


Jeden Tag an der Front

Weify Gott ein harter Job das — Vertrieb!

Wer morgens frih nicht den Eindruck hat, dass jemand vitaleres
aus dem Spiegel herausschaut, als in ihn hineinschaut, der sollte
sich eventuell nach einem anderen Job umschauen. Vertrieb ist
harfes Brof!

Fochkompefenz, Sozi0|kompefenz und selbstversténdlich Auftre-
ten diirfen keinesfalls ho|bherzig daherkommen!

Selbstverstandlichkeiten Nein! Im Gegenteil!

Immer seltener finden sich Leute, die vertrieblich denken kénnen.
Noch weniger sind es schlieBlich, wenn es darum geht, konstruk-
tiv und abschlussorientiert Produkte an die Frau oder den Mann
zu bringen. Eine Entwicklung, die sich in den kommenden Jahren
verscharfen wird!

Mit ,Vertrieb” werden alle Entscheidungen und Systeme bezeich-
net, die notwendig sind, um ein Produkt oder eine Dienstleistung
for den Kunden oder Endverbraucher verfigbar zu machen.

Vertrieb und Verkauf

Es handelt sich um jenes Element des Markefing-Mix, das in élte-
ren Lehrbiichern als , Distributionspolitik” bezeichnet wurde. Nach
heutigem Marketingversténdnis spricht man von , Vertriebspolitik”,
bei der die Umsetzung der Vertriebsstrategie und die effiziente
Cestaltung des Vertriebsprozesses im Vordergrund stehen. Die
verantwortlichen Personen im Verfrieb bendtigen entsprechende
Vertriebskompetenzen, die vor allem beim Investitionsgitermarke-
ting bzw. bei der Vermarkiung wissens- und technologieintensiver
Produkte und Dienstleistungen von besonderer Bedeutung sind.

So liest man in Wikipedia. Die Wirklichkeit sieht meist so aus,
dass Vertriebsleute verprovisioniert sind, Umsatz- bzw. Ertragsvor-
gaben haben und diese erreichen miissen, weil sie sich sonst
nach einem neuen Betdtigungsfeld umschauen sollien. Stress purl

Mittlerweile ist die Innovationsdynamik in der Produkfentwicklung
allerdings so gewaltig, dass immer komplexere Produkte entste-
hen, die der klassische Vertrieb gar nicht mehr verkaufen kann.
Zudem verfiigen junge Vertriebsleute nicht ansatzweise iber jene
Sozialkompetenz, die heutzutage eigentlich gebraucht wiirde,
um wirklich erfolgreich zu sein.

Vertrieb und Verkauf
bezeichnet nicht die
Bereitstellung und
Verteilung von Ware,
sondern die Begeg-
nung von Menschen.”

Prof. Alexander Doderer

Losungen

GRUPPE DREI bringt Vorsprung in lhren Vertrieb.

I \eririebsrelevante Erkenntnisse der
modernen Hirnforschung

B Adaption dieser Erkenntnisse auf Ihre Veririebsakiivitten

B Gesellschaflicher Wandel und dessen Niederschlag
auf die Kundenpsychologie

B Kundentypologie und Selbsibild,
die ,Big Five" in der prakiischen Anwendung

B Markenkonforme Kundenbindungsmodule
und deren systemischer Einsatz

Unsere Veririebs-Seminare sind menschlich erbaulich und wirt-
schafilich erfolgreich. Wir halten sie aus guten Griinden grund-
satzlich auBerhalb der jeweiligen Unternehmen ab.




