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seminarziele

Geeignete und motivierende Entlohnungssysteme 
entscheiden vor allem im Außendienst bereits seit 
Langem über Erfolg oder Misserfolg der Verkaufs-
teams. In dem Maße, in dem der moderne Innen-
dienst in das aktive Verkaufen mehr und mehr mit 
eingebunden wird und in dem die Schlüsselkun-
denbetreuung durch den Innendienst spürbar zu 
neuen Umsätzen führt, gewinnen auch leistungs- 
und erfolgsorientierte Vergütungssysteme für die 
Innendienstmitarbeiter an Bedeutung.

In diesem Führungskräfteseminar werden Sie mit 
zeitgemäßen Modellen und Methoden professio-
neller Mitarbeiterführung anhand von Zielen, 
Vorgaben und leistungsorientierter Vergütung 
vertraut gemacht. Sie erhalten einen Überblick 
über die Möglichkeiten und Konzepte leistungs-
orientierter Vergütungssysteme, deren rechtlichen 
und kaufmännischen Rahmenbedingungen sowie 
deren Einführung in der Praxis. Vom Entwurf eines 
für Ihre Innendienstorganisation individuell  
passenden Vergütungssystems, über die Vorstel-
lung und Durchsetzung beim Management, bis 
hin zur Einführung bei den Mitarbeitern, werden 
Sie mit allen notwendigen Prozessschritten 
vertraut gemacht.

Moderne Vergütungsmodelle IM ÜBERBLICK
	�Aktuelle Entwicklungen    Zusammenhang zwischen Motivation und 
Vergütung    Implementierung einer Kultur der Leistungsorientierung im 
Innendienst    Elemente zeitgemäßer Vergütungssysteme

Zielorientierte Vergütung IM Innendienst
	�Die wichtigsten Vergütungsmodelle im Überblick    Schwierigkeiten bei 
der Festlegung von geeigneten Zielen und Leistungskriterien    Objek-
tivierung von Verkaufserfolgen    Erfolgsermittlung in Abgrenzung vom 
Außendienst    Prozess der jährlichen Gehaltsfestlegung beim einzelnen 
Mitarbeiter    Vorgehen bei Gehaltsstrukturproblemen

Einführung neuer Vergütungsmodelle
	�Die wichtigsten rechtlichen Aspekte    Welches Modell passt wann? 

   Durchsetzung nach »oben« und nach »unten«    Psychologische 
Gesichtspunkte oder: Die Angst des Mitarbeiters vor variablen Gehalts- 
bestandteilen    Do’s, Don’ts und typische Stolpersteine

Vergütung und Führung – �
Zusammenhänge erkennen und nutzen

	�Die Bedeutung eines leistungsorientierten Vergütungssystems im Rahmen 
Ihres individuellen Führungsstiles    Führen ohne Gehaltsbudgetverant-
wortung    Organisationsprobleme bei Gehaltsfindung und -festlegung

Exkurs: Das Mitarbeitergespräch
	�Bedeutung und Phasen des Mitarbeitergesprächs bei der Einführung neuer 
Gehaltsmodelle im Innendienst    Zielvereinbarungen in der praktischen 
Anwendung    Folgen bei Zielerreichung, Zielübererfüllung und Zielver-
fehlung    Spezialfall: Schwierige Mitarbeitergespräche

Ihr individuelles Vergütungssystem für den�
Innendienst der Zukunft

	�Ist-Situation und Anforderungskatalog    Modellfestlegung    Umsetzungs-
schritte und Erfolgskontrolle    Ihr individueller Maßnahmenplan

Leistungsorientiert 
VergütEN im Innendienst
Aktives Verkaufen im Innendienst muss sich lohnen!
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