° B

RKW -Praxis-Seminar RKW Bayern e.V.
fiir Unternehmens-, Geschiifts-, Vertriebs- und Kompetenzzentrum
Marketingleitung

7 Erfolgsfaktoren fur ein modernes
Vergutungssystem im Vertrieb

Entlohnungssysteme im Vertrieb entscheiden in hohem MaBe Uber die Effizienz der Vertriebsbemihungen eines
Unternehmens. Um so mehr kommt es darauf an, das Vergltungssystem so zu gestalten, dass es einerseits die
Unternehmensziele realisieren hilft und andererseits zu Spitzenleistungen motiviert. Somit kommt dem AuBendienst- und
Innendienst-Entlohnungssystem die Bedeutung eines besonderen Marketing-Instruments zu.
Die klassische Vergiitung im Verkauf steckt im Dilemma und wird den wettbewerbsintensiven Mérkten nicht
mehr gerecht:
- Vergtitet werden vornehmlich Umsétze: Der Ertrag bleibt auf der Strecke, ebenso weitere Unternehmensziele
- Die angewandten Verglitungsmodelle sind meist langweilig und motivieren zu wenig: Mehrleistung lohnt
sich nicht
- Die Vergtitung ist oft ungerecht und bevorzugt Mitarbeiter/-innen in starken Verkaufsgebieten oder solche mit
GroBkunden
- Die Innendienstmitarbeiter/-innen werden ausschlieBlich per Fixum verglitet und empfinden sich als "Underdogs"
des Verkaufs
- Das Vergitungskonzept steht damit team-orientierten Verkaufsstrukturen entgegen
- Die Vergtitungsmodelle sind unflexibel und passen sich den Marktverdnderungen nicht an.

Moderne Vergiitungssysteme weisen eine hohe Dynamik und einen starken Motivationseffekt auf. Sie schlieBen
zahlreiche Mitarbeiter/-innen des Unternehmens ein und sind "spannend", d.h. motivierend gestaltet. Natdrlich gehen sie
vornehmlich vom Ertrag aus, den der/die Mitarbeiter/-in beigesteuert hat.

"Gut gemachte" Verglitungssysteme motivieren Mitarbeiter/-innen zu Mehr- und Bestleistungen, die im Einklang mit den
Unternehmenszielen stehen. Sie sind damit Fihrungs- und Steuerungsinstrument - und fihren zu konkretisierbaren
Ertragsverbesserungen im Unternehmen.

Seminarziel:

= Sie erhalten Know-how Uber vertriebliche Verglitungssysteme, mit Hilfe derer man die Umsatzrendite splirbar
steigern kann

Sie erwerben Kenntnisse dariber, wie "gut gemachte" Verglitungssysteme als Fiihrungs- und
Steuerungsinstrumente des Vertriebs wirken

Sie erfahren, wie man den Innendienst (Verkauf, Marketing etc.) in variable Vergltungssysteme integrieren kann
Sie lernen Vergldtungssysteme kennen, die zu einer gerechten Mitarbeiter-Verglitung fiihren

Sie erhalten Know-how U(ber deckungsbeitragsorientierte Verglitungssysteme

Sie lernen Vergltungsmodelle kennen, die "spannend" sind und bei denen sich Mehrleistung rentiert

Sie entdecken Méglichkeiten, flexible und teamorientierte Vergltungsstrukturen aufzubauen
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Referent: Dr. H.-P. Kieser, Unternehmensberater, langjahriger Vertriebs- und Marketing-
Geschaftsflhrer in der mittelstandischen Industrie

Termin/Ort: 14. November 2011, RKW Minchen, Gustav-Heinemann-Ring 212, Sem. V-11-428

Uhrzeit/Teilnehmergebdhr: 09.00 bis 16.30 Uhr /329 € (RKW Mitglieder erhalten Nachlass!)

Der angegebene Preis gilt pro Person und beinhaltet die ausfihrlichen Arbeitsunterlagen,
Tagungsgetrédnke und Mittagsimbiss!

Abmeldung 7 Tage vor Termin kostenfrei; danach volle Gebuhr oder Ersatzteilnehmer/-in!

= Beachten Sie bitte auch die Riickseite ® = Seminarinhalte = Seminarinhalte =
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RKW Bayern e.V.
Kompetenzzentrum
Seminarinhalte:

1. Neue Vergiitungskonzepte als Wettbewerbsvorteil
- Komplexere Mérkte brauchen bessere Antworten
- Neue Aufgaben und Rollen fur die Mitarbeiter
- Vergltungssysteme als FUhrungs- und Steuerungsinstrumente
- Das Motivationspotenzial gut gemachter VergUtungssysteme
2, Klassische Vergiitungssysteme haben nachhaltige Defizite
- Mehrleistung lohnt sich zu wenig
- Vernachlassigung wichtiger Vertriebs- und Unternehmensziele
- Keine Teamorientierung
- Falsche variable Einkommensanteile und ungerechte Vergitungen
- Vernachlassigung von Ertrégen und Kosten
3. Erfolgsfaktor 1: Wirkungsvolle Vergiitung braucht spiirbare variable Einkommensanteile
- Arbeitsrechtliche Aspekte
- Statistische Werte
- Das Konzept der Risikowahl
4. Erfolgsfaktor 2: Die Vergiitung von Ertrdgen und Kosten
- Der Profit-Center-Ansatz
- Mitarbeiter-Profit-Center im AuBen- und Innendienst
- Die Steuerung der Mitarbeiter Uber Deckungsbeitrage
5. Erfolgsfaktor 3: Die Vergiitung mehrerer Leistungskriterien
- Operative Leistungskriterien
- Strategische Leistungskriterien
- Die Einbindung der Mitarbeiter in "weiche" Leistungskriterien
6. Erfolgsfaktor 4: Zielpramien anstelle von Provisionen
- Zielpramien als FUhrungs- und Steuerungsinstrumente
- Ziele des Unternehmens und Ziele des Mitarbeiters
- Unterjéhrige Zielverfolgung
- Die Vergltung Uber das Konzept der freien Zielwahl
7. Erfolgsfaktor 5: Spannende anstelle von langweiligen Vergiitungsinstrumenten
- Vorwarts- statt Rickwartsorientierung
- Mehrleistung muss sich lohnen
- Keine "Verrentung" ehemals guter Leistungen
- Weiterentwickelte Zielpramien-Systeme
8. Erfolgsfaktor 6: Vergiitung von "weichen" Leistungskriterien
- Kompetenzen und Verhalten von Mitarbeitern férdern
- Selbstbeurteilung und Fremdbeurteilung
- Die Wirksamkeit einfach gehaltener Beurteilungsmodelle
9. Erfolgsfaktor 7: Teamorientierte Vergiitungsansatze
- Die Einbindung von Mitarbeitern im Innendienst, Call-Center, Produktmanagement, Service usw.
- Die Einbindung der Fihrungskréafte im Vertrieb
- Ein spezielles Vergttungsmodell fur Fihrungskréfte im Vertrieb
10. Die Umstellung auf ein neues Vergiitungssystem
- Einbindung der Mitarbeiter und Betriebsrate in die Konzeptentwicklung
- Absicherung der Mitarbeiter fir eine Ubergangszeit
- Tarifrechtliche Aspekte
- Erg&nzungsvertrage und Betriebsvereinbarung
- Erfahrung mit modernen Vergitungssystemen: Statistische Auswertung
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