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Einfithrung und Zielsetzung

Optimierung der Organisation

Moderne Vertriebsleitung

Personelle Besetzung von Verkaufspositionen -
Verkaufsschulungen

Optimale Unterstiitzung durch Verkaufsinstrumente
und Vertriebshilfen

Verbesserungen im Feedback und in der Kommunikation +
Nichtmonetiire Incentives

Monetire Incentives

10. Verkaufsforderung und Service «

11. Entwicklung der Vertriebskultur



