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So klappt's! -
Verkaufsgesprache erfolgreich fu
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Der Verkaufer s@ flich und sicher auftreten.

it VideRy w

Das Wichtigste auf einen Blick

Alltag.

unS|ch_er Dauer: 7 Stunden
d stehen vor vie-
e spreche ich die Kompetenzen:

— Kaufmotive und Kundentypen identifizieren

— Verkaufsgesprache zielorientiert vorbereiten
und durchfiihren

— das Produkt nutzenorientiert vorstellen

typen auseinander und lernen, — auf Einwande richtig reagieren

iese richtig eingehen. Sie lben, — Fehlverhalten im Verkaufsgesprach erkennen

e zu erfragen, den Kunden — Kommunikationstechniken im Verkaufsge-

vom Produ tzen zu Uberzeugen und Ein- sprach (z. B. Fragetechnik) gezielt einsetzen

wande rlchtlg. zu behandeln. Rlcht_lges un_d Ihr Plus atf CD-ROM

falsches Verkauferverhalten analysieren Sie

anhand von Videos und setzen das Gelernte

selbst in Rollenspielen um.

6 Videoszenen, die Positiv- und Negativbeispiele
in Verkaufsgesprachen zeigen
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Fachliche Hinweise

Verkaufsgesprache zu fuhren, erfordert vom Verkaufer sehr viel Fingerspitzengefiihl und K
kationsgeschick. Nicht umsonst gilt unter Marketingexperten der Ausspruch: ,Der Ku

munikationstechniken einzusetzen.

Kundentypen unterscheiden

angemessen auf den Kunden zu reagieren. So sollte man zum Beispiel
son klare Vorschlage unterbreiten und sie zur Entscheidung ermutige
man flr seine Kompetenz loben und nicht belehrend wirken, falls man

Einen Besserwiss
korrigieren mgchte’

Fragetechniken gezielt einsetzen

Ein wichtiges Instrument im Verkaufsgesprach ist der agen. Es gibt unter-
schiedliche Frageformen wie zum Beispiel die Ja-/Nei ativfrage oder die offene
Frage — und der Verkaufer sollte sich dessen be i ann er weithe Frageform am besten
einsetzt. Offene Fragen eignen sich zum Beispiel ormationen zu bekommen
(Wohin wiirden Sie gern in den Urlaub fahren?). Ei i hingegen wird gestellt, um
gezielt Kundenwiinsche zu erfragen (Fahren Sie gern in

Auf Einwénde richtig reagieren

»~Das muss ich mir noch Gberlegen.” Kunden aul3er inwande und Verkaufer miissen herausfin-
den, welche Griinde sich hinter deg@ i anden verber der ob Einwande nicht einfach nur Vor-
wande sind.

eht die praktische Anwendung im Vordergrund. Die Schiiler erarbeiten
ichtiges Hintergrundwissen zum Fihren von Verkaufsgesprachen, das
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Verkaufsgesprache m

Stundenverlauf

1. Stunde Warum kaufen wir gern? — Kaufmotive und Werbemaglichkeiten
Die Schiiler beschaftigen sich zum Einstieg in das Thema ,Verkauf
Intention mit den Grundmotiven, die zum Kauf von Produkten fuhren. Sie |
che Maoglichkeiten ein Verkaufer oder das Marketing (als Verk
nutzen, um diese Motive anzusprechen.
Als Einstiegsimpuls in den Themenbereich dient die Fr
Kunde tberhaupt?” Die Farbfolie M 1 stellt dazu wichti
o hinter vielen Kaufentscheidungen stecken. Die Schiler er
Materialien motive und finden passende Produkte.
M 1-M 2
2. Stunde Wem verkaufe ich etwas? - Kundentyp
Die Schiler kennen verschiedene Ku wissen, wie sie am besten
Intention auf diese reagieren. AulRerdem U sprach Produktvorteile
als Kundennutzen herausstellen.
In M 3 setzen sich die Lernend dentypen auseinander. Sie
charakterisieren diese und U sten auf sie eingehen.
Materialien M 4 macht deutlich, dass e ufserfolg haben kann, wenn
M 3-M 4 es dem Kunden einen entsprech tet. Die Schiiler lernen, wie sie
Produkteigenschaften formulieren, um dem Kunden einen
Mehrwert zu biete von unterschiedlichen Produktbei-
spielen ein.
3./4. Stunde Fragen und E ung auf das Verkaufsgesprach
Die Schiler | ae Frageformen kennen und wissen, wofiir sie diese
Intention einsetzen. Aul} ch mit moglichen Einwanden bzw. Vorwanden
auseinander und sie mit diesen am besten umgehen.
ageformen flr das Verkaufsgesprach vor. Die Schiler
age und diskutieren, wann sie welche Frageform am
vische Einwande im Verkaufsgesprach. Die Schiiler tiberle-
Materialien “he Hintergriinde diese Einwande haben und wie sie reagieren kdnnen,
M 5-M 7
Preisverhandlung betrachtet. Als Vorbereitung auf ein Verkaufs-
ch wird anhand eines Fallbeispiels der Verhandlungsspielraum definiert.
erden Optionen fiir Preisnachlasse, Zahlungskonditionen und Produkt-
ng festgelegt.
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5.-7. Stunde Verkaufsgesprache in der Praxis — Videos und Rollenspiele

Die Schiiler wenden das Gelernte an: Zunachst bewerten sie sechs Verk
Intention sprache von der CD. AnschlielRend entwickeln sie selbst ein Verkaufs
das im Plenum bewertet wird.

In M 8 halten die Lernenden ihre Beobachtungen zur Gesprac
Videoszenen fest. Sie vermerken Positiv- und Negativmerkmale im
verhalten der Verkaufer.

Materialien M 9 und M 10 dienen zur Vorbereitung auf das Verkaufs
M 8-M 11 Leitfaden und hilft den Schiilern, ihr Verkaufsgesprach zu st

Verkaufer.

Erganzendes Material

CDs/DVDs

e Gellert/Méssinger: 25 Top-Ubungen fiir Vertriebstrai
Offenbach. Preis: 39 Euro

L-Verlag, Jinger Medien,

Das Programm ,,25Top—Ubungen flr Vertriebstr
fir Marketing und Verkauf. Der ersteTeil des Program
onellen Vorarbeiten zur Platzierung eines Produkt- oder
tung einer geeigneten Positionierung bis
werden Kundengruppen und Kundentyp
aus Produkteigenschaften Kundennutzen form

“ enthalt Aufgab@hstellungen und Ubungen

efasst si strategischen und konzepti-
tleistufigsangebots — von der Erarbei-
arketingkonzepts. Im zweiten Teil
t. Die Teilnehmer lernen, wie sie
n und befassen sich mit den Motiven der Kauf-

e Ja, aber ... — wie gehe ich richtigg 2 12 RAAbits Deutsch Berufliche Schulen,
August 2011)

Falls Sie dasThema ,Einwande” vertief@ n#ochten,JXonnen Sie auf diese Unterrichtseinheit zuriick-
greifen. Die Schiiler analysie e Einwande sprachlich, interpretieren aber auch Stimme
und Korpersprache der an setzen sie sich mit unterschiedlichen Methoden
wie der Fragen- oder dg iseinander, mit denen sie auf die Einwande des Kun-
konnen. Die Methoden wenden sie in Rollenspielen

8 kdonnen Sie den Clip ,Verkaufsgesprache erfolgreich fiihren: So
. 3 Minuten). In diesem schauen die Schiiler dem Verkaufstalent Willy
olen die wichtigsten Verkaufstricks.
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Materiallibersicht

1. Stunde Warum kaufen wir gern? — Kaufmotive und Werbemaglichkeiten
M1 (Fo) Die Lust am Einkaufen — welche Griinde stecken dahinter?

M2 (Ab) Wie werbe ich fir mein Produkt? — Ein Brainstorming

2. Stunde Wem verkaufe ich etwas? - Kundentypen und Kundennutzen
M3 (Ab) Was ist das fir einTyp? —Verschiedene Kundentypen naher
M4 (Ab)

3./4. Stunde Fragen und Einwéande - eine Vorbereitung auf das Ve
M5 (Ab) Wer fragt, der fiihrt - Frageformen zielfihrend einset
M6 (Ab) Warum kauft der Kunde nicht? — Moégliche Ein

M7 (Ab) Das ist mir zu teuer! —Wie Sie auf diesen Einwa

5.-7. Stunde Verkaufsgesprache in der Praxis —Vid
M8 (Ab) Verkaufsgesprache im Einzelhandel -
M9 (Ab) So gehe ich im Verkaufsgesprac
M 10 (Tx) Rollenkarten fiir Verkaufsgesp
M 11 (Ab) Den Verkaufer bewerten — ein Feedbac

Bedeutung der Abkiirzungen

Ab: Arbeitsblatt; Fo: Folie; TX: Text

Minimalplan
Sie haben nur zwei Stunden zur Ver ng? So konnen Sie die wichtigsten Inhalte erarbeiten:

equenzen und lassen sie diese kritisch analysieren
ieRend delyGesprachsleitfaden M 9 fiir ein Verkaufsgesprach mit

Zeigen Sie lhren
(M 8). Bespreche
den Lernende

le Materialien im veranderbaren Word-Format sowie die Videos auf der
Deutsch Berufliche Schulen (CD GW). Bei Bedarf kdnnen Sie die Materia-
buter gezielt Giberarbeiten, um sie auf Ihre Lerngruppe abzustimmen.

Sie find®

RAADbits Deutsch e Berufliche Schulen



- Mindlich kommunizieren in Beruf und Alltag ¢ Beitrag 18 Verkaufsgesprache

M2

Wie werbe ich fiir mein Produkt? -
Ein Brainstorming

gum Beispiel

Bestimmte Produkte befriedigen bestimmte Kaufmotive der Kunden. So versc
an auf

eine Luxusuhr dem Ké&ufer soziale Anerkennung. Wenn man die Kaufmotive kennt,
den Kunden mit bestimmten Mal3Bnahmen auch gezielt einwirken.

PRTAL 3

©Thinkstock

ine Einwirkungsmaoglichkeiten als
aufer

Produkt Kaufmotive mei

ie eines der dargestellten Produkte und notieren Sie es in der linken Spalte. Beschreiben
Kaufmotive durch dieses Produkt befriedigt werden. Nennen Sie Einwirkungsmadg-
it denen Sie als Verkaufer diesen Kaufmotiven entgegenkommen kénnen. Notieren
Sie dazu z. B.Werbemalinahmen, Ausstattung von Verkaufsraumen, Zusatzangebote und Begriffe,
die Sie im Verkaufsgesprach benutzen wiirden.

2. Denken Sie sich ein weiteres Produkt aus. Beschreiben Sie auch hier die Kaufmotive und die
Einwirkungsmoglichkeiten.
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M3

Was ist das fiir einTyp? -
Verschiedene Kundentypen naher betrachten

In einem Verkaufsgespréch treffen Sie auf unterschiedliche Kundentypen. Je gen

nen, desto gezielter kbnnen Sie auf die Kunden eingehen und ein erfolgreiches Ver,
fihren.

.............................................................................................................................

.....................................................................................................................

sich die lllustrationen an. Finden Sie fir jedenTypen eine passende Bezeichnung.

2. Arbeiten Sie zu zweit. Wahlen Sie drei Kundentypen aus und charakterisieren Sie diese. Beschrei-

ben Sie anschlielRend, wie Sie auf die Kundentypen im Verkaufsgesprach reagieren, um sie bei
derVerkaufsentscheidung zu unterstiitzen.

3. Nennen Sie weitere Kundentypen, die lhnen einfallen oder denen Sie schon begegnet sind.
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KLASSE SCHULE

Der RAABE Webshop:
Schnell, iibersichtlich, sicher!
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Innovative Unterrichts-
materialien & Praxishilfen
fur Lehrer & Schulleiter

Innovative Unterrichts-

i shil
Ur Lehrer & Schulleiter

Ich suche ...

o SCHUL REFEREN-
UNTERRICHT) | - (gtuNG | | ~DaRiar

Wir bieten lhnen:

rIQ Schnelle und intuitive Produktsuche @ Ubersichtliches Kundenkonto

I ' Komfortable Nutzung tiber E@] Hohere Sicherheit durch
E —

Computer, Tablet und Smartphone SSL-Verschlusselung

Mehr unter: www.raabe.de
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