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professionelles 
InnendienstManagement

Zielgruppen

 �Leiter Innendienst

 �Vertriebs- und Verkaufsleiter

 �Geschäftsführer und Vorstände 
mit Vertriebsverantwortung

Check-Up Ihres Innendienstes
	�Wo steht Ihr Innendienst heute?    Wie zukunftsfähig sind Ihre Strukturen? 

Strategische und operative Ziele eines  
modern ausgerichteten Innendienstes

	�Pro aktiv verkaufen, eine Aufgabe des Innendienstes    Innendienst als  
eine zentrale Schaltstelle im Unternehmen    Ziele für den Innendienst 
von morgen

Organisatorische Anforderungen
	�Technische Ausstattung    Planungswerkzeuge    Berichtswesen    Klare Kom-
petenzverteilung zwischen Außen- und Innendienst    Professionelle Zusam-
menarbeit zwischen Vertriebs- und Innendienstleitung

Führung, Motivation, Schulung
	�Zusammensetzung des bestehenden Teams    Umgang mit der hohen Verände-
rungsdynamik    Einbringen von Verkaufsorientierung    Gesprächskompetenz 
im Kundenkontakt    Typengerechte Führung von Innendienstmitarbeitern

Key Account Management, Neukundengewinnung 
und pro-aktiver Verkauf

	�Gebiets- und Kundeneinteilung in Abstimmung mit dem Außendienst 

  Werkzeuge zur Kundenselektion    Multichannel Vertrieb im 
Innendienst    Cross Selling-Potenziale erkennen und ausschöpfen 

  Neukundengewinnung durch den verkaufsaktiven Innendienst 

  Professionelles Angebotsmanagement    Aktive Unterstützung des  
Key Account-Teams durch den Innendienst

Aufbau einer Outbound orientierten Innendienst- 
organisation 

	�Technische Voraussetzungen    Kalkulation von Ressourcen    Selbst machen 
oder Outsourcen?    Strategien für Kampagnen

ihr referent

Eckhard Moser
Senior Trainer
Lorenz-Seminare

seminarziele

Viele Mitarbeiter im Innendienst haben ihre 
neue Rolle als aktive Verkäufer noch nicht 
verinnerlicht. Kundenkontakte werden als 
störend empfunden und neu gebildete 
Teams aus Innen- und Außendienstmitarbei-
tern arbeiten nicht effizient zusammen. 

Auf diese Entwicklung reagieren viele 
Unternehmen mit isolierten Einzelmaßnah-
men statt mit einem strategischen Gesamt-
konzept. In diesem Seminar erfahren Sie, 
welches die zentralen Erfolgsbausteine eines 
zukunftsfähigen Innendienstes sind. 

Aufbauend auf den Ergebnissen des Check-
ups Ihrer Innendienstorganisation erarbeiten 
Sie sich im Verlauf des Seminars unter 
Anleitung eines erfahrenen Innendienst-Ex-
perten eine individuelle Strategie für Ihren 
Innendienst der Zukunft.
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