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LEISTUNGSORIENTIERT
VERGUTEN IM INNENDIENST

AKTIVES VERKAUFEN IM INNENDIENST MUSS SICH LOHNEN!

MODERNE VERGUTUNGSMODELLE IM UBERBLICK

>> Aktuelle Entwicklungen = Zusammenhang zwischen Motivation und
Vergiitung = Implementierung einer Kultur der Leistungsorientierung im
Innendienst = Elemente zeitgemifier Vergiitungssysteme

ZIELORIENTIERTE VERGUTUNG IM INNENDIENST

>> Die wichtigsten Vergiitungsmodelle im Uberblick = Schwierigkeiten bei
der Festlegung von geeigneten Zielen und Leistungskriterien = Objek-
tivierung von Verkaufserfolgen = Erfolgsermittlung in Abgrenzung vom
Aufiendienst = Prozess der jihrlichen Gehaltsfestlegung beim einzelnen
Mitarbeiter = Vorgehen bei Gehaltsstrukturproblemen

EINFOHRUNG NEUER VERGUTUNGSMODELLE

>> 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

VERGUTUNG UND FUHRUNG -

ZUSAMMENHANGE ERKENNEN UND NUTZEN

>> Die Bedeutung eines leistungsorientierten Vergiitungssystems im Rahmen
Ihres individuellen Fiithrungsstiles = Fithren ohne Gehaltsbudgetverant-
wortung = Organisationsprobleme bei Gehaltsfindung und -festlegung

EXKURS: DAS MITARBEITERGESPRACH

>> Bedeutung und Phasen des Mitarbeitergesprichs bei der Einfithrung neuer
Gehaltsmodelle im Innendienst = Zielvereinbarungen in der praktischen
Anwendung = Folgen bei Zielerreichung, Zielibererfillung und Zielver-
fehlung = Spezialfall: Schwierige Mitarbeitergespriche

IHR INDIVIDUELLES VERGUTUNGSSYSTEM FUR DEN

INNENDIENST DER ZUKUNFT

>> Ist-Situation und Anforderungskatalog = Modellfestlegung = Umsetzungs-
schritte und Erfolgskontrolle = Ihr individueller Mafinahmenplan
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Geeignete und motivierende Entlohnungssysteme
entscheiden vor allem im AuBendienst bereits seit
Langem iiber Erfolg oder Misserfolg der Verkaufs-
teams. In dem MaBe, in dem der moderne Innen-
dienst in das aktive Verkaufen mehr und mehr mit
eingebunden wird und in dem die Schliisselkun-
denbetreuung durch den Innendienst spiirbar zu
neuen Umsatzen fiihrt, gewinnen auch leistungs-
und erfolgsorientierte Vergiitungssysteme fiir die
Innendienstmitarbeiter an Bedeutung.

In diesem Fiihrungskrafteseminar werden Sie mit
zeitgemaBen Modellen und Methoden professio-
neller Mitarbeiterfiihrung anhand von Zielen,
Vorgaben und leistungsorientierter Vergiitung
vertraut gemacht. Sie erhalten einen Uberblick
tber die Mdglichkeiten und Konzepte leistungs-
orientierter Vergiitungssysteme, deren rechtlichen
und kaufmannischen Rahmenbedingungen sowie
deren Einfiihrung in der Praxis. Vom Entwurf eines
fir lhre Innendienstorganisation individuell
passenden Vergiitungssystems, tiber die Vorstel-
lung und Durchsetzung beim Management, bis
hin zur Einfihrung bei den Mitarbeitern, werden
Sie mit allen notwendigen Prozessschritten
vertraut gemacht.

Termine & Orte finden Sie auf
dem PDF-Anmeldebogen unter:
www.verkaufsleiterschule.de/10126

2 Tage von 09:00 — 17:00 Uhr
Teilnahmegebiihr 1.450 € (zzgl. MwSt.)
Buchungscode 10126
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