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Das vorliegende Skript ist Bestandteil der Seminarkonzepte T"\A NPLAN’ | welche nur mit einer gultigen Lizenzie-
rung/Firmierung vom jeweiligen Lizenznehmer verwendet warden¢zii. Eine giltige Lizenzierung beinhaltet die
Vervielféltigung und Weitergabe dieses Teilnehmerskriptes, jedoch nur an S<minar- und Schulungsteilnehmer
des Lizenznehmers. Der Lizenznehmer ist verpflichtet, den nachfolgender. Text auf dieser Seite beim Vervielfalti-

gen weder zu verandern oder zu I6schen, so dass dieser Hinweis in jedem vervielfadl*igten Zkript erhalten bleibt.

Alle Rechte vorbehalten incl. der fotomechanischen Wiedergabe und der Speicherung in elektr_iischen Medien.
Kein Teil dieses Werkes sowie der dazugehdrigen Bestandteile darf in irgendeiner Weise (L.t ck, Fotok opie,
Mikrofilm etc.) ohne schriftliche Genehmigung oder giiltige Lizenz des Herausgebers reproduziart _vCrvielfiltigt

oder anderweitig privat oder gewerblich verwertet werden.

Bei der Zusammenstellung dieses Werkes wurde mit groBter Sorgfalt vorgegangen. Trotzdem kénnen Fehler
nicht vollstandig ausgeschlossen werden. Der Herausgeber kann daher fiir evtl. Fehler und die daraus resultie-
renden Folgen weder eine juristische Verantwortung noch irgendeine Haftung tibernehmen. Verbesserungsvor-

schldge und Hinweise nehmen wir gerne unter redaktion@trainplan.de entgegen.

In diesem Werk aufgefiihrte Hardware- und Softwarebezeichnungen sind in der Regel eingetragene Warenzei-

chen oder sollten als solche betrachtet werden.

TRAINPLAN' — Bildungsmedien und Verlagsprodukte
TRAINPLAN® ist ein eingetragenes Warenzeichen der SCHMITT Wirtschaftsberatungsgesellschaft mbH
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EINLEITUNG

EINLEITUNG

Das ,Verkaufstraining — Aufbauseminar” oder ,Refreshing” baut unmittelbar auf den In-
halten des , Verkaufstraining — Basisseminar” auf. Daher ist das Basisverkaufstraining not-

wendige Voraussetzung fiir ein erfolgreiches Bearbeiten des folgenden Skriptes.

In zahlreichen TrainingsmaBnahmen und Seminaren hat sich herausgestellt, dass eine
intensive Wiederholung des Grundwissens fiir die erfolgreiche Umsetzung und Anwen-
dung der vermittelten Varkaufstrainingsmethoden und Lerntheorien erforderlich ist. Das
nachfolgende Skript wurde so aufgebaut, dass jeder einzelne Seminarteilnehmer schnell

und problemlos de.: eigenen Wissensstand abprifen kann.

In diesem Seminarteil werden ein.ge erganzende Themenbereiche behandelt. Die intensi- Pl eTRe

ve Beschaftigung mit der Gesamtwicdeirholung des Basisverkaufstrainings, das Coaching einbauen

(praktische TrainingsmafRnahmen), Vert aufsrollenspiele mit Videoaufzeichnungen und ggf.

Telefonlbungsgesprache stehen in diesem . raining im Vordergrund.

Die Stoffwiederholung kann sehr zeitsparend und.crmizi2nt gestaltet werden: Die Haupt-
themenblocke werden jeweils gemeinsam ven zinzr kleitien Gruppe (2 - 3 Personen) be-
arbeitet und dann allen Seminarteilnehmern als gemeinsam<: Aufarbeitung in gekiirzter

Form vorgetragen.

Diese Vorgehensweise ist die effektivste Form der Wiederholung, "wingt Jazu, <ich auf das
. " . . . .. . . Wiederholung effi-
Wesentliche zu beschranken, und dient gleichzeitig als Ubung, einen bestiriinten Sachver- zient gestalten

halt flir andere verstandlich vorzutragen. Je nach Teilnehmeranzahl lasst sich dir. Wieder-

holungszeit um bis zu zwei Drittel verkiirzen. Das ermoglicht mehr Zeit fiir Praxisiik ingen.
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DER WANDEL VOM KLASSISCHEN ZUM MODERNEN VERKAUFEN

DER WANDEL VOM KLASSISCHEN ZUM
MODERNEN VERKAUFEN

Der allgemeine Trend im Verkauf geht weg ...

® ...vom Prinzip der Konfrontation,
® ..vom ewigen Kampf,
® ..von Beschrankungen und alten Feindbildern
hin zu ...
® .. uinei parteerschaftlichen Kooperation mit dem Kunden.

In den letzten zwei Jahrzehnten iat sichi der klassische Verkdaufermarkt zum modernen
Kaufermarkt entwickelt:

® Verkaufen ist kein Kampi.meh: zwizchen Kdufer und Verkaufer, sondern

ein Dialog, bei dem beide Partne. gewianen.

® Verkaufen ist eine Frage der Mienschlichkeit geworden, der

Du-Orientierung und der Hinwendung :::m anderen.

® Eine sinnvolle Einordnung des wirtschaftlichen [Handelr's in
ethische Normen ist Voraussetzung fiir einen lang®-izugen verkaufser-

folg.

Der moderne Verkaufsprozess ldsst sich wie der folgende Zeitkegel abbilden:

Hoher Zeiteinsatz Beziehung aufbauen

Problem/Bedarf erarbeiten

Losung darstellen

Unterstiitzung geben

Geringer Zeitaufwand

Kooperation

Partnerschaftlicher
Verkauf

Der moderne
Verkaufsprozess
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KLASSISCHES VERKAUFEN

KLASSISCHES VERKAUFEN

Das klassische Verkaufen gestaltet sich aus der Sicht des Verkaufers folgender- mafien:

Der herkdmmliche Verkaufer ist raffiniert, wendig, skrupellos und zupackend. Er gilt als
perfekter Schauspieler, der jeden mitreiRen kann. Bei ihm steht nur das Produkt im Mit-
telpunkt. Es wird mit Fantasie und Raffinesse in héchsten Tonen gelobt. Beim Verkaufen
gibt es fir ihn immer eine ,,Masche” oder miese Tricks, um den Kunden zu lberwinden:

Uberredungskunst, keine wirkliche Uberzeugung.

Der Kunde ist der Gegn<«r,.den es zu erobern gilt (,iber den Tisch ziehen”, ,,weich klop- el

fen”, ,rumkriegen”)“denn ein guter Verkaufer kann schlieRlich alles verkaufen. Die Moti-

vation eines solchen “/er!dufers basiert auf Provision und Zielerreichung und deren Durch-

setzung zu (fast) jedem Preis.

Der Ruf des herkémmlichen Verk#ufers v'ar nie positiv belegt. Um ein anderes Image zu
schaffen, wurden daher fiir die Bezcick.nung Verkaufer verschiedene Bezeichnungen, wie

,Vertriebsbeauftragter”, ,Gebietsleiter”, ,/Accaun -Manager“ o. a. kreiert.

Der klassische Verkaufsprozess:

. . Kontakt herstellen
Geringer Zeitaufwand
Der klassische Ver-

. kaufsprozess
Bedarf ermitteln

Produkt anpreisen

Einwdnde abschmettern

Hoher Zeiteinsatz Abschluss

' by
TUTCITUTuCKeETT
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POTENZIAL IM VERKAUFSGESPRACH

POTENZIAL IM VERKAUFGESPRACH

Erhohen Sie Ihr personliches Potenzial im Verkaufsgesprach: Beachten Sie die nachfolgen-
den Punkte und bereiten Sie sich entsprechend vor!

m  Zielvereinbarung vorher durchfiihren

m  Hoflichkeit, Freundlichkeit, Respekt und Servicebereitschaft zeigen

m  Besuchs-/Gesprachszweck beachten

m  Abschluss der GesprZchsphasen durchfihren

®m  Im Kunden dei:Menschen erkennen

m  Bedirfnisse und Motive eiker nen, Interesse wecken und Erwartungshaltung des Kun-

den berlicksichtigen
m  Partnerschaftlichen Dialog fiihien (i'ragetechnik/Aktives Hinhdren verstarkt einsetzen)
m  Informationsvolumen (Gesprachsdauer) beaciiten
m  Verteilung des Gesprachsanteils (Kunde/Verka:irer) kontrollieren

m  Kontrolle und Feedback nicht vergessen

Informationen, die fir lhren Kunden nicht nutzlich sind, stehler. diesen wertvolle Zeit!

Achten Sie daher auf eine effektive Gesprachsfiihrung.
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METHODEN DER GESPRACHSSTEUERUNG

METHODEN DER GESPRACHSSTEUERUNG

Die Gesprachssteuerung

In einem Gesprach oder einer Verkaufshandlung ist das primére Ziel, den Partner davon zu Interesse wecken!

liberzeugen, dass die vorgestellte Idee fiir ihn von Interesse ist. Sinn und Zweck der Ge-

sprachssteuerung liegt darin, durch ein systematisch aufgebautes Gesprach, Interesse zu
wecken, den Gesprachspartner aktiv beim Geschehen zu halten und im Hauptteil des Ge-
spraches den Kernpunkt des Problems pragnant und verstandlich darzulegen. Zum Schluss
des Hauptteils oder zum Abschluss der Verhandlung muss fiir den Kunden der Nutzen der
vorgetragenen Inform=cionen erkennbar sein. Dies kann in Form einer Nutzeniibersetzung

erfolgen.

Die Rhetorik bildet die Gruadlag=' um im Gesprach erfolgreich (iberzeugen zu kénnen. Die Femmna i

zur Verfligung stehenden Instrumel te wie Sprache, Koérperhaltung, Gestik und Mimik steuern!

helfen, Vertrauen aufzubauen unc schoften die Voraussetzung flir das Hauptziel des Ge-
sprachs: den Partner in eine bestimmte Ri<. tung zu fihren, d. h. vom Sachinhalt zu tber-
zeugen. Dieser Vorgang ist ein Lernprozes:. da i1 bestimmter Reiz eine bestimmte Hand-
lung auslost. Durch diese GesetzmaRigkeit von Aktion und Reaktion und der Gewichtung
von Reizen wird eine Steuerung von Gesprache:: durch verbale und nonverbale Kommuni-

kationsmittel moglich.

Sprachliche Instrumente

Fragen, aktives Hinhoren, Argumentation und Beweisfiihrung sind die Methode¢n, die ‘n
der Fachliteratur am haufigsten erldutert werden, um Gesprache zielgerichtet zv lennen

und Reden Uberzeugend vorzutragen.

In einigen Texten werden in diesem Zusammenhang bestimmte Techniken erwdhnt, die
haufig nur in einer spezifischen Situation angewandt werden kénnen und in den meisten
Fallen suggestiven, manipulativen Charakter aufweisen und mit psychologischen Tricks

arbeiten.

Der Einsatz der meisten dieser Techniken widerspricht den Grundsatzen einer guten Rhe-
torik.
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Werden die Erkenntnisse der NLP (Neuro-Linguistische-Programmierung) richtig ange-
wendet, wird es unnétig auf diese Methoden zurilickzugreifen, da sich Moglichkeiten der

positiven Einflussnahme eréffnen:

Instrumente zur

® \Verstdrken Gesprachs-Steuerung

® Interpretieren

® Zusammenfassen
® Konkretisieren

® \Verbiisieren

® Vicualizieren

® Sprechpcusen

Verstarken
Beim Verstarken werden interessante Gesprichiinhalte des Gesprachspartners mit be-
stimmten Signalen beantwortet. Dies kdnner-sowe':'=X6rpersignale als auch sprachliche

Signale sein.

Diese Verstarkungsmechanismen stellen fir den Gesprathspartne- eine ,Belohnung” dar.

Das Gesprach wird dadurch in die gewlinschte Richtung gelei.kt.

Interpretieren

Die menschliche Sprache erlaubt eine Reihe von Auslegungen und Interpretatione:>. die.in : )
nterpretationen

gewissen Situationen Unsicherheit des Gesprachspartners ausldsen. Durch die In:erprata-

tion wird die Vielzahl der Deutungsmoglichkeiten reduziert und die Unsicherheit des Ge-

sprachspartners gemindert.

Indem eine AuRerung des Gesprichspartners aufgegriffen, gedeutet und zur Diskussion
gestellt wird, erfolgt eine indirekte Aufforderung, diese Deutung/Interpretation entweder

zu bestéatigen oder richtig zu stellen.

Interpretationen kdnnen dazu beitragen, Missverstandnisse zu kldren. Die Gelegenheit zu
einer sofortigen Gegendarstellung beseitigt die Gefahr, dass sich Missverstandnisse fort-
setzen. Wesentlich ist, dass die empfangenen Informationen in bestimmte, interessante

Sinnzusammenhange eingeordnet werden.
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