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Steckt der
Vertrieb in
der Krise?

Uber den Tirdttner zum Erfolg im
Vertrieh und wie man mit dem
Kunden durch dick und diinn geht.

Das Geld wird knapp, auch bei
potenziellen Kunden. Was dndert sich
in diesen Zeiten im Vertrich in puncto
Kundenkontake?

WERNER LAURE: In unserer Branche ist
die Verunsicherung der Kunden jetzt
wesentlicher hher als vor einem hal-
ben Jahr. Das Bemithen und der Kon-
takt zu dem Kunden sind intensiver
denn je,aber der Ertragist eben einan-
derer. Wo sparen? Unser Ansatz ist,
nicht beim Personal zu sparen, wir
versuchen dic Prozesse effizienter zu
gestalten.

CHRISTIAN SCHRAML: Uber uns ist noch
keine Wolke aufgetaucht, Wir wach-
sen weiter, Vor zwei Jahren hat noch
niemand fiber Vertricb nachdenken
miissen, man musste quasi nur in den
Wald voller Schwammerln gehen und
pfliicken. Jeder wurde satt. Jetzt pibt es
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weniger. Und diejenigen, dic noch im-
mer hungrig sind, miissen zuschen,
wie sie zu den grofien Pilzen kommen,
Gerade jetzt muss man gezielt in
Vertrieb und Marketing weiter inves-
tieren.

Werden  Vertriebsmitarbeiter  mo-
mentan nachgefragt?
SYLVIA MULLER-TRENK: Nicht mehr oder
weniger als sonst auch. Gute Mitarbei-
ter im Vertrieb sind immer gefragt. Ieh
merke anch, dass einem, wenn man gut
im Vertrieb ist und langfristig Kunden-
bezichungen gepflegt hat, die Kunden
auch treu sind. Sie verlassen einen
nicht.
LAURE: Es zeigt sich jetzt ganz klar, wic
Kundenbeziehungen bislang funktio-
nicrt haben, Wenn man nur auf das
schnelle Geschiift und den hohen Be-
trag aus war, dann sind das jetzt jene
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99 Wenn man gut im
Vertrieb ist und langfris-
tig Kundenbeziehungen
gepflegt hat, sind die
Kunden auch treu und

verlassen einen nicht. €€
Sylvia Miiller-Trenk
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Kunden, dic in der Krise in Schwierig-
keiten kommen oder die in der Krise
potenziell Kunden fiir andere sind. Die
Nachhaltigkeit ist wichtig - es gibt
Hochphasen, durch dic man mit dem
Kundcn geht, aber auch schwicrige, in
denen man ihn begleitet. Da zeigt sich
letztendlich, ob die Bezichung lang-
fristig in Balance ist.

GEORG STASNY: Ich glaube, die emotiona-
le Bindung zum Kunden und die Ein-
stellung , Was braucht er und weniger,
was hab ich fir cin Produkt™ ist aus-
schlaggebend. Tn unserer Branche ist
das Fragen wichtig und weniger das
Verkaufen. Ich muss zundchst einmal
feststellen, womit ich dem Kunden
helfen kann und was er braucht. Und
nicht, ihm erkliren, was ich alles hahe.
Nur so kann man langfristig Erfolg
haben,

99 Ich muss einmal
feststellen, womit ich
dem Kunden helfen kann,
und was er braucht, statt
ihm sofort zu erkléiren,
was ich alles habe. €€
Georg Stasny
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Kann man Hirer Meinung nach das
Zuhiren oder Sich-vinfithlen-Kannen
lernen?

MOLLER-TRENK: Das kommt ganz auf dic
Personlichkeit des Menschen an, Ich
glaube allerdings nicht, dass man
einen mittelmiifligen Verkiiufer mit
Trainings kurziristig zu cinem Spit-
zenverkiufer machen kann. Man muss
auch verkaufen mégen. Auch wenn
man noch so gut in der Prisentation
ist, wenn einem die Akquisition nicht
liegt, wird das nicht funktionieren,
STASNY: Man muss Menschen miigen.
SCHRAML: Im Vertrieb muss ich mehr
der extrovertierte Typ sein, neugierig
und motiviert, sich die Anlicgen des
Kunden anzuhdren.

Was halten Sie fiir die wichtigste
Eigenschaft, die man fiir den Vertrich
mithringen imuss?

99 Wo sparenz Unser
Ansatz ist, nicht beim
Personal einzusparen.
Wir versuchen die
Prozesse effizienter
zu gestalten.

Werner Laure

MOLLER-TRENK: Dic Flexibilitit, sich auf
die jeweilige Situation ziemlich rasch
cinzustellen.

Welche Zusatzausbildung wiirden
Sie empfehlen?
STASNY: Psychologie. Gerade im Ver-
trieb ist das eine der gréften Schliis-
sclkomponenten. Wenn mein Gegen-
tiber etwa gehetzt aus dem Meeting
kommt und ich zeichne ihm meine Vi-
sion auf, ist das sicher der falsche Zeit-
punkt. Das muss ich erkennen und
mich fiir den Moment zuriickzichen,

Was ist Thnen lieber - ein Techniker,
der das Verkaufen lernt oder cin Ver-
kdufer, der sich Fachwissen aneignet?
SCHRAML: Die goldene Mitte. Techni-
sches Wissen kann man sich aber mei-
ner Meinung nach noch leichter an-
cignen, als gewisse soziale Fihigkei-
ten,  PROTOKOLL: BIRGIT PICHLER
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99 Gerade in diesen
Zeiten muss man

vor allem gezielt in
Vertrieb und

Marketing weiter
investieren!
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Besser bewirten

Was es fiir den Erfolg
in der Gastronomie
braucht: ein gutes
Konzept. Die beiden
Autoren Pierre
Nierhaus und Jean-
Georges Ploner wis-
sen, worauf es dabei
ankommt, denn die Franzosen
coachen Gastronomen inganz Europa,
Reich in der Gastronomie. Pierre Nerhaus
und Jean-Georges Ploner, Matthaes-Verlag GmbH,
271 Seiten, 2390 buro
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Welche Nahrungs- T
mittel Gelassenheit oy
fordern und die _Stﬁ:ﬂs?ood

Stimmung heben, -
verraten Erndhrungswissenschaft-
lerin Ingrid Kiefer und Neurologe
Wolfgang Lalouschek.

Stressfood. Ingrid Kiefer und Wollgang
Lalouschek, Kneipp Verlag, 127 Seiten, 1490 Euro.

Souveran klingen

Unsere Stimme
entscheidet darfiber,
wie wir von anderen
wahrgenommen
werden: So verriit sie
zum Beispiel, ob man
wirklich zu seinen
Anlicgen steht, Ein
Ratgeber mit Trainingsplan und Fit-
ness-Ubungen fitr cine gute Stimme.
Geheimer Verfiithrer Stimme. Amo
Fschbacher, funfermannsche Verlagsbuchhandiung,
79 Seiten, 10,30 Ewro.

Erfolgreich vermarkten

Das grofie Praxis-
Nachschlagewerk
fiir die tigliche
Marketingarbeit.
Welche Themen
behandelt werden;
Von der Werbe- und
Verkaufsfirderung
bis hin zur Positionierung, mit Um-
setzungshilfen wie Arbeitsblittern,
Checklisten und Praxistibungen.
Praxisbuch Produktmanagement. Raner
HG GroBklaus, mvg-Verag, 413 Seden, 82,20 Euro.

PRAXISBUCH
PPOSA TMASGIMT N

Pt



