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Strukturdaten der quantitativen Studie

ﬁ Die Unternehmen & Die Geschiftsmodellstufen?

Branchenverteilung

Industrie & Maschinenbau 18%
Konsum & Handel 17%
Telekommunikation, Internet & Medien
B2B-Handel & Distribution
Technologie & Software

o s o Premium-
63% Commodities 71% Produkte

Bau

Pharma & Gesundheitswesen
Finanzdienstleistungen
Chemie & Grundstoffe
Transport & Logistik
Automobil

Hochkomplexe

Einfache Mittelkomplexe
67% 63% Lésungen

Lésungen Losungen >2%

Energie & Versorgung
Non-Profit-Organisation

Andere

5.1 Die Personen

256 Teilnehmende in Vertriebsfiihrungspositionen

CEO Sales Director Division Manager Sales Manager Sales Excellence Others

Manager
! Prozentualer Anteil der teilnehmenden Unternehmen, die die jeweilige Geschaftsmodellstufe besitzen (Mehrfachantworten mdoglich) 9
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1) Welche Unternehmen nutzen Sales Excellence
und wie wirkt sich das auf den Erfolg aus?



Unternehmen mit eigener Sales Excellence-Abteilung
Minderheit - sie performen aber besser

W Haufigkeit von Sales Excellence-
Abteilungen

Industrieunterschiede in der Haufigkeit

o d
e von Sales Excellence-Abteilungen

sind leicht in der

al Erfolgswirksamkeit von Sales
Excellence-Abteilungent?

Keine eigene
Sales Excellence-

Abteilung
o/ Eigene
>8% Sales Excellence-
Abteilung
429

Weniger als die Hilfte der befragten
Unternehmen besitzen eine
Sales Excellence-Abteilung.

22% 49%
=
()
X
=
L
3
]
=
78% 51%

Branchen-Cluster

Unternehmenserfolg (in %)

+10%-Pkt.

78% der Maschinenbau- und
Telekommunikations-Unternehmen besitzen
keine Sales Excellence-Abteilung.

Ohne Mit

Sales Excellence- Sales Excellence-

Abteilung Abteilung

Unternehmen mit Sales-Excellence-
Abteilung erzielen eine um 10
Prozentpunkte hohere Performance.

n = 256, ! Teilnehmende bewerteten Unternehmenserfolg auf einer Skala von 1 (deutlich schlechter als der Wettbewerb ~ 0% Unternehmenserfolg) bis 7 (deutlich besser als der Wettbewerb ~ 100%
Unternehmenserfolg) fur verschiedene Effektivitats- und Effizienzkennzahlen.
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Es finden sich drei organisationale Aufhangungen fiir Sales Excellence:
zentral, dezentral, kombiniert

Zentrale Aufhdangung

Head- Zentrale

Dezentrale Aufhangung

Kombinierte Aufhangung

Sales
quarters Excellence

~Aus der zentralen Konzernstrategie
heraus setzen wir in Zusammenarbeit
mit unseren Geschiftseinheiten
globale Standards im Bereich Sales
Excellence [...]"

Dr. Marvin Brundtke

Head-

quarters

Sales | | Sales } | Sales }

Dezentrale
Sales
Excellence

Dezentrale
Sales
Excellence

Dezentrale
Sales
Excellence

~Um den lokalen Anforderungen der
Markte besser gerecht werden zu
konnen, haben wir uns aus einer
globalen in eine dezentrale Sales
Excellence-Struktur entwickelt."

Benedikt Rothstein

Head-
quarters

Zentrale
Sales

Excellence

Sales r

Dezentrale
Sales
Excellence

Dezentrale
Sales
Excellence

Dezentrale
Sales
Excellence

~Es existiert eine globale Sales Excellence-Abteilung in

der Zentrale und dann gibt es einzelne Sales

Excellence-Teams/Manager in den Geschiftseinheiten

und Regionen.

Director Marketing & Sales Governance
Evonik
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Global Sales Excellence Lead
Viega

Marco Lippuner
Head of Sales Excellence
Siemens

Prof. Dr. Jan Wieseke & Prof. Dr. Christian Schmitz






Die DNA von Sales-Excellence enthalt 6 zentrale Merkmale

Sales Excellence

Sales Excellence

D Sales Excellence | D | D : D : D | D :
: hat einen . . : _ 1 1 Sales Excellence | | Sales Excellence | | :
. strategischen Blick ;| | Sales Excelle_nc_e - besitzt Lef.lchtturm . 1 legt einheitliche | | fungiert als Lo deckt :
. . . 1+ denkt langfristig | | funktion fir Lo Lo . . 1+ Verbesserungs- |
| auf die Lo Lo . . + Standards fest | | Sparringspartner | , - |
. . e . 1+ Wissenstransfer | | Lo Lo potenziale auf i
. Vertriebsorganisation | | - Lo Lo Lo |
L e | L e T T | L e T |
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Sales Excellence libernimmt eine Leuchtturmfunktion innerhalb der
Vertriebsorganisation

~Dank unserer Beratungserfahrung und Dr. Fabian Bill

Sales Excellence hat einen konzeptionellen Expertise bringen wir frischen ( ‘
strategischen Blick auf Wind und innovative Ideen ein, ohne durch die Senior Manager ;( I I \)TT

die Vertriebsorganisation rein operative Brille zu schauen." Sales Excellence

. ~Sales Excellence-Teams werden aufgebaut, um Marcel Halfen
: Sales Excellence denkt den Vertrieb kontinuierlich weiterzuentwickeln Vice President
' langfristig und Veranderungen aktiv und langfristig als Global Sales

}

Chance fiir Wachstum zu nutzen.“ Excellence

______________________________

Dr. Dominik

Wissenstransfer vermittelt und Support bietet." Commercial
Excellence

! Sales Excellence besitzt ~Die Sales Exce_llence:-Abt_eiIung ha_t bei uns ein_e Reinartz

" Leuchtturmfunktion fiir Leuchtturmfunktion, die Wissen in die Organisation d of H ra u
' tragt, Trainings durchfiihrt, Methodenkompetenz Head o

1

}

1

45 Sales Excellence hat einen strategischen Blick auf die Vertriebsorganisation (A) und denkt langfristig (B). Sie Ubernimmt eine
<ba Leuchtturmfunktion fiir Wissenstransfer (C) innerhalb der Organisation und...
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Sales Excellence setzt Impulse zur Verbesserung von Vertriebsorganisationen

Sales Excellence legt
einheitliche Standards
fest

}

: Sales Excellence fungiert
: als Sparringspartner
}

______________________________

Sales Excellence deckt
Verbesserungs-
potenziale auf

A/
71\

~Einen GrofBteil unserer Zeit macht aus,

'Excellence Ways of Working' in der Organisation
zu etablieren.™

~Sales Excellence soll auch eine Einheit sein, die
challenged und nicht nur das empfiehlt, das den
einzelnen Geschaftsbereichen am besten passt."

~Sales Excellence-Abteilungen decken

Potenziale auf, entwickeln daraus Projekte
und arbeiten an diesen Projekten."

_.‘_._.‘._. Vertriebsbereiche und deckt dabei Potenziale fiir Verbesserungen (F) auf.

Nadja Lehmann

Commercial

Achim Sell
Leiter strategisch
vorreveraee. M GEBERIT

und CRM

Polia Geiger

Global Head of
Sales and Channel
Excellence

i ...schafft einheitliche Standards (D) fir den Vertrieb. AuBerdem fungiert sie als Sparringspartner (E) fur die operativen
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4) Wo liegen die groBBten Herausforderungen und Chancen
von Sales Excellence?



Sales Excellence leidet unter geringem Durchgriffsrecht und fehlender

Kundennahe, ...

Herausforderungen von Sales Excellence

Keine Umsetzungs- '
verantwortung '

e o o o e e e = e e e e e e e e e =

Fehlende Markt- und E
Kundenndhe '

e o o o e e e = e e e e e e e e e =

\ Teilweise |
X Unverstandnis des !
. operativen Vertriebs |

e o o o e e e = e e e e e e e e e =

~Sales Excellence ist Ermdglicher, aber kein
Umsetzer. Was wir am Ende tun konnen, ist
Ratschldge zu geben.™

~Als globale Einheit arbeitet man naturgemas in
gewisser Entfernung zu den regionalen Markten.
Eine der groBten Herausforderungen ist es, den
regionalen Vertrieblern nahe zu bleiben - denn
nur so lassen sich globale Standards setzen."

~Bei groBen Veranderungen, die von Sales
Excellence initiiert werden, geht es nicht ohne
die Unterstiitzung des Top-Managements."

~Naturgemas fehlt manchmal das Verstandnis
zwischen denen, die Sales Excellence treiben
und denen, die operativ im Vertrieb titig sind."

Michal Wielicki

Technical Products - JLOhmann

Head of Global Sales wr
Excellence

Benedikt Rothstein

Global Sales
Excellence Lead

Michael Aurich

Vice President Sales
Excellence

WAGO

Kahraman Simsek

Managing Director / B BRENNTAG

General Manager
Germany Mid
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... ermoglichen aber abteilungsiibergreifenden Best Practice-Austausch und
eroffnen Effektivitats- und Effizienzpotenziale

Chancen von Sales Excellence

E Zukunfts- und : ~Sales Excellence ist die Fahigkeit, Vertrieb Florian Dahm (4

! . . ! wirksam, skalierbar und adaptiv zu machen - . o
. nchtungswelsende ! sie ist nicht Perfektion, sondern Director Global Key

! Wirkung ! richtungsweisender Verstirker." Account Management o

e o o o e e e = e e e e e e e e e =

Michael Weppler

Executive Vice
President Sales
Marketing and

. Communications

Einfluss auf

1 1
1 1
1 1
! . asas ! Sales Excellence kann sowohl fiir Umsatz- als
1 1 14

| Effektl_w_tat und : auch Gewinnziele Wert schaffen.™

' Effizienz '

1 1

1 1

. ®
TUVRheinland

Nicole Kenda

Director of Sales UPS
Germany,
Switzerland & Austria

1 1
1 1
: Abteilungsiiber- : ~Sales Excellence bringt verschiedene

| greifender Best | Abteilungen zusammen, um Best-Practices
: Practice-Austausch ! zu diskutieren."

1 1

1 1

e o o o e e e = e e e e e e e e e =

: Vogelperspektive, Hl , Die Abteilung schaut [...], was man verbessern Marc Gebhardt
: die Synergie- : kann und ob es Synergien zwischen den Global Sales u r e r t
! i - Regi ibt."

i potenziale aufdeckt | egionen gibt Excellence FLUID CONTROL SYSTEMS

e o o o e e e = e e e e e e e e e =
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Sales Excellence-MaBnahmen sind dann erfolgswirksam, wenn die folgende
Formel angewendet wird: Align + Aim + Act > Achieve

Die einzelnen Besta

auf den Fo ndteile der Formel

Ige-Folien jeweils im Detail

Sales Excellence- Kunden- Umsetzungs- Unternehmens-
MaBnahmen strukturierung kompetenz erfolg
/ T\
Align Aim Act Achieve

Eine gute Kundenstrukturierung | Eine gute Umsetzungskompetenz i Unternehmenserfolg spiegelt

ist n6tig, damit Sales Excellence- 1 liegt vor, wenn Bereitschaft zum i sich in den zwei wesentlichen
MaBnahmen zielgenau treffen. I mentalen Wandel und Fahigkeiten ! Ergebniszielen wider:

Sales Excellence-MaBBnahmen
lassen sich 4 unterschiedlichen
MaBnahmenbereichen

1
1
1
1
1
1
i
zuordnen: i Die Kundenstrukturierung umfasst: izur praktischen Umsetzung i
! 1 vorhanden sind: !
1 1 1
Informations- i i i
O cunden- | ventate | g
Management i - i entale ! e
g I Segmentierung o | s i Verdanderungs- | /V\IIE'cfafcehI;ttI:ﬁztzsiele
Prozess- ] : sl bereitschaft ]
Management i Kunden- o i i
i Priorisierung KLASSEN i i
- i i i
i HR - : Praktische ! O
Management i Kunden- i U t i a Effizienz-/
i Clusterung i msetzungs- i Kostenziele
Schnittstellen- i i fahigkeit i
1 1 1
1 1 1
1 1 1

Management

Quelle: Wieseke, Jan (2022), Die Sales Profit Chain
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Die Alignh + Aim + Act 2> Achieve-Formel fiir Erfolg mit Sales Excellence-
MaBnahmen

Sales Excellence-

MaBnahmen

Align

Definition der Sales Excellence-MaBnahmen

Deep Dive:
Align

Dimensionen der Sales Excellence-Ma3nahmen

Informations-Management umfasst samtliche MaBnahmen zur
Erfassung, Verarbeitung, Speicherung und Verteilung vertriebsrelevanter
Informationen.

Prozess-Management umfasst samtliche MaBnahmen zur Definition,
Standardisierung, Uberwachung und Festlegung von Verantwortlichkeiten
strategischer und operativer Prozesse im Vertrieb.

HR-Management umfasst samtliche MaBnahmen zur Identifikation,
Entwicklung, Fihrung, Bindung und Belohnung von
Vertriebsmitarbeitenden.

Schnittstellen-Management umfasst samtliche MaBnahmen zur
Koordination und Optimierung von Schnittstellen der Vertriebsorganisation mit
anderen Abteilungen und Schnittstellen innerhalb der Vertriebsorganisation.

Quelle: Wieseke, Jan (2022), Die Sales Profit Chain, S. 205

Dimensionen: Wettbewerbsinformationen,
Kundeninformationen, Informationsverfligbarkeit,
Informationsiberwachung, CRM-Qualitat

Dimensionen: Prozessqualitat,
Prozessverantwortlichkeit, Prozessiberwachung,
Prozessflexibilitat

Dimensionen: Talentidentifikation, Talententwicklung,
Rollendefinitionen, Fihrungsqualitaten, Zielorientierung
und Verstandlichkeit der Vergutung

Dimensionen: Schnittstellen mit anderen Abteilungen
(z.B. Marketing, IT, R&D), Schnittstellen innerhalb der
Vertriebsorganisation (z.B. AuBendienst zu Inside Sales)
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Die Align + Aim + Act > Achieve-Formel fiur Erfolg mit Sales Excellence-
MafBBnahmen ——

Align

Sales Excellence-
MaBBnahmen

Align

+15%-Pkt. > +14%-Pkt.

+10%-Pkt.

3

o 82% 81% 81% 77% .
£ 67% 67% 66% 67% Unternehmen mit
gﬁ hoherer Sales
g < Excellence-
£E MaBnahmenkompetenz
:,'5, performen besser.
whd
g Informations- Prozess-Management HR-Management Schnittstellen-

Management Management

Il Niedrige Sales Excellence- Hohe Sales Excellence-
MaBnahmenkompetenz? MaBnahmenkompetenz?

n = 256, ! Teilnehmende bewerteten Unternehmenserfolg auf einer Skala von 1 (deutlich schlechter als der Wettbewerb ~ 0% Unternehmenserfolg) bis 7 (deutlich besser als der Wettbewerb ~ 100%
Unternehmenserfolg) fiir verschiedene Effektivitats- und Effizienzkennzahlen. 2 Teilnehmende bewerteten ihre Kompetenz je Sales Excellence-MaBnahmenbereich auf einer Skala von 1-7. Unternehmen mit einem
Durchschnitt >6 wurden mit ,Hohe Sales Excellence-MaBnahmenkompetenz", Unternehmen mit einem Durchschnitt <6 wurden mit ,Niedrige Sales Excellence-MaBnahmenkompetenz" klassifiziert.
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Die Alignh + Aim + Act 2> Achieve-Formel fiir Erfolg mit Sales Excellence-
MaBnahmen

Deep Dive:
Aim

Kunden-
strukturierung

oo

Aim

Kunden-Segmentierung Kunden-Priorisierung Kunden-Clusterung

Klassifizieren der Kunden in
Kunden-Prioritats-Klassen auf
Basis des Wertes, den der Kunde
fur das verkaufende Unternehmen
hat.

Einteilen der Kunden in homogene
Gruppen auf Basis
vertriebsrelevanter Merkmale
(z.B. Kundenbedirfnisse,
Kaufverhalten).

KUNDEN-SEGMENTE

Kombination aus Kunden-Segmentierung und Kunden-
Priorisierung, die eine granulare Allokation von
Vertriebsressourcen ermdéglicht.

KUNDEN-SEGMENTE
SEGMENT 1 SEGMENT 2 SEGMENT 3
(oftmals: Branche 1) (oftmals: Branche 2) (oftmals: Branche 3)
KEY ACCOUNTS
PRIORITATS-

KEY ACCOUNTS
KUNDEN-

PRIORITATS-

KLASSEN e

SEGMENT 1 SEGMENT 2 SEGMENT 3
(oft: Branche 1) (oft: Branche 2) (oft: Branche 3)

Quelle: Wieseke, Jan (2022), Die Sales Profit Chain, S. 123 f.
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Die Align + Aim + Act > Achieve-Formel fiur Erfolg mit Sales Excellence-
MafBBnahmen ——

Aim
Kunden-
strukturierung
Aim

A3%-PKE D
3 76% 75% 80%
£ 67% 68% 67%
§H Unternehmen mit hoherer
23 Kundenstrukturierungs-
SE kompetenz performen
§ besser.
t
) Kunden-Segmentierung Kunden-Priorisierung Kunden-Clusterung

Il Niedrige Kundenstrukturierungskompetenz2 Hohe Kundenstrukturierungskompetenz?2

n = 256, ! Teilnehmende bewerteten Unternehmenserfolg auf einer Skala von 1 (deutlich schlechter als der Wettbewerb ~ 0% Unternehmenserfolg) bis 7 (deutlich besser als der Wettbewerb ~ 100%
Unternehmenserfolg) flr verschiedene Effektivitats- und Effizienzkennzahlen. 2 Teilnehmende bewerteten ihre Kundenstrukturierungskompetenz fiir Segmentierung, Priorisierung und Clusterung auf einer Skala von 1-7.
Unternehmen mit einem Durchschnitt >6 wurden mit ,Hohe Kundenstrukturierungskompetenz", Unternehmen mit einem Durchschnitt <6 wurden mit ,Niedrige Kundenstrukturierungskompetenz" klassifiziert.
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Die Alignh + Aim + Act 2> Achieve-Formel fiir Erfolg mit Sales Excellence-

MaBBnahmen

4

Quelle: Wieseke, Jan (2022), Die Sales Profit Chain, S. 184 ff.

»

Umsetzungs-
kompetenz

Act

Mentale Veranderungsbereitschaft beschreibt das
Ausmal3, in dem eine Vertriebsorganisation flexibel und
offen flr Veranderungen ist und inwieweit psychologische
Aspekte auf Vertriebs- und Kundenseite bei der
Umsetzung von Veranderungsprozessen berucksichtigt
werden.

Praktische Umsetzungsfahigkeit bezeichnet die
Fahigkeit einer Vertriebsorganisation, geplante
Veranderungen mit den verfligbaren Ressourcen
zielgerichtet, zeitgerecht und wirksam in die Praxis
umzusetzen.

Deep Dive:
Act
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Die Align + Aim + Act > Achieve-Formel fiur Erfolg mit Sales Excellence-
MafBBnahmen ——

Act

Umsetzungs-
kompetenz

Act

81% 81%

65% 65%

Unternehmen mit
hoherer
Umsetzungskompetenz
performen besser.

Mentale Verdanderungsbereitschaft Praktische Umsetzungsfahigkeit

Unternehmenserfolg
(in %)?

Il Niedrige Umsetzungskompetenz? Hohe Umsetzungskompetenz?2

n = 256, ! Teilnehmende bewerteten Unternehmenserfolg auf einer Skala von 1 (deutlich schlechter als der Wettbewerb ~ 0% Unternehmenserfolg) bis 7 (deutlich besser als der Wettbewerb ~ 100%
Unternehmenserfolg) flr verschiedene Effektivitats- und Effizienzkennzahlen. 2 Teilnehmende bewerteten ihre Umsetzungskompetenz jeweils auf einer Skala von 1-7. Unternehmen mit einem Durchschnitt >6 wurden mit
,Hohe Umsetzungskompetenz®, Unternehmen mit einem Durchschnitt <6 wurden mit ,Niedrige Umsetzungskompetenz" klassifiziert.
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Die Alignh + Aim + Act 2> Achieve-Formel fiir Erfolg mit Sales Excellence-

MaBnahmen Deep Dive:
Achieve

Unternehmens-
erfolg

Gz

/ T\

Achieve

Sales Excellence-MaBnahmen wirken sich positiv auf den Unternehmenserfolg aus, wenn sie mit einer sauberen
Kundenstrukturierung und einer hohen Umsetzungskompetenz kombiniert werden.

A )
Sales Excellence-
+ + ~ MaBnahmen treffen
(auch) die
~falschen™ Kunden.
A )
Sales Excellence-
+ @6 + —_— > MaBnahmen fiir die
~richtigen™ Kunden
\___~ __/ kommen nicht an.
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Bei fehlender Kundenstrukturierung oder Umsetzungskompetenz entfalten
Sales Excellence-MaBBnahmen keine Wirksamkeit
Achieve

Sales Excellence-MaBnahme

Beispiel: Einflhrung eines hybriden
Verkaufsmodells (Kombination
von Vor-Ort- & Online-Besuchen
durch denselben Vertriebsmit-
arbeitenden) als MaBnahme fir
das Prozess-Management

Kundenstrukturierung Umsetzungskompetenz Unternehmenserfolg
Identifizieren Segmentierung Zeigt die Vertriebsorganisation Erhdht die Sales Excellence-
und Priorisierung zielsicher, die psychologische MaBnahme den

welche Kunden eine Online- Veranderungsbereitschaft, Unternehmenserfolg?

Betreuung ablehnen und fir
welche Kunden eine Vor-Ort-
Betreuung wirtschaftlich ist?

Online-Besuche bei
langjahrigen Vor-Ort-Kunden
durchzufiihren?

Szenario
A

X

v

Szenario
B

Vor-0Ort
Besuche

v

X

LV—J Szenario

C

v

v v

Online-Besuche

Fur weiterflhrende Insights zu hybriden Verkaufsmodellen empfehlen wir den ausfiihrlichen
Ergebnisbericht unserer Hybrid Selling-Studie.
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!!. MANAGEMENT M

Prof. Dr. Jan Wieseke & Prof. Dr. Christian Schmitz 24




Sales Excellence Studie - die Kernergebnisse der Studie im Uberblick

Es fimden sich drei crganisationale Authlingungen fir Sales Excellence:
zentral, dezentral, kembiniert

Uniermehmen mit eigencr Sales Excellence-Abteilung sind leicht in der

Mimdernen - si parformen aber Boseer - Verbreitung & Auswirkungen
e b bt ISR T W !
— ! auf Unternehmenserfolg

@ == - | -] ' = 429%0 haben eine eigene Sales
- | ! Excellence-Abteilung
1
1
[}

Organisationale Aufhangung

E Sales Excellence kann
' zentral, dezentral oder
! kombiniert aufgehangt sein

Diese Unternehmen performen
im Durchschnitt besser

e o e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e o e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e

Herausforderungen & Chancen

o

)

| =]

4

§

£

i

P

£

E

g

£

*

B

H

i

]

H

(03]
T
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

H

Sales Excallence leidet umter geringam Durchgriffsrecht und fehlendar
Kundennibe, ...

DNA von Sales Excellence
Sales Excellence denkt

@@@@@q:b Lohmann Teilweise geringes
, S — strategisch & langfristig, hat Durchgriffsrecht und
- - WAaso

Standards, ist Sparrings-
partner, sucht neue Potenziale

Konnen Effektivitats- und
Effizienzpotenziale heben

P
= B nRENNTAG

i fehlende Kundenndhe

T
1
1
:
el T . e : Lel-lChtturmfunkhon, setzt
1
1
1
1

o B e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e ) geem. e s e e e e e e e e e e e e e e
Bal fehlender Kundanstrukturl wdlor Unspetrung sompatunz antfalte 5 ------------------------------- !
Bales Excollence-Malinahmen keine Wirksamkeit == Gestaltu ng von Ma Bnahmen

E Sales Excellence-MaBBnahmen
! fUhren nur mit
' Kundenstrukturierung und

Umsetzungskompetenz zu
Unternehmenserfolg
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Sprechen Sie uns gerne an, wenn Sie...

..einen wissenschaftlichen Austausch zu

Sales Excellence benodtigen.

smd@ruhr-uni-bochum.de

..Sparring zu Sales Excellence-Themen in
Ihrer Vertriebsorganisation suchen.

|I Prof. Schmitz & Wieseke

I SALES MANAGEMENT CONSULTING

Dr. Jan Helge Guba
Co-Founder & Managing Partner

\. +49 (0)151 44 350 665

X helge.guba@schmitz-wieseke.de
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'Vielen Dank fiir Ihre Aufmerksamkeit!
Wir freuen uns auf den gemeinsamen Austausch!

\
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|
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W

Univ. Prof. Dr. Univ. Prof. Dr. Dr. Jonas Riibertus
Jan Wieseke Christian Schmitz
Universitatsprofessor flr Universitatsprofessor flr
Vertriebsmanagement & Vertriebsmanagement & Postdoctoral Researcher am
Lehrstuhlinhaber am Sales Lehrstuhlinhaber am Sales Sales Management Department
Management Department Management Department
Telefon: +49 (0)234 32-26596 Telefon: +49 (0)234 32-26596 Telefon: +49 (0)234 32-22376

E-Mail: jan.wieseke@rub.de E-Mail: christian.schmitz@rub.de E-Mail: jonas.ruebertus@rub.de

N
Dipl.-Psychologin
Julia Lehmann

Wissenschaftliche
Mitarbeiterin am Sales
Management Department

Telefon: +49 (0)234 32-25720
E-Mail: julia.lehmann@rub.de
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