
 Seminarreihe
„Verkaufsoptimierung“
für Einzelhandel und 
Gewerbe
 
Eine Kooperation der  
Stadtinitiative Heilbronn und der 
Volkshochschule Heilbronn

Seminarreihe
„Verkaufsoptimierung“

Das Wichtigste in Kürze

Schulungsdauer:
25 Unterrichtsstunden
in 5 Modulen à 5 Unterrichtsstunden,
verteilt auf 4 Monate

Schulungsort:
Volkshochschule Heilbronn 
Kirchbrunnenstr. 12

Teilnehmerzahl: 
10 – 12

Seminargebühr:
340 € pro Person

Teilnahmebedingungen und Anmeldung:
Ihre Anmeldung erbitten wir schriftlich bis 
28. Februar 2012, danach ist kein Rücktritt 
mehr möglich. Es gelten unsere allgemeinen 
Geschäftsbedingungen.

Volkshochschule Heilbronn
Karin Schulz
Fachbereich Allgemeinbildung
Telefon: 	 07131 9965-43
E-Mail:	 schulz@vhs-heilbronn.de 

Ansprechpartnerin

Volkshochschule Heilbronn gGmbH
Im Deutschhof
Kirchbrunnenstr. 12
74072 Heilbronn
Telefon: 	 07131 9965-0
Telefax: 	 07131 9965-65
E-Mail: 	 info@vhs-heilbronn.de
Internet: 	www.vhs-heilbronn.de
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Seminarreihe
„Verkaufsoptimierung“ 

für Einzelhandel und 
Gewerbe

März – Juni 2012

Anmeldeschluss: 
Dienstag, 28. Februar 2012
(Anmeldungen an vhs Heilbronn,  
Kursnr.  R550A15)

Referententeam:
Trainer und Coaches von Profileon 
Personal und Organisationsentwicklung
Bernd Meuer
74405 Gaildorf
www.profileon.de

Schulungszeiten:
Jeweils montags
17 – 21:30 Uhr
(inkl. kürzerer Pause)

Schulungsort:
Volkshochschule Heilbronn 
Kirchbrunnenstr. 12 

Modul 1
5. März 2012
Kommunikation und Selbstverständnis
•	 Einstellung zum Kunden
•	 Ausstrahlung
•	 Rhetorik und Körpersprache
•	 Motivation

Modul 2
26. März 2012
Verkaufstechniken und -erfolge
•	 Struktur im Kundengespräch
•	 Beraten
•	 Bedarfsorientierte Argumentation
•	 Produktdarstellung zum Kundennutzen

Modul 3
23. April 2012
Beschwerde und Reklamation
•	 Reklamation als Chance 
•	 Lösungsorientierte Gesprächsführung
•	 Umgang mit Konfliktsituationen
•	 Fragetechniken
•	 Erschaffen von Win-Win Situationen

Modul 4
14. Mai 2012
•	 Telefonkommunikation
•	 Besondere Beziehungsebene am Telefon
•	 Kundenorientierte Gesprächsstrukturierung
•	 Lösungsorientierung bei Weiterleitung und 

Rückruf

Modul 5
18. Juni 2012
•	 Wertschätzung und Akzeptanz
•	 Umgang mit Konflikten
•	 Teamentwicklung
•	 TEAMwork

Ausgangssituation
Boomende Internetverkäufe und der Verdrängungs-
wettbewerb durch Handelsketten machen Kunden-
bindung und gewinnbringenden Umsatz für den Ein-
zelhandel und das Gewerbe – auch in unserer Region 
– immer schwieriger. Für eine dauerhaft erfolgreiche 
Marktpräsenz ist ein gut aus- und weitergebildetes 
sowie motiviertes Verkaufsteam eine elementare 
Voraussetzung.

Die Volkshochschule Heilbronn bietet in Kooperati-
on mit der Stadtinitiative Heilbronn für Heilbronner 
Einzelhandel und Gewerbe hierzu eine modular auf-
gebaute Seminarreihe an. Die Gesamtkonzeption ist 
bewusst auf 5 Trainingsintervalle angelegt, um eine 
effektive und nachhaltige Umsetzung der Seminarin-
halte in die Praxis zu erreichen.

Zielsetzung
Die Seminarreihe vermittelt, wie das Verkäuferver-
halten im Kundenkontakt optimal gestaltet werden 
kann und wie eine für Kunde und Verkäufer angeneh-
me, vertrauensvolle Beziehungsebene erreicht wird.

Die Seminarteilnehmer erlernen strukturierte Vorge-
hensweisen für den Gesprächsverlauf und erfragen 
den konkreten Bedarf Ihrer Kunden. Die Teilnehmen-
den erfahren, wie sie Produkte und Dienstleistungen 
durch bedarfsorientierte und klar verständliche 
Nutzenargumentation anbieten. 

Auch die Verbesserung der Kommunikation und 
Wirkung am Telefon sind Zielsetzung, ebenso wie das 
Verstehen und Nutzen von Beschwerde und Rekla-
mation zur Kundenbindung. 

Nicht zuletzt wird die Gestaltung einer guten produk-
tiven Atmosphäre im Verkaufsteam unterstützt und 
gefördert.

Für eine dauerhafte und erfolgreiche Umsetzung der 
Seminarinhalte in den Arbeitsalltag ist die Begleitung 
durch die jeweilige Führungskraft empfehlenswert.

Seminarinhalte
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