
 

 Sicherer Auftritt am Telefon 

 Kunden richtig analysieren 

 Durch Kundennutzen überzeugen 

 Den Kauf gezielt abschließen 

 Kunden gewinnen und binden 

 Sie unterscheiden sich am Telefon positiv vom Wettbewerb 

 Sie sind sicherer in Gesprächen und Verhandlungen am Telefon 

 Sie setzen Vertriebskampagnen effizienter um 

 Sie steigern die Erfolgsquote Ihrer Angebote 

 Sie reduzieren Aufwand und Kosten in der Vertriebsarbeit 

 

Ihr Kommunikationsexperte: 

Carsten Schulz 

Aktives Verkaufen 
Praxisorientiertes Telefontraining für Vertrieb und Kundenservice 

  

04. - 05. Dezember 2009 in Potsdam 

21. - 22. Dezember 2009 in Potsdam 



 
 

Tag 1:   09.30 – 17.30 Uhr 
 
Der Mehrwert des Telefonverkaufs für  den 
Vertrieb in Verdrängungsmärkten 
• Die Veränderungen im Vertrieb 

• Klassische Kanäle – noch zeitgemäß? 

• Chancen und Risiken des Telefonvertriebs 

• Telefon- und Empfehlungsmarketing 

 
Kundengespräche professionell führen 
• Wichtige Kommunikationsregeln und 

Gesprächstechniken 

• Gesprächsvorbereitung: Wie Sie optimal ins 
Gespräch einsteigen 

• Interessenwecker: Wann der Kunde Ihnen 
wirklich zuhört 

• Kunden richtig analysieren: Erarbeitung eines 
Fragenkataloges 

• Nutzen für den Kunden: Argumentationshilfen, 
die überzeugen 

• Einwandbehandlung: Wie Sie hilfreiche 
Informationen bekommen 

 
 

• Kaufsignale rechtzeitig erkennen 

• Zum richtigen Zeitpunkt abschließen 

• Erarbeitung von Kundenmehrwerten und 
Vermittlung per Telefon 

 
 
Tag 2:   09.00 – 17.00 Uhr 
 
Methodik 
• Gruppenarbeiten und -rollenspiele 

• Live – Kundengespräche auf Wunsch 

• Gesprächsaufzeichnung und Gesprächsanalyse 

Simulieren von Telefongesprächen mit 2 
Teilnehmern aus der Trainingsgruppe. Oder 
Durchführung und Aufzeichnung „realer Telefonate"  
mit einem „Telefontrainer“. Der „Telefontrainer" 
kann auf Wunsch einfach an eine bestehende 
Telefonanlage angeschlossen werden. So besteht 
die einmalige Gelegenheit, in der Trainingsgruppe 
ein real geführtes Telefonat zu besprechen und zu 
analysieren. 

Hoher Lernerfolg durch Gesprächsaufzeichnung 
und Trainer-Feedback.

In diesen Aufgabenbereichen 
profitieren Sie von diesem 
Seminar: 
 

• Verkaufsinnendienst 

• Verkaufsaußendienst 

• Kundenservice 

Video-Live-Demo mit Kommunikationstrainer Carsten Schulz unter www.apricot-partner.com - Rubrik „Seminare“.



 

2 Tage Praxis-Seminar: Aktives Verkaufen 

 

      ⁪   vom 04. bis 05. Dezember 2009 in Potsdam 
Seminaris Seehotel Potsdam 
An der Pirschheide 
14471 Potsdam 

      ⁪   vom 21. bis 22. Dezember 2009 in Potsdam 
Seminaris Seehotel Potsdam 
An der Pirschheide 
14471 Potsdam 


