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Leistungsorientierte 
Entlohnung
für den Aussen- und Innendienst

themen der Tagung

Vergütungsmodelle ohne Bezug zu den 
Unternehmenszielen und der individuellen 
Leistung des Mitarbeiters haben ausgedient. 
Traditionelle umsatz- oder provisions- 
orientierte Entlohnungssysteme werden den 
gestiegenen Anforderungen an eine differen-
zierte Marktbearbeitung nicht mehr gerecht. 
Die getrennte Vergütung von Außen- und 
Innendienst gehört zunehmend der Vergan-
genheit an. 

Vor diesem Hintergrund zeigen Ihnen 
ausgewiesene Experten, wie ein modernes 
Vergütungssystem für Ihren Vertrieb ausseh-
en kann. Vom Vorgehen bei der Einführung 
eines neuen Entlohnungssystems über die 
dabei zu beachtenden rechtlichen Rahmen-
bedingungen bis hin zu Beispielen erfolg-
reich eingesetzter Modelle in der Unter-
nehmenspraxis 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 Umsätze und Deckungsbeiträge Ihres 
gesamten Vertriebs steigern können. 

tagung 
Markterfolg durch integrierte Vergütungssysteme 
Dr. Heinz Evers, Unternehmensberater, vorm. Kienbaum Management Consultants

	�Trends und Entwicklungen in der Vertriebsentlohnung    Integration von 
Vergütung und Vertriebssteuerung    Zielorientierung statt Provisionierung	
  Ganzheitliche Systeme für Außen- und Innendienst

Systematik und Vorgehensweise bei der 
Einführung neuer Vergütungssysteme  
Prof. Dr. Peter R. Preissler, DGC– Deutsche Gesellschaft für angewandtes Controlling

	�Vorgangsweise bei der Entwicklung von zielorientierten Vergütungssystemen  

  Vermeidung von grundsätzlichen Fehlern    Entlohnungsgerechtigkeit, 
Nachvollziehbarkeit und Motivation als entscheidende Vergütungsmaximen 

  Anforderungskatalog für ein ziel- und leistungsorientiertes Entlohnungs-	
system    Leitfaden für die Installation eines neuen Vergütungssystems

Elemente eines motivierenden Vergütungssystems 
Dr. Heinz-Peter Kieser, Dr. Finkenrath, Dr. Kieser + Partner

	�Zielprämien zur Steuerung und Führung der Verkaufsmitarbeiter 

  Mehrkomponenten-Systeme    Variable Anteile, die man wirklich »spürt«  

  Zukunftsgerichtet führen und vergüten    Deckungsbeiträge in modernen 
Vergütungsmodellen    »Weiche« Leistungskriterien

Arbeitsrechtliche Rahmenbedingungen für 
leistungsorientierte Vergütungsmodelle 
Prof. Dr. Michael Kliemt, Kliemt & Vollstädt

	�Vertragliche Gestaltungsspielräume: Grenzen – Tarifrecht – Fallbeispiele 

  Mitbestimmungsrechte des Betriebsrats: Umfang – Betriebsvereinbarung 

  Mustervereinbarungen für Außendienst-Entlohnungsmodelle

Performance Management im Aussendienst
martin haep, Head of Client Development, Mercer Human Resource Consulting

	��Steuerung als wichtige Komponente eines integrierten Performance 	
Management-Systems    Die Außendienststeuerung als Teil der Unterneh-
menssteuerung    Die Entwicklung und Implementierung eines 	
Vergütungssystems, dargestellt an einem Kundenbeispiel aus der Praxis

Die erfolgreiche Einführung eines neuen  
Vergütungs-Modells bei Viessmann 
Michael Mild, Leiter Personalmanagement, Viessmann Deutschland GmbH

	�Entscheidungsfaktoren zur Umstellung der Vergütung    Akzeptanz durch 
Einbindung der Beteiligten    Verkäufer-Motivation mit System    Ein flexibles 
Vergütungssystem für veränderliche Ziele    Ausbau des neuen Konzepts 

  Praxis-Empfehlungen
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seminar 
Steigerung von Umsatz und Deckungsbeitrag 
über innovative Vergütungskonzepte für den 
Aussen- und Innendienst
Dr. Heinz-Peter Kieser, Dr. Finkenrath, Dr. Kieser + Partner

Vergütung als Element der Mitarbeiter- 
Eigensteuerung

	�Moderne Vergütung als Antwort auf nachhaltige Marktveränderungen 

  Von Mitarbeiter-Führung zur Mitarbeiter-Selbststeuerung    Spannungs-
feld von Führung, Motivation und Vergütung

Aktuelle Entwicklungen der Vergütung 
im Verkauf

	�Die 10 wichtigsten Trends der Vertriebsvergütung    Anforderungen an gut 
gemachte Vergütungssysteme

Zielprämien als motivierende Vergütungs- 
instrumente

	�Technik der klassischen zielorientierten Vergütung    Vergütungsbeispiele 
zur Neukundengewinnung, Kundenstruktur-Verbesserung, zur Forcierung 
strategischer Produkte, für Key-Account-Manager etc.    Weiterführende 
Vergütungsmodelle

Findung und Erarbeitung anspruchsvoller 
Mitarbeiter-Ziele

	�Zielorientierung macht nachweislich erfolgreich    Anforderungen an 
gelungene Zielsysteme    Zielvereinbarungs-Schritte    Plausibilisierungs-
Prinzip    Modell der »freien Zielwahl«

Beispiele für Führungs- und Vergütungskriterien 
im Vertrieb

	�Quantitative Kriterien    Projektziele und Quasi-Projektziele 

  Die persönliche Leistungsbeurteilung in der Vergütung

Teamorientierte Vergütungsansätze
	�Leistungsorientierte Vergütung als Klammer für Außen- und Innendienst 

   Variable Einkommensanteile für Außen- und Innendienst sowie für 	
Führungskräfte    Struktur teamorientierter Vergütungsmodelle    Einbin-
dung der Führungskräfte in die variable Vergütung

Umstellung auf ein neues Vergütungssystem
	�Mittelherkunft für die variable Vergütung    Arbeitsrechtliche	
Aspekte der Einführung neuer Vergütungssysteme    Was aus	
psychologischer Sicht zu beachten ist
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