


l. Die aktuelle Situation

Wir haben Uber die aktuelle Situation im Verkauf in Ihrem Unternehmen noch nicht ndher gesprochen.
Daher ist dieses Angebot sehr allgemein gehalten. Eswird wahrscheinlich notwendig sein,
Inhalte, Programme und Ablauf des Trainings an die Ziele, die sie mit dem Training verfolgen
und an die Situation der Tellnehmer anzupassen.

Um mir ein klareres Bild von der aktuellen Situation machen zu kdnnen, ist es fur mich wichtig, vor
dem Training ein personliches Gesprach mit einigen Teilnehmern und der Verkaufdeitung fihren zu
koénnen! Die Informationen aus diesen V orgesprachen stellen die Grundlage fir das Trainingsprogramm
dar.



.  Mein Trainingskonzept fir Ihre Verkauferinnen

Fur ein Team von Verkaufern mit unterschiedlicher Verkaufserfahrung habe ich das Higher Sales
Results - Verkaufstraining entwickelt:

1. Mene Methoden:

Eine ausgewogene Mischung aus Theorie und praktischer Ubung im Verhdtnis von 50: 50 bringt die
besten Erfolge, wenn es darum geht, Verkaufer in Verkaufstechnik zu schulen und andere
grundlegende Themen im Verkauf zu behandeln. Dabei soll die Anwendbarkeit der vermittelten
Trainingsinhalte in der beruflichen Praxis der einzelnen Teilnehmer im Mittelpunkt stehen!

Lektion: Kurzer Input zur Vermittlung der neuen Ideen

Rollenspiel: Unumgéanglich zur praktischen Ubung

Sketch: Um die Situation lebendig darzustellen

Plenararbeit: Gemeinsames Erarbeiten fordert die
| dentifikation mit dem Ergebnis

Gruppenarbeiten: Brainstorming zu den verschiedenen Themen

Video: Um den Entwicklungsprozess jedes Teilnehmers aucl
fur diesen selbst sichtbar zu machen

Tedsts. Zur Standortbestimmung

Personlichkeitsanalyse und -entwicklung

2. Werkzeuge - Planungsinstrumente
Zusétzlich werden einige Planungsinstrumente enthalten sein, die fur den Teilnehmer die Briicke
zwischen guten, neuen Ideen und seiner eigenen Arbeitswelt schlagen.
Durch die Anwendung dieser Instrumente soll die Umsetzung der Trainingsinhalte in den beruflichen
Alltag jedes Teilnehmers gewéhrleistet werden!



lIl. Der Ablauf des Verkaufstrainings:

A. DieVorbereitung der Fuhrungskréafte und der

Tealnehmer

Um einen individuellen Erfolg der Teilnehmer sicherzustellen, ist eine prazise V orbereitung sowohl des
Trainers as auch der Teilnehmer unumganglich.

Wir schlagen deshalb vor, dal?

zuerst dle Tellnehmer die beiliegenden Fragebogen per Email erhalten und an uns zurtickschicken
nach der Auswertung der Fragebogen personliche Gespréche mit allen Tellnehmern stattfinden.

1 Dauer:
Die Fragebogen sollten innerhalb einer Woche zurtickgeschickt werden, die Auswertung dauert ca. 2
Tage
Die vorbereitenden Gespréche sollten insgesamt in einem Tag abgeschlossen sain.

2. Inhalte:
Starken/Schwéchen - Analyse, Erwartungen, Ziele fir das Training

Die aus den personlichen Gesprachen und den Fragebogen gewonnenen Erkenntnisse werden
unmittelbar die Gestaltung der Trainingsinhalte fur unser Verkaufstraining beeinflussen.

B. Vorbereitendes M anagement - Wor kshop

In diesem Workshop geht esin erster Linie darum, alle Vorgesetzten der Trainingsteilnehmer mit den
Grundideen des Trainings vertraut zu machen, um auf Dauer eine Umsetzung der Trainingsinhalte
fordern zu konnen.

1 Teilnehmer:
1. ldederweise alle Manager der ersten und zweiten Ebene der Firma

2. Dauer
% Tag

3. Dielnhalte:

Prasentation der Ergebnisse der Vorbereitung der Teilnehmer

Interpretation der Differenzen der Sichtweisen des Managements und der Verkaufer
Prasentation der wesentlichen Modelle, die wir im Training verwenden

Die Firmaim ,Modée of Change* — wie ist die allgemeine Einstellung ggu. Verdnderungen?



Festlegen des endguiltigen Trainingsprogramms

4, Das endgultige Programm:

Die Erkenntnisse aus unseren Gesprachen wahrend der Vorbereitung werden wir unmittelbar
dazu verwenden, die Trainingsinhalte zu definieren.

Die Teilnahme der Flhrungskréfte im Verkauf an den Verkaufstrainings selbst ist ein wesentlicher Teil
unseres Trainingsprogramms.

C. Prasentation des Trainingsprogramms:

1 Die Préasentation:
Wenn moglich, méchte ich gerne den Teilnehmern dieses endgtiltige Programm einige Tage vor
Trainingsbeginn prasentieren. (max. 2 Stunden)
Damit erreichen wir:

Eine hdhere Akzeptanz bzgl. der Inhalte des Trainings
Eine Besaitigung einer eventuellen Verunsicherung der Teilnehmer vor dem Training
Den Beginn des durch das Training eingeleiteten V eranderungsprozesses

D. Dieerste Trainingseinheit

Die erste Trainingseinheit soll den Teilnehmern das aktuelle Basiswissen im Verkauf vermitteln und
gleichzeitig die Moglichkeit zum Uben der erlernten Themen und Techniken beinhalten

Deshalb wird die erste Trainingseinheit 2 volle Tage dauern, damit die Teilnehmer gentigend Zeit haben,
im Training neue V erhaltensweisen auszuprobieren.

1 Dielnhalteder ersten Trainingseinheit (2 Tage)

Nach unserem heutigen Wissensstand - bevor wir mit einem der zukUnftigen Tellnehmer gesprochen
haben - halten wir folgende Themen fur besonders sinnvoll:

a) Goldene Regeln des Verkaufs
Allgemein werden die Teilnehmer mit den "Goldenen Regeln” vertraut gemacht. Wir werden im
Rahmen unserer Vorbereitung gemeinsam festlegen, auf welchen Bereichen dabel der Schwerpunkt
liegen soll.

b) Der Verkaufer

Q) Selbstbild und Fremdbild

Mit Hilfe eigens entwickelter psychologischer Fragebogen, die von den einzelnen Teilnehmern selbst
ausgewertet werden, werden Starken und Schwéachen der Verkdufer und eventuelle Differenzen
zwischen dem Selbstbild und dem Fremdbild der Teilnehmer aufgezeigt und erklart.

Dazu machen wir speziell fur Verkaufer auch Videoaufnahmen von typischen
Verkaufssituationen mit gezieltem Feedback.



(2) Der erfolgreiche Verkaufer, unsere Einstellung
Es gibt bestimmte Haltungen und Charaktereigenschaften, die fur Erfolg im Verkauf ausschlaggebend
sind.
Die Teilnehmer schétzen sich anhand eines Personlichkeitsprofils zuerst selbst ein, in der zweiten Phase
stellen sie dar, wie sie sein mochten. Dann werden sie von den Tellnehmern eingeschétzt und erhalten
Gelegenheit, sich Feedback fur ihr Verhalten zu holen.

3) Motivation

WEelche psychologischen Motivationsebenen sind in jedem Menschen vorhanden und ansprechbar, und
wie wirken sich diese in den zwischenmenschlichen Kontakten aus?

Kurze Vorstellung der wichtigsten Motivationstheorien mit Ubungen, um die Selbstmotivation
festzustellen und gegebenenfalls daran zu arbeiten.

4 Optimismus:
Besonders fir den Versicherungsverkaufer ist es extrem wichtig, mit negativen Erlebnissen im Verkauf
optimistisch umzugehen. Erst ein gesunder Optimismus gibt unsim Verkauf mittel — und langfristig die
Chance, trotz auftretender Schwierigkeiten durchzuhalten und zu einem erfolgreichen Verkaufer zu
werden.

Wir testen den aktuellen Grad des Optimismus der einzelnen Teilnehmer, geben gezieltes individuelles
Feedback und befassen uns mit unserer Fahigkeit, Optimismus zu erlernen.

C) Situativer Verkaufsstil — der richtige Umgang mit Kunden

(1) Neukundenakquisition
Schéarfung des Bewul3tseins bzgl. der extremen Wichtigkeit der Neukundenakquisition in stark
umkampften Mérkten!
Spezielle Strategien zur raschen Gewinnung von neuen Kunden.

(1) Beziehungsmanagement
Einstellen auf die Wellenlange des Gesprachspartners vom ersten Kontakt bis zur langjahrigen
Partnerschaft.
Hier werden die Teilnehmer Werkzeuge kennenlernen, die ein rasches Anpassen an das Verhalten des
Kunden ermdglichen, um auf Dauer eine gute Beziehung aufzubauen.

d) Diewichtigen ersten Teile des Verkaufsgesprachs:

(1) Kontaktphase

Durch aktives Zugehen auf den Kunden sollen die Verk&ufer einen positiven ersten Eindruck bei ihren
Kunden erwecken und die Initiative im V erkaufsgespréch tibernehmen.
Hier verwenden wir Videoaufnahmen.

(2) Bedarfsanalyse 1. Stufe

Durch gezielte Fragen soll der genaue Bedarf des Kunden ermittelt werden.

Dieser sehr wichtige Teil jedes V erkaufsgesprachs wird in Rollenspielen intensiv trainiert werden!
Dabel werden wir auch einen Fragenkatalog erarbeiten, damit von Anfang an sichergestellt ist, dal3 alle
Verkéaufer diesen wichtigen Tell des V erkaufsgesprachs beherrschen.



E. DieUmsetzung des Aktionsplans— Coaching flr jeden

Tellnehmer nach jeder Trainingseinheit

1 Die Aktionsplane der Teilnehmer

Entscheidendes Kriterium fr die Qualitét jedes Trainingsist der nachhaltige Transfer des Erfahrenen
und Gelernten in die Praxis des Arbeitsalltags. Dieser Transfer wird in erster Linie durch unsere
speziellen Trainingsmethoden (s.0.) sichergestellt!

Mit jedem Tellnehmer erarbeitet der Trainer in jeder Trainingseinheit einen individuellen
Aktionsplan, dessen Umsetzung im Rahmen desweiteren Trainings auch kontrolliert wird.

Der Trainer wird dann mit jedem Teilnehmer etwa 4- 6 Wochen nach der Trainingseinheit ein
Gesprach fuhren —telephonisch oder personlich —in dem esum die Umsetzung desindividuellen
Aktionsplans desjeweiligen Teillnehmers geht.

Zusétzlich bieten wir jedem Tellnehmer auch fir die Zeit zwischen den Trainingseinheiten die
Moglichkeit, mit dem Trainer telephonisch Kontakt zu halten.

Der Trainer fungiert dann quas als personlicher Coach jedes Teilnehmers!

2. Dauer der Gespréache:

Insgesamt sollten die Coachinggespréche flir eine Gruppe von 6 — 8 Teilnehmern in einem Tag
abgeschlossen sein

3. Begleitende Gesprache mit dem M anagement

Durch stéandige begleitende Gesprache mit dem Management sorgen wir fur das Erreichen der vor dem
Start des Trainings gemeinsam festgelegten qualitativen und quantitativen Trainingsziele.

4, Anpassen der Trainingsinhalte

Durch stéandiges Anpassen der Trainingsinhalte an die konkreten Bedurfnisse der jeweiligen Gruppe
erreichen wir eine extrem hohe Praxisnahe der Trainings fUr jeden Teilnehmer.

F. Diezweite Trainingseinheit

Um langfristig eine Veranderung in die von allen Beteiligten gewlinschte Richtung zu gewéhrleisten, ist
es unserer Meinung nach aul3erst wichtig, in Abstdnden von ca. 3- 6 Monaten eine zweite
Trainingseinheit durchzufthren.

Diese zweite Trainingseinheit wird zwel Tage umfassen. (1 x 2 Tage oder 2x 1 Tag)

1 M 6gliche Inhalte fir die zweite Trainingseinheit (2 Tage)

Hier sind die notwendigen Trainingsinhalte aus heutiger Sicht noch tGberhaupt nicht klar zu
identifizieren. Die genauen Themen werden wir nach der Auswertung der Fragebdgen, dem
ersten Training und den ersten Aktionsplanen auswéhlen.

Ein Schwerpunkt sollte aus heutiger Sicht auf dem Uben der in der ersten Trainingseinheit erlernten und
in der Zwischenzeit in der Praxis ausprobierten Techniken liegen.



Q) Aktives Zuhoéren

Durch Ubungen wird trainiert, tatsachlich zu verstehen, was der Kunde meint. Die Teilnehmer werden
mit einigen grundlegenden Regeln der Kommunikation vertraut gemacht.

(2) Kdrpersprache
Erkennen des Kunden anhand seiner kdrpersprachlichen Signale.

3) Prasentation des Angebots:
Wesentliche Merkmale einer professionellen Prasentation werden hier ebenso behandelt, wie das

Abstimmen der Présentation auf den Bedarf und die BedUrfnisse des Gesprachspartners.
Kurze theoretische Inputs bilden die Basis fir einen stark praxisorientierten Trainingsteil.

(4) Preisbehandlung
Professionell mit dem Preis umgehen zu kdnnen, unterscheidet den Spitzenverkdufer von den anderen!
Hier lernen die Tellnehmer einige Methoden kennen, die es moglich machen, Preisbehandlung als Hilfe
zum Abschluf3 verwenden zu kénnen.

(5) Einwandbehandlung
Professionell mit den meisten moglichen Einwénden umgehen zu kdnnen, unterscheidet den
Spitzenverkaufer von den anderen! Hier lernen die Tellnehmer einige Methoden kennen, die es moglich
machen, den Einwand als Hilfe zum Abschluf3 verwenden zu kénnen.

(6) Abschlu3technik
Ein gutes Verkaufsgespréch wird vom Verkaufer bewufl3t zum Abschluf3 geftihrt, so dal3 es am Ende
zwei Gewinner gibt - den Kunden, der eine gute Entscheidung getroffen hat und den Verkaufer, der sein
Zidl erreicht hat.

G. Diedritte Trainingseinheit

Diese Trainingseinheit dient dazu, die erlernten und mittlerweile in der Praxis erprobten
Verhaltensweisen zu lben, zu korrigieren bzw. zu vertiefen.

Die Inhalte ergeben sich aus den Ergebnissen der ersten beiden Trainings, der Fragebogen und der
Aktionspléne.

Das gesamte Trainingsprojekt wird nach ca. 10 — 12 Monaten abgeschlossen sein. Dabel werden dle
Teilnehmer wahrend dieser Zeit von mir kontinuierlich gecoacht, um die anfangs definierten Ziele auch
wirklich zu erreichen!



V. Organisatorisches:

A. Der Ort:

Grundsétzlich ist jeder Ort, der die notwendigen technischen Mdglichkeiten bietet, geeignet.

Wir empfehlen Ihnen besonders fiir den ersten Trainingstell, in ein erstklassiges Hotel zu gehen, um die
Teilnehmer aus dem beruflichen Alltag und der damit verbundenen Umgebung herauszuholen.

Dasist besonders dann sinnvoll, wenn eines der Ziele des Seminars die V erbesserung der Motivation
der Mitarbeiter ist, oder wenn wir mit diesem Training auch den Teamgedanken in der Mannschaft
vertiefen mochten!

Wir sind gerne bereit, Sie bel der Auswahl eines geeigneten Hotels zu beraten.

Fur die weiteren Trainingsteile ist es sehr anzuraten, eine moglichst praxisnahe Umgebung fur das
Training zu schaffen. Hier sind firmeninterne Seminarraume durchaus zu empfehlen, wenn fir
stérungsfreien Seminarverlauf gesorgt ist.

Ganz wichtig fur den Erfolg dieses Verkaufstrainings ist es, dal die Seminargruppe geschlossen
waéhrend der ganzen Seminardauer — moglichst auch am Abend - zusammenbleibt, und sich nicht der
eine oder andere Tellnehmer wegen irgendwelcher Verpflichtungen verabschiedet.

Bei diesem Intensivseminar wird eventuell am Abend die Vorbereitung fir den néchsten Tag zu machen
sein. AulRerdem wird das Teamverhalten durch gemeinsames Arbeiten und ein gemeinsames
Abendprogramm sehr gefordert!

B. Der Trainer:

Hans - Stephan ROKUS st seit 1995 als Verkaufstrainer tétig.

Themen der bisherigen Schulungstatigkeit u. A.:

Einschulung von neuen Verkaufern
Préasentationsschulungen fur Handler und deren Verkaufer
Personalentwicklung in verkaufsorientierten Unternehmen
V erkaufsschulungen fir neue und erfahrene Verkéufer
Managementtraining fur Verkaufdeiter

Train the Trainer fur Verkaufstrainer

Coaching

R R R VR

C. Referenzen

Neuber GmbH, Hr. Thomas Kafka, 01/59995-1500
Ebner Industrieofenbau, Hr. Robert Ebner 0732/6868-1230
Dataform Geschéftsdrucke, Hr. Pawlowitsch, 02245/3262-38



V. lhre Investitionen:

A. AllgemeineHonorare

Anzahl €
Tage
1 1.526,13

Seminartage, Verkaufstraining pro Tag
Beratungstage, z.B. fir vorbereitende Analysen, 1 1.453,46
Managementmeetings, Auswertung der Aktionsplane

B. [lhrelnvestition flr eine Gruppe (bis

Zu 14 Personen)

Anzahl €
Tage
Individuelle persdnliche Vorbereitung 1 1.453,46
Vorbereitendes Management - Workshop 0,5 726,73
Das Verkaufstraining 6 9.156,78
Coaching, Auswertung der Aktionsplane 6 8.720,74
Gesamthonorar fur 13,5 Tage - davon 6 Trainingstage - inklusive 20.057,70
aller notwendigen Aktivitdten zur Vorbereitung und Umsetzung
Investition pro TN bei 14 Personen/ Gruppe 1.432,69

Alle Preise verstehen sich excl. 20% MwSt.

In unserem Honorar sind die Erstellung des individuellen Seminardesigns sowie unsere sehr
ausfuhrlichen Unterlagen - das Trainingsbuch, diverse Testformulare und Handouts - inbegriffen.

Telephonische Beratung im Rahmen des gesamten Trainingsprojektswird nicht gesondert
verrechnet!

Achtung

Bargeldlose Bezahlung Uber ECT — Verrechnung ist bis zu 50% moglich!
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