
 

 

 

 

 

 

Neukundengewinnung 
 

Königsdisziplin im Vertrieb  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
Centroallee 263 a 

46047 Oberhausen 
Telefon 0208 / 4 56 99 70  

www.kitzki.de 
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Workshopunterlage von é 
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Das sollte Ihnen nach einem Vertriebs-  

seminar nicht passieren ! 

 

 

Fragt man nach dem Ergebnis eines Vertriebsseminars, stößt man immer 

wieder auf folgende Problematik: 

Der Verkaufsleiter berichtet: "Nach drei Tagen Verkaufsseminar ka-

men meine Mitarbeiter voller Motivation zurück in die Firma. Da sich aber 

auf den Schreibtischen Kundenanfragen, Auftragsbearbeitungen und Tele-

fonzettel stapelten sowie das tägliche Arbeitspensum zu absolvieren war, 

blieb nie die notwendige Zeit, das Erlernte in die Praxis umzusetzen. War 

alles wieder aufgearbeitet, schien die Motivation genauso schnell verpufft 

wie sie erzeugt worden war und jeder fiel in seinen üblichen Arbeitstrott 

zurück." 

Der Verkäufer selbst sprach von "drei harten Tagen": "Sechs Stunden 

pro Tag nur sitzen, zuhören und mitschreiben; drei Tage mit Wissen voll-

gestopft werden und sich fühlen wie ein Wassereimer, den jemand mit 

einem Feuerwehrschlauch gefüllt hat. Was bleibt im Endeffekt von all dem 

Gelernten noch übrig? 

Außerdem wurde im Seminar nicht auf meine individuellen Probleme ein-

gegangen. Und wann sollen die Seminarunterlagen durchgearbeitet wer-

den - am Wochenende oder Ende des Monats...?" (Anmerkung: Dies ist 

der sicherste Weg, Seminarunterlagen für immer in die unterste Schreib-

tischschublade zu verbannen) 

Schließlich der Chef: "Was nützen uns Seminare und Schulungen, wenn 

sich das Verhalten unserer Verkäufer nicht nachhaltig verbessert, um da-

mit die Verkaufsumsätze kontinuierlich zu steigern. Gibt es kein Seminar, 

das die praktische Umsetzung und die Motivation der Verkäufer langfristig 

sichert? Haben wir uns überhaupt für die richtige Trainingsmethode ent-

schieden oder haben wir viel Geld für wenig Wirkung ausgegeben? Wel-

che anderen Lösungen gibt es?" 
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Die Geschichte vom Eisbären 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fazit: 
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Kontakte leicht gemacht 

 

Kontaktbrücken:  

 

Begriffe Gesprächsthema Bilder  
 

rechte Tragfläche: Hobby, Sport, 

Segeljacht Freizeit 
 
 

linke Tragfläche: Familie, Kinder, 

Familie mit spie- Schule 

lenden Kindern 
 
 

Jumbo-Jet Urlaub/ 

 Geschäftsreise 
 
 

Arbeitshandschuh Beruf, Ausbildung, 

 Tätigkeit, Mitar- 

 beiter, tägliche 

 Herausforderung 
 
 

Haus Wohnort, eigenes 

 Haus, Firma, 

 Standort, Herkunft 
 
 

Namensschild Mit  Namen vorstel- 

 len, Namen merken, 

 andere mit Namen 

 ansprechen 
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Mein Gesprächspartner: 
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Die 3 Säulen des Verkaufserfolgs 
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Die Merkfähigkeit des Menschen beträgt:  
 

% durch Hören 

% durch Sehen 

% durch Hören und Sehen 

% durch selbst sprechen 

% durch selbst ausführen 
 
  



 
Neukundengewinnung 

     

© KITZKI u. Partner & INtem ï 9 ï  

Unser Ziel ist es,  
                   IHRE Fähigkeiten zu steigern 

Beurteilen Sie selbst und versuchen Sie 
einmal objektiv, Ihre Fähigkeiten (Ihrer 
Verkäufer) im Verkauf festzustellen. (Nur 
für Sie persönlich) 

 
schwach 

 
mit  

Lücken 

 
normal 

 
gut 

 
sehr 

gut 

 1. Überzeugende Produktpräsentation      

 2. Sichere Einwandbehandlung      

 3. Zeit- u. Selbstmanagement/ 
     -organisation 

     

 4. Organisation Ihres Verkaufsgespräches      

 5. Überzeugend argumentieren      

 6. Kaufwunsch emotional wecken      

 7. Sicher abschließen      

 8. Terminvereinbarung am Telefon      

 9. Sichere Einwandbehandlung      

10. Ziele setzen und erreichen      

11. Kundenorientiert handeln      

12. Eigenmotivation      

13. Begeisterung      

14. Kreative Ideen umsetzen      

15. Beim Interessenten Interesse wecken      

16. Gezielte Fragetechnik einsetzen      

17. Interessenten zu Käufern machen      

18. Sichere Bedarfsanalyse      

19. Beweis und Begründung im Verkauf      

20. Kommunikationsfähigkeit      

21. Zwischenmenschliche Beziehungen      

22. "Zu teuer" - wie reagiere ich?      

23. Ihr Selbstvertrauen als Verkäufer steigern      
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10 Faktoren für den Akquisitionserfolg! 

 

 

1. Auftritt und Persönlichkeit  
 

Jeder Mensch schätzt sein Gegenüber innerhalb von wenigen Sekunden ein ï  

dieser Prozess läuft unbewußt ab. Zu dem richtigen Outfit gehören genauso die 

Körpersprache, die Stimme (der Ton macht die Musik) und ganz besonders die 

Sprache des Gesichtes. Je besser Sie in der Vorstellungswelt der potentiellen 

Kunden ankommen je professioneller Sie eine Vertrauensbasis aufbauen können, 

desto höher ist die Chance, den Kunden zu gewinnen. 

 

2. Wirkungsvolle Produktpräsentation 
 

Lernen Sie, wie Sie Ihre Produkte, Ihre Dienstleistung im Einzelgespräch oder 

zusammen mit mehreren Gesprächspartnern interessant, prägnant und überzeu-

gend darstellen können. 

 

3. Einwände verkaufsaktiv nutzen 
 

Einwªnde gehºren zum Verkaufsgesprªch wie Ădas Salz in der Suppeñ. Je besser 

Sie mit Einwänden umgehen können, je besser Sie diese Einwände behandeln 

lernen, desto einfacher können Sie Chancen erkennen und verkaufsaktive Argu-

mentationen finden. 
 

4. Überzeugende Verkaufsgespräche führen 
 

Die Kunden kaufen nicht unser Produkt oder unsere Dienstleistung, sondern den 

Nutzen, den sie davon erwarten. 

 

Sie werden durch die Anwendung der so genannten Nutzenmatrix lernen, wie Sie 

Ihre Produktmerkmale kreativ in überzeugende Kundennutzen umwandeln. 

 

Sie werden erkennen, wie ein überzeugendes Verkaufsgespräch psychologisch 

richtig aufgebaut wird. Diese Grundstruktur wird Ihnen helfen, auch bei schwieri-

gen Kundengesprächen immer die Orientierung zu behalten, um Ihr Ziel sicher zu 

erreichen. 

 

5. Durch qualifizierte Fragetechnik den Bedarf sicher  

erkennen 
 

Jeder Mensch hat seine eigene Sichtweise der Welt. Was für den einen ein Kauf-

argument ist, kann f¿r den anderen uninteressant sein. Lassen Sie die ĂGlaskugelñ, 

die Ihnen genau sagt, was der Kunde benötigt und will, einfach weg. Nutzen Sie 

die qualifizierte Fragetechnik. So bekommen Sie schneller und sicher die kaufent-

scheidende Informationen.  Sie argumentieren dann nicht nur bedürfnis- und mo-

tivbezogen, sondern Sie gewinnen auch wertvolle Zeit für eine zielgenauere Ar-

gumentation und Einwandbehandlungen. Außerdem erkennen Sie, welche Pro-

dukte / Dienstleistungen für Ihren Kunden außerdem infrage kommen könnten. 
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6. Namens- und Gedächtnistraining 
 

Menschen hören in der Regel gerne ihren Namen. Steigern Sie Ihr Namens- und 

Personengedächtnis. 

 

Die sogenannte ĂVerbindungstechnikñ hilft Ihnen Ihr Wissen über Produktmerk-

male und Nutzenargumente auch in schwierigen Situationen schnell und sicher 

aus Ihrem Gedächtnis abrufen können 

 

7. Eigenmotivation und Begeisterung 
 

Verkaufen, Kundenkontakte und Verhandlungen können und (müssen) Spass ma-

chen. (Welchen Kellner haben Sie lieber é J) é 

 

Denken Sie an den Spitzensport ï über Sieg und Niederlage wird häufig nur im 

Kopf entschieden. Finden Sie Möglichkeiten, sich immer wennôs Ihnen notwendig 

erscheint, von innen heraus zu motivieren, um die täglichen Herausforderungen 

anpacken und meistern zu können. 

 

Übertragen Sie den positiven Einfluss auf die emotionale Ebene Ihrer Kunden.  

 

8. ĂSich selbst besser verkaufenñ 
 

Viele verstehen dieses geflügelte Wort falsch. Sie werden erfahren, warum es 

wichtig ist, das Ăeigene Ich beim Kunden zu lassenñ und wie Sie dadurch das 

Selbstwertgefühl Ihres Kunden steigern können. Sie erfahren, wie Sie vom Kun-

den als Partner / in akzeptiert und nicht als unangenehme / r Verkäufer / in oder 

einfache Bedienkraft gesehen werden. 

 

9. Sicher verkaufen ï einkaufen lassen 
 

Bieten Sie Ihre Produkte / Dienstleistungen Ăspielerischñ mit einem ĂSelbstver-

stªndnisñ an. Vermitteln Sie Ihren Kunden das Gefühl sehr gut eingekauft zu ha-

ben. Wenn Sie sich f¿rôs ĂVerkaufenñ schªmen, ein komisches Gef¿hl bzgl. Ihrer 

Preise haben, dann haben Sie bereits im Vorfeld verloren. 

 

10. Akquisitionsstrategie 
 

Wählen Sie sehr genau Ihre Positionierung und Akquisitionsstrategie aus. Über-

prüfen Sie diese auch regelmäßig, denn, was in der einen Branche, in dem einen 

Unternehmen vorzüglich funktioniert, kann bei Ihnen überhaupt nichtós bringen.  
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Keine Produktstärke ohne Nutzen! 

 

Viele VerkäuferInnen neigen dazu, im Verkaufsgespräch nur über die 

Produktstärke oder Bestandteile ihres Produktes bzw. ihrer Dienstleis-

tung zu sprechen. Sie versäumen dabei, den Nutzen für die Kunden zu 

betonen. 

Die Kunden werden sich im Stillen immer fragen: ĂWas haben wir 

davon?ñ Erhalten sie darauf keine Antwort, wird ihr Interesse an Ih-

rem Angebot nachlassen. Die Kunden kaufen letztlich nur das, was 

ihnen aus ihrer Sicht einen Nutzen bietet, also z. B.: 

 

½ mehr Umsatz 

½ Sicherheit 

½ Bequemlichkeit 

½ Ansehen 

½ Gewinn 

½ usw. 

 

Für uns VerkäuferInnen bedeutet das: Weg von der oft schon zur Ge-

wohnheit gewordenen Aufzählung der Produktstärken, hin zur Dar-

stellung des Nutzens f¿r die Kunden. Hier zeigt sich, wer Ăim Kopf 

des Kunden denkenñ kann. 

Gehören Sie zu den VerkäuferInnen, die ihre Produktstärken gerne mit 

folgenden Worten beschreiben? 

 

½ hohe Qualität 

½ lange Lebensdauer 

½ ausgezeichneter Service 

½ usw. 
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Solche unbestimmten Angaben und Verallgemeinerungen überzeugen 

selten. Deshalb erklären Sie Ihren Kunden, was Sie bzw. Ihre Firma, 

unter Ăhoher Qualitªtñ oder Ăausgezeichnetem Serviceñ  

konkret verstehen. 

 

Dasselbe gilt für Fach- und Fremdwörter, die wir bei der Produktdar-

stellung allzu gerne gebrauchen, ohne sicher zu sein, ob sie für unse-

re/n GesprächspartnerIn auch verständlich sind. 

 

 
ĂDenken Sie immer daran: 

Die Kunden kaufen nicht das, was Sie  
ihnen empfehlen, sondern das, was sie glauben, was ihnen  

das Produkt / die Dienstleistung nutzt.ñ 
 

 

  

Ich verzaubere meine 

Kunden mit Nutzen !!! 
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Fazit: 

 

 

 

 

ĂWer dienen mºchte, muss n¿tzlich sein.ñ Goethe 

Produktstärke 
 
  
 
  
 
  
 
  
 
  
 
  
 
  
 
  
 

 

Nutzen 
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Beispiele: 

 

1. Produktstärke:  

 

 

 Nutzen: 

 

 

 

 

 

2. Produktstärke:  

 

 

 Nutzen: 
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Übungsblatt Stärken / Nutzen 

 

Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung: ______________________ 

1.) Stärke Ihres

 Produktes: 

 

  

  

Brücke zum Nutzen:  ... das bringt Ihnen ... 

 

 

  

3.) Nutzen für

 die Kunden: 

 

  

  

  

 

1.) Stärke Ihres

 Produktes: 

 

  

  

Brücke zum Nutzen:  ... das bringt Ihnen ... 

 

 

  
3.) Nutzen für

 die Kunden: 
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Übungsblatt Stärken / Nutzen 

 

Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung: ______________________ 

1.) Stärke Ihres

 Produktes: 

 

  

  

Brücke zum Nutzen:  ... das bringt Ihnen ... 

 

 

  
3.) Nutzen für

 die Kunden: 

 

  

  

  

 

1.) Stärke Ihres

 Produktes: 

 

  

  

Brücke zum Nutzen:  ... das bringt Ihnen ... 

 

 

  
3.) Nutzen für

 die Kunden: 
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Übungsblatt Stärken / Nutzen 

 

Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung: ______________________ 

1.) Stärke Ihres

 Produktes: 

 

  

  

Brücke zur Erklärung:  ... darunter verstehen wir ...  

2.) Erklärung der

 Produktstärke: 

 

  

  

Brücke zum Nutzen:  ... das bringt Ihnen ... 

3.) Nutzen für die 

 Kunden: 
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Übungsblatt Stärken / Nutzen 

 

Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung: ______________________ 

1.) Stärke Ihres

 Produktes: 

 

  

  

Brücke zur Erklärung:  ... darunter verstehen wir ...  

2.) Erklärung der

 Produktstärke: 

 

  

  

Brücke zum Nutzen:  ... das bringt Ihnen ... 

3.) Nutzen für die 

 Kunden: 
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Übungsblatt Stärken / Nutzen 

 

Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung: ______________________ 

1.) Stärke Ihres

 Produktes: 

 

  

  

Brücke zur Erklärung:  ... darunter verstehen wir ...  

2.) Erklärung der

 Produktstärke: 

 

  

  

Brücke zum Nutzen:  ... das bringt Ihnen ... 

3.) Nutzen für die 

 Kunden: 
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Umsetzungsblatt:  

Von Produktstärken zu Kundennutzen 

Ich möchte Ihnen heute unser Verkaufstraining  vorstellen 

 (Produkt oder Dienstleistung) 

Produktstärke 

Nutzen 

Wir trainieren in  

11 Intervall-Einheiten. 

Wir üben in positiver  

Atmosphäre. 

bringt Ihnen  
hohe Merkfähigkeit des 

Lernstoffes 
 

bedeutet für Sie lernen in kleinen Schritten  

erhöht Ihr    

schützt vor   

spart Ihnen   

verhindert   Angst und Lernstress 

sorgt für   

ermöglicht Ihnen 
sofortige Umsetzung 

in die Praxis 
 

sichert Ihnen   

erleichtert Ihnen  
die Aufnahme neuer  

Erkenntnisse 

steigert Ihre  Lernmotivation 

senkt Ihre   

maximiert Ihre    

festigt Ihre   

gewährt Ihnen   

stärkt   Ihr Selbstvertrauen 
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Umsetzungsblatt:  

Von Produktstärken zu Kundennutzen 

Ich möchte Ihnen heute unser _________________________  vorstellen 

 (Produkt oder Dienstleistung) 

 
Produktstärke 

Nutzen 
  

bringt Ihnen    

bedeutet für Sie   

erhöht Ihr    

schützt vor   

spart Ihnen   

verhindert    

sorgt für   

ermöglicht Ihnen   

sichert Ihnen   

erleichtert Ihnen   

steigert Ihre   

senkt Ihre   

maximiert Ihre    

festigt Ihre   

gewährt Ihnen   

stärkt    
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Akquisitionsstrategien 

 

1. POSITIONIERUNG  

 

Viele Fragen zu beantworten é. 

 

Å Wer sind unsere Kunden, was charakterisiert sie, welche Erwartungen  und 

Wünsche haben sie, und welche Faktoren beeinflussen ihre Kauf-  Entschei-

dungen? 

Å Wie wollen wir zukünftig von unseren Kunden wahrgenommen  werden? 

Å Wer sind eigentlich unsere zukünftigen Kunden? 

Å Wie heben wir uns vom Wettbewerb ab? 

Å Wer sind unsere aktuellen und potenziellen Wettbewerber, welche  Substitute 

sind vorhanden?  

Å etc.  

 

 

2. VERTRIEBSSTRATEGIE  

 

Viele Fragen zu beantworten é. 

 

Å Welche konkreten Maßnahmen und Vorgaben müssen umgesetzt  werden? 

Å Welche unternehmerischen Voraussetzungen müssen erfüllt sein? 

Å etc. 

Å Welche Akquisitionsstrategien kommen zum Einsatz? 

Å Welche Wege nutzen wir zur Neukundengewinnung? 

Ç Telefonmarketing   Ç Fremde Veranstaltungen  

Ç Direktansprache   Ç Infoveranstaltungen 

Ç Messebesuche   Ç Hausmessen 

Ç Mailings / Erlebnismarketing Ç Anzeigen 

Ç Messstand    Ç Vorträge / Veranstaltungen 
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Verkaufstrichter  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
3. UMSETZUNG IN DIE PRAXIS  

 

ĂEin Sales-Team ist wie eine Stürmerkette im Fußball. Ohne Tore kann das 

schönste Spiel nicht gewonnen werden, ohne Verkäufe sind die besten Produkte / 

Dienstleistungen nichts wert.ñ 

 

Der Verkauf wird i.d.R. durch Menschen gemacht ï welches Wissen und welche 

Fähigkeiten benötigen Sie zusätzlich, um mehr Kunden zu überzeugen, mehr Um-

satz zu machen und mehr Ertrag zu generieren?  
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4 Erfolgsfaktoren für das erfolgreiche  

Verkaufsgespräch  

 

1.  

 

 

 

 

 

2. 

 

 

 

 

 

3. 

 

 

 

 

 

4. 
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Äußere Kommunikation und 

Beziehungsmanagement 
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Was können Sie aus den 2 ½ Stunden  

                                 sofort morgen umsetzen é 

 

1.  

 

 

 

 

 

2. 

 

 

 

 

 

3. 
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Erfolgstipp 

 

 

 

Arbeiten Sie nicht nur in Ihrem  

Unternehmen - sondern arbeiten 

Sie an sich und an Ihrem  

Unternehmen!  
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Kontaktdaten 

 

 
 

Centroallee 263a 

46047 Oberhausen 

Telefon: 0208 / 45699-70 

Fax: 0208 / 45699 - 79 

www.kitzki.de 

peter.kitzki @kitzki.de 

 
Sie sind in guter Gesellschaft é 
 

 

 
Gewonne Trainingpreise innerhalb der IN tem-Gruppe 

 

L. Stroetmann

1994
Deutscher Trainings-

preis in Gold
Kat. Dienstleister

1998
Deutscher Trainings-

preis in Silber
Kat. Dienstleister

2000
Weiterbildungs-

Innovations-Preis
des  BiBB

2006
Int. Deutscher 
Trainingspreis

Nominierung

2007
Int. Deutscher 
Trainingspreis

Nominierung

2008
Int. Deutscher 
Trainingspreis

http://www.kitzki.de/

