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VERKAUFEN UNTER DRUCK IN VERDRANGUNGSMARKTEN

Exzellenter Vertrieb — Mit vollen Segeln durch raue See

Der Wettbewerb wird harter. Globalisierung und Di-
gitalisierung verandern die Rahmenbedingungen wirt-
schaftlichen Handelns. Keine Frage, besonders der
Vertrieb steht unter Druck! Nur wer das Beste aus
seinem Team herausholt, seine Ziele kennt und Kurs
halt, wird in Zukunft erfolgreich verkaufen.

Aber klassische Wettbewerbsstrategien haben ihre
Grenzen erreicht, Prognosen von Marktentwicklun-
gen werden komplizierter. In vielen Markten tragen
neue Marktteilnehmer aggressive Preiskampfe aus.
Die Zeichen stehen auf Sturm. Unternehmen miissen
Fuhrung und Vertrieb deshalb noch konsequenter auf
den Verdrangungswettbewerb ausrichten.

Die Konkurrenz unterbietet die Preise fur Produkte
und Dienstleistungen. Vor dem Mengenverfall kommt
es auf diesen Verdrangungsmarkten zum Preisverfall,
der Unternehmen unter erheblichen Kostendruck
setzt.

In dieser Lage geht es um die richtigen Antworten.
Jetzt gilt es, miteinander voranzukommen. Wenn
Mengenverlust zur Herausforderung wird, bringt die
Reorganisation oder Restrukturierung des Unterneh-
mens frischen Wind. Allerdings nur dann, wenn auch
eine Gesamtstrategie fiir neues Wachstum formuliert,
kommuniziert und von allen Mitarbeitern im Markt
umgesetzt wird.

HTU MANAGEMENT & SALES ist Ihr Partner:
Keiner gewinnt alleine!




Seminar |: 2-tagig — Der Verkaufer von morgen

» Wie wird man ein starker Verkaufer?

» Psychologische und atmospharische Faktoren
im Verkauf

» Veranderungsprozesse in den Markten
und im Kundenverhalten von morgen

» Anforderungen an den ,,neuen‘
Verkaufertypus

» Macht- und Verhandlungsmanagement fiir
Profis

Seminar 2: 2-tagig — Erfolgreiches Verkaufen im

Verdrangungsmarkt

» Personliche Erfolgsfaktoren im Verkauf

» Die Kunst der professionellen
Gesprachsfiihrung

» Durchsetzungsstarke beim aktiven
Verhandeln

» Fremdsteuerung und Stoérungen
beherrschen

» Zielorientierter Verkaufsprozess unter
neuen Regeln

Seminar 3: 2-tagig — Losungsverkauf fiir

Top-Verkaufer

» Spezielle Anforderungen an Spitzenleister

> Sind Sie einer der Besten?

» Komplexe Kundensituationen verstehen

» Losungsverkauf im 3-Stufenmodell

» Erfolgreiche Abschliisse im harten
Wettbewerb — Be the Best!

Didaktik

Ein pragmatisches Seminar mit Workshop-Charakter
fur Vertriebsprofis.

Im Fokus stehen die Interaktion mit den Teilnehmern
und die Einbindung von Fragen. Best Practice Ansatz
mit hohem Praxisanteil.

Bedarfsgerechte realitatsgetreue Rollenspiele.
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Methoden

Trainer-Input, Einzeliibungen, Partneriibungen, Grup-
penubungen, Bearbeitung von Praxisfallen, Diskussio-
nen, Feedback.
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