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Und wie finden sie ihre
Starken? Eine neue Methode
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Was macht einen Top-Verkdufer aus?
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JKunden kaufen den Verkaufer®

Gute Vertriebssyste-
me basieren auf viel
Know-how und har
ter Arbeit. Ihr Erfolg
hiingt aber immer
vom Verkauler ab.

(1 SUSANNA SKLENAR

¢ Vorgaben inder

D orgabenindenUn-
nchmend harter:

ernehmen werden zu-
weniger Ressourcen soll

Mit

1sle
mehr Gewinn erre {
Mitbewerb ist grier,
terscheldungsmerkmale
ringer. Und: [hl Kunden sind
dml. Internet besser infc
miert und anspruchs
denn je. Welche Vertriebs-
strategien heute erfolgreich
sind und was gute Verk3ufer
ausmacht, erkldnt  Traier
und Vertrichs-Profi Peter Tra-
meger im KURIER-Gesprich.

Un-

Re-

KURIER: Was sind die derzeit
grofiten Hevausforderungen
im  Vertriehsianagement
und tm Verkauf?

Peter Trameger: Line Analyse
der Fihrungskriifie im Ver-
trieh zelgl, dass die sirategi
sche Urler :"""
Hissigt wird. Es gelt darum,
Markichancen frithzeitig zu

erkennen, partnersc hattlic
ku denbezie

bauen, Mi

SeTun
Was Ilhl\\lld-.
[R1% ulern  menr I[
beim Kunden erméglichen,
mehr Geld inhre Ausbildung
investicren und schlankere
Veruriebsstirukturen schaffen.

Der US-Soztalforscher Er-
nesi {’.‘l".‘[('l memie emsi:
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anlassen kbnnten. Der Aul-
bau einer positiven Repurati-
ondes Verkilufers beginnt da-
mit, dem Xunden das zu ge-
ben, was er will, und nichts
davon, was er nlchi machie.
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Was genau machi evfolg-
reiche Verkdvifer aus?

Sle sind extrovertiente, offe-
ne Menschen mit einem or-
ganisutorischen Geschick. Sie
niksser h begeistemn kin
gement
veriuler braucht vied
de am Umgang mit Men-
schen und soziale Kompe-
tens. Den der Kunde xaull i
erster Linie den Verkiufer
und nicht das Produkt oder
die Dienstleistung

Und was muss ein Ver-
riebsmanager kdnnen, wel-
iben hat er?
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tigste Instrument, elne Stra-
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Denn es ist der Verkdufer, der
im persdindichen Kontakt den
Kunden den Nutzen des Pro-
duktes oder der Dienstels-
tung kommuniziert. Ist er er-
folgreich, klappt es auch mit
der Sl

ategie
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Verkaufsleitung Osterreich
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Verkaufer/in GroB- und Flottenkunden



