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„Nur unsere Gedanken,

setzen unseren 

Chancen 

Schranken“



Vorwort
Das Training von Mitarbeitern ist besonders in wirtschaftlich herausfor-

dernden Zeiten wichtig. Aber gerade in diesen Zeiten, möchten viele Unternehmen 

zum einen auf ihre Mitarbeiter nicht lange verzichten und zum anderen einen mög-

lichst schnellen Erfolg sehen.

Hier setzt die Modultrainingsreihe A.C.T.I.V.E. SALES an. Bei dieser Reihe sind die jeweils eintägigen 

Module nach dem Prinzip eines Verkaufsgespräches aufgebaut, werden durch ein individuelles 

Insights Discovery ™Sales Profil jedes Teilnehmers ergänzt und der erfolgreiche Transfer in die 

Praxis durch Umsetzungsphasen zwischen den Trainingsmodulen abgerundet.

Das trainierte kann sofort in der Praxis erprobt und vertieft werden. 

Modul für Modul wächst der Verkaufserfolg des Verkäufers.

A.C.T.I.V.E. SALES Module
Die einzelnen Module haben eine Dauer von einem Tag. In den einzelnen Modul-Trainings werden die 

Teilnehmer bereits aktiv Praxissituationen trainieren. Nach jedem Training folgt eine Praxisphase 

in der das gelernte umgesetzt und vertieft werden kann. Vor dem 2. Modul geben die Teilnehmer 

einen Insights Discovery ® Fragebogen ab und erhalten eine Woche später ihr persönliches Profil 

mit ihrer Verkaufsstilanalyse. Vor dem Training findet mit jedem Teilnehmer ein 1 ½ stündiges tele-

fonisches Auswertungsgespräch statt.

Der Zeitraum zwischen den Modulen sollte zwischen 6 bis maximal 10 Wochen betragen.

Den Abschluss bildet ein Umsetzungs-Workshop, in dem die Teilnehmer ihre Stärken und Schwächen 

im Verkaufsgespräch und ihre Erfahrungen in der Praxis thematisieren und an ihren Wunschthemen 

noch einmal vertiefend arbeiten.

In den A.C.T.I.V.E. SALES Trainings lernen die Teilnehmer…
· … die unterschiedlichen Persönlichkeitstypen und deren Eigenschaften im Verkauf kennen

· … ihren eigenen Persönlichkeitstypus und ihr Verkaufsprofil kennen

· … welchen Herausforderung sie in den einzelnen Phasen eines Verkaufsgespräches 

     gegenüberstehen und wie sie diese meistern

· … wie sie den genauen Bedarf ihres Kunden professionell und strukturiert ermitteln

· … wie sie ihrem Kunden das Angebot nutzenorientiert unterbreiten

· … wie sie zielorientiert aktiv den Abschluss einleiten und den Verkauf erfolgreich tätigen

· … wie sie mit den Einwänden der Kunden umgehen und erfolgreich verhandeln

· … wie sie das gelernte erfolgreich in die Praxis umsetzen und ihre Stärken nutzen

EINE MODUL-TRAININGSREIHE FÜR 
ERFOLG IM VERKAUF



Modul 2

Die erfolgreiche und
professionelle

Bedarfsermittlung

·  vor dem Training:

 Telefonische Besprechung 

 der Verkaufsstilprofile

·  Einreichung eigener Kunden 

 fälle vorab durch die 

 Teilnehmer

·  Fragearten und –techniken

·  Strukturierte Analyse

·  Kommunikation

·  Videotraining

Modul 3

Das 
kundenorientierte

Angebot

· Schritte der

 Angebotsunterbreitung

·  Nutzenargumentation 

 versus Produktvorteile

·  Motive nach denen 

 Menschen kaufen

·  Nutzenorientierte Bearbei- 

 tung der eigenen Fälle

·  Videotraining· 
·  Teamübungen

Modul 1

Persönlichkeiten und 
Herausforderungen
im Verkaufsgespräch

·  Die Persönlichkeitstypen im  

 Verkauf

·  Stärkenbilanz

·  Herausforderungen im Umgang

 mit den einzelnen Typen

·  Herausforderungen der 

 einzelnen Phasen eines 

 Verkaufsgespräches

·  nach dem Training:

 Insights Discovery ™

 Persönlichkeitsreport und

 Verkaufsstilanalyse

Modul 5

Erfolgreich 
verhandeln im

Verkaufsgespräch

·  Teilnehmer reichen 

 vorab die häufigsten 

 Einwände ihrer Kunden ein

·  Kennenlernen der A4

 Verhandlungstechnik

·  Bearbeiten der eigenen 

 Einwände nach der 

 A4 Methode

·  Motive für Ablehnungen 

 erkennen

·  Videotraining

Modul 6

Umsetzungs-
Workshop

· Teilnehmer reichen vorab

  ihre Erfahrungsberichte ein

·  Arbeit an speziellen

 Herausforderungen der 

 Teilnehmer

·  Videotraining der zu 

 vertiefenden Themen

·  Erstellung eines 

 individuellen

 A.C.T.I.V.E. SALES Plan pro

 Teilnehmer für die Praxis

Modul 4

Der erfolgreiche 
Abschluss des 

Verkaufsgesprächs

·  Erkennen von 

 Abschlusssignalen

·  Abschluss aktiv einleiten

·  Die kundenorientierte 

 Ablehnung in einem 

 Kreditgespräch

·  Training eines kompletten

 Gespräches mit den 

 bisherigen Phasen

·  Videotraining

A.C.T.I.V.E. SALES 
Modul-Aufbau und -Inhalte



A.C.T.I.V.E. steht im Verkauf für

A Action = 

Das Gespräch eigenverantwortlich aktiv führen. Aktiv im Gespräch 

sein. Die Entscheidung zu treffen, in jedem Moment präsent zu sein.

C Communication = 

Kommunikation ist das Herzstück. Wer Menschen mag, kann verkaufen, denn 

er mag mit ihnen reden und stellt gern Fragen. Er kann aber auch gut zuhören, 

zeigt Interesse und fragt nach, um Bedürfnisse heraus zu hören.

T Transfer = 

Umsetzung in die Praxis durch ein Bausteinsystem um das gelernte in der Anwendung zu 

erproben, zu vertiefen und zu integrieren.

I Individuality = 

Die Persönlichkeit im Verkauf. Welche unterschiedlichen Persönlichkeiten gibt es, wie agieren 

und reagieren diese? Wie gehe ich mit diesen Persönlichkeiten um und wo sind meine Stärken 

und Schwächen?

V Vitality = 

Vitalität steht für Beweglichkeit, für Flexibilität und das einstellen auf neue Situationen und 

den kreativen Umgang mit Einwänden. Spaß am verhandeln

E Emotion = 

Emotionale Intelligenz, soziale Kompetenz, Einfühlungsvermögen und Empathie sind die Basis 

für jedes erfolgreiche Verkaufsgespräch 

Durchführung der A.C.T.I.V.E. SALES Modulreihe

Die Abstände zwischen den Trainings sollten maximal zwischen 6 und 10 Wochen betragen. 

Kürzere Abstände sind zu begrüßen (4 bis 6 Wochen).

Die einzelnen Module haben eine Dauer von einem Tag und beginnen um 9.00 h und enden um 

18.00 h.

Vor dem 2. Modul wird für jeden Teilnehmer ein Insights Discover® Persönlichkeitsprofil mit 

Verkaufsstilanalyse erstellt, das mit den Teilnehmern telefonisch vor dem 2. Training bespro-

chen wird.



ist ein Bestandteil aus der Trainingsreihe 

Copyright und Veranstalter 

Altenaustrasse 10 a, 31812 Bad Pyrmont

phone: 0176-30323920

goihl@active-prinzip.com

www.active-prinzip.com

A. C. T. I. V. E.

prinzip™

info@goihl-active.com

www.goihl-active.com


