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Hochschule

Die 1991 mit Unterstlitzung von Verbanden der Wirtschaft
gegriindete staatlich anerkannte gemeinniitzige FOM Hochschule
verfligt Uber 31 Studienorte in Deutschland. Als praxisorientierte
Hochschule fir Berufstatige fordert die FOM den Wissenstransfer
zwischen Hochschule und Unternehmen. Dabei sind alle Studien-

gange der FOM auf die BedUrfnisse von Berufstatigen und
Auszubildenden zugeschnitten. » I(C \/

Die hohe Akzeptanz der FOM zeigt sich nicht nur in der engen I(Omp etenZCentrum fijr

Zusammenarbeit mit staatlichen Hochschulen, sondern auch in

Einladung zur Griindungsveranstaltung

VefaHStaltungSOft zahlreichen Kooperationen mit regionalen mittelstandischen ‘ ] t M b t
FOM Hochschulzentrum Bonn Betrieben sowie mit internationalen GroBkonzernen. Mit aktuell er rle Sman agemen «
Joseph-Schumpeter-Allee 25-27 | 53227 Bonn Uber 32.700 Studierenden ist die FOM die groBte private Hoch-
schule Deutschlands. Freitag | 27. November 2015 | 13:30 Uhr | Bonn

Anmeldung
Su.a méchten an der Grindungsveranstaltung Unsere Studienberatung steht lhnen gerne zur Verfiigung:
teilnehmen?
Unsere Zentrale Studienberatung nimmt lhre @ free phone: 0800 1959595 H /fom
Anmeldung gerne entgegen: in
Fon: 0800 1 95 95 95 ™M studienberatung@fom.de E2 /romHochschule 2
E-Mail: studienberatung@fom.de fom.de g
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Weitere Informationen Aachen | Augsburg | Berlin | Bochum | Bonn | Bénen | Bremen | Darmstadt |

Zur VeranSta|tung Dortmund | Duisburg | Dusseldorf | Essen | Frankfurt a. M. | Gutersloh |

finden Sie hier Hagen | Hamburg | Hannover | Kassel | KéIn | Leipzig | Mannheim | Marl | Minchen |
. Hochschule Muinster | Neuss | Nirnberg | Offenbach | Siegen | Stuttgart | Wesel | Wuppertal




Das KCV
KompetenzCentrum fiir Vertriecbsmanagement

Ob veranderte Rahmenbedingungen im Strategic Account
Management oder neue Anforderungen an das Leadership im
Vertrieb — Vertrieblerinnen und Vertriebler missen sich einer
ganzen Reihe neuer Herausforderungen stellen. Das KCV
KompetenzCentrum fur Vertriebsmanagement unter wissen-
schaftlicher Leitung von Prof. Dr. Jorg Westphal greift diese
aktuellen Problemfelder nicht nur auf, sondern entwickelt
auch Losungen — und zwar auf Basis fundierter, anwendungs-
orientierter Forschung. Dabei arbeitet es eng mit Expertinnen
und Experten aus Wissenschaft, Aus- und Weiterbildung sowie
der Unternehmenspraxis zusammen, die sowohl aus dem Ver-
trieb selbst als auch aus interdisziplinar angrenzenden Bereichen
wie IT, Persownal oder Psychologie kommen.

Im Fokus der Forschungsarbeit stehen u. a. die Vertriebstrend-
forschung, die Erforschung der Erfolgs-DNA von Vertriebs-
organisationen sowie die Weiterentwicklung des Strategic
Account Managements. Dartber hinaus geht es um neue
Themen aus den Bereichen Dienstleistungsvertrieb, (Financial)
Value Selling, Leadership im Vertrieb sowie wertschopfende
Vertriebsqualifizierung.

Applied Sales Science Meets Business —
Feierliche Griindungsveranstaltung des
KompetenzCentrums fiir Vertriebsmanagement

13:30 Uhr Check in und Get-together

14:00 Uhr BegriiBung
Prof. Dr. Thomas Heupel | Prorektor Forschung der
FOM Hochschule
Kathrin Kammler M.A. MBA | Geschéftsleitung FOM
Hochschulzentrum Bonn

14:15 Uhr Vorstellung des KompetenzCentrums fiir
Vertriebsmanagement
Prof. Dr. J6rg Westphal | Wissenschaftlicher Leiter
des KompetenzCentrums

14:45 Uhr »Welchen Nutzen stiftet das KompetenzCentrum
fiir Vertriebsmanagement fiir die Forschung?«
Interviewrunde mit:

Prof. Dr. Thomas Heupel

Prorektor Forschung der FOM Hochschule
Dipl.-Ing. Thomas Simmerer

Vorstand Vertrieb Carl Zeiss Meditec AG,

Mitglied des KompetenzCentrum-Beirats

Prof. Dr. J6rg Westphal

Wissenschaftlicher Leiter des KompetenzCentrums
Moderator: Dr. Rudolf Lutke Schwienhorst
Kooptierter Wissenschaftler des
KompetenzCentrums

15:15 Uhr Getrankepause

15:30 Uhr »Future Leadership im Vertrieb — Einige
Uberlegungen zu Antworten auf die neuen Heraus-
forderungen an das Vertriebsmanagement«
Dipl.-Volksw. Andreas Riedel | Founder & CEO IN

RESTRUCT, Mitglied des KompetenzCentrum-Beirats

16:00 Uhr »Der Losungsverkauf ist tot, es lebe der Losungs-
verkauf — Challenger Sale (Insight Selling) eine neue
Ara im B2B-Verkauf?«
Prof. Dr. J6rg Westphal | Wissenschaftlicher Leiter

des KompetenzCentrums fur Vertriebsmanagement

16:30 Uhr Dialog und Imbiss

Die Referenten

Prof. Dr. Jorg Westphal

ist Professor fur Allgemeine Betriebswirt-
schaftslehre, insbesondere marktorientierte
Unternehmensfiihrung an der FOM Hochschule
sowie Inhaber der Dr. Westphal & Associates
Unternehmerberatung.

Dipl.-Volksw. Andreas Riedel

ist Mitglied des Beirats des KompetenzCentrums
Vertriebsmanagement. Er verfligt Gber 25 Jahre
Erfahrung in leitenden Positionen in den
Bereichen Handel und Restrukturierungs-
management, sowohl auf nationaler als auch
auf internationaler Ebene.

Dipl.-Ing. Thomas Simmerer

ist Mitglied des Beirats des KompetenzCentrums
Vertriebsmanagement und verantwortet als Vor-
stand der Carl Zeiss Meditec AG seit 2011 den
weltweiten Vertrieb und Service.

Dr. Rudolf Liitke Schwienhorst

ist kooptierter Wissenschaftler des Kompetenz-
Centrums Vertriebsmanagement und ab 2016 in
der Lehre an der FOM Hochschule in Nurnberg
tatig. 1993 gruindete er »Partner im Dialog« und
berdt und coacht heute Top-Fihrungskréafte.




