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Zielkunden finden und in Kontakt kommen -- Chancen von Social
Media nutzen -- Geschaftsmdglichkeiten qualifizieren --
Erfolgversprechende Vertriebsstrategien -- Einfluss- und
Entscheidungsstrukturen des Kunden -- Erfolgreich verhandeln und
den Abschluss fordern -- Vertriebssteuerung mit belastbaren
Geschéfts-Forecasts.

Dieser Ratgeber fur Vertriebsverantwortliche liefert direkt einsetzbare
Werkzeuge fur profitables Wachstum im B2B. Manfred Aull zeigt die
Herausforderungen und Fallstricke komplexer Vertriebsprozesse Schritt
fur Schritt an Beispielen auf und stellt konkrete Handlungsoptionen vor
—von der Zielkundenidentifikation und Kontaktaufnahme tber die
Qualifizierung von Geschéaftsmdglichkeiten bis hin zum Planen und
Ausflihren der Vertriebsstrategie sowie der Verhandlungsfuhrung.
Vertriebsleitern und Geschaftsfuihrern bietet dieses Buch das
Handwerkszeug fur eine wirksame Fokussierung und Steuerung der
operativen Vertriebsmannschaft. Mit konkreten Tipps, Fragelisten,
Modell-Dialogen, Praxisaufgaben und Handlungsplanen — zusatzlich als



Download verfugbar. Der Inhalt « Zielkunden finden und in Kontakt
kommen ¢ Chancen von Social Media nutzen « Handlungsmaotivationen
des Kunden erkennen ¢ Geschaftsmdoglichkeiten identifizieren und
qualifizieren « Erfolgversprechende Vertriebsstrategien anwenden e
Auftragswahrscheinlichkeit erhéhen ¢ Einfluss- und
Entscheidungsstrukturen des Kunden nutzen ¢ Entscheidungsmachtige
Unterstitzung beim Kundenunternehmen aufbauen ¢ Erfolgreich
verhandeln und den Abschluss férdern « Vertrieb mit belastbaren
Geschéfts-Forecasts steuern Der Autor Manfred Aull, leidenschatftlicher
Vertriebsprofi mit langjahriger internationaler Vertriebs- und
Managementerfahrung im angelsachsischen Raum und in Asien, ist
Grunder und Inhaber des Instituts Aull Sales Success, das sich seit mehr
als zehn Jahren auf Vertriebskonzepte und Vertriebstrainings im B2B-
Umfeld fokussiert.



