kundenbediirfnisse
einstellen?

14:45

15:15

Interview:

Wie Sie gerade heute mit
Nischenstrategien erfolgreich
sein kénnen

Ursula Heller interviewt Prof. Dr. Claus Hipp
Geschéftsfiihrender Gesellschafter der Hipp Werk
Georg HiPP OHG, Pfaffenhofen

Kaffeepause

15:45

Erfolgreiche Globalisierung
im Mittelstand

Dr.-Ing. Wolfgang Jacobi

Geschéftsfiihrung, ODU Steckverbindungssysteme
GmbH & Co. KG, Muhldorf am Inn

Das Unternehmen und sein Marktumfeld « Erfolgs-
faktor Kundenorientierung « Kundenspezifische Ent-
wicklungen: Vom Opportunismus zur Strategie!

» Die Herausforderung: Entwicklung und Vertrieb
von weltmarktfahigen Produkten e Fazit: Im Vertrieb
geht es immer um Menschen

16:30

Vom friedlichen zum kriegerischen
Wettbewerb

Prof. Dr. Joachim Zentes

Direktor des Instituts fir Handel & Internationales
Marketing (H.I.M.A) an der Universitit des
Saarlandes, Saarbriicken

Treiber der Wettbewerbsverschéarfung « Dimensionen
der Business-Excellence « Strategische Fokussierung
und Performance als unabdingbare Erfolgsvoraus-
setzungen = Marktaggressivitdt und Durchsetzungs-
stérke als zentrale Erfolgsfaktoren

17:15

Zusammenfassung

17:45

Ende des ersten Kongresstages

20:00

DVVK-Get-together

Neue Beziehungen zum Dessert

serviert von Susanne Westphal
Expertin fur Netzwerke und Unternehmens-
kommunikation, Mdnchen

Programm 2.Kongresstag / 31. Marz 2006

08:30

BegrufRung und Erdéffnung
Ursula Heller
Moderatorin, ARD und Bayerischer Rundfunk

08:40

Fit im Anzug I

Uwe Conell
Personal, Training und Gesundheitsmanagement,
Miinchen

09:00

Beim Gehen Uber gluhende Kohlen
die Finger verbrannt oder
Vertriebsteams wirklich motivieren

Erich J. Lejeune
Motivations- und Verkaufstrainer,
Lejeune Academy GmbH, Minchen

Motivation — ein Geheimnis, das auf jeden wartet

* Denkschablonen kann man andern < die Magnet-
kraft der Motivation = Erfolgsbewusstsein als geistige
Haltung = Angst und wie man sie bekdmpft « Kom-
munikation als Grundlage fur den Vertriebserfolg

09:45

10:30

Was erwartet der Einkauf
zuktnftig vom Vertrieb?

Paul Anfang
Bereichsleiter Zentraleinkauf, Mainova AG,
Frankfurt /Main

Wie analysiere ich das Unternehmen des Kunden?
* Was bedeutet Mehrwert fur den Kunden? « Wie
gelingt die optimale Einbindung in Kundenprozes-
se? « Welche Kompetenzen heben mich vom Wett-
bewerb ab? e Strategische Partnerschaft — nur eine
Worthlse?

Kaffeepause

11:00

Weshalb jede zweite EinfuUhrung
eines CRM-Systems scheitert und
wie Sie beim ersten Mal den grof3en
Wurf machen

Prof. Dr. Walter Brenner
Direktor des Instituts flr Wirtschaftsinformatik,
Universitét St. Gallen

Was ist eigentlich Custumer Relationship Manage-
ment (CRM)? « CRM ist mehr als nur Software
* Die IT ist immer Schuld ... oder nicht? = Von der
Philosophie tUber das Konzept zum System e Inte-
gration und Satellitensysteme e Erfolgsfaktoren

11:45

12:30

Erfolgsrezept Vertriebsoutsourcing

Georg Nagl
Geschéftsfuhrer Pharmexx Sales & Marketing
Intelligence, Heidelberg

Aktuelle Situation des Vertriebs am Beispiel Pharma
« Vertriebsmanagement in der Krise « Outsourcing
im Vertrieb und im Marketing  Fiihrung von Verkau-
fern < Internationaler Vertrieb/VIP-Management

Mittagspause



14:00

14:45

Future Markets, Future Business, Future Trends — Manage-
ment, Markte und Vertrieb in der »Next Economy«
Matthias Horx, Griinder und Inhaber des Zukunftsinstituts Horx GmbH, Frankfurt/Main

Konsument 2010: Vom passiven Verbraucher zum »Pro-Sumenten« « Vom Massen-
konsum zu den »Neuen Dschungelmérkten« « Von der Personalverwaltung zum

»War of Talents« « Megatrend Globalisierung « Megatrend Asien und arabischer Raum
« Implikationen fir den Vertrieb der Zukunft

Kaffeepause

15:15

Space Lesson Learned — Mit der Ausnahme leben lernen

Prof. Dr. Ulrich Walter
Space Shuttle-Astronaut, Lehrstuhl fiir Raumfahrttechnik der TU Miinchen

Raumfahrtmissionen: Planung Uber Jahre auf den Tag genau! « Mission PCAP: Planung
auf die Minute genau! « Off-Nominal Training: Den Notfall in den Griff bekommen

« Die Mission: Erstens kommt es anders und zweitens als man denkt ...im Weltall oder
bei Ihrem nachsten Kundentermin

16:00

Spielregeln fur die Pole-Position in den Markten von morgen
Hermann Scherer, Unternehmen Erfolg, Freising

Mutiges Management flr die Markte von morgen — Mit Mut und Leidenschaft unter-
nehmerische Ziele erreichen « Verkaufen im Verdrdngungswettbewerb — Sie sind gut
und keiner weil3 es? « Differenzieren oder Verlieren — Sind Sie unwiderstehlich? = Ver-
handlung — Sie bekommen nicht das, was Sie verdienen, sondern das, was Sie verhan-
deln =« Argumente schlagen Rabatte « Networking fur Fortgeschrittene « Werden Sie
zum Beziehungsarchitekten

16:45

Zusammenfassung 17:00 Ende des 29. DVVK

Das Konzept des Interessenten-Centers « Vorbereitungsaufgaben zur professionellen Neukunden-
gewinnung durch das Interessenten-Center « Definition der Ziele  Die Vorbereitung der Mitarbei-
ter auf dem Messestand « Ablauf auf dem Messestand ¢ Die Messestandards = Die Messeanalyse

Dr. Ewald Lang, Unternehmensberater und Trainer; ITO Service Miinchen

Der Markt China in Kirze « Unterschiedliche Grundeinstellungen: Deutsche und chinesische Kultur-
standards im Vergleich < Die neuen Grundpfeiler, die Chinas Kultur und Gesellschaft stiitzen « Kul-
turelle Besonderheiten im Vertrieb « Der erfolgreiche Messeauftritt

Xiang Hong Liu, Geschéftsfihrerin, eticc. chance china, Mdnchen

 Historischer Paradigmenwechsel im Vertrieb von Losungen = Mit Vertriebsproduktionsprozessen
zu Transparenz, Effizienz und Effektivitat e Mit Vertriebsprozessmanagement zu nachhaltigem
Erfolg und exaktem Fore-casting = Grundlagen, Dimensionen, Defizite, Schmerzen = Messbare
und gemessene Mehrwerte

Fred KeBler, Geschéftsfiihrer und Inhaber International Sales & Processes, Burgwedel

Die Macht einer (iberzeugenden Darstellung — Der Kérper, der Ubersetzer ins Sichtbare = Der erste
Eindruck — die entscheidenden 150 Millisekunden « Personal Performing — Zeigen Sie sich von der
Schokoladenseite = Kdrpersprache als erfolgreiches Verkaufsinstrument « Verraterische Gesten

Monika Matschnig, Psychologin und Expertin fir Kérpersprache, Freising

Ausstellung
DVVM

Die begleitende Fachmesse,
die DVVM Deutsche Ver-
triebs- und Verkaufsleit-
er-Messe, ist ein beliebtes
Forum der Kommunikation
und Prasentation eigener
Produkte und Dienstleistun-
gen. Jedes Jahr findet hier
ein reger Austausch zwi-
schen den Kongressteil-
nehmern und Ausstellern
statt. Wenn Sie Interesse
haben, Ihr Unternhemen auf
unserem Kongress zu pra-
sentieren, freuen wir uns
auf lhren Anruf oder eine
E-Mail. Die Ausstellungs-
flache ist begrenzt.

Ihre Ansprechpartnerin:
Carola Kallis

Telefon

+49 89 54852-8504

carola.kallis@
verkaufsleiterschule.de

Aussteller, die sich bereits
angemeldet haben:

JIs

traffic mobility logistics.

Norbert Miiller Verlag

[ZiA=]NMINI R WIRTSCHAFT
bei verlag moderne industrie & uebermeuter

@nfoflip

ware L

Analyse Planung Reporting




Die Referenten

Dr. Burkhard Schwenker

Chief Executive Officer
Roland Berger Strategy Consultants

2004 tritt Schwenker als Sprecher des Executive
Committee die Nachfolge des Firmengriinders
Roland Berger an. Einstimmig wird er im
September 2004 von den Partnern zum
Vorsitzenden der Geschéftsfilhrung ernannt.

Prof. Dr. Ronald Hitzler

Lehrstuhl fir allgemeine Soziologie, Universitét
Dortmund

Hitzler’s wichtigste Arbeitsgebiete sind u.a. die
Materiale Kultursoziologie und die Konsumsozio-
logie. Wegen seiner alltagsnahen Ausfiihrungen
ist er ein begehrter Gastredner und Berater in der
Wirtschaft.

Dr. Sebastian Reschke
Mitglied der Geschéftsleitung Hilti Deutschland

Seit 2004 ist Reschke Mitglied der Geschéfts-
leitung von Hilti, dem weltweit fihrenden Unter-
nehmen fir Befestigungstechnik und Bohrgeréte.

Davor verantwortete er als Managing Director von
LYCOS Europe den gesamteuropdischen CRM/
Business Platforms Bereich des Internetportals.

Uwe Conell
Personal, Training und Gesundheitsmanagement

Der Diplom-Sportlehrer agiert als gefragter
Personal-Trainer in allen Bereichen der Wirtschaft.
Er trainiert u.a. bei Microsoft, der Allianz Group
und Puma. Sein Ziel: Dauerhafte Motivation

und innere Begeisterung fiir Bewegung und
Korperbewusstsein zu vermitteln.

Prof. Claudius A. Schmitz

Lehrstuhl fir Handel und Marketing,
Fachhochschule Gelsenkirchen

Gemeinsam mit seiner Unternehmensberatung
berét er Markenartikler und Dienstleistungs-
betriebe, Stddte und Regionen. Er ist Buchautor
und versteht es, wegen/trotz seines Berufes,
verstandlich und kurzweilig zu bleiben.

Prof. Dr. Claus Hipp

Geschéftsfuhrender Gesellschafter
der Firma HiPP

Seit 1960 ist Hipp mit der Leitung des Familien-
betriebes betraut. Er fiihrte den 6kologischen
Landbau erfolgreich ein und beherrscht mit
seinen revolutionaren und umweltfreundlichen
Strategien 60 Prozent des deutschen Marktes.

Dr.-Ing. Wolfgang Jacobi

Geschdéftsfiuhrung
ODU-Steckverbindungssysteme

Seit 20 Jahren fiihrt Jacobi das mittelstandische
Unternehmen auf Erfolgskurs. Als »Stecker-Spezi-
alist« hat ODU langst internationalen Ruf. Steigen-
der Umsatz, mehr Mitarbeiter und neue Produkte
sind Resultat des globalen Denkens und Handelns.

Prof. Dr. Joachim Zentes

Direktor des Institutes fir Handel &
Internationales Marketing an der Universitédt
des Saarlandes

Derzeit ist Prof. Zentes Inhaber des
Lehrstuhls flr Betriebswirtschaftslehre,
insbesondere AufRenhandel und
Internationales Management.

Erich J. Lejeune
Motivations- und Verkaufstrainer
Lejeune Academy

Lejeune ist Querdenker und Motivator. Ihm
geht es darum, Menschen zu ermutigen und
anzuspornen. »Geteiltes Gluck ist doppeltes

Gluck, so lautet sein Motto, mit dem er in

seinen Vortragen Menschen begeistert.

Paul Anfang
Bereichsleiter Zentraleinkauf, Mainova

Seit 2002 leitet Anfang bei der Mainova AG
Energieversorgung den Bereich Zentraleinkauf.
Davor war er 10 Jahre beim Lufthansa
Konzern - LSG fir den Einkauf verantwortlich.
Er ist Vorstandsmitglied des Bundesverbandes
Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik.

Prof. Dr. Walter Brenner

Direktor des Instituts fir Wirtschaftsinformatik,
Universitat St. Gallen

Brenner arbeitet seit fast 20 Jahren im Bereich
des Einsatzes der Informations- und Kommuni-
kationstechnik auf Geschéftsleitungsebene
und ist ein Wirtschaftsinformatiker »der ersten
Stunde«.

Georg Nagl
Geschéftsfiuhrer
Pharmexx Sales & Marketing Intelligence

Innerhalb kiirzester Zeit ist Parmexx in der
Pharmabranche zum Marktfiihrer im Bereich
Vertrieb geworden. Im Ranking der dynamischs-
ten Unternehmen steht die Firma mit seinen
560 Mitarbeitern auf Platz 1 in Deutschland.

Matthias Horx
Grinder und Inhaber des Zukunftsinstitutes Horx

Das Zukunftsinstitut beschaftigt sich mit Analyse
und Darstellung fundamentaler Zukunftsentwick-
lungen in Gesellschaft, Wirtschaft und
Alltagskultur und ist ein viel gefragter Think-Tank
in Wirtschaft und Politik.

Prof. Dr. Ulrich Walter

Space Shuttle Astronaut und Ordinarius
fur Raumfahrttechnik an der TU Mdnchen

Walter nahm 1992 an der zweiwdchigen Shuttle
Mission D-2 teil. Ende der 90er Jahre war er bei
IBM als Lead Consultant fiir Software Produkte
zustandig. Neben seiner Lehrtatigkeit forscht er
heute auf dem Gebiet der Satellitentechnologie.

Hermann Scherer

Unternehmensberater und Trainer,
Unternehmen Erfolg

Seine Vortrage und Seminare sind gefragt —
bei Marktfuhrern und solchen, die es

werden wollen. Scherer beschreibt Wege zum
Erfolg mit seinem Konzept »Von den

Besten profitieren.«

Susanne Westphal

Expertin fir Netzwerke und
Unternehmenskommunikation

Mit ihrer Kommunikationsberatung hat sie sich ins-
besondere auf die Kreation und Weiterentwicklung
von Unternehmenskommunikations-Strategien mit
dem Schwerpunkt: Veranderungskommunikation/
Kommunikation in Krisensituationen spezialisiert.
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Fur alle Fragen rund um unser
Veranstaltungsprogramm wenden
Sie sich bitte an:

Matthias Schlageter
Programmbereichsleiter
Telefon: +49 89 54852-8506

matthias.schlageter@
verkaufsleiterschule.de

Carola Kallis
Leiterin Kongresse
Telefon: +49 89 54852-8504

carola.kallis@verkaufsleiterschule.de

Die DVS ist einer der renom-
miertesten Vertriebsoptimierer
Deutschlands.

In Lehrgangen, Seminaren, Tagun-
gen und Inhouse-Seminaren ver-
mitteln wir in den Bereichen Ver-
trieb und Marketing das Wissen
von Profis fir Profis — praxisnah,
absolut ergebnisorientiert und hoch
profitabel.

DVS

Deutsche Verkaufsleiter Schule GmbH
Postfach 50 01 89
D-80971 Minchen

Tel. +49 89 54852-8500
Fax +49 89 54852-8508

info@verkaufsleiterschule.de
www.verkaufsleiterschule.de

Teilnahmegebhr Buchungscode
Kongress: 1.490 € (zzgl. MwsSt.) 06601

In der Gebiihr sind der Kongress- und Seminarbesuch, Arbeitsunterlagen,
Mittagessen, Pausengetréanke und die Teilnahme am DVVK-Get-together
enthalten. Die Teilnahme einer Begleitperson an der Abendveranstaltung
kostet 50 € (inkl. MwsSt.).

Kongresstermin:
30.03.2006  09:00 Uhr bis 17:45 Uhr,
20:00 Uhr DVVK-Get-together

31.03.2006  08:30 Uhr bis 17:00 Uhr

Seminartermine:
30.03.2006  13:45 Uhr bis 17:45 Uhr

31.03.2006  08:30 Uhr bis 12:30 Uhr

Veranstaltungsort:
ArabellaSheraton Grand Hotel Minchen

Hotelreservierung

ArabellaSheraton Grand Hotel Minchen ArabellaSheraton Bogenhausen
Arabellastralle 6 Arabellastralie 5

D-81925 Miinchen D-81925 Munchen

Telefon: +49 89 92 64-85 21 Telefon: +49 89 92 32-41 00
Telefax: +49 89 92 64-86 99 Telefax: +49 89 92 32-44 49
(EZ 160 €/ Dz 185 €)* (EZ 120 €/ Dz 145 €£)*

*alle Preise mit Friihstlick

Und so melden Sie sich an:

Faxen oder senden Sie uns das ausgefiillte Anmeldeformular, melden Sie
sich per E-Mail oder direkt online an. Bitte geben Sie bei Ihrer Anmeldung
stets den Buchungscode (rechts oben auf dieser Seite) an. Es gelten
unsere Allgemeinen Geschéftsbedingungen. Diese sind jederzeit frei abruf-
bar unter: www.verkaufsleiterschule.de/dvs/agb/

th +49 89 54852-8508
@ anmeldung@verkaufsleiterschule.de

€ www.verkaufsleiterschule.de



