DVMA-Kompaktseminar

Fiir Vertriebsgeschiftsfiihrer, Vertriebsleiter, Verkaufsleiter und Verkaufsfiihrungskrifte

Die Vertriehsorganisation 3.0

Wie man eine zukunftsfiahige und wetthewerbsstarke
Vertriebs- und Verkaufsorganisation gestaltet und steuert.

Zielsetzung des Seminars

Der Wettbewerb wird sich in den kommenden Jahren weiter verscharfen. Dies
bleibt nicht ohne Auswirkungen auf die Strukturen und Rahmenbedingungen
im Vertrieb.

Passen die derzeitigen Vertriebsstrukturen heute und morgen noch zu den
Zielsetzungen und Anspriichen des Unternehmens? Verfligt die Vertriebsorgani-
sation Uber die Kompetenz und Ausstattung, um wettbewerbstberlegen aufzu-
treten? Entspricht das Kénnen, Wollen und Tun der Verkaufsmitarbeiter den
zuklnftigen Herausforderungen? Was werden die Kunden heute und morgen
erwarten und fordern?

Dies sind einige der vielen Fragen, auf die Vertriebsleiter und Verkaufsleiter
Antworten parat haben missen, wenn sie die Zukunft erfolgreich meistern wollen.

In diesem Seminar werden von einem Vertriebsexperten mit langjahriger Erfah-
rung in kompakter Form Lésungswege, Strategien und Konzepte flir die
Gestaltung einer modernen Vertriebsorganisation vermittelt.

Trainer

Ronald Heckl studierte Betriebswirtschaft mit Abschluss als
Diplom-Kaufmann. Er verflgt Gber langjéhrige Erfahrungen in der
Vertriebsberatung mit dem Schwerpunkt ,Vertriebssteuerung®,
sVvertriebscontrolling“ und ,Vertriebsorganisation“. Auf diesen
Gebieten berat er Unternehmen und trainiert Vertriebsfihrungs-
krafte aus allen Branchen.

Seminartermine

25. November 2015 in Stuttgart
26. November 2015 in Dusseldorf
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Die Vertriebsorganisation 3.0

Seminarprogramm

Die entscheidenden Herausforderungen fiir den Aufbau und die
Gestaltung einer zukunftsfahigen Vertriebsorganisation

Herausforderungen durch Markte und Wettbewerb — Anforderungen an
eine wetthewerbsstarke Vertriebsorganisation — Integration von
AuBendienst und Innendienst — Die neue Verkaufergeneration

Entwicklung von Vertriehskonzepten fiir die Zukunft

Analyse der Wettbewerbssituation — Strategische Vertriebskonzepte fir
Sales Excellence — Neue Anforderungen fiir den erfolgreichen Vertrieb
3.0 — Digitalisierung im Vertrieb — Schwarmvertriebe — Cross-Selling-
Konzepte — Multikanalvertrieb — Vertriebskampagnenmanagement

Strategien zur Vertriebsoptimierung und Effizienzsteigerung

Vertriebseffizienz als Schllisselfaktor — Vertriebsoptimierungskonzepte —
Verbesserung von Vertriebs-Prozessphasen — Definition von Sollwerten,
Budgets, Forecasts, Prozesskosten, Bearbeitungsquoten, Kapazitaten —
Steuerungssysteme — Kennzahlen und Reporting — Vertriebsorgani-
gramm der Zukunft

Fiihrungs- und Motivationskonzepte fiir die Vertriebsorganisation
der Zukunft

Motivationskonzepte flr Bestleistungen im Vertrieb — Neue Entloh-
nungskonzepte fiir Vertriebsmitarbeiter — Zielsetzung und Einkommens-
planung in der Verkaufsorganisation

Die neuen Anforderungsprofile fiir den Verkiufer der Zukunft

Eigenschaften und Fahigkeiten im AuBendienst und Innendienst —
Zukunftsorientierte Trainings- und Coachingkonzepte

Erfolgreiches Risikomanagement im Vertrieb

Markt- und Wettbewerbsrisiken — Verandertes Kaufverhalten von Kunden —
Organisatorische Risiken — Aufgaben des Vertriebscontrollings im
Risikomanagement — Kostenrisiken

Per Post: DVMA Deutsche Vertriebsmanagement-
Akademie
Postfach 81 02 03, 81902 Miinchen

Anmeldung

Zum Seminar ,Vertriebsorganisation 3.0“ melden wir an:
(Bitte Vor- und Nachnamen sowie Seminartermin angeben)

Seminartermine

25. November 2015 in Stuttgart
26. November 2015 in DuUsseldorf

Teilnahmegebihr

Einzelteiinahme € 890,- + MwSt.
€ 790,- + MwSt.

2 Teilnehmer je

In der Teilnahmegebihr sind Mit-
tagessen, Pausengetranke sowie
Arbeitsunterlagen enthalten.

Seminarablauf

Seminarbeginn 9.00 Uhr
Seminarende 17.00 Uhr

Anmeldung

Bitte melden Sie sich mit dem
anhangenden Anmeldeabschnitt
an. Nach Anmeldung erhalten Sie
lhre Teilnahmebestéatigung, die
Rechnung sowie Informationen
zum Veranstaltungshotel.

Bei Absagen bis zwei Wochen vor
Seminarbeginn wird eine Bearbei-
tungsgebihr von 50,- € zzgl.
MwSt. pro Teilnehmer berechnet.
Bei spateren Absagen bzw. bei
Nichterscheinen zum Seminar ist
die volle Teilnahmegebuihr zu
bezahlen. Ein Ersatzteilnehmer
kann selbstverstandlich benannt
werden.

Per Fax: 089/92 33 44 89 29
Internet: www.dvm-akademie.de
Infotelefon: 0 89/92 33 44 89 0

Termine: 25. November 2015 in Stuttgart, 26. November 2015 in Diisseldorf

Vor- und Nachname Termin/Ort

Firma
1.

StraBBe
2

Branche
3.

PLZ/Ort Telefon
4

Telefax E-Mail
5

Datum Unterschrift

Bei Anmeldung von mehr als 5 Teilnehmern bitte Liste beifligen oder faxen.

(iber Ihr Seminarangebot informieren. Dieses Einversténdnis ist freiwillig und kann jederzeit

(2 Ich bin damit einverstanden, dass Sie mich auch per Fax / E-Mail (ca. 1 x monatlich)
widerrufen werden.



