
Erfolgreich verkaufen /
Verhandlungstechniken
Grundlagenseminar
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Seminardaten
Seminardauer:		  2 Tage
Teilnehmerzahl:       	 6 bis max. 15 Teilnehmer	
Unterrichtszeiten:    	 09:00-17:00 Uhr

Preis zzgl. MwSt.: 	 795 EUR*

*Enthalten sind Teilnahmebestätigung, Seminar- 
  unterlagen, Pausengetränke und Gebäck.ün

Seminarort & Termin		

Hamburg I Berlin I Köln	     Frankfurt I München I Stuttgart

16. / 17.11.09 (Mo / Di)	      05. / 06.10.09 (Mo / Di)

11. / 12.01.10 (Mo / Di)         18. / 19.01.10 (Mo / Di)		
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Zielgruppe
Verkäufer, Fachkräfte (Service, Verkauf, 
Vertrieb, Repräsentanten, 

Ziel
Sie erlernen sofort anwendbare Me-
thoden der Gesprächsführung und 
Preisverhandlung. Sie stärken Ihre Per-
sönlichkeit und Selbstsicherheit und 
verbessern Ihre Menschenkenntnis, um 
auch “kritische” Gesprächssituationen 
zu mehr Verkaufserfolg zu führen.

Professionell neue Kunden akquirieren 
und nachhaltig überzeugen. Erfolgreich 
verkaufen und Beziehungen optimal 
managen. Kommunikative Fähigkeiten 
verbessern und mit Einwänden souve-
rän umgehen. Überzeugend argumen-
tieren, um kompetent beim Kunden 
aufzutreten.

Seminarinhalte
Kundenservice und kundenorientiertes Verhalten
-- 	Welche Eigenschaften sollte ein kundenorientierter Mitarbeiter haben? 
-- Grundlagen der Kommunikation 
-- 	Mit der Stimme Sympathie erzeugen 
-- 	Gesprächsvorbereitung und professioneller Einstieg 
-- 	Aktives Zuhören und kundenorientiert argumentieren 
-- 	Gesprächssteuerung durch Fragetechnik: Wer fragt, führt! 
-- 	Einwänden, Beschwerden und Reklamationen souverän begegnen 
-- 	Umgang mit schwierigen Gesprächspartnern 
-- 	Gesprächsende und Nachbereitung 

Akquise und Verkauf
-- 	Wichtige verkaufsrhetorische Grundregeln für Termintelefonate 
-- 	Wie man das „Abblocken“ von Sekretärinnen/Assistentinnen elegant 

überwindet 
-- 	Wie man die richtigen Ansprechpartner ermittelt, um unnütze 

Besuche zu vermeiden 
-- 	Wie man am Telefon schnell Interesse bei potenziellen Kunden weckt 
-- 	Bewährte Eröffnungssätze für erfolgreiche Termintelefonate 
-- 	Richtige Reaktion auf häufige Standardeinwände (z. B. „Habe kein Inter-

esse“, Habe keine Zeit“, „Brauche nichts Neues“) 
-- 	Schlagfertigkeitstechniken für überraschende Kundenantworten 
-- Wie man das Gespräch nach einer Terminvereinbarung positiv beendet


