Beispielhafte Aufgaben fur den Auf3endienst
eines Vermittlerbetriebs

Seite 1

&

INSTITUT RITTER

Wir entwickeln Unternehmen.

Variante 1

Der Aul3endienst kann sich ausschlie3lich auf Verkauf konzentrieren, alle administrativen
Aufgaben (z.B. Terminierung, Vor- und Nacharbeit von Terminen, die meisten Aufgaben im
Kundenservice etc.) Ubernimmt in festgelegtem Standard der Innendienst des

Vermittlerbetriebs.

Vertriebsaufgaben

Zielwert bzw. Messgrol3e

Analyse- und Verkaufstermine in der Kundenklasse ...
durchfiihren

... Termine pro Woche

Analyse- und Verkaufstermine (alle Sparten) bei
Neukunden durchfihren

... Termine pro Woche

Aufnahme von Empfehlungsadressen bei den
Beratungsterminen im System der Agentur

immer

Service- und sonstige Aufgaben

Zielwert bzw. Messgréi3e

Klassifizierung der Kunden im System der Agentur
nach jedem Termin und bei jedem Kundenkontakt

immer

Realisierung von Service-/Betreuungsterminen bei den
Kunden der Agentur

... Termine pro Woche,
max. ...% aller Termine

Ruckruf der Kunden bei Fragen/Betreuungswunsch
in angemessener Frist

immer in Frist von 24 Stunden

Teilnahme an Qualifizierungen gemal3 eigenem
Entwicklungsplan

... Qualifizierungen p.a.

Aktive Teilnahme an der Wochenbesprechung der
Agentur

immer

Institut Ritter 2009 — Informationen unter www.institutritter.de — (Fast) tagliche Impulse unter www.ritterblog.de




Beispielhafte Aufgaben fur den Auf3endienst u
eines Vermittlerbetriebs

INSTITUT RITTER

Wir entwickeln Unternehmen.

Seite 2

Variante 2

Der Aul3endienst muss zusatzlich zu seiner Verkaufsarbeit noch die Terminierung, Vor- und
Nacharbeiten und eventuell noch weitere organisatorische Aufgaben ibernehmen.

Terminierungsaufgaben Zielwert bzw. Messgrofie

Terminierung im Bestand der Agentur, z.B. auf

,vorsorgecheck" oder Gesamtanalyse -~ Termine pro Woche

Terminierung in Zielgruppen im Vertriebssystem der

Agentur, z.B. auf besondere Angebote -~ Termine pro Woche

Vertriebsaufgaben Zielwert bzw. Messgréi3e

Analyse- und Verkaufstermine in der Kundenklasse ...

durchfihren ... Termine pro Woche

Analyse- und Verkaufstermine (alle Sparten) bei

Neukunden durchfihren ... Termine pro Woche

Aufnahme von Empfehlungsadressen bei den

Beratungsterminen im System der Agentur immer

Vor- und Nachbereitungsaufgaben Zielwert bzw. MessgroRe
Verwendung von standardisierten Verkaufsunterlagen immer

innerhalb der Beratungen

Erstellung einer Gesamtanalyse Uber alle Sparten bei immer

den realisierten Beratungsterminen

Service- und sonstige Aufgaben Zielwert bzw. Messgrol3e
Klassifizierung der Kunden im System der Agentur immer

nach jedem Termin und bei jedem Kundenkontakt

Realisierung von Service-/Betreuungsterminen bei den ... Termine pro Woche,
Kunden der Agentur max. ...% aller Termine

Ruckruf der Kunden bei Fragen/Betreuungswunsch in

. immer in Frist von 24 Stunden
angemessener Frist

Teilnahme an Qualifizierungen gemalf eigenem

Entwicklungsplan ... Qualifizierungen p.a.

Aktive Teilnahme an der Wochenbesprechung der

Agentur 'mmer
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