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PROF. DR. H.C. ROLAND BERGER
CHAIRMAN, Roland Berger Strategy Consultants

Vor der Gründung seiner Strategieberatung 
1967, die heute zu den größten Beratungs-
unternehmen weltweit gehört, war Roland 
Berger als Partner bei einer der führenden 
amerikanischen Beratungsgesellschaften in 
Mailand und Boston tätig. Er war außerdem 
Mitglied zahlreicher Sachverständigenkom-
missionen verschiedener Bundes- sowie Lan-
desregierungen, ist Gast- und Honorarpro-
fessor an der TU Cottbus sowie Gründer und 
Vorsitzender der Roland Berger Stiftung, die 
sich dem weltweiten Schutz der Menschen-
rechte und der Förderung begabter junger 
Menschen aus bildungsfernen Schichten in 
Europa verpfl ichtet hat.

ANDREAS BUHR 
VERTRIEBSTRAINER, COACH, go! Akademie

Andreas Buhr, studierter Betriebswirt und 
Vollblutunternehmer, startete 1980 parallel 
zum Studium seine berufl iche Karriere bei 
der Hamburg-Mannheimer Versicherungs 
AG. Anfangs verantwortlich für den Verkauf 
im Außendienst, zählte er bereits mit 28 Jah-
ren zur Spitze einer der größten Vertriebs-
organisationen in Europa. Er ist darüber 
hinaus zertifi zierter NLP-Trainer, Dozent 
für Leadership und Vertrieb an der European 
School of Business sowie an der ZfU Inter-
national Business School.

JOACHIM FRANZ
ABENTEURER UND MOTIVATOR

Im Jahr 1990 startete Joachim Franz als 
übergewichtiger, sportfeindlicher Schicht-ar-
beiter eine der erfolgreichsten Ausdauer- und 
Abenteuer-Sport Karrieren in Deutsch-
land. Die ersten 10 Jahre seines sportlichen 
Werdegangs widmete er dem Leistungssport. 
1999 erfolgte die große Kehrtwende: Aus 
Leistungsport wurden Sport-Aktivitäten im 
Kampf gegen HIV/AIDS. Bekannt wurde 
Joachim Franz u.a. mit der Erstbefahrung 
der »Paris-Dakar«-Strecke per Mountainbike 
6500 km in 31 Tagen!

IHRE REFERENTEN

Stand 02/2010, Programmänderungen vorbehalten!

PROF. DR. PETER KRUSE
PROFESSOR FÜR ORGANISATIONSPSYCHOLOGIE,
Universität Bremen

Über 15 Jahre arbeitete Professor Kruse an 
mehreren deutschen Universitäten als Wis-
senschaftler an der Erforschung der Komple-
xitätsverarbeitung in intelligenten Netzwer-
ken. Schwerpunkt seiner Beratungstätigkeit 
ist die Entwicklung von Management-Werk-
zeugen für kulturelle Veränderungsprozesse, 
Markenführung und  Marktanalysen.

LESLIE MANDOKI
MUSIKER UND PRODUZENT, Red Rock Production

Leslie Mandoki ist seit langen Jahren einer 
der meistbeschäftigten Musikproduzenten 
unseres Landes und arbeitet mit allen Major-
Companies der Musikindustrie sowie den 
größten Filmkonzernen und zahlreichen 
internationalen Stars zusammen. Zudem ist 
er ein Pionier auf dem Gebiet des Branded-
Entertainment, wo er mit diversen internati-
onalen Top-Unternehmen wie Audi, BMW, 
oder Allianz neue Wege der Zusammenarbeit 
erschlossen hat. Gesellschaftliche Anerken-
nung fand er zu Beginn seiner Karriere fast 
ungewollt als Sänger der Gruppe Dschingis 
Khan.

PROF. DR. CHRISTOPH MOSS
PROF. FÜR UNTERNEHMENSKOMMUNIKATION, 
International School of Management (ISM)

Der gelernte Banker und studierte Betriebs-
wirt Christoph Moss war vor seiner Zeit als 
Professor an der ISM u.a. Redakteur beim 
Handelsblatt. 2008 gründete er die wissen-
schaftliche Kommunikationsberatung medi-
amoss und veröffentlichte im selben Jahr das 
viel beachtete Buch »Deutsch für Manager«.

PROF. DR. PETER NIESCHMIDT
PROFESSOR FÜR POLITOLOGIE, FH München

Professor Nieschmidt ist ausgewiesener Ex-
perte für den Bereich Tradition und Zukunft 
von Arbeit und Führung. Er blickt auf eine 
langjährige wissenschaftliche Karriere als 
Professor für Politologie und Philosophie zu-
rück und hat sich darüber hinaus als gefragter 
Managementberater einen Namen gemacht.

BERND REUTEMANN
UNTERNEHMENSBERATER, Mindness Consult

Bernd Reutemann ist geschäftsführender 
Gesellschafter eines Hotels und erfolgreicher 
Unternehmensberater. Im Jahr 2008 wurde er 
mit seinem Hotel zum Dienstleister des Jahres 
gewählt und erhielt eine Vielzahl von Auszeich-
nungen im Bereich Service- und Qualitäts-
management. Seine Beratungsschwerpunkte 
liegen in den Bereichen Servicequalität, Kun-
denbegeisterung und Unternehmenskultur.

CHRISTIAN ROTTHAUS
DIREKTOR MARKETING UND EINKAUF 
Saint-Gobain Building Distribution Deutschland

Nach Stationen als Prokurist, Niederlassungs- 
und Spartenleiter wurde Christian Rotthaus 
Geschäftsführer einer mittelständischen 
Baustoffgruppe, bei der er unter anderem 
für die europäische Expansion verantwort-
lich war. Später war er bei der Raab Karcher 
Baustoff GmbH als Leiter des strategischen 
Vertriebs tätig.

JÜRGEN SAMUEL
CHIEF EXECUTIVE OFFICER, Sicap 

Vor seiner Position als CEO bei der Sicap 
AG hatte Jürgen Samuel Funktionen im Top 
Management mehrerer multinationaler Unter-
nehmen inne. Er war Senior Vice President des 
Bereichs Business Development, Marketing & 
Sales bei Siemens IT Services, Chief Executive 
und Vice President des Bereichs Consulting 
bei Oracle Deutschland und Chief Executive 
bei Sony Deutschland. Darüber hinaus ist er 
Gründungsgesellschafter der deutschen IT-
Beratungsgesellschaft Enterpriser.

RALF SCHMID
SALES DIRECTOR CENTRAL EUROPE
Freudenberg SIMRIT

Über dreizehn Jahre war Ralf Schmid bei 
BASF in leitenden Funktionen in Marketing, 
Sales, Beschaffung und Supply Chain im In- 
und Ausland tätig, davon 3 Jahre in den USA. 
Im Oktober 2005 übernahm er bei Freuden-
berg SIMRIT zunächst die Vertriebsleitung 
Deutschland. 2008 wurde er Sales Director 
Central Europe. Seit Juni 2009 ist er Vice 
President Sales OEM Europe.
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ANMELDEFORMULAR

DER JOUR FIXE DES VERTRIEBS
>>VORNAME, NAME

>>POSITION / ABTEILUNG

>>FIRMA 

>>STRASSE/POSTFACH

>>PLZ / ORT

>>TELEFON / FAX*

>>E-MAIL*

>>DATUM                                                   >> UNTERSCHRIFT

GLEICH PER FAX

0761 / 4708-291
PER E-MAIL
anmeldung@verkaufsleiterschule.de

PER INTERNET
www.DVVK.de

PER POST
DVS-Deutsche Verkaufsleiter-Schule GmbH
Lörracher Straße 9, 79115 Freiburg

ANSPRECHPARTNER
DVS SERVICE-TEAM
VERANSTALTUNGSORGANISATION

Telefon  +49 761 4708-813 
Telefax +49 761 4708-291 
E-Mail anmeldung@verkaufsleiterschule.de   

TEILNAHMEGEBÜHR
In der Teilnahmegebühr sind enthalten: Kongressgebühr, Arbeitsunterlagen, Mittagessen und Pausengetränke
sowie die Teilnahme an der DVVK Clubnight. Die Kosten für die Hotelübernachtung sind in der Teilnahmegebühr 
nicht enthalten.
Bei Absagen durch die DVS aus unvorhersehbaren oder organisatorischen Gründen wird die entrichtete
Teilnahmegebühr erstattet. Haftungs- und Schadensersatzansprüche sind ausgeschlossen. Änderungen im
Programm vorbehalten. Es gelten unsere Allgemeinen Geschäftsbedingungen. Diese sind jederzeit frei
abrufbar unter www.verkaufsleiterschule.de/agb

DATENSCHUTZERKLÄRUNG
*Hinweis zum Datenschutz nach § 33 BDSG: Die Speicherung und Verarbeitung der Kundendaten erfolgt 
unter strikter Beachtung des Bundesdatenschutzgesetzes durch die Haufe Mediengruppe, von uns beauf-
tragten neutralen Dienstleistern und befreundeten Unternehmen. Die Kundendaten werden zu Abwick-
lungs-, Abrechnungs- und Werbezwecken in Form von Namen, Telekommunikationsdaten und Adresse 
des Wohn- bzw. Geschäftssitzes gespeichert. Sie können der Verwendung Ihrer Daten für Werbezwecke 
widersprechen. Teilen Sie uns dies bitte schriftlich mit unter Beifügung des Werbemittels mit Ihrer Anschrift 
an Haufe Service Center, Bismarckallee 11-13,79098 Freiburg. Weitere Informationen zum Datenschutz 
fi nden Sie im Internet unter www.haufe-akademie.de/datenschutz.

33.

 15.04. UND 16.04.2010 IN MÜNCHEN

  JA, ich nehme an der DVVK Clubnight 
am 15.04.2010 teil.

  und bringe eine Begleitperson mit.
(in der Teilnahmegebühr enthalten)

DEUTSCHER 
VERTRIEBS- UND 
VERKAUFSLEITER 
KONGRESS (DVVK)
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WWW.VERKAUFSLEITERSCHULE.DE             SERVICE-HOTLINE: +49 761 4708-813>>
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E PROF. DR. MICHAEL HÜTHER 
DIREKTOR UND MITGLIED DES PRÄSIDIUMS
Institut der deutschen Wirtschaft Köln

Dr. Michael Hüther ist Honorarprofessor an der European 
Business School in Oestrich-Winkel und seit 2004 Direktor und 
Mitglied des Präsidiums beim Institut der deutschen Wirtschaft in 
Köln. Zuvor war er u.a. wissenschaftlicher Mitarbeiter und später 
Generalsekretär des Sachverständigenrates zur Begutachtung der 
gesamtwirtschaftlichen Entwicklung. Es folgten Positionen als 
Chefvolkswirt sowie als Bereichsleiter Volkswirtschaft und 
Kommunikation bei der DekaBank.

Stand 01/2010, Programmänderungen vorbehalten!

33. DEUTSCHER 
VERTRIEBS- UND    
VERKAUFSLEITER 
KONGRESS (DVVK) 

Kompetenz für
Vertrieb und Verkauf

Deutsche Verkaufsleiter-Schule

WWW.VERKAUFSLEITERSCHULE.DE

www.dvvk.de

KEYNOTE

PROF. DR. MICHAEL HÜTHER
DIREKTOR UND MITGLIED DES PRÄSIDIUMS
Institut der deutschen Wirtschaft Köln 

PROF. DR. H.C. ROLAND BERGER
VORSITZENDER DES AUFSICHTSRATES
Roland Berger Strategy Consultants 

CHRISTIAN ROTTHAUS
DIREKTOR MARKETING UND EINKAUF 
Saint-Gobain Building Distribution 
Deutschland

LESLIE MANDOKI
MUSIKER UND PRODUZENT
Red Rock Production

RALF SCHMID
SALES DIRECTOR CENTRAL EUROPE
Freudenberg SIMRIT 

PROF. DR. PETER NIESCHMIDT
PROFESSOR FÜR POLITOLOGIE, 
EXPERTE FÜR MITARBEITERFÜHRUNG UND 
ORGANISATIONSENTWICKLUNG
FH München

JÜRGEN SAMUEL
CHIEF EXECUTIVE OFFICER
Sicap

ANDREAS BUHR
UNTERNEHMER, VERTRIEBSTRAINER, COACH
go! Akademie

JOACHIM FRANZ
ABENTEURER UND MOTIVATOR

PROF. DR. PETER KRUSE
PROFESSOR FÜR ORGANISATIONSPSYCHOLOGIE
Universität Bremen

BERND REUTEMANN
HOTELIER UND UNTERNEHMENSBERATER
Mindness Hotel / Mindness Consult

PROF. DR. CHRISTOPH MOSS
PROFESSOR FÜR UNTERNEHMENSKOMMUNIKATION
International School of Management (ISM)

 
MEDIENPARTNER:

15. UND 16. APRIL 2010 IN MÜNCHEN

DER JOUR FIXE DES VERTRIEBS 

BUCHUNG UNTER
www.DVVK.de

KONGRESSTERMIN
15.04.2010    9:30 – 17:15 Uhr
16.04.2010    9:00 – 16:00 Uhr



PROGRAMM 1. KONGRESSTAG 15.4.2010

>> 09:30 BEGRÜSSUNG UND ERÖFFNUNG
 HANSJÖRG FETZER, GESCHÄFTSFÜHRUNG DVS 
 DVS-Deutsche Verkaufsleiter-Schule GmbH, München

 MODERATION: URSULA HELLER, JOURNALISTIN
 ARD und Bayerischer Rundfunk, München

>> 09:45 WO STEHT DEUTSCHLAND NACH DER KRISE?
 PROF. DR. MICHAEL HÜTHER, DIREKTOR UND MITGLIED DES PRÄSIDIUMS
 Institut der deutschen Wirtschaft Köln e.V.

 >> Anatomie der Krise
 >> Verwerfungen im Strukturwandel
 >> Neue Perspektiven in der internationalen Arbeitsteilung

>> 10:30 KAFFEEPAUSE 
 BESUCH DER FACHAUSSTELLUNG

>> 11:00 VERTRIEBSSTEUERUNG – UNVERZICHTBARES ELEMENT  
 EINER UNTERNEHMENSKULTUR
 CHRISTIAN ROTTHAUS, DIREKTOR MARKETING UND EINKAUF
 Saint Gobain Building Distribution Deutschland GmbH

 >> Kennen Sie Ihre Kunden? Kundendatenbanken im aktiven Einsatz
 >> Aufbau einer segmentorientierten Vertriebsorganisation
 >> Kundenpotenziale erkennen und durch aktive Außendienst-
  steuerung erschliessen
 >> Mitarbeiter für Vertrieb begeistern  

>> 11:45 DAS SERVICE-KAMASUTRA – MEHR LUST UND 
 BEGEISTERUNG IN DER KUNDENBEZIEHUNG
 BERND REUTEMANN, HOTELIER UND UNTERNEHMENSBERATER, 
 Mindness Hotel / Mindness Consult

 >> Kundenverblüffung auf schwäbische Art
 >> Sympathie als Verkaufserfolg
 >> Trust-Service als Basisqualität
 >> Storytelling im Vertrieb

>> 12:30 MITTAGESSEN 
 BESUCH DER FACHAUSSTELLUNG UND AUSSTELLER-KURZVORTRÄGE

>> 14:00 GANZHEITLICHE EMOTIONALISIERUNG DURCH MUSIK
 LESLIE MANDOKI, MUSIKER UND PRODUZENT
 Red Rock Production

 >> Entwicklung am Anfang der Wertschöpfungskette 
 >> Die Musikindustrie nach dem Paradigmenwechsel 
 >> Musik: Die Wirkung auf Menschen und die Bedeutung bei der   
  Vermarktung von Produkten 
 >> Graue Theorie oder erfolgversprechende Strategie? 
  Wie man Marken und Produkte emotionalisiert 
 >> Was kann Musik für Marketing und Vertrieb leisten – was nicht? 

>> 14:45 DIE UMSATZ-MASCHINE: 
 MIT DEN RICHTIGEN STRATEGIEN ZU UMSATZERFOLG  
 – AUCH IN HARTEN ZEITEN!
 ANDREAS BUHR, UNTERNEHMER, VERTRIEBSTRAINER, COACH
 go! Akademie für Führung und Vertrieb

 >> Positionierung: Die durchschlagende Marktstrategie
 >> Nutzen Sie Ihr Vertriebswissen als Basis Ihres Erfolgs
 >> ©lean leadership: Echte Führungskompetenz
 >> Gestaltungskraft: So bekommen Sie Ihre »PS auf die Straße«

PROGRAMM 2. KONGRESSTAG 16.4.2010

>> 09:00 BEGRÜSSUNG: URSULA HELLER

>> 09:05 DIE WELT(-WIRTSCHAFT) VON MORGEN  
 PROF. DR. H.C. ROLAND BERGER, VORSITZENDER DES AUFSICHTSRATES
 Roland Berger Strategy Consultants GmbH

 >> Das Leben danach: Wo stehen die Welt und ihre Wirtschaft heute,  
  morgen und übermorgen? 
 >> In guten wie in schlechten Zeiten: Wirtschaftspolitik vor, während  
  und nach der Krise 
 >> Megatrends und ihre Implikationen für die Weltwirtschaft 

>> 10:00 SICAP RELOADED – EINE BUSINESS TRANS-
 FORMATION UND -INNOVATION
 JÜRGEN SAMUEL, CHIEF EXECUTIVE OFFICER
 Sicap AG

 >> Ausgangslage bei Sicap
 >> Das Programm »Train 09«
 >> Kundenfokus und Bedeutung für den Vertrieb
 >> Ergebnisse und Ausblick

>> 10:45 KAFFEEPAUSE 
 BESUCH DER FACHAUSSTELLUNG

>> 11:15 ÜBERRASCHEN SIE IHRE KUNDEN MAL WIEDER 
 MIT DEUTSCH 
 PROF. DR. CHRISTOPH MOSS, 
 PROFESSOR FÜR UNTERNEHMENSKOMMUNIKATION 
 International School of Management (ISM) gGmbH, 
 Dortmund und Frankfurt am Main

 >> Awareness bis zum Turnaround
 >> Ein imposantes Nichts
 >> Die richtige Tonality
 >> Afrikanische Träume
 >> Hands on und open minded

>> 12:00 NEUAUSRICHTUNG UND FOKUSSIERUNG 
 DER VERTRIEBSORGANISATION
 RALF SCHMID, SALES DIRECTOR CENTRAL EUROPE
 Freudenberg SIMRIT GmbH & Co. KG

 >> Strategieentwicklung Team 
 >> Prozessoptimierung und Transformation von einer regionalen   
  zu einer Branchenvertriebsorganisation
 >> Change Management, Value Selling & Mitarbeiterqualifi kation 
 >> CRM gestütztes Pricing & Projektsteuerung   

>> 12:45 MITTAGESSEN 
 BESUCH DER FACHAUSSTELLUNG UND AUSSTELLER-KURZVORTRÄGE

>> 14:15 VERÄNDERUNGSPROZESSE UND MENSCHEN-
 FÜHRUNG IN EXTREMSITUATIONEN
  JOACHIM FRANZ, ABENTEURER UND MOTIVATOR

 Die Expedition über den Tellerrand hinaus:
 >> Werte und Visionen des Europäers im Jahr 2010
 >> Scheitern als Teil des Erfolges verstehen
 >> Glaubwürdigkeit – der Wert, der alles bestimmt
 >> Team heißt Funktion, Vertrauen, Verlässlichkeit

>> 15:00 DIE NEUE DIMENSION DES WANDELS: 
 ERFOLGREICH IN INTELLIGENTEN NETZWERKEN
 PROF. DR. PETER KRUSE, 
 PROFESSOR FÜR ORGANISATIONSPSYCHOLOGIE, UNTERNEHMENSBERATER
 Universität Bremen 

 >> Umrisslinien einer fundamentalen Machtverschiebung 
  in den Märkten
 >> Emotionale Resonanzen und Präferenzmuster von 
  Kunden verstehen
 >> Unternehmerische Entscheidungen über kollektive 
  Intuition absichern

>> 15:45 ZUSAMMENFASSUNG

>> 16:00 ENDE DES 33. DVVK
 ABSCHLUSSKAFFEE

WWW.VERKAUFSLEITERSCHULE.DE             SERVICE-HOTLINE: +49 761 4708-813>>

>> 15:30 KAFFEEPAUSE 
 BESUCH DER FACHAUSSTELLUNG

>> 16:00 FÜHRUNGSHANDELN STATT FÜHRUNGSTECHNIK   
 PROF. DR. PETER NIESCHMIDT, PROFESSOR (EM.) FÜR POLITOLOGIE, 
 EXPERTE FÜR MITARBEITERFÜHRUNG UND ORGANISATIONSENTWICKLUNG
 FH München

 >> Das traditionelle und das zukünftige Verständnis von Arbeit
 >> Der verfälschte Praxisbegriff unserer Umgangssprache
 >> Kairologische vs. chronologische Terminierung des Handelns
 >> Phänomenologische Wahrnehmung als Voraussetzung 
  für praktische Kompetenz

>> 17:00 ZUSAMMENFASSUNG

>> 17:15 ENDE DES ERSTEN KONGRESSTAGES

>> 19:30 EMPFANG DVVK CLUBNIGHT

>> SIE WOLLEN AUCH AUSSTELLEN? 

      DANN RUFEN SIE UNS AN: 

 THALIASOPHIA 

 CAROLA KALLIS, TEL. +49 8807-9495-828

M O D E R AT I O N

„Nach Jahren der Rezession, von denen nicht 
zuletzt Sie als Vertriebsführungkräfte stark 
betroffen waren, zeigt sich die Konjunktur 
wieder von ihrer besten Seite.“ 
(Aus dem Prospekt zum DVVK 2008). 

„Gerade hatten wir uns an den wirtschaft-
lichen Aufschwung in Deutschland gewöhnt, 
da zeigen die ersten Indikatoren, dass diese 
Entwicklung kein Selbstläufer wird.“ 
(Aus dem Prospekt zum DVVK 2009). 

Sehr geehrte Kongressbesucher, 

die schwerste Wirtschaftskrise der Nach-
kriegszeit war heftig. Und viele Führungs-
kräfte im Vertrieb fragen zu Recht: Wie geht 
es jetzt weiter? Hätte man besser vorbereitet 
sein können - oder sogar sein müssen? Die 
beiden Zitate offenbaren, wie schnell der 
Wind in unserer globalisierten Wirtschaft 
drehen kann. Im einen Moment zeigen alle 
Indikatoren noch auf Wachstum, schon im 
nächsten Moment brechen ganze Märkte weg 
und reißen Unternehmen und Konzerne mit. 

Wohin die Reise auf den deutschen, euro-
päischen und internationalen Märkten gehen 
wird, welches die wirklich erfolgversprechen-
den Trends in Vertrieb und Verkauf sind, 
mit denen Kunden und Märkte (zurück-)
erobert werden können und wie Sie als 
Führungskraft mit innovativen, unerwarteten 
Methoden neuen Schwung in Ihr Vertriebs-
team bekommen, sind die zentralen Themen 
dieses Kongresses. 

Gerne begrüßen wir Sie anlässlich des 
33. DVVK persönlich in München. 

Ihr DVS-Team

WWW.VERKAUFSLEITERSCHULE.DE             SERVICE-HOTLINE: +49 761 4708-813>>

>> DVVK CLUBNIGHT AM 1. KONGRESSTAG: DIE TEILNAHME – MIT BEGLEITUNG – IST IN DER 
KONGRESSGEBÜHR ENTHALTEN!

SPONSOREN:

URSULA HELLER,

Journalistin bei ARD 
und BR, moderiert auch 
dieses Jahr den DVVK

FEIERN SIE MIT UNS: 
SIE SIND HERZLICH EINGELADEN 
ZUR DVVK CLUBNIGHT AM ABEND 
DES ERSTEN KONGRESSTAGES

>>

Stand 02/2010, Programmänderungen vorbehalten!

Kompetenz für
Vertrieb und Verkauf

AUSSTELLER:

Kompetenz für
Vertrieb und Verkauf

Deutsche Verkaufsleiter-Schule

MEDIENPARTNER:

PREMIUM-
MEDIENPARTNER:

33. DEUTSCHER 
VERTRIEBS- UND 
VERKAUFSLEITER 
KONGRESS (DVVK)





PROGRAMM 1. KONGRESSTAG 15.4.2010

>> 09:30 BEGRÜSSUNG UND ERÖFFNUNG
 HANSJÖRG FETZER, GESCHÄFTSFÜHRUNG DVS 
 DVS-Deutsche Verkaufsleiter-Schule GmbH, München

 MODERATION: URSULA HELLER, JOURNALISTIN
 ARD und Bayerischer Rundfunk, München

>> 09:45 WO STEHT DEUTSCHLAND NACH DER KRISE?
 PROF. DR. MICHAEL HÜTHER, DIREKTOR UND MITGLIED DES PRÄSIDIUMS
 Institut der deutschen Wirtschaft Köln e.V.

 >> Anatomie der Krise
 >> Verwerfungen im Strukturwandel
 >> Neue Perspektiven in der internationalen Arbeitsteilung

>> 10:30 KAFFEEPAUSE 
 BESUCH DER FACHAUSSTELLUNG

>> 11:00 VERTRIEBSSTEUERUNG – UNVERZICHTBARES ELEMENT  
 EINER UNTERNEHMENSKULTUR
 CHRISTIAN ROTTHAUS, DIREKTOR MARKETING UND EINKAUF
 Saint Gobain Building Distribution Deutschland GmbH

 >> Kennen Sie Ihre Kunden? Kundendatenbanken im aktiven Einsatz
 >> Aufbau einer segmentorientierten Vertriebsorganisation
 >> Kundenpotenziale erkennen und durch aktive Außendienst-
  steuerung erschliessen
 >> Mitarbeiter für Vertrieb begeistern  

>> 11:45 DAS SERVICE-KAMASUTRA – MEHR LUST UND 
 BEGEISTERUNG IN DER KUNDENBEZIEHUNG
 BERND REUTEMANN, HOTELIER UND UNTERNEHMENSBERATER, 
 Mindness Hotel / Mindness Consult

 >> Kundenverblüffung auf schwäbische Art
 >> Sympathie als Verkaufserfolg
 >> Trust-Service als Basisqualität
 >> Storytelling im Vertrieb

>> 12:30 MITTAGESSEN 
 BESUCH DER FACHAUSSTELLUNG UND AUSSTELLER-KURZVORTRÄGE

>> 14:00 GANZHEITLICHE EMOTIONALISIERUNG DURCH MUSIK
 LESLIE MANDOKI, MUSIKER UND PRODUZENT
 Red Rock Production

 >> Entwicklung am Anfang der Wertschöpfungskette 
 >> Die Musikindustrie nach dem Paradigmenwechsel 
 >> Musik: Die Wirkung auf Menschen und die Bedeutung bei der   
  Vermarktung von Produkten 
 >> Graue Theorie oder erfolgversprechende Strategie? 
  Wie man Marken und Produkte emotionalisiert 
 >> Was kann Musik für Marketing und Vertrieb leisten – was nicht? 

>> 14:45 DIE UMSATZ-MASCHINE: 
 MIT DEN RICHTIGEN STRATEGIEN ZU UMSATZERFOLG  
 – AUCH IN HARTEN ZEITEN!
 ANDREAS BUHR, UNTERNEHMER, VERTRIEBSTRAINER, COACH
 go! Akademie für Führung und Vertrieb

 >> Positionierung: Die durchschlagende Marktstrategie
 >> Nutzen Sie Ihr Vertriebswissen als Basis Ihres Erfolgs
 >> ©lean leadership: Echte Führungskompetenz
 >> Gestaltungskraft: So bekommen Sie Ihre »PS auf die Straße«

PROGRAMM 2. KONGRESSTAG 16.4.2010

>> 09:00 BEGRÜSSUNG: URSULA HELLER

>> 09:05 DIE WELT(-WIRTSCHAFT) VON MORGEN  
 PROF. DR. H.C. ROLAND BERGER, VORSITZENDER DES AUFSICHTSRATES
 Roland Berger Strategy Consultants GmbH

 >> Das Leben danach: Wo stehen die Welt und ihre Wirtschaft heute,  
  morgen und übermorgen? 
 >> In guten wie in schlechten Zeiten: Wirtschaftspolitik vor, während  
  und nach der Krise 
 >> Megatrends und ihre Implikationen für die Weltwirtschaft 

>> 10:00 SICAP RELOADED – EINE BUSINESS TRANS-
 FORMATION UND -INNOVATION
 JÜRGEN SAMUEL, CHIEF EXECUTIVE OFFICER
 Sicap AG

 >> Ausgangslage bei Sicap
 >> Das Programm »Train 09«
 >> Kundenfokus und Bedeutung für den Vertrieb
 >> Ergebnisse und Ausblick

>> 10:45 KAFFEEPAUSE 
 BESUCH DER FACHAUSSTELLUNG

>> 11:15 ÜBERRASCHEN SIE IHRE KUNDEN MAL WIEDER 
 MIT DEUTSCH 
 PROF. DR. CHRISTOPH MOSS, 
 PROFESSOR FÜR UNTERNEHMENSKOMMUNIKATION 
 International School of Management (ISM) gGmbH, 
 Dortmund und Frankfurt am Main

 >> Awareness bis zum Turnaround
 >> Ein imposantes Nichts
 >> Die richtige Tonality
 >> Afrikanische Träume
 >> Hands on und open minded

>> 12:00 NEUAUSRICHTUNG UND FOKUSSIERUNG 
 DER VERTRIEBSORGANISATION
 RALF SCHMID, SALES DIRECTOR CENTRAL EUROPE
 Freudenberg SIMRIT GmbH & Co. KG

 >> Strategieentwicklung Team 
 >> Prozessoptimierung und Transformation von einer regionalen   
  zu einer Branchenvertriebsorganisation
 >> Change Management, Value Selling & Mitarbeiterqualifi kation 
 >> CRM gestütztes Pricing & Projektsteuerung   

>> 12:45 MITTAGESSEN 
 BESUCH DER FACHAUSSTELLUNG UND AUSSTELLER-KURZVORTRÄGE

>> 14:15 VERÄNDERUNGSPROZESSE UND MENSCHEN-
 FÜHRUNG IN EXTREMSITUATIONEN
  JOACHIM FRANZ, ABENTEURER UND MOTIVATOR

 Die Expedition über den Tellerrand hinaus:
 >> Werte und Visionen des Europäers im Jahr 2010
 >> Scheitern als Teil des Erfolges verstehen
 >> Glaubwürdigkeit – der Wert, der alles bestimmt
 >> Team heißt Funktion, Vertrauen, Verlässlichkeit

>> 15:00 DIE NEUE DIMENSION DES WANDELS: 
 ERFOLGREICH IN INTELLIGENTEN NETZWERKEN
 PROF. DR. PETER KRUSE, 
 PROFESSOR FÜR ORGANISATIONSPSYCHOLOGIE, UNTERNEHMENSBERATER
 Universität Bremen 

 >> Umrisslinien einer fundamentalen Machtverschiebung 
  in den Märkten
 >> Emotionale Resonanzen und Präferenzmuster von 
  Kunden verstehen
 >> Unternehmerische Entscheidungen über kollektive 
  Intuition absichern

>> 15:45 ZUSAMMENFASSUNG

>> 16:00 ENDE DES 33. DVVK
 ABSCHLUSSKAFFEE

WWW.VERKAUFSLEITERSCHULE.DE             SERVICE-HOTLINE: +49 761 4708-813>>

>> 15:30 KAFFEEPAUSE 
 BESUCH DER FACHAUSSTELLUNG

>> 16:00 FÜHRUNGSHANDELN STATT FÜHRUNGSTECHNIK   
 PROF. DR. PETER NIESCHMIDT, PROFESSOR (EM.) FÜR POLITOLOGIE, 
 EXPERTE FÜR MITARBEITERFÜHRUNG UND ORGANISATIONSENTWICKLUNG
 FH München

 >> Das traditionelle und das zukünftige Verständnis von Arbeit
 >> Der verfälschte Praxisbegriff unserer Umgangssprache
 >> Kairologische vs. chronologische Terminierung des Handelns
 >> Phänomenologische Wahrnehmung als Voraussetzung 
  für praktische Kompetenz

>> 17:00 ZUSAMMENFASSUNG

>> 17:15 ENDE DES ERSTEN KONGRESSTAGES

>> 19:30 EMPFANG DVVK CLUBNIGHT

>> SIE WOLLEN AUCH AUSSTELLEN? 

      DANN RUFEN SIE UNS AN: 

 THALIASOPHIA 

 CAROLA KALLIS, TEL. +49 8807-9495-828

M O D E R AT I O N

„Nach Jahren der Rezession, von denen nicht 
zuletzt Sie als Vertriebsführungkräfte stark 
betroffen waren, zeigt sich die Konjunktur 
wieder von ihrer besten Seite.“ 
(Aus dem Prospekt zum DVVK 2008). 

„Gerade hatten wir uns an den wirtschaft-
lichen Aufschwung in Deutschland gewöhnt, 
da zeigen die ersten Indikatoren, dass diese 
Entwicklung kein Selbstläufer wird.“ 
(Aus dem Prospekt zum DVVK 2009). 

Sehr geehrte Kongressbesucher, 

die schwerste Wirtschaftskrise der Nach-
kriegszeit war heftig. Und viele Führungs-
kräfte im Vertrieb fragen zu Recht: Wie geht 
es jetzt weiter? Hätte man besser vorbereitet 
sein können - oder sogar sein müssen? Die 
beiden Zitate offenbaren, wie schnell der 
Wind in unserer globalisierten Wirtschaft 
drehen kann. Im einen Moment zeigen alle 
Indikatoren noch auf Wachstum, schon im 
nächsten Moment brechen ganze Märkte weg 
und reißen Unternehmen und Konzerne mit. 

Wohin die Reise auf den deutschen, euro-
päischen und internationalen Märkten gehen 
wird, welches die wirklich erfolgversprechen-
den Trends in Vertrieb und Verkauf sind, 
mit denen Kunden und Märkte (zurück-)
erobert werden können und wie Sie als 
Führungskraft mit innovativen, unerwarteten 
Methoden neuen Schwung in Ihr Vertriebs-
team bekommen, sind die zentralen Themen 
dieses Kongresses. 

Gerne begrüßen wir Sie anlässlich des 
33. DVVK persönlich in München. 

Ihr DVS-Team

WWW.VERKAUFSLEITERSCHULE.DE             SERVICE-HOTLINE: +49 761 4708-813>>

>> DVVK CLUBNIGHT AM 1. KONGRESSTAG: DIE TEILNAHME – MIT BEGLEITUNG – IST IN DER 
KONGRESSGEBÜHR ENTHALTEN!

SPONSOREN:

URSULA HELLER,

Journalistin bei ARD 
und BR, moderiert auch 
dieses Jahr den DVVK

FEIERN SIE MIT UNS: 
SIE SIND HERZLICH EINGELADEN 
ZUR DVVK CLUBNIGHT AM ABEND 
DES ERSTEN KONGRESSTAGES

>>

Stand 02/2010, Programmänderungen vorbehalten!

Kompetenz für
Vertrieb und Verkauf

AUSSTELLER:

Kompetenz für
Vertrieb und Verkauf

Deutsche Verkaufsleiter-Schule

MEDIENPARTNER:

PREMIUM-
MEDIENPARTNER:

33. DEUTSCHER 
VERTRIEBS- UND 
VERKAUFSLEITER 
KONGRESS (DVVK)





PR
O

F.
 D

R.
 P

ET
ER

 N
IE

SC
H

M
ID

T

PROF. DR. H.C. ROLAND BERGER
CHAIRMAN, Roland Berger Strategy Consultants

Vor der Gründung seiner Strategieberatung 
1967, die heute zu den größten Beratungs-
unternehmen weltweit gehört, war Roland 
Berger als Partner bei einer der führenden 
amerikanischen Beratungsgesellschaften in 
Mailand und Boston tätig. Er war außerdem 
Mitglied zahlreicher Sachverständigenkom-
missionen verschiedener Bundes- sowie Lan-
desregierungen, ist Gast- und Honorarpro-
fessor an der TU Cottbus sowie Gründer und 
Vorsitzender der Roland Berger Stiftung, die 
sich dem weltweiten Schutz der Menschen-
rechte und der Förderung begabter junger 
Menschen aus bildungsfernen Schichten in 
Europa verpfl ichtet hat.

ANDREAS BUHR 
VERTRIEBSTRAINER, COACH, go! Akademie

Andreas Buhr, studierter Betriebswirt und 
Vollblutunternehmer, startete 1980 parallel 
zum Studium seine berufl iche Karriere bei 
der Hamburg-Mannheimer Versicherungs 
AG. Anfangs verantwortlich für den Verkauf 
im Außendienst, zählte er bereits mit 28 Jah-
ren zur Spitze einer der größten Vertriebs-
organisationen in Europa. Er ist darüber 
hinaus zertifi zierter NLP-Trainer, Dozent 
für Leadership und Vertrieb an der European 
School of Business sowie an der ZfU Inter-
national Business School.

JOACHIM FRANZ
ABENTEURER UND MOTIVATOR

Im Jahr 1990 startete Joachim Franz als 
übergewichtiger, sportfeindlicher Schicht-ar-
beiter eine der erfolgreichsten Ausdauer- und 
Abenteuer-Sport Karrieren in Deutsch-
land. Die ersten 10 Jahre seines sportlichen 
Werdegangs widmete er dem Leistungssport. 
1999 erfolgte die große Kehrtwende: Aus 
Leistungsport wurden Sport-Aktivitäten im 
Kampf gegen HIV/AIDS. Bekannt wurde 
Joachim Franz u.a. mit der Erstbefahrung 
der »Paris-Dakar«-Strecke per Mountainbike 
6500 km in 31 Tagen!

IHRE REFERENTEN

Stand 02/2010, Programmänderungen vorbehalten!

PROF. DR. PETER KRUSE
PROFESSOR FÜR ORGANISATIONSPSYCHOLOGIE,
Universität Bremen

Über 15 Jahre arbeitete Professor Kruse an 
mehreren deutschen Universitäten als Wis-
senschaftler an der Erforschung der Komple-
xitätsverarbeitung in intelligenten Netzwer-
ken. Schwerpunkt seiner Beratungstätigkeit 
ist die Entwicklung von Management-Werk-
zeugen für kulturelle Veränderungsprozesse, 
Markenführung und  Marktanalysen.

LESLIE MANDOKI
MUSIKER UND PRODUZENT, Red Rock Production

Leslie Mandoki ist seit langen Jahren einer 
der meistbeschäftigten Musikproduzenten 
unseres Landes und arbeitet mit allen Major-
Companies der Musikindustrie sowie den 
größten Filmkonzernen und zahlreichen 
internationalen Stars zusammen. Zudem ist 
er ein Pionier auf dem Gebiet des Branded-
Entertainment, wo er mit diversen internati-
onalen Top-Unternehmen wie Audi, BMW, 
oder Allianz neue Wege der Zusammenarbeit 
erschlossen hat. Gesellschaftliche Anerken-
nung fand er zu Beginn seiner Karriere fast 
ungewollt als Sänger der Gruppe Dschingis 
Khan.

PROF. DR. CHRISTOPH MOSS
PROF. FÜR UNTERNEHMENSKOMMUNIKATION, 
International School of Management (ISM)

Der gelernte Banker und studierte Betriebs-
wirt Christoph Moss war vor seiner Zeit als 
Professor an der ISM u.a. Redakteur beim 
Handelsblatt. 2008 gründete er die wissen-
schaftliche Kommunikationsberatung medi-
amoss und veröffentlichte im selben Jahr das 
viel beachtete Buch »Deutsch für Manager«.

PROF. DR. PETER NIESCHMIDT
PROFESSOR FÜR POLITOLOGIE, FH München

Professor Nieschmidt ist ausgewiesener Ex-
perte für den Bereich Tradition und Zukunft 
von Arbeit und Führung. Er blickt auf eine 
langjährige wissenschaftliche Karriere als 
Professor für Politologie und Philosophie zu-
rück und hat sich darüber hinaus als gefragter 
Managementberater einen Namen gemacht.

BERND REUTEMANN
UNTERNEHMENSBERATER, Mindness Consult

Bernd Reutemann ist geschäftsführender 
Gesellschafter eines Hotels und erfolgreicher 
Unternehmensberater. Im Jahr 2008 wurde er 
mit seinem Hotel zum Dienstleister des Jahres 
gewählt und erhielt eine Vielzahl von Auszeich-
nungen im Bereich Service- und Qualitäts-
management. Seine Beratungsschwerpunkte 
liegen in den Bereichen Servicequalität, Kun-
denbegeisterung und Unternehmenskultur.

CHRISTIAN ROTTHAUS
DIREKTOR MARKETING UND EINKAUF 
Saint-Gobain Building Distribution Deutschland

Nach Stationen als Prokurist, Niederlassungs- 
und Spartenleiter wurde Christian Rotthaus 
Geschäftsführer einer mittelständischen 
Baustoffgruppe, bei der er unter anderem 
für die europäische Expansion verantwort-
lich war. Später war er bei der Raab Karcher 
Baustoff GmbH als Leiter des strategischen 
Vertriebs tätig.

JÜRGEN SAMUEL
CHIEF EXECUTIVE OFFICER, Sicap 

Vor seiner Position als CEO bei der Sicap 
AG hatte Jürgen Samuel Funktionen im Top 
Management mehrerer multinationaler Unter-
nehmen inne. Er war Senior Vice President des 
Bereichs Business Development, Marketing & 
Sales bei Siemens IT Services, Chief Executive 
und Vice President des Bereichs Consulting 
bei Oracle Deutschland und Chief Executive 
bei Sony Deutschland. Darüber hinaus ist er 
Gründungsgesellschafter der deutschen IT-
Beratungsgesellschaft Enterpriser.

RALF SCHMID
SALES DIRECTOR CENTRAL EUROPE
Freudenberg SIMRIT

Über dreizehn Jahre war Ralf Schmid bei 
BASF in leitenden Funktionen in Marketing, 
Sales, Beschaffung und Supply Chain im In- 
und Ausland tätig, davon 3 Jahre in den USA. 
Im Oktober 2005 übernahm er bei Freuden-
berg SIMRIT zunächst die Vertriebsleitung 
Deutschland. 2008 wurde er Sales Director 
Central Europe. Seit Juni 2009 ist er Vice 
President Sales OEM Europe.
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ANMELDEFORMULAR

DER JOUR FIXE DES VERTRIEBS
>>VORNAME, NAME

>>POSITION / ABTEILUNG

>>FIRMA 

>>STRASSE/POSTFACH

>>PLZ / ORT

>>TELEFON / FAX*

>>E-MAIL*

>>DATUM                                                   >> UNTERSCHRIFT

GLEICH PER FAX

0761 / 4708-291
PER E-MAIL
anmeldung@verkaufsleiterschule.de

PER INTERNET
www.DVVK.de

PER POST
DVS-Deutsche Verkaufsleiter-Schule GmbH
Lörracher Straße 9, 79115 Freiburg

ANSPRECHPARTNER
DVS SERVICE-TEAM
VERANSTALTUNGSORGANISATION

Telefon  +49 761 4708-813 
Telefax +49 761 4708-291 
E-Mail anmeldung@verkaufsleiterschule.de   

TEILNAHMEGEBÜHR
In der Teilnahmegebühr sind enthalten: Kongressgebühr, Arbeitsunterlagen, Mittagessen und Pausengetränke
sowie die Teilnahme an der DVVK Clubnight. Die Kosten für die Hotelübernachtung sind in der Teilnahmegebühr 
nicht enthalten.
Bei Absagen durch die DVS aus unvorhersehbaren oder organisatorischen Gründen wird die entrichtete
Teilnahmegebühr erstattet. Haftungs- und Schadensersatzansprüche sind ausgeschlossen. Änderungen im
Programm vorbehalten. Es gelten unsere Allgemeinen Geschäftsbedingungen. Diese sind jederzeit frei
abrufbar unter www.verkaufsleiterschule.de/agb

DATENSCHUTZERKLÄRUNG
*Hinweis zum Datenschutz nach § 33 BDSG: Die Speicherung und Verarbeitung der Kundendaten erfolgt 
unter strikter Beachtung des Bundesdatenschutzgesetzes durch die Haufe Mediengruppe, von uns beauf-
tragten neutralen Dienstleistern und befreundeten Unternehmen. Die Kundendaten werden zu Abwick-
lungs-, Abrechnungs- und Werbezwecken in Form von Namen, Telekommunikationsdaten und Adresse 
des Wohn- bzw. Geschäftssitzes gespeichert. Sie können der Verwendung Ihrer Daten für Werbezwecke 
widersprechen. Teilen Sie uns dies bitte schriftlich mit unter Beifügung des Werbemittels mit Ihrer Anschrift 
an Haufe Service Center, Bismarckallee 11-13,79098 Freiburg. Weitere Informationen zum Datenschutz 
fi nden Sie im Internet unter www.haufe-akademie.de/datenschutz.

33.

 15.04. UND 16.04.2010 IN MÜNCHEN

  JA, ich nehme an der DVVK Clubnight 
am 15.04.2010 teil.

  und bringe eine Begleitperson mit.
(in der Teilnahmegebühr enthalten)

DEUTSCHER 
VERTRIEBS- UND 
VERKAUFSLEITER 
KONGRESS (DVVK)
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E PROF. DR. MICHAEL HÜTHER 
DIREKTOR UND MITGLIED DES PRÄSIDIUMS
Institut der deutschen Wirtschaft Köln

Dr. Michael Hüther ist Honorarprofessor an der European 
Business School in Oestrich-Winkel und seit 2004 Direktor und 
Mitglied des Präsidiums beim Institut der deutschen Wirtschaft in 
Köln. Zuvor war er u.a. wissenschaftlicher Mitarbeiter und später 
Generalsekretär des Sachverständigenrates zur Begutachtung der 
gesamtwirtschaftlichen Entwicklung. Es folgten Positionen als 
Chefvolkswirt sowie als Bereichsleiter Volkswirtschaft und 
Kommunikation bei der DekaBank.

Stand 01/2010, Programmänderungen vorbehalten!

33. DEUTSCHER 
VERTRIEBS- UND    
VERKAUFSLEITER 
KONGRESS (DVVK) 

Kompetenz für
Vertrieb und Verkauf

Deutsche Verkaufsleiter-Schule

WWW.VERKAUFSLEITERSCHULE.DE

www.dvvk.de

KEYNOTE

PROF. DR. MICHAEL HÜTHER
DIREKTOR UND MITGLIED DES PRÄSIDIUMS
Institut der deutschen Wirtschaft Köln 

PROF. DR. H.C. ROLAND BERGER
VORSITZENDER DES AUFSICHTSRATES
Roland Berger Strategy Consultants 

CHRISTIAN ROTTHAUS
DIREKTOR MARKETING UND EINKAUF 
Saint-Gobain Building Distribution 
Deutschland

LESLIE MANDOKI
MUSIKER UND PRODUZENT
Red Rock Production

RALF SCHMID
SALES DIRECTOR CENTRAL EUROPE
Freudenberg SIMRIT 

PROF. DR. PETER NIESCHMIDT
PROFESSOR FÜR POLITOLOGIE, 
EXPERTE FÜR MITARBEITERFÜHRUNG UND 
ORGANISATIONSENTWICKLUNG
FH München

JÜRGEN SAMUEL
CHIEF EXECUTIVE OFFICER
Sicap

ANDREAS BUHR
UNTERNEHMER, VERTRIEBSTRAINER, COACH
go! Akademie

JOACHIM FRANZ
ABENTEURER UND MOTIVATOR

PROF. DR. PETER KRUSE
PROFESSOR FÜR ORGANISATIONSPSYCHOLOGIE
Universität Bremen

BERND REUTEMANN
HOTELIER UND UNTERNEHMENSBERATER
Mindness Hotel / Mindness Consult

PROF. DR. CHRISTOPH MOSS
PROFESSOR FÜR UNTERNEHMENSKOMMUNIKATION
International School of Management (ISM)

 
MEDIENPARTNER:

15. UND 16. APRIL 2010 IN MÜNCHEN

DER JOUR FIXE DES VERTRIEBS 

BUCHUNG UNTER
www.DVVK.de

KONGRESSTERMIN
15.04.2010    9:30 – 17:15 Uhr
16.04.2010    9:00 – 16:00 Uhr

TEILNAHMEGEBÜHR
1.690 E zzgl. MwSt.
inklusive Arbeitsunterlagen, Mittagessen & Pausen-
getränke und Teilnahme an der DVVK Clubnight

VERANSTALTUNGSORT
THE WESTIN GRAND
MÜNCHEN ARABELLAPARK
Arabellastraße 6 • 81925 München
Tel. +49 89 93001 6396
Fax +49 89 93001 6837

HOTELRESERVIERUNG 

Im THE WESTIN GRAND MÜNCHEN ist für die 
Tagungsteilnehmer ein Zimmerkontingent 

(180,00 E Ü/F) reserviert. Bitte buchen Sie Ihr Zimmer 
bis 6 Wochen vor Veranstaltungsbeginn bei der 
Reservierungszentrale des Hotels mit dem Hinweis 
auf das Kontingent der DVS – Deutsche Verkaufs-
leiter-Schule oder buchen Sie Ihr Zimmer online: 
www.starwoodmeeting.com/book/dvs

Weitere Übernachtungskapazitäten halten wir 
für Sie bereit im:  

Angelo Designhotel München
Leuchtenbergring 20
81677 München
Tel: 089 189086-0
Fax: 089 189086-174

E-Mail Zimmerreservierung: info@angelo-munich.com

Homepage: www.angelo-munich.com
Preis: 110,00 E im Einzelzimmer pro Nacht 

inklusive Frühstück

Kompetenz für
Vertrieb und Verkauf

Deutsche Verkaufsleiter-Schule

Auftragsabwicklung und -verwaltung haben wir der Haufe Akademie GmbH & Co. KG als Dienstleister übertragen.


