Einladung zum zweitdgigen Spezialseminar fir Geschaftsfiihrer

Die Verkaufsaktive

nnendienst-Organisat

Wie man einen schlagkraftigen und
zukunftsfahigen Innendienst aufbaut und fuhrt

Zielsetzung des Seminars

Die heutige Wettbewerbssituation Um diese Zielsetzungen zu erreichen,
erfordert ein grundlegendes Umdenken muss der Innendienst neu organisiert
Im Innendienst. Der klassische und spezifisch auf die Zukunftsaufga-
Sachbearbeiter alter Pragung ist ein ben vorbereitet werden. In diesem
Auslaufmodell. Kunftig werden im Seminar werden Strategien, Konzepte

Innendienst aktive Verkaufsmitarbeiter = und MalRnahmen vermittelt, mit denen
benétigt, die den AuRendienst bei der der Innendienst als schlagkréaftige

Akqguisitionsarbeit entlasten, selbst- Verkaufseinheit organisiert und gefuhrt
standig neue Kunden akquirieren und werden kann. Es werden zahlreiche

Im Kleinkundenbereich dem Praxisbeispiele fur die erfolgreiche
Aul3endienst die Verkaufsarbeit Zusammenarbeit zwischen Innendienst
abnehmen. und Aulendienst vorgestelit.
Referent

Gerd Windolf verfugt tber 30 Jahre Verkaufserfahrung in allen klassischen
Vertriebsfunktionen (Innendienstverkaufer, Aul3endienstmitarbeiter,
Key-Account-Manager, Niederlassungsleiter, Verkaufsleiter, Vertriebs-
geschaftsfuhrer). Als Unternehmensberater und Trainer hat Gerd Windolf
viele Innendienstorganisationen reorganisiert und neu gestaltet. Gerd
Windolf zahlt in Deutschland zu den anerkannten Experten fir modernes
Innendienstmanagement. Alle von ihm bisher durchgefiihrten Seminare
wurden von den Teilnehmern hervorragend bewertet.

Termine  25./26. September 2006 in Minchen
28./29. September 2006 in Frankfurt/M.
5./ 6. Oktober 2006 in Dusseldorf
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Aufbau und Fuhrung einer verkaufsaktiven

Innendienst-Organisation

Zweitagiges Spezialseminar

Referent: Gerd Windolf
Experte fir modernes
Innendienstmanagement

Seminarprogramm

1. Die neue Rolle des Innendienstes
als aktive Verkaufseinheit

Heutige Anforderungen an einen kunden-
zentrierten Innendienst — Die neue Funk-
tion des Innendienstes als Kontaktbriicke
zwischen Kunden und AufRendienst — Von
der Abwicklungsmentalitat zum offensiven
Verkaufen im Innendienst — Entscheidende
Leistungsparameter eines verkaufsaktiven
Innendienstes — Der neue Innendienst-
Verkaufer als Kundencoach und Teamseller
— Der Innendienst als Produktivitatsfaktor in
der Verkaufsorganisation

2. Der neue Tandem-Verkauf:
Innendienst und AuRendienst
als Powerteam

Ursachenanalyse fur haufige Spannungs-
felder zwischen Innendienst und Auflen-
dienst — Strategische Gebietsbearbeitung
durch Aufgabenverteilung nach Investi-
tionskunden und Betreuungskunden —
Erfolgsfaktoren fir eine Sinngemeinschaft
und fur Teamgeist zwischen Innendienst
und AuBendienst — Kompetenzverteilung
zwischen Innendienst und AufRendienst —
Die Fuhrungsrollen des Verkaufsleiters und
Innendienstleiters im Teamselling — Organi-
satorische Voraussetzungen fir den erfolg-
reichen Tandem-Verkauf

3. Fiihrung und Motivation der Innen-
dienstmitarbeiter im Verdnderungs-
prozess ,.Vom Sachbearbeiter zum
aktiven Verkaufer*

Vermittlung von Eigenverantwortung und
Veranderungsbereitschaft im Innendienst —
Motivanalyse im Innendienst fiir die aktive
Kundenansprache und offensives Verkau-
fen — Analyse individueller Mitarbeiterfahig-
keiten — Férderung des Teamverhaltens —
Fihrung konstruktiver Kritikgesprache —
Motivation und Fuhrung durch Zielvorgaben
und Feedback — Durchfuihrung von
Zielvereinbarungsgesprachen im Innen-
dienst — Coaching von Innendienstmitar-
beitern

4. Optimierung des Kontakt- und
Kommunikationsnetzes ,,Innendienst —
AuBendienst — Kunden*

Entwicklung von Kunden-Kontaktstrategien
- Verbesserung des operativen Kunden-
Kontaktmanagements — Steigerung der
aktiven Verkaufszeit des AuRRendienstes
durch differenzierte Kontaktintensitaten in
Abstimmung mit dem Innendienst — Strate-
gische Bearbeitung unterschiedlicher Ver-
triebskandle im Betreuungsmix ,,Aul3en-
dienst-Kontakt“ und ,,Innendienst-Kontakt*

5. Die neue Positionierung des Innen-
dienstes in der Kunden-Akquisition

Heutige Bedeutung des aktiven Telefon-
verkaufs im Innendienst — Besuchs- und
Terminmanagement des Innendienstes fiir
den AuBendienst — Gewinnung neuer Kun-
den mit der Kontaktketten-Strategie —
Erschliefung von Cross-Selling-Potenzialen
durch den Innendienst — Aktives C-Kunden-
management — Umsatzsteigerung durch
professionelles Angebotsmanagement —
Erhohung der Erfolgsquote in der

Neukundengewinnung — Zusammenarbeit
mit Telemarketing-Agenturen und Call-
Centern bei der Kundenakquise

6. Leistungsanreizmodelle und
moderne Entlohnungssysteme fir
den verkaufsaktiven Innendienst

Entwicklung, Aufbau und Einsatz leistungs-
motivierender Vergitungssysteme im
Innendienst — Pramienregelungen zur
Honorierung individueller Verkaufs- und
Akquisitionsleistungen im Innendienst —
Steuerung von Zielerreichungen durch
Prozesskennzahlen und spezifische
Pramiensysteme — Innovative Teament-
lohnungs-Modelle fur den Innendienst

Teilnahmegebhr

Einzelteilnehmer € 980 + MwsSt.

2 Teilnehmer € 950 + MwsSt./Teilnehmer
3 Teilnehmer € 890 + MwSt./Teilnehmer

In der Teilnahmegebuhr sind Mittagessen,
Pausengetranke sowie ausfihrliche
Arbeitsunterlagen enthalten.

Seminarablauf

1.Tag 9.30 Uhr - 17.00 Uhr
2.Tag 9.00 Uhr - 16.00 Uhr
Anmeldung

Bitte melden Sie sich mit dem anhangenden
Anmeldeabschnitt an. Nach Anmeldung er-
halten Sie lhre Teilnahmebestatigung, die
Rechnung sowie Informationen zum Veran-
staltungshotel. Die Seminarteilnahme setzt
Rechnungsausgleich voraus.

Bei Absagen bis zwei Wochen vor Seminar-
beginn wird eine Bearbeitungsgebihr von
50,- € zzgl. MwsSt. pro Teilnehmer berechnet.
Bei spéateren Absagen bzw. bei Nichterschei-
nen zum Seminar ist die volle Teilnahmege-
biihr zu bezahlen. Ein Ersatzteilnehmer kann
selbstverstandlich benannt werden.
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Management Forum Starnberg GmbH  Telefax: 08151/2719-19
MaximilianstraRe 2b, 82319 Starnberg ~ E-Mail: - info@management-forum.de
Zum Seminar ,,Die verkaufsaktive Innendienst-Organisation” melden wir an:
(Bitte Vor- und Nachnamen sowie Seminartermin angeben)

Termine (bitte kreuzen Sie an):

0 25./26. 09.2006 in Munchen 0 28./29. 09. 2006 in Frankfurt/M. 0 5./6.10.2006 in Dusseldorf

Vor- und Nachname Termin/Ort

Firma
1.

Stralle
2.

Branche
3.

PLZ/Ort Telefon
4.

Telefax* E-Mail*
5.

Datum Unterschrift

Bei Anmeldung von mehr als 5 Teilnehmern bitte Liste beifiigen oder faxen.
*Mit Nennung lhrer Fax-Nr. bzw. E-Mail-Adresse geben Sie lhre Einwilligung, dass wir Sie auch Uber diese Medien uUber unser aktuelles Angebot informieren dirfen.



