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Einfiihrung — Change ist das Mantra der modernen Wirtschaftswelt

1 Herausforderungen fiir den Vertrieb heute und morgen — Vertrieb 3.0
versus Kunde 3.0

1.1 Negativimage von Vertrieb - von der Driickerkolonne bis zum
Bonusjiger

1.2 Die Digitalisierung der Warenwelt - eine neue Dimension von Kaufen
und Verkaufen

1.3 CEM im (post)virtuellen Dialog: Vertrieb muss ,weiblicher” werden
1.3.1 Das Buying Center - wenn der Kunde zur ,Hydra" wird
1.3.2 Herausforderungen und Veranderung - was liegt jetzt an?

2 Strategische Erfolgsfaktoren flir den Change: Beobachtung,
Besonnenheit und Flexibilitat

2.1 Der Vitalitdtscheck: Der genaue Blick auf Ihr Team und lhre
Organisation

2.1.1 Wie Werte Verhalten beeinflussen: So messen und entwickeln
Sie Teamkultur

2.1.2 Die richtigen Leute am richtigen Platz: So messen und
entwickeln Sie Fahigkeiten

2.1.3 Die passende Fiihrung im dynamischen Umfeld: Leadership 2.0

2.1.4 Anreizsysteme und Motivation: Die besten Vertriebler finden und
binden

2.1.5 Verdnderungsfihige Strukturen: Ein neues Betriebssystem fiir
den Vertrieb

2.1.6 Ubergreifende Zusammenarbeit mit anderen Abteilungen:
Unabdingbar fiir die Kundenbindung

2.1.7 Emergenz: Wie eine neue Kraft aus der Mitte des Vertriebsteams
entsteht
2.2 Nach dem Vitalitdtscheck: So managen Sie einen Change optimal
2.2.1 Soliten Sie die Verdnderung wirklich angehen?
2.2.2 Wen beziehen Sie in das Verdnderungsvorhaben wie ein?

2.2.3 Welche zentralen Stellhebel sollten Sie beim Management der
Verdnderung besonders beachten?

2.2.4 Wie gehen Sie mit Widerstanden um?

2.2.5 Woran erkennen Sie, dass Sie die angemessene
Verdnderungsgeschwindigkeit gewéhlt haben?

2.2.6 Wie stellen Sie sicher, dass die Verdnderung auch nachhaltig
erfolgt?
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Fiihrung: Nur wer Chef ,im eigenen Haus" ist, ist auch Chef in seinem
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