Verkaufstraining                                               
                                                         Seminarpaket

                                                                                                                                     Seminarplan

	Titel der Veranstaltung:

Verkaufstraining
	Veranstalter, Ort:


	Seminar Nr.:



	
	Termin (von – bis):


	Teiln.-Zahl:


	Blatt Nr.:

1

	Zeitplan: 09:00 – 10:45 / Kurzpause / 11:00 – 12:30 / Mittagspause / 13:30 – 15:15 / Kurzpause / 15:30 – 17:00


Uhrzeiten ggf. der geplanten Seminardauer anpassen

	Uhrzeiten
(von – bis)
	Seminarinhalte
	Mod.
Nr.
	Methodik
	Arbeitsmaterial

	1. Tag
	
	
	
	

	09:00 – 09:15
	Begrüßung, Einführung, Seminarorganisation 
	--
	Vortrag
	

	09:15 – 09:30
	Lernziele Modul „Der Verkaufsprozess“
	1
	Vortrag
	Folie 1

	09:30 – 10:00

	Rolle des Verkäufers
	1
	Vortrag
	

	
	Interaktion: Image des Verkäufers 
	1
	Plenum
	Folie 2 

	10:00 – 10:45


	 Verkäufer in der Wirtschaft
	1
	Vortrag
	Folie 3 + 4

	
	Übung: Eignung als Verkäufer
	1
	Einzelarbeit
	Übungsanleitung 1                 mit Handout 1 + 2 

	
	Interaktion: Verkäufer-Profil
	1
	Plenum
	Formular 1

	
	Kurzpause
	
	
	

	11:00 – 12:30


	Der Verkaufsprozess
	1
	Vortrag
	Folien 5 - 7

	
	Übung: Schwierige Verkaufssituationen
	1
	Gruppenarbeit
	Übungsanleitung 2                   mit Arbeitsblatt 1                   und Handout 3

	
	Mittagspause
	
	
	

	13:30 – 13:45
	Lernziele Modul „Bedarfsermittlung und Produktpräsentation
	2
	Vortrag
	Folie 1

	13:45 – 14:00

	Vorbereitung Verkaufsgespräch
	2
	Vortrag
	Folie 2, Checkliste 1

	
	Vorbereitung Kundenbesuch
	2
	Vortrag
	Formular

	14:00 – 14:30

	 Begrüßung und Smalltalk
	2
	Vortrag
	Folien 3+4, Handout 1

	
	Interaktion: Begrüßung beim Kunden 
	2
	Plenum
	

	
	Übung: Methode Schulterschluss
	2
	Partnerarbeit
	Übungsanleitung 1,                  Folie 5

	14:30 – 15:15

	Bedarf ermitteln
	2
	Vortrag
	Folie 6-8, Checkliste 2

	
	Übung: Smalltalk und Bedarfsermittlung
	2
	Gruppenarbeit
	Übungsanleitung 2

	
	Kurzpause
	
	
	

	15:30 – 16:00

	Produktpräsentation 

	2
	Vortrag
	Folien 9 + 10

	
	Interaktion: Augenkontakt
	2
	Plenum
	Handout 2

	16:00 – 16:45
	Kommunikationsmethoden 
	2
	Vortrag
	Folie 11-13, Handout 3

	
	Selbstbeobachtung und Kontrolle
	2
	Vortrag
	Folie 14 

	
	Interaktion: Abwehr-Methode
	2
	Plenum
	

	16:45 – 17:00
	Tagesbilanz, Teilnehmer-Feedback, Ausblick
	--
	Blitzlicht
	Seminarfahrplan


	Titel der Veranstaltung:

Verkaufstraining
	Veranstalter, Ort:


	Seminar Nr.:



	
	Termin (von – bis):


	Teiln.-Zahl:


	Blatt Nr.:

2

	Zeitplan: 09:00 – 11:00 / Kurzpause / 11:15 – 12:30 / Mittagspause / 13:30 – 15:00 / Kurzpause / 15:15 – 17:00


Uhrzeiten ggf. der geplanten Seminardauer anpassen

	Uhrzeiten
(von – bis)
	Lehrinhalte
	Mod
Nr.
	Methodik
	Arbeitsmaterial

	2. Tag
	
	
	
	

	09:00 – 09:15
	Lernziele Modul „Einwandbehandlung
	3
	Vortrag
	Folie 1

	09:15 – 10:00

	 Kunde hat Einwände
	3
	Vortrag
	Folien 2 + 3

	
	Interaktion: Einwände
	3
	Plenum
	

	
	Übung: Recht haben/Diskussionen vermeiden
	3
	Einzel- oder Gruppenarbeit
	Übungsanleitung 1                   mit Arbeitsblatt

	10:00 – 10:30


	Kunde hat Vorwände
	3
	Vortrag
	Folie 4

	
	Interaktion: Einwand und Vorwand
	3
	Plenum
	

	10:30 – 11:00


	Preisverhandlung
	3
	Vortrag
	Folie 5

	
	Interaktion: Preisargumente
	3
	Plenum
	

	
	Kurzpause
	
	
	

	11:15 – 11:30
	Abbruch des Gesprächs
	3
	Vortrag
	Folie 6, Checkliste

	11:30 – 12:30


	Grundlagen der Verhandlungstechnik 
	3
	Vortrag
	Folie 7

	
	Transaktionsanalyse
	3
	Vortrag
	Folie 8, Merkblatt

	
	Rollenspiel: Einwand-/Vorwandbehandlung und Preisverhandlung
	3
	Gruppenarbeit
	Übungsanleitung 2

	
	Mittagspause
	
	
	

	13:30 – 13:45
	Lernziele Modul „Kaufsignale und Abschluss“
	4
	Vortrag
	Folie 1

	13:45 – 14:00
	Unterstützung im Unternehmen
	4
	Vortrag
	Folie 2, Handout 1

	14:00 – 14:30
	Kaufsignale erkennen
	4
	Vortrag
	Folie 3, Checkliste, Handout 2

	14:30 – 15:00
	Abschluss / Abbruch / Nichtkauf
	4
	Vortrag
	Folie 4, Handout 3

	
	Kurzpause
	
	Plenum
	

	15:15 – 15:30
	Nachfolgegeschäft und Empfehlung
	4
	Vortrag
	Folie 5

	15:30 – 16:30
	Rollenspiel: Verkaufsabschluss einleiten
	4
	Vortrag
	Übungsanleitung 1 mit Fallbeispielen

	16:30 – 17:00
	Teilnehmer-Feedback, Seminarbilanz, Verabschiedung
	--
	Blitzlicht, Vortrag
	Feedback-Bogen
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