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  �Kommunikation: Beratung 
gezielt unterstützen

  �Verkaufspraxis: Best Practice 
Sparkassen-Finanzkonzept

  �Organisation: Verkaufsanlässe 
finden 

  �Markt: Kernkompetenz Konto

  �Verkaufspsychologie: Konflikt-
management verbessern

  Buchtipp: Mit modernen  
      Umgangsformen zum Erfolg

  Top-Thema: Nachhaltigkeit

  Verkaufstraining: Überzeugen 	
       und verkaufen 

Praktische Umsetzungstipps von 52 Verkaufsexperten

Messbar mehr Verkaufserfolg
Sylvia hauschild

Wohl keine Abteilung ist so erfolgsabhängig wie der Vertrieb. 
Oft entscheidet sich hier das Wohl und Wehe des Unterneh-
mens – ohne erfolgreichen Vertrieb kein Unternehmens-
wachstum. Und darum brauchen die Vertriebsleiter kreative 
und innovative Ideen und Konzepte, wie sie mehr Verkaufser-
folg erreichen können

In jedem der zumeist knapp sechsseitigen Beiträge beschreiben die 
Autoren einen praxiserprobten und rasch ein- und umsetzbaren Er-
folgsweg. Der Zugang zu mehr Umsatz ist dabei jedes Mal ein anderer: 
Mal führt er über die kontinuierliche und kraftvolle Neukundenakqui-
sition, mal über eine Optimierung der Verkaufskompetenzen der Ver-
käufer, mal über die Begeisterungs- und Motivationskompetenz oder 
die Führungsqualitäten des Vertriebsleiters. Und mal führt er über die 
Kundenzufriedenheit durch absolute Serviceorientierung

Wie in einem gut sortierten Einkaufsgeschäft streift der Leser durch 
die Kapitel dieses Buches und nutzt das jeweilige Vertriebs-Know-how 
eines renommierten Verkaufsexperten. Durch die Vielfalt und Verschie-
denartigkeit der Konzepte und Tipps lohnt sich die Lektüre für wohl je-
den Leser: Dieser kann sich gezielt die Beiträge und Problemlösungen 
herauspicken, die ihm weiterhelfen.

Im Buchhandel können Sie das Buch zu einem Preis von 24,90 Euro  
unter der ISBN 3-9808148-5-8 bestellen.


