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Ein paar Fakten zu Beginn: Der VERTRIEB or. Oliver Wieser
und seine MITARBEITER*INNEN Managementberatung

Unterschiede im Vertriebserfolg sind zu

bis zu 50 % auf das Fiihrungsverhalten
zuruckzufiuhren.

Eine geringe bis keine emotionale Bindung

bei ca. 87 % der Mitarbeiter*innen ist im
Vertrieb fataler als in anderen Bereichen.

Die Fluktuationsraten im Vertrieb liegen je
nach Branche bei bis zu 20 bis 34 %.

Quellen: u.a. Homburg/Schafer/Schneider; Gallup Engagement Index; Badrinarayanan et al. in: Journal of Personal Selling & Sales Management Bildquelle: Pixabay
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Ein paar Fakten zu Beginn: Der VERTRIEB or. Oliver Wieser
und SEine KUND*INNEN Managementberatung

75 % der Kund*innen winschen sich freundliche,
aufmerksame und prasente Verkaufer*innen.

Im Dienstleistungsbereich ist der Zusammenhang
zwischen Kundenzufriedenheit und Erfolg fast
dreimal so stark wie im Produktions- und
Konsumgltersegment.

Zufriedene Kund*innen akzeptieren hohere Preise,
kaufen mit groRerer Wahrscheinlichkeit wieder

" a4 beim gleichen Anbieter und empfehlen den

skdquelle Pxabay Anbieter hiufiger weiter.

Quellen: u.a. PwC; KPMG; Otto et al. in: Journal of the Academy of Marketing Science
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Prozess der Wertschatzung im Vertrieb
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MafBlnahmen zu mehr Wertschatzung im or. Oliver Wieser
Vertrieb auf drei Ebenen Managementberatung
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MaRRnahmen zu mehr Wertschatzung im Dr. Oliver Wieser
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Managementberatung

funktionsubergreifende
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MafBlnahmen zu mehr Wertschatzung im or. Oliver Wieser
Vertrieb auf drei Ebenen Managementberatung
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SEI DU SELBST DIE VERANDERUNG, DIE

DU DIR WUNSCHT FUR DIESE WELT!
MAHATMA GANDHI

Mag. (FH) Dr. Oliver Wieser
Rebenweg 43 h
8054 Seiersberg-Pirka
+43 676 7734322
beratung@oliverwieser.com

Follow me: m n @
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