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EX eC u t i Ve S u m m ary Otto Beisheim School of Management

= Wozu ein Lehrstuhl fur Vertriebsmanagement?

m}

Fur den Standort Deutschland ist Vertriebskompetenz nicht minder wichtig als Innovationskompetenz, um mit
Spitzentechnologie langfristig profitabel zu sein.

Der moderne Key Account Vertrieb und Multi-Kanal-Vertrieb erfordert fundiert ausgebildeten Nachwuchs.

Universitaten bilden traditionell eher Nachwuchs fur Marken- und Produktmanagement aus, nicht far
Vertriebsmanagement. Es gibt 236 Marketinglehrstiihle, aber nur 3 Vertriebslehrstiihle an Deutschlands BWL-
Fakultaten.

Die WHU hat 2011 als erste wissenschaftliche Hochschule in Deutschland einen spezialisierten BWL-Lehrstuhl
fur Vertriebsmanagement eingerichtet. Alle WHU-Programme bieten die Vertiefungsrichtung Marketing & Sales
an.

= \Welche Themen bearbeitet der Lehrstuhl?

m}

Die Forschungs- und Lehrgebiete des Lehrstuhls umfassen den Vertrieb mit drei Perspektiven: Verkaufen,
Preissetzung und Service. Das WHU-Vertriebsmodell spannt den Bogen von den Kundensituationen (,Moments
of Truth®) Uber Vertriebswerkzeuge, Vertriebsprozesse, Vertriebssteuerung, Mitarbeiterentwicklung,
Vertriebsorganisation, Vertriebsgrél3e, Vertriebskanale, Marketingstrategie bis zum Business Modell.

Die Doktoranden des Lehrstuhls arbeiten bei ihren Forschungsprojekten eng mit Unternehmen zusammen.

Das WHU Bachelor of Science Programm enthélt als einziges Bachelor-Universitatsstudium in Deutschland
einen Pflichtkurs ,Grundlagen des Vertriebs®.

Das WHU Master of Science Programm bietet unter Deutschlands Master-Universitatsstudien die gréfite
Auswahl an Vertiefungskursen fur Vertrieb an.
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Deutschlands Universitaten bilden derzeit ener Marketing(management)- WHUE

Nachwuchs als Vertriebs(management)-Nachwuchs aus
Marketing Vertrieb
Unternehmen Anzahl Vollzeit-Mitarbeiter in 346.900 12.531.900
amerikanischen Unternehmen? 1 : 45
Universitaten, Anzahl Marketingprofessoren im 236
Wissenschaftliche deutschen Verband der
Hochschulen Hochschullehrer flr
(mit Promotions- und Betriebswirtschaft?...
Habilitationsrecht)
...die Vertrieb als Interessengebiet 14
nennen3
...die Vertrieb in der 3

Lehrstuhlbezeichnung tragen?

Fachhochschulen Anzahl der Fachhochschul- 23
professoren in Deutschland, die
Vertrieb als Lehrgebiet nennen?

1) Quelle: US Bureau of Labor Statistics; 2) Quelle: Verband der Hochschullehrer fiir Betriebswirtschaft e.V., Mitgliederverzeichnis Stand Juni 2011;
3) Quelle: Eigene Studie ,Status der Vertriebsausbildung an ausgewahlten Hochschulen Deutschlands® (Stand: April 2014)




Die WHU hat im April 2011 Deutschlands ersten spezialisierten Lehrstuhl fur WHUE
Vertriebsmanagement eingerichtet. Inhaber ist Univ.-Prof. Dr. Ove Jensen

Personliches
o 41 Jahre alt (geb. 1973)
o verheiratet, drei Kinder

Akademisches
o 1997 Diplom-Kaufmann (WHU)
o 2001 Doktor der Wirtschaftswissenschaften (Universitdt Mannheim)
o 2008 Habilitation (Universitat Mannheim)
o 2007 Rufe an die Universitat Passau und die WHU — Otto Beisheim School of Management

= Praktisches
o 1998-2003 Tatigkeit als Unternehmensberater (zuletzt Geschaftsfihrer, Prof. Homburg & Partner)

o seit 2004 Tatigkeit als Vertriebsmanagement- und Preismanagement-Trainer (Schulung von insgesamt >2000
Managern)

= [nnovatives
o Erster WHU-Absolvent, der als Fakultatsmitglied an die WHU zuriickgekehrt ist
= Erster BWL-Lehrstuhl fur Vertriebsmanagement an einer wissenschaftlichen Hochschule in Deutschland
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Unsere Praxis-, Lehr- und Forschungsthemen reichen von der operativen bis zur WHUE

strategischen Exzellenz: “Keep your head in the sky and your feet on the ground* Ot Bt Soo o Mangemen
Strategische
Exzellenz
Geschatfts-
modell
Marktstrategie
Vertriebskanéle und -partner
Vertriebsorganisation und -gréf3e
Vertriebssteuerung und -motivation
Vertriebsentwicklung und -kompetenzen
Service-, Verkaufs- und Pricing-Prozesse
Service-, Verkaufs- und Preis-Politik
Service-, Verkaufs- und Preis-Analytik
Operative
Service-, Verkaufs- und Pricing-Werkzeuge Exzellenz

SERVICE-SITUATIONEN VERKAUFS-SITUATIONEN PRICING-SITUATIONEN

Quelle: Ove Jensen (2012)




Unser Lehrstuhl-Team arbeitet sehr praxisnah

WHUE

Otto Beisheim School of Management

Lehrstuhl fir Vertriebsmanagement
und Business-to-Business Marketing

Forschung

Lehre < Impulse > Praxis

{ Impulse »

= Deutschlands einziges Bachelor
of Science-Programm mit
Pflichtkurs ,Grundlagen des
Vertriebs®

= Grof3te Auswahl an
Vertiefungskursen fur Vertrieb
unter Deutschlands Master of
Science-Programmen, z.B. zu
Online & Offline Sales Channels

= Interaktive Lernmethoden mit
Fallstudien, Simulationen,
Rollenspielen

= Campus for Sales - Konferenz

= Herausgeberschaft der Zeitschrift
Sales Management Review

= Freundeskreis
Vertriebsmanagement

= Begegnungen mit Vertriebs-
Managern (Sales Executive
Lectures & Feedback, SELF)

= Entwicklung von Vertriebs-
methoden und -l6sungen
(Sales Practice Optimization
Round Table, SPORT)

= Abschlussarbeiten, Praktika,
Mitreisen (Sales Thesis &
Experience Program, STEP)

* Forschungskooperationen mit

Unternehmen (Fallstudien, Action
Research, Methodenentwicklung)

Publikationen in fiuhrenden
Fachzeitschriften
(z. B. Journal of Marketing)

Mitglied im Herausgeberbeirat
des Journal of Personal Selling &
Sales Management und des
Journal of Business-to-Business
Marketing
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Alle WHU-Bachelors belegen den Pflichtkurs ,,Grundlagen des Vertriebs*. Der WHU- WHUE
Master enthalt Deutschlands grdéfdtes Angebot an Vertiefungskursen fir Vertrieb

Otto Beisheim School of Management

WHU Bachelor of Science WHU Master of Science
Perspektive
2. Semester |3. Semester| 4./5. Semester | 6. Semester 7. Semester 8. Semester 9. Semester
Deutsche Grundlagen Einziges Bachelor of Science- GroRte Auswahl an Vertiefungskursen
_ des Vertriebs Programm in Deutschland mit fur Vertrieb unter Deutschlands Master
Pﬂ'(_:htkurse Zur dl einem Pflichtkurs ,Grundlagen of Science-Programmen
Einfuhrung Grundlagen des Vertriebs*
des Marketing N
International Consultative
Marketing Selling & Key Luxury Goods
Account Marketing
Management
_ Brand New g Auslands-
Englisches Management Develop- _ . The Product studium in
Wahlfach ments in Relationship and Manager's Marketing &
Marketing & Sales Retall Marketing | Services Marketing | | o taces'g Tools | Sales (3-5
Marketing Research Kurse)
BNZB F;.r"t:.'”gz Leading the High-
Marketing egotiation, Performance
Communication Calculation, & Sales Force
Strategy
Englische
Pflichtkurse fur Market Advanced Methods
uantitative Research Bachelor of Market & Master
q Thesis Management Thesis
Methoden und Methods Research
wWiss. Arbeiten

= Vertriebskurs
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Aufbau des Master of Science Wahlfaches Marketing & Sales

WHUEE

Relationship and Services
Marketing

= Relationship marketing
= Service profit chain
= Customer lifetime value

= Designing, delivering and
measuring service quality

B2B Pricing: Negotiation,
Calculation, & Strategy

= Price negotiation: basic concepts
and techniques

= Price calculation: value-based
pricing, activity-based costing and
profit trade-offs

= Price strategy and implementation:

internal barriers to pricing strategy

The Product Manager’s Interfaces
& Tools

= Brand and product management
systems and their
interrelationships

= Managing brand portfolios,
brands, and products

= Growing with brands and products

= Controlling brand and product
management activities

Consultative Selling & Key
Account Management

= Understanding B2B buying
behavior

= Key account management process
and techniques

= Project selling process

= Mastering classical selling
situations: sales presentations and
sales calls

Leading the High-Performance
Sales Force

= Sales force sizing

= Call planning, territory alignment
= Incentives, coaching

= Performance analysis

= Managing the pipeline & priorities
= Introducing CRM, IT tools

Luxury Goods Marketing

= Understanding luxury

= The luxury market

= Luxury brand identity

= Creating luxury

= Pricing luxury

= Communicating luxury

= Selling and representing luxury

13
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Unsere Master-Kurse sind interaktiv und fallstudienbasiert. Wir halten WHUE
aktives Lernen und Problemldsen fir effektiver als Frontalunterricht

= Aktive, auf Anwendung ausgerichtete Lernumgebung: Fokus liegt auf Erleben, nicht auf Auswendiglernen

= Studenten werden mit Fallstudien und Rollenspielen in die Rollen von Entscheidungstragern versetzt. Dadurch

werden die Kompromisszwange des Manager-Alltags fur Kursteilnehmer erlebbar und das selbststandige Treffen
von Entscheidungen gefordert.

= Hochkaréatige Manager-Vortrage und Podiumsdiskussionen runden die praxisorientierte Lernerfahrung ab.

T Jl =| -_—
4\ ﬂg "”
* i

i projekt 6
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Mit der Campus for Sales Managementkonferenz bringt der Lehrstuhl die deutsche WHUE
Vertriebs-Community zusammen und fordert persdnliche Begegnungen

Konferenz: WHU-Campus for Sales
(www.campus-for-sales.de)

Thema 2012 (10.02.2012):
Vertriebswege zwischen
Evolution und Revolution

Thema 2013 (19.04.2013):
Vertriebssteuerung und
Vertriebsentwicklung

Thema 2014 (01.04.2014):
Vertrieb als Wachstumsmotor
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Mit der Herausgeberschaft der neuen Zeitschrift Sales Management WHUE

Review setzt der Lehrstuhl inhaltliche Impulse in der Breite Oto st o Hargement
Sales Management Sales Management = Der Springer-Gabler Verlag positioniert eine Reihe
Review Oeamees | Review i anspruchsvoller deutscher Praxiszeitschriften:

o Marketing Review St. Gallen (vormals Thexis)

o Controlling & Management Review
o Wirtschaftsinformatik

o Sales Management Review (Umpositionierung der
alten Zeitschrift Sales Business)

= Stil: &hnlich Harvard Manager

@ Springer Gabler

Sales Management o = Angebot kombiniert als Flat Fee das Zeitschriften-
Review GjFampus Abonnement und den Online-Zugriff auf alle E-Books
des Verlags (Springer for Professionals)

Multikanal-Vertrieb = Qve Jensen als Alleinherausgeber der Zeitschrift und
exklusiver akademischer Partner des Portals.

= 6 Ausgaben pro Jahr, Auflage: 3.000
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Eine Mitgliedschaft im Freundeskreis bietet auf drei Ebenen Nutzen: WHUE

Netzwerk + Nachwuchs, Impulse + Innovationen, Gestalten + Pragen
Zugang zu Entscheidern der Vertriebs-Community Zugang zum neuesten Universitatswissen
= .Netzwerke knipfen!® »+Am Ball bleiben!” S _

Kontakt zu
Vertriebs-
personlichkeiten

Ideen aus
der Wissenschaft

Zugang zu fundiert ausgebildeten
Vertriebs- und Marketing-
studenten
»alente sichern!®

Zugang zu Vertriebspraktiken
jenseits des eigenen
Branchenhorizonts

Netzwerk | Impulse ,Uber den Tellerrand blicken!*

Kontakt zu
T Nachwuchs- Nachwuéjhnsd uInndnovationen Ideen aus
N der Praxis
kraften
Nutzen
Gestalten
und
Vertriebs- Pragen Vertriebs-
o Forschung Offentlichkeit ,
Identifizieren relevanter Heben des allgemeinen
Trends und Themen Vertriebs-lImage
.Forschungsagenda definieren!* Vertriebs- Vertriebs- »Vorurteile korrigieren!*
Praxis Lehre
Kreieren und Publizieren Abklopfen von Lehrplanen
moderner Konzepte und Mitwirken im Horsaal
,Vertriebsfunktion professionalisieren!” ,=Erfahrungen weitergeben!“

25



Die Aktivitaten des Freundeskreises gliedern sich in vier Saulen

WHUE

Otto Beisheim School of Management

Freundeskreis Vertriebsmanagement

Vernetzen mit Studenten

Vernetzen mit Fihrungskraften

Intensiver, personlicher Gedankenaustausch als Basis
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WHUE

Der Freundeskreis hat drei Zielgruppen

Unternehmensmitglieder
Zielgruppen?

— primar Business-to-Business, breite Streuung tber B2B-Branchen

— Unternehmen mit groReren Vertriebsorganisationen und/oder innovativen Vertriebswegen,
Hidden Champions

— Reprasentant ist in der Regel der Geschaftsfihrer, Divisionsleiter, Geschéaftsfihrer
Deutschland oder Vertriebsleiter Deutschland der Hauptdivision

Verbandsmitglieder
— jede Branche (z.B. ITK) wird durch einen Verband, Verein oder Interessengruppe vertreten
— Reprasentant ist in der Regel der Themenexperte des Verbands

Persdnliche Mitglieder (herausragende, aktive Personlichkeiten der Sales-Community)

o Vorschlage aus dem Netzwerk des Lehrstuhls und der Mitglieder
Akquisition

Aufnahmeprozess des Freundeskreises sorgt dafir, dass neue und bestehende Mitglieder
zusammenpassen (keine Konkurrenzbeziehung)

Langfristig angestrebte Grol3e: 50 Mitglieder (davon mind. 30 Unternehmen)

Gemeinsamer Was wir sein wollen: Aktive Plattform fur inhaltlichen Austausch zwischen Unternehmen
Geist und Hochschule

Was wir nicht sein wollen: eine Plattform flr Berater

1) Zusammensetzung des Vorstandes des Freundeskreises wird Zielgruppen-Zusammensetzung widerspiegeln

27
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WHUEE

Auswahl der beliebtesten unternehmensinternen Schulungen

Preismanagement-Seminar
(2-3 Tage)

Key Account Management Akademie
(10 Tage)

Key Account Management Seminar

Char'&c .

(4 Tage) 7 Habtp

|
Iﬁﬁsum‘” %r%

il'

Business-to-Business Sales & Marketing-Seminar
(3 Tage)

Vertriebsmanagement-Seminar
(4 Tage)

Weitere Informationen bietet die Seiten des Bereiches Executive Education der WHU: http://www.whu.edu/praxis/executive-education/
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WHUEE

Was Teilnehmer aus unseren Workshops & Seminaren mitnehmen kGnnen  swsen oo aversgnen

Mal3nahmen
(,Set of actions®)

Grund-
einstellung
(,Mindset®)

Werkzeuge
(, Tool set®)
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Beispiel: Agenda eines viertagigen Workshops zu Geschaftsstrategie und
Key Account Management einer europaischen Division

WHUE

Otto Beisheim School of Management

Tageszeit Tag 1 Tag 2 Tag 3 Tag 4

Vormittag Herausforderungen identifizieren Finanzielle Top-Management | (Selbst-) Manage-
Gruppenarbeit, Teilnehmer- Fahigkeiten I: Verkaufsfahig- ment Fahigkeiten:
prasentationen, Diskussion Die Gewinn- keiten I: Zeitmanagement,

gleichung des
Kunden verstehen

Entscheider-
analyse, Analyse
der Beschaffungs-
politik

Prioritaten setzen,
KAM Prozess

Nachmittag 1

Erforderliche Fahigkeiten
identifizieren
Prasentationen & Diskussion

Finanzielle
Fahigkeiten II:

Die eigenen
Preise und Kosten
verstehen

Top-Management
Verkaufsfahig-
keiten II:
Praxisvortrag

Mal3nahmenkatalog
fur Lander, Divisonen
und mich selbst

Nachmittag 2

Notwendige Veranderungen
identifizieren
Gruppenarbeit & Diskussion

Preiskalkulation &
Preisverhand-
lungsspiel

Simulation einer
Vorstands-
prasentation
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WHUEE

Aktuelle Doktorarbeiten am Lehrstuhl

I.  Themenfeld Vertriebs- und Marketingstrategie

= Die Balance zwischen Kunden- und Kapitalmarktorientierung

= Online-Vertriebs- und Erlésmodelle

. Themenfeld Vertriebskanale und Vertriebsorganisationen

= Die Schnittstelle zwischen Vertrieb und technischem Service

= Instrumente zur Steigerung der Vertriebseffizienz

= |nnovationsmanagement und Produkteinfiihrung durch den Vertrieb
= Online- und Offlinedistribution: Analyse der Geschaftsmodelldynamik
= Operative Planungsschnittstellen zwischen Vertrieb und Betrieb

Themenfeld Vertriebssteuerung und Mitarbeiterentwicklung
= Anreizgestaltung und Leistungsmessung im Vertrieb

= Der AulR3endienst im Zwiespalt zwischen Unternehmen und Kunden

= Eigenschaften erfolgreicher Vertriebsmitarbeiter
= Fuhrungsverstandnis und Fiihrungsaufgaben von Vertriebsleitern / Aktuelles Beispiel \

= Management von Entsendungen und Repatriierungen Kundensituation Nutzenrechner

IV. Themenfeld (Key) Account Management

= Die Rolle des Trade Marketing im Konsumgutervertrieb

= Integrative Positionen in Konsumgutermarketing und -vertrieb

V. Themenfeld Preismanagement

= Competitive Bidding: Preisfindung bei umk&mpften Auftragen

= Die Organisation von Preishoheit im Unternehmen

= Fur Dienstleistungen bezahlt werden

= Okonomische Nutzenrechnungen im technischen Vertrieb und Marketing
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Ein Wissensaustausch bietet beiderseitigen Nutzen fur Unternehmen und WHUE
U n I V e r S I t at Otto Beisheim School of Management

,Fitness-Check”: Gedankenaustausch
im kleinen Kreis zur Standortbestimmung und
Diskussion von Verbesserungsideen

Methoden

Universitat lhr Unternehmen

Einblicke

Wissensaustausch im Rahmen der
Forschungsarbeit
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Alle Aktivitatsfelder des Lehrstuhls bieten die Mdglichkeit der

zwischen Unternehmen und uns

Kooperation

WHUE

Otto Beisheim School of Management

Lehre

= Folien und Zahlen als Praxis-
beispiele beisteuern, wie ein
Vertriebsthema in IThrem
Unternehmen umgesetzt wird
(z.B. Organisationsstruktur,
Incentive-System etc.

= Gemeinsame Fallstudien fir
eine praxisnahe Lehre
ausarbeiten

= Gastvortrage vor Studierenden
halten

= Praktika und Abschlussarbeiten
anbieten. Studierende suchen
insbesondere Auslandspraktika
im franzo6sisch- oder
spanischsprechenden Raum.

= Als Prufer beim WHU-
Aufnahmetest mitwirken

Praxis

1) In Kooperation mit Beratungs-Partnern

Im Freundeskreis
Vertriebsmanagement Mitglied
werden

Teilnehmer zum Campus for
Sales entsenden
(www.campus-for-sales.com)

Zum Sales Management
Review als Autor, Experte oder
Fallstudie beitragen

Interne Seminare mit der WHU-
Executive Education
durchfuhren

Prof. Jensen als Moderator und
Experten in Projekte einbinden

In Beratungsprojekten
kooperieren 1

Forschung

Gemeinsam mit Doktoranden
ein Praxisproblem im Rahmen
einer ,Action Research®-
Fallstudie l6sen

Experteninterviews geben und
vermitteln

Zugang zu
Vertriebsmitarbeitern fur
gro3zahlige Studien vermitteln

Datensatze zu
Vertriebsaktivitaten und
Vertriebserfolg fur
Forschungszwecke zur
Verflgung stellen
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