Sehr geehrte Damen und Herren,

Wir wiinschen Ihnen viel Freude beim Lesen unseres Newsletters.

GenieRen Sie das Pfingstfest!

Thr Klaus Kissel und Uwe Reusche
Geschiiftsfiihrer ifsm

Unsere Themen in dieser Ausgabe:
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Mit minimaler Fiihrung zu maximalem Fiihrungserfolg

Nachhaltigkeit in Vertrieb - eine Wunschvorstellung?

Neu im Team von ifsm

Sales-Coach - ifsm-zertifizierte, systemische Sales-Coachausbildung

| ﬂ Start: Dezember 2009
F ,,,,-;- J - Streetkids International e.V.

Warum soziales Engagement fiir uns so wichtig ist:

- A

‘ Mit minimaler Fiihrung zu maximalem Fiihrungserfolg

Flihrungskréfte lernen in neuem Intensiv-
Training "Prinzip der minimalen Fiihrung"
mehr Wirkung zu entfalten.

"Wann soll ich das alles tun?" Diese Klage
hort man oft von Fiihrungskréften - gerade
in wirtschaftlich schwierigen Zeiten, wenn
immer mehr Aufgaben auf ihren
Schreibtischen landen. Eine Ursache hierfiir
ist: Viele (junge) Fiihrungskrafte setzen bei
ihrer Arbeit die falschen Prioritdten. Viel zu
viel Zeit verbringen sie mit Fachaufgaben,
wahrend ihre Steuerungs- und Fiihrungs-
aufgaben liegen bleiben. Wie sie mehr
Flihrungs-Kraft entfalten kdnnen, ohne sich
personlich aufzureiben, das erfahren (ange-
hende) Fiihrungskrafte in einem dreitdgigen
Intensiv-Training, das das ....ifsm Institut
fiir Salesmanagement, Urbar, vom 9. bis 11.
November erstmals durchfiihrt.

Das dreitdgige Intensiv-Training gliedert
sich in drei Teile. Der erste Tag steht unter
der Uberschrift "Sich selbst fiihren". Dabei
reflektieren die Teilnehmer unter anderem,
ihr Fiihrungsverstandnis und was ihre zen-
tralen Aufgaben als Fiihrungskraft sind.
AuBerdem trainieren sie, ihre Mitarbeiter
pro-aktiv zu fiihren - also so, dass diese
sicher das zum Erreichen der Ziele notige
Verhalten zeigen. Ein weiterer

Themenschwerpunkt ist: Wie organisiere und
strukturiere ich als Fiihrungskraft meinen
Arbeitsalltag so, dass ich ohne auszubren-
nen meine Aufgaben erfiillen kann?

Der zweite Seminartag widmet sich unter
dem Titel "Dialogisches Fiihren" der Frage:
Wie konnen Fiihrungskréfte sicherstellen,
dass ihre Mitarbeiter eigenverantwortlich
Aufgaben wahrnehmen? Nun lernen die
Teilnehmer die goldenen Regeln des
Delegieren kennen. Sie trainieren zudem
Mitarbeitergesprache so zu fiihren, dass ihre
Botschaften beim Gegeniiber ankommen und
die gewiinschte Wirkung zeigen. Ein weiterer
Themenschwerpunkt ist, den Mitarbeiter
eine positive und negative Riickmeldung
tiber ihre Leistung zu geben. Intensiv eror-
tert wird auch, wie wichtig die inoffiziellen
Gesprache im Arbeitsalltag mit den
Mitarbeitern fiir den Fiihrungserfolg sind.

Der dritte Seminartag steht unter dem
Motto "Teams fiihren". Nun lernen die
Teilnehmer, gruppendynamische Prozesse
anzustoRen und zu begleiten. AuRerdem
iiben sie, mit Teams Ziele zu vereinbaren
und diesen Aufgabenstellungen zu iibertra-
gen. Trainiert wird auch, Teams in Review-
Gesprachen ein (kritisches) Feedback zu




geben und sie gezielt aus Routinen heraus-
zureiBen, um Verdnderungsprozesse zu initi-
ieren. Intensiv errtert wird zudem, wie
Konflikte im Team genutzt werden kdnnen,
um Entwicklungsprozesse in Gang zu setzen.

Das Intensiv-Training "Prinzip der minimalen
Flihrung" wird von ifsm-Geschéaftsfiihrer
Klaus Kissel geleitet, der auch Autor des

gleichnamigen Buchs ist. Das Training findet in
Hohr-Grenzhausen (bei Koblenz) statt Die
Teilnahme kostet 1590 Euro (+ Mwst.). Weitere

Seminartermine sind: 20. bis 22 Januar und 17.

bis 19. Mérz 2010. Entsprechende Trainings
bietet ....ifsm auch firmenintern an. Nahere
Infos {iber das Seminar finden Interessierte
unter www.ifsm-online.com.

‘ Nachhaltigkeit in Vertrieb - eine Wunschvorstellung?

Benjamin Wulf

Im Rahmen meiner Diplomarbeit durfte ich
unter der Mithilfe des "....ifsm - Institut fiir
Sales Management" eine Online-Befragung
durchfiihren. An dieser Stelle bedanke ich
mich ganz herzlich fiir die tatkraftige
Unterstiitzung durch "ifsm".

Ziel der Arbeit war es, die Grundlagen fiir die
Einfiihrung eines Nachhaltigkeitsmanage-
ments im Vertrieb zu legen. Wie oben
erwahnt, wurde eine Onlinebefragung zum
Thema Einfiihrung eines Nachhaltigkeits-
management im Vertrieb durchgefiihrt.

Dabei wurde ein Fragebogen entwickelt, der
Aufschluss iiber die Bereitschaft zur nachhal-
tigen Entwicklung im Vertrieb geben sollte.
Die Resonanz war deutlich hoher als erwar-

tet. Es gingen weit {iber 60 ausgefiillte und
verwertbare Bégen ein. Dies bestdtigte, dass
das Thema Nachhaltigkeit nicht auf eine
kleine Gruppe "Griindenker" beschrankt ist,
sondern auf breites Interesse stoft. Dies
mag durch die aktuellen, wirtschaftlichen
Ereignisse noch verstdrkt sein. Nichts desto
trotz ist und bleibt das Thema aktuell.
Zusammenfassend kann man sagen, dass der
Vertrieb - und damit ist der gesamte Vertrieb
gemeint, vom AulRendienstmitarbeiter bis
zum Vertriebsleiter - bereit ist, sich aktiv in
Sachen Nachhaltigkeit zu engagieren. Dies
hat die Befragung ganz klar ergeben. So
wiirden 72% zu Gunsten der Nachhaltigkeit
auf kleinere Geschaftswagen umsteigen.

Gar 73% wiirden die Einfiihrung von
Hybridfahrzeugen begriiRen, bzw. es als eine
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Sie konnen zudem das ....ifsm Institut fiir
Salesmanagement kontaktieren

(Tel.: 0261/962 3641;
E-Mail: info@ifsm-online.com).

akzeptable MaRnahme erachten.

Das Thema Nachhaltigkeit wird zukiinftig
eine immer wichtigere Rolle spielen, wenn
es darum geht, Unternehmen fiir die Zukunft
fit zu machen. Denn unternehmerischer
Gewinn und Nachhaltigkeit schlieRen einan-
der nicht aus, sondern sie ergdnzen sich. Es
ist also kein "nice to have", wenn
Unternehmen sich nachhaltig entwickeln
wollen, sondern ein "must", um auch in der
Zukunft Bestand am Markt zu haben.

Sobald meine Diplomarbeit eingereicht und
von der AKAD bewertet wurde, werden Sie

von ifsm benachrichtigt. Dann konnen Sie

die Auswertung online bestellen.

‘ Neu im Team von ....ifsm

Bernhard Knapp

Seit Mai diesen Jahres ist Herr Bernhard Knapp neu im Team von ....ifsm.
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Herr Knapp ist seit 1998 selbststandiger Berater. Seine Schwerpunkte liegen in den
Bereichen Strategieentwicklung, Restrukturierung, Transformationsmanagement,
Projektmanagement, Sales-Leadership und Salesmanagement.

Salesmanagement bei ....ifsm heilt fiir Herrn Knapp: "ein positives Bild der Zukunft
gewinnen und es mit voller Kraft und Klarheit gemeinsam anstreben".
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. Sales-Coach - ifsm-zertifizierte, systemische Sales-Coachausbildung Start: Dezember 2009

Ihre Weiterqualifizierung zum systemischen Sales-Coach in
fiinf Seminarbausteinen - 20 Seminartage.

Modul 1: "Der Coach als Personlichkeit"
02. bis 05.12.2009 in Koblenz/Urbar

Modul 2: "Der Sales-Coach als Begleiter"
17. bis 20.02.2010 in Koblenz/Urbar

Modul 3: "Der Sales-Coach als Trainer on the Job"
05. bis 08.05.2010 in Koblenz/Urbar

Modul 4: "Der Sales-Coach als Teambegleiter"
23. bis 26.06.2010 in Koblenz/Urbar

Modul 5: "Handeln im Gesamtprozess"
15. bis 18.09.2009 in Koblenz/Urbar

. ....Ifsm unterstiitzt Streetkids International e.V.

Streetkids International e.V. ist eine Kinderhilfsorganisation aus
Frankfurt, die sich seit 2001 fiir verwaiste Kinder und Jugendliche
in Tansania engagieren. Bislang konnte Streetkids verschiedene
Projekte anstoRen und umsetzen. Streetkids Intrnational e.V. ver-
folgt ein ganzheitliches und auf Nachhaltigkeit ausgerichtetes
Hilfskonzept. Dazu gehort neben den Bau von Waisenhdusern
auch die Investition in die Bildung. "Mit Bildung gegen Armut"
mochte ....ifsm ein Projekt zum Aufbau einer Grundschule unter-
stiitzen. Das Geld soll zum Anschub-, Aufbau- bzw. Fertigstellung
der Schule verwendet werden. Zwei Klassenzimmer und weiter
Raume werden bis Dezember 2009 hochgezogen und fertig
gestellt. Plan ist es, den Betrieb der Schule im Januar 2010
aufzunehmen.

Nahere Informationen zu den verschiedensten Projekten erhalten
Sie unter www.streetkidsinternational.de

Ziele der Ausbildung:

Sie lernen individuelle Losungen fiir individuelle Vertriebsprobleme zu
entwickeln. Sie erarbeiten sich einen Coachingstil, der Hilfe zur
Selbsthilfe gibt, sei es im Umgang mit Kunden, mit einer schwierigen
Auftragssituation, einer effektive Neukundenakgquisition oder mit der
Entwicklung eines High-Performance-Sales Teams. Fokus der Arbeit ist
das Finden eigener Losungen, damit Sie das notige Riistzeug in der
Hand haben, das Sie brauchen, um schlagkréftige produktive
Vertriebseinheiten aufzubauen, in denen das Arbeiten aller Mitarbeiter
Spall macht.

Zielgruppe:

Key Player im Vertrieb, also Fiihrungskrafte, Filialleiter/-innen, qualifi-
zierte Innen- und AufRendienstmitarbeiter/-innen, Controller/-innen,
Personalentwickler/-innen, Trainer/-innen und Handelsvertreter/-innen.

‘ Warum soziales Engagement fiir uns so wichtig ist:

Unterschied

Als der alte Mann bei Sonnenuntergang den Strand entlang ging,
sah er vor sich einen jungen Mann, der Seesterne aufhob und ins
Meer warf. Nachdem er ihn eingeholt hatte, fragte er ihn, warum
er das denn tue. Da sagte der junge Mann: "Die Seesterne werden
sterben, wenn sie bis Sonnenaufgang hier liegen bleiben miissen."
"Aber der Strand ist viele Meilen lang, und Tausende von
Seesternen liegen hier", sagte der Alte.

"Was macht das also fiir einen Unterschied, wenn du dich hier
abmiihst?" Der junge Mann blickte auf den Seestern in seiner
Hand und warf ihn in die rettenden Wellen. Dann meinte er:

"Fiir diesen hier, macht es einen."

Alte Parabel

Diskutieren Sie mit uns im blog

Unter http://blog.ifsm-online.com/ finden Sie aktuelle
Neuigkeiten und News rund um unsere Themen Sales, Vertrieb,
Nachhaltigkeit sowie aktuelle Presseberichte.

Diskutieren Sie in unserem Blog mit Benjamin Wulf unserem
Beiratsmitglied Prof. Dr. Ulrich Kreutle das Thema: Boni und
Provisionen: Ist die jetzige Form der Vergiitung nachhaltig und
zeitgerecht? Ist diese Form der Vergiitung nachhaltig oder verlei-
tet sie dazu, kurzfristige Gewinnmaximierung anzustreben?
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