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ERFOLGREICHER UMGANG MIT FRUSTRATOREN IM SALESMANAGEMENT

Wirtschaftlich turbulente Zeiten, reduzierte Budgets, Abstimmungser-
fordernis und Schnittstellenmanagement im Multi-Channel-Marketing
unter spezieller Berlcksichtigung des Online Vertriebs — oft mit verbun-
denen Personaleinsparungen — sowie stetig steigender Verkaufsdruck
— die Zeiten flr Verkauferlnnen waren schon einmal entspannter. Das
stellt Unternehmen und ihre Mitarbeiterlnnen vor véllig neue Situati-
onen. Vor allem bei Verkaufsleiterinnen und Verkauferinnen trennen
diese verscharften Anforderungen die Spreu vom Weizen, denn nur
Menschen mit bestimmten Voraussetzungen kénnen in diesem Umfeld
weiterhin erfolgreich sein. Doch was sind diese Anforderungen? Re-
silienz, eine positive Einstellung, Flexibilitat, ein groRes personliches
Netzwerk? Dieser Frage wollen wir in unserer Podiumsdiskussion auf
den Grund gehen.

Diskutieren Sie mit unseren Expertinnen die wichtigsten Erfolgsfakto-
ren, mit denen Unternehmen den Vertrieb unterstitzen, motivieren und
Frustratoren wirkungsvoll begegnen koénnen.

Wir freuen uns auf lhr Kommen!

Im Anschluss an die Diskussionsrunde ladt das Institut fur Kommuni-
kation, Marketing & Sales zu einem gemutlichen Ausklang beim Buffet.
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