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Voll dabeil mit Blick
nach vorn

Die Welt verandert sich und wir sind mit-
ten drin. Mitten in einer digitalen Trans-
formation, die unsere Vertriebe vor eine
_ _ grolde Herausforderung stellt: Wie kon-
E|n5t|eg nen wir Sales Management digitalisieren
und somit optimieren? Um genau dort
anzusetzen, wollen wir High Potentials

Start

Modul A |
aus Markenunternehmen fit machen -
Modul B mit einem einzigartigen Paket an Instru-
menten, fundiertem Vertriebswissen und
Modul C spannenden Fallstudien.
Vortelile
Abschluss L
Kontakt & Die Mitarbeiter frischen ihr Wissen auf, erfahren
Anmeldung wie erfolgreiche Vertriebsstrategien

gestaltet werden und blicken so Uber den
berUhmten Tellerrand des eigenen
Unternehmens hinaus.
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Franz-Peter Falke, GeschaftsfUhrender Gesellschafter,
Falke KGaA



Claudia Engel-Hutner, HUTNER - Coaching

Key Account Management unter Druck — Impulse zur personllchen Stabilitat im instabilen Umfeld

Alexander Strehlau, dm-drogerie markt
Kundenbeduirfnisse im Wandel: Handel(n) in Zeiten des Omni Channel Retailing

Franz-Olaf Kallerhoff, ehem. Procter & Gamble
Konditionensysteme im Umfeld der Handelsdynamik

Vorteile
Prof. Dr. Roland Mattmuller, EBS & Jurgen Wollenschlager, MARKENAKADEMIE

Abschluss & Special Guest: Dr. Andreas Dold, Aldi Sid, ehem. Geschaftsfihrer

Kontakt & Die Stunde der Multitalente - die immensen Challenges erfordern vom Key Account Management vor
allem eins: Vielseitigkeit
Anmeldung
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Christian Wehner, SAP - Coaching

Think new — transform now

Sofia Ovakimyan & Tim Chlup, Salesforce

Omni-Cannel CRM - Disruptive Losungen fur den Vertrieb der Konsumguterhersteller

Siemen Kampen-Schmidt, FALKE

Anforderungen an einen erfolgreichen Omnichannel-Vertrieb - Wholesale, Retail, E-Commerce
und Social Commerce

Detlev Simonis, FERRERO

Die Grundprinzipien von Category Management und ganzheitlicher Total Store-Ansatz

Christian Boysen, Amazon Web Services

Retail's Accelerated Transformation - die kinftigen Omnichannel-Herausforderungen fir das
Vertriebsmanagement

Dinner Speech: Stefan Pfeifer, Unilever
Internationale Verhandlungen
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Prasentation der Living-Cases

Harald Meilicke, Breuninger
Online First - how do brands reach their customers and what role do intermediaries play?

Philipp Lueg, REWE GROUP
Digitalisierung im LEH - Wie die REWE Group die Zukunft des Einkaufens verandert

Roger Wenzel, PROAKITIV - Coaching

Vertrieb 4.0 - Professionelles Verkaufen mit dem personlichen Starkenprofil

Dinner Speech: Prof. Dr. Dr.-Ing. Dr. h.c. Jivka Ovtcharova, KIT

Der Vorstol3 der Kunstlichen Intelligenz in das Vertriebsmanagement

Ubergabe der Zertifikate
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Wo finden die Module der MARKENAKADEMIE statt?

EBS Universitat fUr Wirtschaft und Recht
Schloss Reichartshausen
65375 Oestrich-Winkel

Was kostet die Teilnahme am Qualifizierungsprogramm?

Die TeilnahmegebUhr betragt 4.495,- EUR.

Die GebUhr beinhaltet den Lunch an der EBS Universitat sowie pro
Modul jeweils ein Abend zu gemeinsamen Dine, Wine & Talk.

Wo kann ich mich informieren und anmelden?

MARKENARTIKEL Service GmbH
Unter den Linden 42
10117 Berlin

Tel: +4930206168-38

Mail: markenakademie@markenverband.de
Web: www.markenverband.de/akademie

Hier geht's zur Online-Anmeldung



https://cas.markenverband.de/EventOnline/Event.aspx?contextId=C007D1BA13B1718F80DB41998432F1E2&event=0x81AFA276FA7949DE801751E270DC5F8D



