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WEITERBILDUNG ZUM
INNENDIENSTLEITER

RAHMENBEDINGUNGEN UND ERFOLGSVORAUSSETZUNGEN
>> Gegenw rtige Wettbewerbssituation: Konsequenzen des E-Commerce
= Notwendigkeit der Neuausrichtung
>> Aktuelle und zuk nftige Aufgaben des Innendienstes: Der Innendienstleiter
im E-Sales-Zeitalter = Charakteristika des verkaufsaktiven Innendienstes
= Der Innendienstleiter als Schnittstellenmanager
>> Das klassische Spannungsfeld Innendienst / Au endienst = Arbeitsteilung
= Verzahnung von Au endienstaufgaben mit Innendienstaktivit ten = Konsis-
tente Informationsbereithaltung = Unterst tzung bei der Besuchsvorbereitung

MANAGEMENTAUFGABEN UND GRUNDLAGEN

DER MITARBEITERFUHRUNG

>> Erh hung der Kommunikationsqualit t: Grundlagen menschlicher Kommu-
nikation = Typgerechte Ansprache von Kunden, Mitarbeitern, Kollegen und
\Vorgesetzten

>> Arbeitstechniken und Zeitmanagement: Checklisten, Arbeitspl ne und
Terminkalender = Aufgabenpriorit ten und Planung = Durchf hrung und
Kontrolle von Aufgaben = Aufbau einer Pipeline = Forecast-Strukturen

>> F hrungsstile und F hrungsverhalten: Rollenklarheit und Rollensituation
= F hrung und Teamverhalten = Gespr chsf hrung mit Mitarbeitern
= Motivierende Kritikgespr che

>> Grundlagen der Teamentwicklung: Teamprozesse und Teamuhr = Rollenver-
teilung im Team= Einleiten und Gestalten von Entwicklungsprozessen
= Integration neuer Mitarbeiter

DER INNENDIENSTLEITER ALS MOTIVATOR,

TEAMLEADER UND COACH

>> Motivation und F hrung von Innendienstmitarbeitern: Teamdynamik
= Die Modelle von Maslow und Herzberg = Eigen- und Fremdmotivation
= Mitarbeitertypen = Materielle und immaterielle Motivation

>> Mitarbeiterkritikgespr ch und Einzelcoaching = Potenziale erkennen und
einsch tzen = Das Mitarbeitergespr ch als Entwicklungsgespr ch

>> Kon iktmanagement im Innendienst: Entstehen und Bearbeiten von
Kon ikten = Feedbackgespr che = Eskalationsm glichkeiten

>> Leistungsorientierte Entlohnung: Leistungsmotivierende Verg tungs-
systeme = Provisions- und Pr mienregelungen = Teamentlohnung
= Incentives

KARL HEINZ LORENZ
VERKAUFSTRAINER
Lorenz-Seminare

ECKHARD MOSER
SENIOR TRAINER
Lorenz-Seminare
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VERKAUFSFUHRUNGSKRAFTE
AUS DEM INNENDIENST

INNENDIENSTMITARBEITER, DIE
SICH AUF DIE POSITION ALS
INNENDIENSTLEITER VORBEREITEN

Der Innendienst traditioneller Pr gung

geh rt der Vergangenheit an. Von den
Innendienstmitarbeitern wird an Stelle

der reinen Sachbearbeitung zunehmend
aktives Verkaufen und damit einhergehend
eine intensivere Zusammenarbeit mit dem
Au endienst gefordert. Daraus erw chst
ein v llig neues Anforderungspro | an die
F hrungskr fte im Innendienst.

In diesem Lehrgang vermitteln Ihnen zwei
ausgewiesene Innendienst-Experten, wie Sie
vor diesem Hintergrund Ihre Innendienst-
organisation optimieren k nnen und wie Sie
als F hrungskraft die Mitarbeiter auf den
anstehenden Wandel vorbereiten und sie
gleichzeitig daf r begeistern.

Die Teilnehmer k nnen am letzten Tag des
Lehrgangs an einer Abschlusspr fung teil-
nehmen und erhalten neben der Teilnahme-
best tigung entsprechend dem Pr fungs-
ergebnis den quali zierten DVS-Abschluss
Geprufter Innendienstleiter DVS

Termine & Orte nden Sie auf dem
PDF-Anmeldebogen unter:

www.verkaufsleiterschule.de/10403
Dauer 3Tage

09:00 17:00/ 16:00 Uhr
Teilnahmegeb hr  2.300 (zzgl. MwsSt.)

Buchungscode 10403

WWW.VERKAUFSLEITERSCHULE.DE >> SERVICE-HOTLINE: +49 89 2183-7800



