Workshop

KPIs in der
Pharma-Vertriebssteuerung

Key Performance Indicators - Planung, Implementierung &
Monitoring

Die Themen :
. . ‘ ‘ ualifiziertem Zertifikat!
Géngige KPIs - Pro‘s & Con’s d

Nachhaltige KPIs festlegen und Umsetzung sicherstellen

Kommunikation an den AuBendienst: KPIs richtig vermitteln
Monitoring-Tools in der Praxis
Flhrungstechniken bei der Umsetzung der KPIs

Kommunikationstraining:
Mitarbeitergesprache erfolgreich fliihren

I Ihre Referenten

Karl Knab Dr. Heike Niermann
Knab Kommunikation, Almirall Hermal GmbH,
Hatten Reinbek
Betriebswirt und selbstandiger Coach und Leiterin Business Unit Neurologie, verfligt
Trainer fiir Flihrung und Verkauf hauptséch- Uber langjahrige Erfahrung im Pharma-
lich im Bereich Pharma. AuBendienst und als AuBendienstleiterin.

1.-3. Juli 2013 in Hamburg




KPls in der Pharma-Vertriebssteuerung

| Ziel des Workshops

Key Performance Indicators (KPIs) stellen
ein wichtiges Controlling- und Steuerungs-
instrument im Pharma-Vertrieb dar.

Der Workshop am 1. und 2. Tag zeigt Losun-
gen auf, wie Sie die richtigen KPIs festlegen,
implementieren, Uiberpriifen und den betei-
ligten Mitarbeitern vermitteln.

Der optional buchbare Workshop am 3. Tag
beinhaltet ein Kommunikationstraining und
Ubungen speziell fiir Fiihrungskrafte im
Pharma-Vertrieb.

Gemeinsam mit den Teilnehmern werden
die Workshop-Inhalte interaktiv erarbeitet
und das Gelernte trainiert. Zum Abschluss
erhalten die Teilnehmer ein qualifizierendes
Zertifikat, das von den Workshop-Leitern
ausgegeben wird.

I Teilnehmerkreis

Begrenzt auf 15 Teilnehmer!

Der Workshop richtet sich an Fiihrungs-
krafte der pharmazeutischen Industrie,
insbesondere aus den Bereichen

I \Vertrieb
I AuBendienst

und aus den angrenzenden Bereichen
Marketing, Produktmanagement, Key
Account Management sowie aus der

Geschéftsfihrung.

I Ihr Programm am 1. Juli 2013
von 9.00 - 17.00 Uhr

Der Key Performance Indicator im
Pharma-Vertrieb
Dr. Heike Niermann

1 Kritische Erfolgsfaktoren im Vertrieb

I Festlegung & Gestaltung der KPIs -
wer legt sie wie fest?

I Einigung der Fachabteilungen
(Marketing/Vertrieb /GF)

I Abhéngig von den Unternehmenszielen

I Abhéngigkeit der KPIs vom Produkt-
lebenszyklus

Gangige KPIs - Pro’s & Con’s
Dr. Heike Niermann & Karl Knab

I Wissenstransfer (Betreuung rund um
Veranstaltungen)

Marktanteil

Besuchsschnitt

Frequenz

Wachstum....

Unternehmens-KPlIs fir unter-

schiedliche Hierarchieebenen
Dr. Heike Niermann & Karl Knab

I KPIs fiir Vertriebsleiter, AuBendienstleiter,
Regionalleiter, AuBendienstmitarbeiter
herunter brechen

I KPIsim Vertrieb - immer in Abstimmung
mit Marketing/Produktmanagement

Workshop 1: Wie miissen KPls
gestaltet werden, damit sie das

Unternehmensziel unterstiitzen?
Dr. Heike Niermann



Planung, Implementierung und Monitoring

Der Workshop
am 3. Juli 2013
ist optional
buchbar!

I Ihr Programm am 2. Juli 2013
von 9.00 - 17.00 Uhr

Kommunikation an den
AuBendienst
Karl Knab

1 Wer informiert wen Uber die verein-
barten KPIs, zu welchem Zeitpunkt?

1 Identifikation mit vorgegebenen KPIs?
(Sowohl Fiihrungskréafte als auch
Mitarbeiter)

I Widerstande tberwinden, commitment
erreichen - die hohe Kunst im Vertrieb

I Anreizsysteme den KPIs anpassen?

1 Alle Abteilungen sprechen uber die
gleichen Ziele

Workshop 2: KPIs richtig vermitteln
Karl Knab

I Ubungen hinsichtlich Transparenz,
Verstandnis und Aufnahme von Wider-
stéanden im Gesprach mit Mitarbeitern

KPIs verfolgen in der Praxis
Dr. Heike Niermann & Karl Knab

I Nachhaltige KPIs festlegen und
Umsetzung sicherstellen

Wer macht was bis wann?

Wer berichtet was an wen?
Monitoring-Tools in der Praxis
Fiihrungstechniken bei der Umsetzung
der KPIs

I Lob und Tadel - wie soll das aussehen?

I lhr Programm am 3. Juli 2013
von 9.00 - 17.00 Uhr

Fiihrungsaufgaben im Zusammen-
hang mit KPIs

Lob und Kritik im Gesprach
Karl Knab

I Grundlagen der Gespréachsfiihrung/
Typologie

Gesprachstechniken
Erfolgsfeedback glaubhaft vermitteln
Kommunikation bei Defiziten

Ziele vereinbaren und monitoren

Konfliktlosung im Team
Karl Knab

I Umgang mit Konflikten

I Widerstande iberwinden, gemeinsam
Vertriebsziele erreichen

1 Alle gleich, jeder anders - gleiche KPIs
flr alle?

Mitarbeiterfihrung
Karl Knab

1 Fiihrungsstile im Uberblick

I Fihrungsinstrumente und -methoden

I KPIs bereichsiibergreifend -
Rollenverstandnis

I Mitarbeiter motivieren, KPIs zu
verstehen und mogen



KPls in der Pharma-Vertriebssteuerung

Anmeldung unter

Anmeldung
30 Tage vorab
empfohlen!

anmeldung@forum-institut.de oder

Fax +49 6221 500-555

I Anmeldeformular

Ja, ich nehme teil am Workshop

KPIs in der Pharma-Vertriebssteuerung
0 1.-2.Juli 2013

O 1.-3.Juli2013

D Ich bin an weitergehenden Informationen iber FORUM-
Veranstaltungen interessiert und damit einverstanden,
dass mir diese auch per E-Mail Gbermittelt werden.

Name, Vorname

Position/Abteilung

Firma

StraBe

PLZ/Ort/Land

Tel./Fax

E-Mail

Ansprechpartner/in im Sekretariat

Datum, Unterschrift

I Rickfragen und Information

Fir Ihre Fragen zum Workshop und
unserem gesamten Programm
stehe ich Ihnen gerne zur
Verfligung.

Vanessa Schlenga
Konferenzmanagerin Pharma
Tel. +49 6221 500-695
v.schlenga@forum-institut.de

I So melden Sie sich an

I Anmelde-Hotline: +49 6221 500-501
I Tagungs-Nr. 13 07 291

I  Termin/Veranstaltungsort:

1.-3. Juli 2013 in Hamburg

ab 8.30 Uhr Registrierung (Tag 1),

jew. 9.00-17.00 Uhr Workshop

Lindner Hotel Am Michel

NeanderstraBe 20 - 20459 Hamburg

Tel.: +49 40 307067-0 - Fax: +49 40 307067-777

1 Gebiihr:

€ 2.150,- (+ gesetzl. MwSt.) fiir alle drei Workshop-
Tage. Der dritte Workshop-Tag kann nur in Verbindung
mit den ersten beiden Workshop-Tagen gebucht
werden.

€ 1.590,- (+ gesetzl. MwSt.) fiir die ersten beiden
Workshop-Tage.

Inklusive Dokumentation, Arbeitsessen und
Erfrischungen.

1 Anreise:
Sonderpreise unter:
www.forum-institut.de /bahn

BAHN

I  Zimmerreservierung:

Fir FORUM-Teilnehmer steht bis 4 Wochen vor Ver-
anstaltungsbeginn ein begrenztes Zimmerkontingent
zu Vorzugskonditionen zur Verfligung. Bitte nehmen
Sie die Reservierung direkt im Hotel unter Berufung
auf das FORUM-Kontingent vor.

| AcB

Es gelten unsere Allgemeinen Geschéftsbedingungen
(Stand: 01.12.2011), die wir auf Wunsch jederzeit
Uibersenden und die im Internet unter
www.forum-institut.de /agb eingesehen werden kdnnen.

FORUM - Institut fiir Management GmbH - Postfach 10 50 60 - D-69040 Heidelberg

Tel. +49 6221 500-500 - Fax +49 6221 500-555

- www.forum-institut.de




