cachtet werden,
eue ldeen und Tools in einem
Team etabliert werden sollen?
* Welche Tools eignen sich am besten
fUr eine effiziente Vertriebsfuhrung?
* LLassen sich flache Hierarchien und
klare Strukturen vereinbaren?
* Welche Incentivierungsmalinahmen
und Rituale gibt es und wie werden
diese bestmobglich eingesetzt?
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moderiert Veranstaltungen zu den
g Schwerpunktthemen Kommunikation, Marketing und
| ‘ Vertrieb. Zuletzt war sie als Geschaftsstellenleiterin des
Bundesverbands der Vertriebsmanager eV. in Berlin tatig.
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Die Digitalisierung und die Generation Y machen auch

. : vor dem Vertrieb nicht halt. Es steht eine stetig wachsen-

_’ % de Anzahl von Vertriebswerkzeugen, FUhrungsinstrumen-

\ \":&‘ ten und Kommunikationskandalen zur Verfligung. Welchen
' Einfluss haben diese auf die Vertriebsprozesse und wie

gehe ich als moderner Vertriebsleiter in meinem individu-

ellen Geschéaftsmodell sinnvoll damit um und nicht unter?

MODUL 1: CHANCEN UND RISIKEN VON
STRUKTURWECHSELN

Moderne Vertriebsstrukturen verkaufen Erkenntnisse und
keine Produkte. Der Grund hierfur sind die gréRer wer-
dende Vielfalt von austauschbaren Produktneuheiten und
immer kUrzere Innovationszyklen. Lernen Sie wie Shop-
kick Partnern, die eine l6sungsorientierte Begleitung Uber
die Unterschrift hinaus verlangen, einen festen Mittel-
punkt in unserer Vertriebsstruktur zusichert.

=

Der Referent teilt Erfahrungen selbst gecoachter und
geflhrter Veranderungen. Dabei stehen die Prozesse und
deren spezifische Herausforderungen im Mittelpunkt. Ab-
geleitet aus konkreten Erfahrungen werden Learnings, z.B.
hinsichtlich Strukturierung, Kommunikation, Timings und
Ressourcen fur Strukturveranderungsprozesse gezogen.
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PROGRAMM

11.30-12.30 WORKSHOP SESSION I @

Wie wichtig ist die Unternehmenskultur fGr den Vertriebs-
erfolg? In der angeleiteten Praxis-Session wird die Wirkung
eines durchgehenden Werteverstandnisses unter den Mitar-
beitern thematisiert und die Kraft der Identifikation mit dem
Unternehmen hervorgehoben. Wie schaffen es insbesondere
KMUs, sich durch einen wertorientierten Vertriebsansatz zu
differenzieren?

Finden Sie im moderierten Erfahrungsaustausch Antwor-
ten auf folgende Fragen: Welches Rollenverstandnis hat
der moderne Sales-"Manager”? Wie nutzt der Vertriebslei-
ter Tools wie SellingPlan, Vertriebs-Meeting, gemeinsame
Kundenbesuche und aulBerordentliche Mitarbeitergesprache
wirkungsvoll? Erfahren Sie auBerdem Tipps zu modernen
Internet-Tools fUr mehr Effizienz & Effektivitat im Vertrieb

Veranderte Marktbedingungen und Erwartungen der Ver-
triebsmitarbeiter stellen das Thema Mitarbeitermotivation
vor neue Herausforderungen. Wie kédnnen erfolgskritische
Fahigkeiten identifiziert und entwickelt werden, um Motivati-
on und Ergebnisse gleichermafen zu steigern? Welche Rolle
spielt dabei das Vergltungssystem im B2B-Vertrieb?

WIEDERHOLUNG DER WORKSHOPS

MODUL 2 : FUHRUNGSMODELLE AUF DEM
WEG AN DIE SALES-SPITZE

5

Vertriebsfuhrungsmodelle und -stile befinden sich gerade
heute in einem tiefgreifenden Wandel und sind eng an die
Rahmenbedingungen des Marktes geknlpft. Vertriebsleiter
werden heute auf allen Ebenen gefordert und bendtigen ein

breites Spektrum an Kompetenzen. Vom Top-Down-Ansatz
hin zum kooperativen Fuhrungsstil. Welches Modell ist
noch zeitgemafl und erfolgreich?

=

Im Vertrieb gibt es viele Ebenen die zum Erfolg beitra-

gen und ebenso viele Hemmnisse. Eine Voraussetzung

fur Erfolg auf allen Ebenen ist Klarheit. Wie kann Klarheit
im Vertrieb erreicht werden und welche Wirkungen |6st
Klarheit in einer Vertriebsorganisation bestmdglich aus.
Anhand eines Best Practice Beispiels wird die motivierende
Wirkung in einem turn-around Prozess aufgezeigt.

=

*Referenten werden in Klrze bekannt gegeben. Titel in Absprache.

M

Welche Marktanderungen sind elemtenar fur den Vertrieb?
Wie beinflussen diese Team - und FUhrungsstrukturen?
Welche Modelle haben sich schon immer bewahrt?
Antworten geben Vertriebsexperten.

Bis einschlieBlich 11.01.2017 profitieren Sie von unserem
Frithbucherpreis und zahlen nur 990- Euro (zzgl. MwSt.).
Danach zahlen Sie 1190- Euro (zzgl. MwSt.).

www.vertriebsmanager.de/conferences/fleadership_im_
vertrieb/anmeldung

www.vertriebsmanager.de/conferences/agb
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