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KundenrezensionenHilfreichste Kundenrezensionenl von 1 Kunden fanden die folgende Rezension hilfreich.
Strategie, Prozesse und ZusammenhngeV on Dieter SauerDas Buch " Spitzenleistungen im Vertrieb" ist ein sehr gutes
und fundiertes Buch.Der Titel mag im ersten Moment den Eindruck erwecken, hier handelt es sich um ein weiteres
Buch der Kategorie Motivation. Diesist mitnichten der Fall.Hier handelt es sich um ein sachlich fundiertes und sehr
serises Fachbuch rund um das Thema Vertrieb und Verkauf.1. Zusammenhnge:Herausragend sind die Kapitel 1 - 4 ber
die Einbettung des Vertriebes in das Gesamtumfeld innerhalb der Unternehmen. Hier wird sehr deutlich welche
Bedeutung und Zusammenhnge die einzelnen Bereiche innerhalb des Unternehmens haben.2. Struktur und
Organisation:In den weiteren Kapiteln werden die einzelnen Aspekte der Prozesse, Strategie und Organisation der
Strukturen sehr detailliert herausgearbeitet. Auch das Controlling wird umfassend thematisiert. Hier erfhrt der Leser
welche Stellschrauben fr den Erfolg im Vertrieb zu beachten sind und welche Auswirkungen die einzelnen Konzepte
haben.3. Aufbau und Einteilung:Dieses Buch ist sehr logisch und klar aufgebaut. Sehr hilfreich sind die Einleitungen
der Kapitel und die jeweiligen Handlungsempfehlungen zum Ende eines jeden Kapitels. Die Abbildungen und
Schaubilder tragen sehr zur Verdeutlichung bei.Fazit:Wer ein serises und fundiertes Fachbuch zum Thema Vertrieb
sucht und auf die blichen Kalendersprche verzichten kann und will, ist hier richtig.0 von 0 Kunden fanden die
folgende Rezension hilfreich. Praxisnah klar strukturiertVon KundeGut, praxisorientiert, schnell zu lesen. Sollte
Lektre im Studium sein. Klar strukturiert und mit vielen Handlungsempfehlungen, hilft im Alltag dich mal wieder Zeit
zu nehmen den Vertrieb strukturiert zu analysieren.1 von 2 Kunden fanden die folgende Rezension hilfreich.
praxisorientiertV on TimothyGute generalistische Abhandlung des Themas Vertrieb. Leider branchenbergreifend,
daher nicht unbedingt mit vielen Tipps zum Technischen Vertrieb/KAM. Dennoch ist die fundierte theoretische Basis
sehr ntzlich. Mehr Details zum Technischen Vertrieb habe ich in den Bchern 'Mehr erfolg im technischen Vertrieb',
sicheres Auftreten im technischen Vertrieb' von D. Preuners und 'Kundenorientiert verkaufen im technischen vertrieb'
von H.P. Rentsch gefunden. Fr alle, die hier mehr Details suchen. 5 sterne, da von vornherein feststand, dass dieses
Buch den Vertrieb allgemein betrachtet.

Pressestimmen''Spitzenleistungen im Vertrieb' berzeugt insbesondere durch eine fundierte theoretische Basis, die dank
einer breiten Empirie sehr gut in die Praxis bertragen werden kann. Zwischen Theorie und Praxis herrscht stets ein
ausgewogenes Verhltnis, das Verantwortlichen aus verschiedenen Unternehmen einen hohen Nutzen bietet."
Marketing St. Gallen, 04/2008 "Jedes Kapitel des gut strukturierten Fachbuchs, das sich ausschlielich an der Praxis
orientiert, schliet Handlungsempfehlungen ein. Eine Motivation fr alle, dieim Vertrieb ttig sind." Sales Manager -
Informationen fr den Vertrieb Brief (Deutsche Post), Mrz 2008WerbetextBest- und Worst-

PracticesK urzbeschreibung"Excellence in Sales' ist ein integrierter Managementansatz fr professionelle
Vertriebsorganisationen. Das Konzept basiert auf einer weltweit einmaligen Befragung von 747 Unternehmen in 16
Lndern. Die Autoren analysieren Best- und Worst-Practices im Vertriebs- und Kundenmanagement. Echte
Bestleistungen im Vertrieb werden anhand einer Reihe von Stellhebeln systematisch erlutert und durch Fallbeispiele
ergnzt.



