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flow sales®: Vertrieb stärken 
 

Seminarprogramm 

sales experience 
Wissenstransfer von Profi zu Profi – so meistern Sie knifflige Situationen 

Als langjährige Vertrieblerin oder Vertriebler im Außendienst kann Sie nichts mehr 

überraschen. Oder etwa doch? Seien Sie ehrlich: Erleben Sie nicht immer mal wieder 

knifflige Situationen, in denen Sie sich trotz Ihrer großen Erfahrung unwohl fühlen und nicht 

weiter wissen? 

Keine Sorge, damit sind Sie nicht allein. In diesem Seminar werden Sie Menschen kennen‐

lernen, denen es genauso geht. Die auch schon mal kurz vor Vertragsschluss aus faden‐

scheinigen Gründen eine Absage kassiert haben; die ihrem Kunden erklären mussten, dass 

sie „zu viel versprochen“ haben; die sich in Preisverhandlungen „verzockt“ haben; die einen 

Vertrag nicht abschließen konnten, weil die interne Kommunikation nicht funktionierte; oder 

die mit einem Kunden persönlich einfach keine Gesprächsbasis finden konnten. Für diese 

und ähnliche Fälle gibt es keine Patentlösung. Sie können sich für solche Situationen aber 

gut wappnen. 

In diesem Seminar erarbeiten wir mit Ihnen anhand konkreter Beispiele, wie Sie auch 

knifflige Situationen souverän meistern. So profitieren Sie doppelt: Sie bekommen von 

erfahrenen Kolleginnen und Kollegen Feedback zu Ihrer Handlungsweise und Sie lernen 

alternative Handlungsoptionen kennen. Neben dem Erfahrungsaustausch stehen praktische 

Übungen und fundiertes Wissen zum Thema Verhandlungstechniken im Mittelpunkt dieses 

anspruchsvollen Trainings. 

Zielgruppe 

 Außendienstmitarbeiterinnen und ‐mitarbeiter mit mehrjähriger Erfahrung 

Dieses Inhouse‐Seminar richten wir an Ihren individuellen Bedürfnissen aus. Sprechen Sie 

uns an, damit wir gemeinsam ein passgenaues Trainingskonzept für Sie entwickeln. 

   
Inhaltliche Schwerpunkte 

 Ihre Vertriebswelt: Fallarbeit zu kniffligen Vertriebssituationen 

 Clever verhandeln – vorbereitet sein, strategisch agieren, den 
„Sack zumachen“   

 Umgang mit anspruchsvollen oder unzufriedenen Kunden 

 Psychologische Tricks von Einkäufern durchschauen und 
strategisch klug reagieren 

 Praxis‐Simulationen und Übungen mit Video‐Feedback 
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sales	experience:	Beispiele	aus	den	Seminarinhalten	
	

Die	richtige	Reaktion	auf	die	Tricks	der	Einkäufer	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

Sie	verhandeln	mit	einem	
Einkäufer:	herzlichen	
Glückwunsch.		
	
Das	Interesse	an	Ihrem	
Produkt	oder	Ihrer	Dienst-
leistung	ist	gegeben.	
	
Um	mit	dem	bestmög-
lichen	Ergebnis	aus	einer	
solchen	Verhandlungs-
situation	zu	kommen,	ist	
es	hilfreich,	nicht	nur	die	
Tricks	der	Einkäufer	zu	
kennen,	sondern	auch	
sinnvolle	Reaktionen	
darauf.	Diese	erarbeiten	
wir	mit	Ihnen	im	Seminar	
„sales	experience“.	
	

Kollegiales	
Feedback	
Damit	Sie	gegen-
seitig	von	Ihrer	
Expertise	profitie-
ren,	nutzen	wir	
unterschiedliche	
Methoden	zum	
kollegialen	und	
Experten-Austausch.	
Eine	davon	ist	die	
Methode	Fallsichten.	
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