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DEUTSCHLANDS GROBTE SALESFORGE!
Forderpartner-Edition 5.0



Unser Verband in Zahlen

2013

Grundungsjahr

120

Veranstaltungen/ Jahr

1

Vertriebsverband

700+

Teilnehmende am
Vertriebsmanagement
Kongress

1.200

Verbandsmitglieder

5.800

Follower in unserer
LinkedIn Community







Vertrieb steht vor gro3en Herausforderungen

100% EEEIRA S ©,99%

@ Alter von Weibliche Flihrungskrafte

QUGS g Vertriebsflihrungskraften im Vertrieb

51% 64% 17

Digitalisierungsrate im Unternehmen haben
Vertrieb keine CSO-Funktion

SDGs

Credit: Destatis, Statista, Sales Radar ,Next Generation Sales” (2018), PwC & Q ebsmanager-Studie 2018 & Profession Vertriebsmanagement 2016



' Vertriebsleitung
Geschaftsflihrung, Vorstand

)
/‘ 2

Ubergreifende Steuerung Ubergreifende Fachfunktionen Akquise Bestand & Loyalty

Vertriebsstrategie Innendienst Pre Sales After Sales
Business Development Pricing AuBendienst Kundenservice
Vertragsmgmt., Tax, Regulierung Technischer Verkauf Bid Management Bestandskunden-Mgmt.
Compensation & Benefits Channel Mgmt. — E-Commerce
Controlling, Reporting, Datenanalytik Channel Mgmt. — Distributoren

Channel Mgmt. — Tele-Sales
Quelle: Kooperationsstudie HTW Berlin & Bundesverband der Vertriebsmanager e.V.




perelden im Verfrieb scaffen!i

Superhelden im Vertrieb durch die eigenstandige Board-Funktion
des CSO / CRO (Chief Sales Officer / Chief Revenue Officer)
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Gemeinsam fur modernen Vertrieb!

Gemeinsam unterstitzen wir den Erwerb operativer, strategischer,
praktischer und personlicher Fahigkeiten.
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Zuku

Wir bieten Netzwerke, Austausch-Plattform, unabhangige Expertise und
Trends auf Basis von Wissenschaft, Erfahrung und Know-How.
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Unser Konzept

Fuhrungskrafte

Vorbild sein

Richtung geben

Unterstutzung
fur
Mitarbeitende

— Zukunftsfahigkeit definieren
— Diese authentisch vorleben & aktiv kommunizieren

— Ziele festlegen

— Guidelines aufstellen

Individuelles
Konzept

— Mediathek, Best Practices, Trainings, etc
— Starkes Netzwerk/ Community

Verband

Vorbild sein

Richtung geben

Unterstutzung
fur Mitglieder




Unser Konzept

Unsere 8 Expert Hubs liefern dir strategische
Impulse — gemeinsam mit unseren
Forderpartnern

Portal - Mediathek - Webinare

Unsere 8 Local Hubs organisieren bis zu 120
Veranstaltungen im Jahr — fur dein Netzwerk
auf Augenhohe

Prasenz: VKick — VINet

Unser Wissenschaftlicher Beirat fuhrt fur uns
wissenschaftliche Studien zu aktuellen
Themen durch, die dir exklusiv zur Verfugung
stehen

Portal — Webinare @

Unsere Forderpartner stellen dir ihre Expertise
und ihre Experten zur Verfigung —
gemeinsam geben wir die Antworten fur
strategische & operative Herausforderungen

VCoach/ Masterclass - Webinare - VK /C/(Q
Portal - Mediathek




Business-Plattform
BranchenUbergreifend
Lokal prasent
Wertschatzend
Wertvoll

6

Local Hubs




Unser Konzept — Mitglieder-Befahigung

Vertriebsorganisationen
Sales vs. Supply Chain

—_ e Change & Transformation
. - ~
Trends & Insights / ~

Wissenstransfer N\
Wissenschaft & / \ e Flihren & Fordern
\

New Work — Future Skills
Fachkraftemangel

Expertise I G

0 | Zukunftsfahigkeit

Wissenschaft Nachhaltigkeit : o Steuerung & Tools

Wissenschaftlicher Beirat Diversity & Inclusion
Wiss. Studien & Ergebnisse \ Mental Health

Reporting I

Automatisierung
Digitalisierung & Kl

Corporate Communication /
Corporate Influencer & Linkedin Community \ / e ;
Social Selling Expert (zertif. Lehrgang) \ /
N Marketing & Sales

Hybrid Selling
Sales vs. Marketing

Expert Hubs




Das bieten wir euch

Flihrungsnachwuchs

e A t\ Vorstand
ey Accoun ——
Mgmt. ———
Geschaftsfiihrung

| 10 — 50 Mio. €
: Vertriebsleitung

: U t-M't lieder-
Entscheider Unternehmen

A\|[s DACH

Branchen Region

Credit: Bundesverband der Vertriebsmanager e.V.

Konzern
(> 2.000 MA)

Mittelstand

KMU
(< 200 MA)

Unternehmens-
groBen

SYAS

Schwerpunkt




Vertriebsmanagement Kongress — das Highlight

| | o Ao 2,5 Tage Vertrieb pur

Pre-Event: 26. Mai 2025

#

o AP Kongresstage: 27. und 28. Mai 2025
A , ( LN ] J
] [ </ Estrel Berlin (ECC)

Nicht nur mitsurfen —
Wellen schlagen!

Strategische Saulen:
Leadership 4.0

Vertriebspraxis

Digitaler Vertrieb



Vertriebsmanagement Kongress — das Highlight

Einmal jahrlich

— Entscheider:innen & Fachkrafte im Vertrieb
— Mitglieder & Nicht-Mitglieder
— Mitglieder erhalten 20% Rabatt auf alle Ticketkategorien

SHeS N df

— Teambuilding flir dein Vertriebsteam (Gruppenrabatt)

— Weiterbildungszertifikat ftr alle Teilnehmenden

— 700+

— 40 Speaker

— 3 Blhnen

— Riesige Netzwerkflache mit 50 Ausstellenden

Geniale Abend-Netzwerk-Veranstaltung




Unterstutzt und fordert uns!
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Passt das schon — oder...

... Kannst du menhr ...

— ... wertvollen Content fur viele Themenbereiche liefern?

— ... gleichzeitig tun - sprich sowohl Content als auch Netzwerke gestalten?
— ... exklusive Marktstudien durchfihren?

— ...den Verband mit deinen eigenen Produkten unterstitzen?

— ... Individualitat und ldeen einbringen?

— ... Exklusivitat vertragen?

— ... Unterstltzung von unseren Vorstanden fur die Promo brauchen?

— ... Kreativitat ausleben?

Lass deine Kreativitat fur dich sprechen, um mehr Aufmerksamkeit erhalten

Werde V+-Partner!



Noch nicht genug? Nicht das Richtige dabei?

Willst du etwas Besonderes erreichen, wie ...

... einen besonderen Beitrag fur die Forschung & Wissenschaft bzw. die
Zukunftsfahigkeit des Vertriebs leisten?
... Ergebnisse und Erkenntnisse von Masteranden/ Doktoranden durch Studien
fordern?
... neuen Entwicklungen und Trends im Vertrieb zu ihrer verdienten Aufmerksamkeit
verhelfen®
... in besonderem MalBe auf dich und dein Unternehmen aufmerksam machen?

Lass Taten sprechen — uber dich, deine Produkte, dein Unternehmen: wirke

Werde Sponsor!



Forderpartner-Konzept

Forderpartner
(Basis-Mitgliedschaft)

V+
(Premium-Forderpartner V+) V+—Pa ket

+5.000€

Sponsor
(Premium-Forderpartner Projekt-Sponsor) SO N d er—Pa ket(e)

ab +4.000€




FOrderpartner

| n h a |t d e r Pa kete (Basis-Mitgliedschaft)

Premium-Fordermitglied (Basis-Mitgliedschaft)

Gegenseitige Logo-Verwendung geregelt Uber Rahmenvertrag/(Partnerschafts)-Vereinbarung

Zugang zur Forderpartner-Lounge im Mitgliederportal
Aufnahme in die LinkedIn-Community
Aktive Einbindung in die Verbandsaktivitaten:

VNet und VKick:

Information Uber die Moglichkeit zur Teilnahme an jeweils einer Veranstaltung in der
Heimatregion nach Aufnahme in den Verband

>> Ziel: Vernetzung mit anderen Forderpartnern und Mitgliedern




V+
| n h a |t d er Pa kete (Premium-Forderpartner V+)

Premium-Forderpartner V+
Basis-Inhalte
Exklusivitat & Individualitat (beispielhaft):
Exklusives Onboarding

permanentes Mitglied im Think Tank in einem zugewiesenen Expert Hub, um aktiv den Content
mitzugestalten

Einmalige Vorstellung des Unternehmens und Moglichkeit zur Erstellung von Content-Beitragen im Content-
Newsletter(bis zu 4x/Jahr)

Erstellen von Content-Beitragen in unserer LinkedIn-Community (3x pro Quartal)

Beitrag zu Mitgliederumfragen + Moglichkeit zur Gestaltung einer eigenen Mitgliederumfrage
Unlimitierte Platzierung von Content und Tools (z.B. Whitepaper, Studien, Playbooks, Toolbox)
Spezielle Konditionen beim Vertriebsmanagement Kongress

Sonderkonditionen fur das Durchfiihren von Verbandsveranstaltungen & eigenen Webinaren

Sonderkonditionen fur unsere Mitglieder an Forderpartner-Veranstaltungen




Sponsor Events

| n h a |t d e r Pa kete (Premium-Forderpartner Sponsor)

3. Sponsor Events
Branding des Events mit Logo des Sponsors (Einladung, Posts, Vor-Ort)
Moglichkeit fur Fachvortrag oder Key-Note

Erstellen Landing Page fur Veranstaltung (nach Zulieferung aller inhaltlichen Informationen, Bilder und Texte durch
den Sponsor)

Vorstellung des Unternehmens und des Events im Event-Newsletter
Ubernahme von Ticketing (Catering & Location wird von Sponsor tibernommen)
Veranstaltungsbewerbung in unserer LinkedIn-Community und tber den Verbandsaccount

Ubersendung der vollsténdigen Teilnehmerliste im Nachgang der Veranstaltung

EventgroBe V+-Forderpartner Nicht-Mitglied
10-20 Personen 1. Veranstaltung 2.000 € 4.000 €

jede weitere Veranstaltung 4.000 €




Tu es oder tu es nicht. Es gibt kein versuchen.



Wir freuen uns auf dich!

Werde noch
heute Mitglied!

Sprich mit Georg Uber

‘# deine

Gestaltungsmaoglichkeiten | |
Heinz-Georg "Schorch" Geissler

Referent Forderpartner

Online-Mitgliedsantrag Heinz-georg.geissler@dievertriebsmanager.de

’ Bundesverband der Vertriebsmanager e.\V.
'ﬁ)ie Vertriebsmanager  Kurflrstendamm 194

Haus Cumberland
10707 Berlin

Bundesverband der Vertriebsmanager e.V.

www.dievertriebsmanager.de



http://www.dievertriebsmanager.de/
mailto:Heinz-georg.geissler@dievertriebsmanager.de

#du

Wir befahigen dich und deinen Vertrieb — du gestaltest

’ﬁ)ie Vertriebsmanager
Bundesverband der Vertriebsmanager e.\V.
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