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Unternehmensberater, R. PreiBler

vorm. Geschéftsfihrer Fachhochschule Landshut,
Kienbaum Management Geschéftsfihrer DGC
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Thema des Seminars

m Steigerung von Umsatz
und Deckungsbeitrag Gber
innovative Vergitungs-
konzepte fur den AuBBen-
und Innendienst

mit Dr. Heinz-Peter Kieser

Tagung: 21. November 2007 in Miinchen

Seminar: 22. November 2007 in Miinchen

Dr. Heinz-Peter Prof. Dr. Michael Martin Haep

Kieser Kliemt Client Development
Vergltungsexperte Fachanwalt fir Mercer Human Resource
Dr. Finkenrath Arbeitsrecht Consulting

Dr. Kieser + Partner Kliemt & Vollstadt

Themen der Tagung

Markterfolg durch integrierte Verglitungs-
systeme im Vertrieb

EinflUhrung und Aufbau neuer Vergltungs-
systeme fur den AuBBen- und Innendienst

Zielorientierte Vergutung und Fihrung
von Mitarbeitern im AuBen- und Innendienst

Arbeitsrechtliche Rahmenbedingungen

Performance Management im AuBendienst




Tagungsziele

Vergitungsmodelle ohne Bezug zu
den Unternehmenszielen und der
individuellen Leistung des Mitarbei-
ters haben ausgedient. Traditionelle
umsatz- oder provisionsorientierte
Entlohnungssysteme werden den
gestiegenen Anforderungen an eine
differenzierte Marktbearbeitung
nicht mehr gerecht. Die getrennte
Vergitung von AuBen- und
Innendienst gehort zunehmend der
Vergangenheit an.

Vor diesem Hintergrund zeigen
lhnen ausgewiesene Experten, wie
ein modernes VergUtungssystem fir
lhren Vertrieb aussehen kann. Vom
Vorgehen bei der Einflihrung eines
neuen Entlohnungssystems Uber die
dabei zu beachtenden rechtlichen
Rahmenbedingungen bis hin zu
Beispielen erfolgreich eingesetzter
Modelle in der Unternehmenspraxis
werden alle Facetten dieser
komplexen Thematik praxisnah
dargestellt.

Im Rahmen des Seminars am
Folgetag erfahren Sie, wie Sie durch
den Einsatz innovativer Methoden
und Instrumente die Umsatze und
Deckungsbeitrage Ihres gesamten
Vertriebs steigern kénnen.

Mit dieser Fachtagung
wenden wir uns an
Flihrungskrafte aus
den Bereichen:

m Vertrieb
m Verkauf
m Innendienst
m Personal

m Lohn- & Gehalts-
abrechnung

Fragen? Gerne!

© +49 89 54852-8500

09:00

Tagungsprogramm 21.11.2007

BegriiBung und Er6ffnung

Matthias Schlageter, Leiter Programme und Organisation,
DVS — Deutsche Verkaufsleiter-Schule GmbH, Mdnchen

Moderation: Dr. Heinz Evers, Unternehmensberater,
vorm. Geschdéftsfuhrer, Kienbaum Management Consultants, Gummersbach

Markterfolg durch integrierte Vergiitungssysteme

Dr. Heinz Evers, Unternehmensberater,
vorm. Geschdéftsfihrer, Kienbaum Management Consultants, Gummersbach

e Trends und Entwicklungen in der Vertriebsentlohnung
e Integration von Vergltung und Vertriebssteuerung

e Zielorientierung statt Provisionierung

¢ Ganzheitliche Systeme fur AuBen- und Innendienst

10:15

Kaffeepause

10:45

Systematik und Vorgehensweise bei der Einfiihrung

neuer Vergiitungssysteme

Prof. Dr. Peter R. PreiBBler, Fachhochschule Landshut,

Geschéftsfihrer DGC, Miinchen

e Entwicklung eines leistungsfordernden Vergltungssystems

e \ermeidung von grundsatzlichen Fehlern

e Entlohnungsgerechtigkeit, Nachvollziehbarkeit und Motivation
als entscheidende Vergltungsmaximen

e Anforderungskatalog fur ein ziel- und leistungsorientiertes
Entlohnungssystem

e Integration des Innendienstes in die AuBBendienstentlohnung

11:45

Zielorientierte Vergiitung und Fiihrung von Mitarbeitern
im AuBen- und Innendienst

Dr. Heinz-Peter Kieser, Verglitungsexperte,

Dr. Finkenrath Dr. Kieser + Partner, Walldirn-Hornbach

e VergUtung als Fihrungs- und Steuerungsinstrument

e Der Profit-Center-Ansatz in der modernen Vergitung

e Die Technik der zielorientierten Vergtitung

e Einbindung der Innendienstmitarbeiter in die zielorientierte Vergitung
e Vorgehensweise bei der Umstellung auf ein neues Vergltungssystem

12:45

Gemeinsames Mittagessen

14:00

Arbeitsrechtliche Rahmenbedingungen

fir leistungsorientierte Vergilitungsmodelle

Prof. Dr. Michael Kliemt,

Fachanwalt fir Arbeitsrecht, Kliemt & Vollstadt, Dusseldorf

e Vertragliche Gestaltungsspielraume: Grenzen — Tarifrecht — Fallbeispiele
e Mitbestimmungsrechte des Betriebsrats: Umfang — Betriebsvereinbarung
e Mustervereinbarungen fur AuBendienst-Entlohnungsmodelle

15:00

Performance Management im AuBendienst

Martin Haep, Client Development,
Mercer Human Resource Consulting GmbH, Dusseldorf

e Steuerung als wichtige Komponente eines integrierten Performance
Management-Systems

e Die AuBendienststeuerung als Teil der Unternehmenssteuerung
¢ Die Entwicklung und Implementierung eines Vergitungssystems,
dargestellt an einem Kundenbeispiel aus der Praxis



16:00 Kaffeepause Dr. Heinz Evers

leitete Uber 30 Jahre die Kienbaum Vergu-
tungsberatung und berdt heute namhafte
Unternehmen bei der Einflhrung leistungs-
orientierter Vergitungssysteme. Er initierte

16:30 Aktueller Unternehmensbericht
Aus Grinden der Aktualitdt wird der Referent
erst kurzfristig bekannt gegeben

e Einfihrung und Umsetzung eines neuen Vergiitungssystems die jahrlichen Kienbaum-Vergiitungsstudien
fur den AuBen- und Innendienst fur den Vertrieb und ist Autor zahlreicher
Fachpublikationen in den Bereichen Ver-
17:30 Zusammenfassung und Abschlussdiskussion gutung und Mitarbeitermotivation.
18:00 Ende der Tagung Prof. Dr. Peter R. PreiB3ler

ist anerkannter Experte im Bereich der
AuBendienst-Entlohnung. Er ist Professor
fir Controlling und Unternehmensfihrung
und erfahrener Unternehmensberater. Zu
seinen Veroffentlichungen als Fachbuch-
autor zahlen Titel wie »Leistungsorientierte
Entlohnungssysteme fir den AuBendienst«.

Seminar am 22.11.2007 mit Dr. Heinz-Peter Kieser

Dr. Heinz-Peter Kieser,
Dr. Finkenrath Dr. Kieser + Partner, Wallddrn-Hornbach

Steigerung von Umsatz und Deckungsbeitrag
liber innovative Verglitungskonzepte fiir
den AuBen- und Innendienst

Dr. Heinz-Peter Kieser
berat als Inhaber einer Unternehmensbera-
tung fur leistungsorientierte Vergutungs-

VergUtung als Element der Mitarbeiter-Eigensteuerung systeme namhafte Unternehmen bei der
e \Veranderungen im Marktumfeld erfordern neue Vergiitungsansatze e Neue Einfuhrung neuer Vergtitungskonzepte.
Aufgaben und Rollen im Verkauf  Motivationsfaktoren fiir Vertriebsmitarbeiter Zuvor war er 17 Jahre als Vertriebs- und

Marketinggeschaftsfuhrer in mehreren

ST UE I eler AubEneerstergiitng mittelstandischen Unternehmen tatig.

e \VergUtungshohe e Vergutungsstrukturen

Defizite traditioneller Vergttungssysteme Prof. Dr. Michael Kliemt

e Forcierung der falschen Unternehmensziele ® Geringe Motivationswirkung ist Partner der auf Arbeitsrecht spezialisierten
e Ungerechte Vergltungslésungen e Zementierung der Vertriebs- und Kanzlei Kliemt & Vollstadt. Er berat Unterneh-
Marketingstrukturen e Vernachlassigung der Innendienstmitarbeiter men in allen Fragen des Arbeits- und Dienst-

Aktuelle Entwicklung der Vergutung im Verkauf vertragsrechts. Dartiber hinaus hat er den

Lehrstuhl fur Arbeitsrecht an der Universitat

e \ertriebsvergltung im Wandel e Anforderungen an leistungsorientierte .
des Saarlandes inne.

Vergutungskonzepte e Die Hohe des variablen Einkommensanteils im AuBen- und
Innendienst

. . .. Martin Haep
Der Profit-Center-Ansatz in der modernen Vergltung

¢ Die Profit-Center-Philosophie e Profit-Center-Strukturen im Verkauf e Mitarbeiter-
Steuerung Uber Profit-Center

Schwerpunkt seiner Tatigkeit ist die Ab-
leitung und Ausgestaltung von Human
Resource Beratungsprojekten aus den

Die Zielpramie als motivierendes Vergttungsinstrument Business Anforderungen seiner Klienten.
e Fiihren mit Zielen e Die klassische Zielpramie e Neue Formen der zielorientierten In seiner vorherigen Funktion als Bereichs-
Vergltung e Die Einbeziehung des Innendienstes in die Zielpramien-Vergutung leiter bei der Kienbaum Management

Consultants GmbH lag sein Beratungs-

schwerpunkt in der Entwicklung von Per-
formance Management- und Vergutungs-
systemen. Martin Haep verfugt Gber weit-

Weiterentwickelte Vergitungskonzepte
e Das Konzept des Zieleinkommens e Added-Value-Provisionen e Berlcksichtigung
der Gebietspotenziale in der variablen Vergiitung

Teamorientierte Vergitungsansatze reichende Erfahrungen in der Gestaltung
e Teamstrukturen im Vertrieb o Leistungsorientierte Vergtung als Klammer fiir und Einfihrung variabler Vergitungs-
AuBen- und Innendienst ® Motivierende Instrumente der Teamvergltung systeme im Vertrieb.

Die Umstellung auf ein neues VergUtungssystem
o Mittelherkunft fir die variable Verglitung e Rechtliche Aspekte e Was aus
psychologischer Sicht zu beachten ist

Seminarzeiten: 9:00 Seminarbeginn, 10:30 - 11:00 Kaffeepause, 12:30 - 14:00 Gemein-
sames Mittagessen, 15:30 - 16:00 Kaffeepause, 17:00 Ende des Seminars

www.verkaufsleiterschule.de



DVS Kompetenz fur
Vertrieb und Verkauf
/

DVS Deutsche Verkaufsleiter-Schule GmbH
Emmy-Noether-StraBe 2/E
D-80992 Miinchen

Tel. +49 89 548 52-85 00
Fax +49 89 548 52-85 08

~——

Buchungscode 07653

Tagungstermin: 21.11.2007
9:00 - 18:00 Uhr
Seminartermin: 22.11.2007
9:00 - 17:00 Uhr

Teilnahmegebihren

DV/S ccreeerer — Wir gestalten Ihren
ertrieb uni erkau »
= Sales-Kick-off!

kongresse + events
.

sophia

“wwwithalasophia de

e ist die Zeit mal wieder knapp bis zur jahrlichen Vertriebs- oder Handlertagung?

strickt Ihnen niemand ein stimmiges Konzept?

e suchen Sie spritzige Referenten und die passende Location?

e haben Sie keine Zeit, auch noch die Kunstler fir die Party zu engagieren?
e ganz zu schweigen von Dekoration, Fotografie und Technik?

.. rufen sie uns an — ein starkes Team unterstutzt Sie!

Ihre Ansprechpartnerin: Carola Kallis, Tel. + 49 8192 997346
www.verkaufsleiterschule.de | www.thaliasophia.de

Anmeldung zur 10. DVS Fachtagung und Seminar

[ ] Tagung und Seminar am 21.11. + 22.11.07 in Miinchen
[ ] Tagung am 21.11.07 in Miinchen

rmn Name Vorname
Tagung und Seminar: 1.490 € ©
Tagung: 950 €
Seminar: 850 € Position* Abteilung*
zzgl. MwsSt., inklusive Arbeitsunterlagen, Mitta-
gessen + Pausengetranke

Firma Branche*

Tagungs-/Seminarort
ArabellaSheraton Bogenhausen StraBe/Postfach
ArabellastraBe 5
81925 Munchen
Tel +49 89 9232-0 PLZ Ort
Im ArabellaSheraton Bogenhausen ist fur die
Tagungsteilnehmer ein Zimmerkontingent
reserviert. Bitte buchen Sie Ihr Zimmer bei der Telefon* Fax*
Reservierungszentrale des Hotels bis 4 Wochen
vor Veranstaltungsbeginn mit dem Hinweis
auf das Kontingent der DVS Deutsche
Verkaufsleiter-Schule. E-Mail*

Datenschutzerklarung und AGB:

*Diese Angaben sind freiwillig. Mit Nennung von
Telefon-/Faxnummer und E-Mail-Adresse geben
Sie lhre Einwilligung, dass wir Sie auch tber diese
Wege zu unserem Angebot informieren. Wir sind
ein Unternehmen der Stiddeutscher Verlag Medien-
gruppe. lhre Anmeldedaten und Ihre getatigten
freiwilligen Angaben werden von uns und den Un-
ternehmen der Mediengruppe, unseren Dienstleis-
tern sowie anderen ausgewahlten Unternehmen
fur Marketingzwecke genutzt, um interne Markt-
forschung zu betreiben und Sie Uber Produkte
und Dienstleistungen zu informieren. Sollten Sie
dies nicht wiinschen, kénnen Sie uns das jederzeit
schriftlich mitteilen: DVS Deutsche Verkaufsleiter-

D JA, ich méchte den (kostenlosen) DVS-Newsletter abonnieren.

Datum Unterschrift

lhre Ansprechpartner

Fur alle Fragen rund um unser Veranstaltungsprogramm wenden Sie sich bitte an:

Matthias Schlageter Carola Kallis

Schule GmbH, Emmy-Noether-StraBe 2/E, 80992 Leiter F_”OQ’amme und Projektleiterin
Miinchen oder dvs@verkaufsleiterschule.de Organisation Telefon: +49 89 54852-8504
Telefon: +49 89 54852-8506 carola.kallis@

Bei Absagen durch die DVS aus unvorhersehbaren
oder organisatorischen Griinden wird die entrich-
tete Teilnahmegebthr erstattet. Haftungs- und
Schadensersatzansprtiche sind ausgeschlossen.

Der Veranstalter behélt sich Programménderungen
vor. Dartiberhinaus gelten unsere Allgemeinen Ge-
schaftsbedingungen. Diese sind jederzeit frei ab-
rufbar unter www.verkaufsleiterschule.de/dvs/agb

Stand: 07/07

matthias.schlageter@ verkaufsleiterschule.de

verkaufsleiterschule.de

Buchungscode direkt online eingeben!

Faxen oder senden Sie uns Ihre Anmeldung, melden Sie sich per E-Mail an oder direkt online. l

© +49 89 54852-8500 (@ anmeldung@verkaufsleiteschule.de www.verkaufsleiterschule.de/07653




