Die Zukunft
im Verkauf

Von 27. bis 28. Mirz 2014 findet der 6. Verkaufskongress fiir Deutschland, Osterreich und
die Schweiz statt, veranstaltet von VBC. TRAiNiNG hat dazu Niklas Tripolt interviewt.

Zukunft im Verkauf? Warum steht gerade jetzt das
Thema Zukunft am Programm?

Im Verkauf — und zwar in allen Bereichen - fin-
den globale Veranderungsprozesse statt: bei-
spielsweise der Einsatz moderner Medien, die
Multichanneling-Herausforderung, die immer
grofler werdende Markttransparenz und Ver-
gleichbarkeit und daraus resultierend top-in-
formierte Kunden. Auch 6kologische Aspekte
spielen eine immer grofiere Rolle. Mit den the-
matischen Ebenen »Neurologie — Technologie —
Okologie« widmet sich der 6. Verkaufskongress
dem Change und dessen Chancen und bietet da-
mit eine einzigartige Plattform, diese Chancen
zu erkennen und zu nutzen.

Was bringt die Zukunft im Verkauf?

Ganz sicher wird trotz Internet, Multichan-
neling, eBay und Co der Verkdufer eine ent-
scheidende Rolle haben. Und das sowohl im
Einzelhandel als auch im B2B. Der Internet-
umsatz im Einzelhandel iiberschreitet heuer
zwar erstmals 10% des Gesamtumsatzes, 90 %
passieren trotzdem noch auf der Fliche. Was
Verkdufer allerdings zukiinftig brauchen, ist
noch viel mehr Wissen als frither — denn auch
die Kunden sind toll informiert — und sie brau-
chen ein kluges Konzept fiir das Phdnomen
der Beratungspiraterie. Im B2B zdhlt mehr als
eh und je: Der bestausgebildete Verkaufsbera-
ter wird gewinnen. Er muss fachlich fit sein,
moderne Medien beherrschen und er braucht
herausragende Fdhigkeiten fiir eine profes-
sionelle Verkaufskommunikation. Und die er-
folgreichen Unternehmen wissen das auch,
hochqualitative echte Personalentwicklung fiir
Verkaufer steht so hoch im Kurs wie nie zuvor.
Die Bestausgebildeten werden die Zukunft be-
herrschen.

Welche Vortrdge bilden die Highlights am Kongress?

Es erwarten die Teilnehmer hochkardtige Key-
note-Vortrdge zu neurologischen, technologi-
schen und &kologischen Trends im Verkauf,
darunter Harry Gatterer, Geschiftsfithrer des
Zukunftsinstituts Osterreich. Er gibt einen

spannenden Ausblick auf die Megatrends, die
sich im Verkauf abzeichnen. Bernd Hufnagl,
Neurobiologe, zeigt, wie man reiziiberflute-
te Kunden wirklich erreicht und Karsten Kili-
an, Griinder von Markenlexikon.com, ldsst die
Teilnehmer erleben, wie sie Kunden begeistern
und zu Botschaftern ihrer Marke machen. Ein
weiteres Highlight ist ein Friithstiick mit Clau-
dia Stéckl (03), die im Rahmen einer Podiums-
diskussion zum Thema »Chancen im Wandel«
hochkaritige Giste interviewt: darunter Hel-
mut Brandstitter (Chefredakteur Kurier), Me-
dienmanager Rudi Klausnitzer und Frank Hen-
sel (CEO REWE Group).

Wer ist die Zielgruppe?

Der Verkaufskongress versteht sich als jahrli-
ches Highlight fiir Verkaufsprofis, das rund 300
Top-Verkaufsfiihrungskrdften, Unternehmern
und Verkdufern die Moglichkeit bietet, ihre Fa-
higkeiten aufzufrischen, zu erweitern und sich
aktuellste Anregungen und Erkenntnisse fiir die
eigene Verkaufspraxis zu holen.

Auf einer feierlichen Award-Gala werden im
Rahmen des Kongresses auch 2014 wieder die
besten Verkaufsprofis im deutschsprachigen
Raum ausgezeichnet — eine weitere tolle Mdog-
lichkeit, die vielen spannenden Networking-
Moglichkeiten auf dem Kongress zu nutzen.

Nur B2B oder auch B2C?

Das Thema »Zukunft Verkauf« und die genann-
ten Verdnderungsprozesse im Verkauf betreffen
sowohl B2B als auch B2C. Daher bietet der Ver-
kaufskongress fiir jeden der beiden Bereiche
eine eigene Plattform: In B2B- und B2C-Praxis-
foren prdsentieren je 3 erfolgreiche Unterneh-
mer ihren Change-Prozess. Il
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»Was Verkiufer zu-
kiinftig brauchen, ist
noch viel mehr Wissen
als frither — denn auch
die Kunden sind

toll informiert.«
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