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Konflikte im Vertrieb erfolgreich managen- 

und für den Vertriebserfolg nutzen  
 
 
Seminarziele: 

Kunden:  
 die uns schlecht behandeln 
 die unfreundlich sind 
 die uns für Situationen verantwortlich machen, für die wir gar nicht 

Ansprechpartner*in sind 
 die uns unfreundlich Absagen 
 die uns „zur Minna machen“ 
 die uns ratlos zurücklassen. 

 
DDaass  SSeemmiinnaarr  vveerrmmiitttteelltt  bbeewwäähhrrttee  HHiillffeenn  uunndd  pprraakkttiisscchhee  AAnnrreegguunnggeenn  uumm  KKoonnfflliikktt--
ssiittuuaattiioonneenn  iinn  ddeerr  VVeerrttrriieebbsspprraaxxiiss  bbeeffrriieeddiiggeenndd  llöösseenn  zzuu  kköönnnneenn..  DDiiee    TTeeiillnneehhmmeerr**iinnnneenn  
sseettzzeenn  ssiicchh  mmiitt  ddeenn  GGrruunnddllaaggeenn  ddeerr  KKoonnfflliikktteennttsstteehhuunngg  aauusseeiinnaannddeerr..  SSiiee  wweerrddeenn  mmiitt  
ddeenn  wwiicchhttiiggsstteenn  KKoonnfflliikkttllöössuunnggsstteecchhnniikkeenn  bbeekkaannnnttggeemmaacchhtt..  IInn  zzaahhllrreeiicchheenn  ÜÜbbuunnggeenn  
wweerrddeenn  kkoonnssttrruukkttiivvee  MMöögglliicchhkkeeiitteenn  ddeerr  KKoonnfflliikkttllöössuunngg  aannhhaanndd  pprraakkttiisscchheerr  BBeeiissppiieellee  
ttrraaiinniieerrtt.. 
Die Teilnehmenden nutzen die über 30-jährige Erfahrung der Jüdefeld-Seminare im 
Vertrieb.  
Das Seminar ist rein praxisorientiert und besteht aus einer Vielzahl praktischer 
Übungen! 
 
Seminarinhalte: 

  11..  VVeerrsstteehheenn..  WWaarruumm  ssiinndd  KKuunnddeenn**iinnnneenn  sscchhwwiieerriigg??  
  
        22..  WWiicchhttiigg!!  WWiirr  rreefflleekkttiieerreenn  uunnsseerree  ppeerrssöönnlliicchhee  EEiinnsstteelllluunngg  zzuu  KKoonnfflliikktteenn  uunndd    
            sscchhwwiieerriiggeenn  KKuunnddeenn**iinnnneenn  
  
    33..  SSeellbbeerr  ppoossiittiivv  bblleeiibbeenn!!  Wir erleben Grundlagen des positiven Denkens und eigener  
            positiver Einstimmung vor und während eines schwierigen (unangenehmen)   
      Kundengesprächs 
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                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      22..  
  
        44..  UUnnsseerree  CChhaannccee!!  KKoommmmuunniikkaattiivvee  GGrruunnddllaaggeenn  zzuurr  eerrffoollggrreeiicchheenn  GGeessttaallttuunngg  vvoonn      
                GGeesspprrääcchhssssiittuuaattiioonneenn  mmiitt  sscchhwwiieerriiggeenn  KKuunnddeenn**iinnnneenn    

  Durch positive Sprache beim Kunden positiv ankommen  
  TTeecchhnniikk::  RRaappppoorrtt  hheerrsstteelllleenn  
  TTeecchhnniikk::  DDaass  GGeesspprrääcchh  aannggeemmeesssseenn  eemmoottiioonnaalliissiieerreenn  
  Technik: Eisbrecher Themen finden und ansprechen  

                            VVeerrhhaalltteennssddeemmoonnssttrraattiioonneenn  dduurrcchh  TTrraaiinneerr;;  pprraakkttiisscchhee  ÜÜbbuunnggeenn 
 
    5. Hilfreicher Standortwechsel: Blickwinkel und Motivation der Anderen 
        Bearbeitung von Beispielen aus der Praxis der Teilnehmer*innen 
                                                                                                                                                            
    6. Professioneles Konfliktmanagement 
         A. Input: Hilfreich zu wissen: Die häufigsten Ursachen für Konflikte 
          
             B. Professionell und deeskalierend mit Struktur. DDiiee  MMeerrkkmmaallee  eeiinneess      
                        pprrooffeessssiioonneelllleenn  konfliktllöösseennddeenn  KKuunnddeennggeesspprrääcchhss  
                                  
        77..  NNiicchhtt  uunntteerrsscchhäättzzeenn!!  DDuurrcchh  ppoossiittiivvee  KKöörrppeerrsspprraacchhee  ddeeeesskkaalliieerreenn 
  
        88..  WWeennnn  eess  eerrnnsstt  wwiirrdd!!  Wie gehen wir mit aggressiven Gesprächspartner*innen um? 

  Bearbeitung von Fallbeispielen  
    
        99..  EEiinnee  bbeessoonnddeerree  SSiittuuaattiioonn..  Wie sollten wir uns am Telefon gegenüber schwierigen  
         Kunden*innen verhalten? 
                                                                                                                                                        
    1100..  BBeewwäähhrrtteess!!  Praktische Hilfen zur Gesprächsführung  

 Wir trainieren bewährte Techniken der Gesprächsführung 
 Fragetechniken zur lösungsorientierten Gesprächsführung 
  Wir erleben die Bedeutung der positiven Formulierung   
 AAuuss  ddeerr  SSiicchhtt  ddeerr  KKuunnddeenn**iinnnneenn  aarrgguummeennttiieerreenn  ––  pprraakkttiisscchhee  ÜÜbbuunnggeenn                                                                                                                             

    
    1111..  VViieelleess  iisstt  mmöögglliicchh..  WWeeiitteerree  TThheemmeenn  nnaacchh  WWuunnsscchh  ddeerr  TTeeiillnneehhmmeennddeenn  
  
  12. NNaacchhhhaallttiiggkkeeiitt!!  GGeezziieellttee  TTrraannssffeerrbbeerraattuunngg  

 Was sind meine wichtigsten Lerninhalte? 
 Was will ich umsetzen? 
 Welche Schwierigkeiten erwarte ich, und wie will ich damit umgehen? 
  Benötige ich Unterstützung? Von wem?   
 WWaannnn  wwiillll  iicchh  eeiinnee  BBiillaannzz  zziieehheenn?? 
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                                                                                                                                                           3.                                                                                                                             
 

Methoden: Kurze Inputs, Einzel-, Paar- und Großgruppen Arbeit, Bearbeitung von  
                     Praxissituationen, Verhaltensdemonstrationen durch den Trainer,  
                     Diskussion und Erfahrungsaustausch 
 
Zielgruppe: Mitarbeiter*innen aus dem Vertrieb, die Konfliktsituationen mit   
                      Kunden*innen positiv bewältigen wollen  
 
Dauer: 1 Tag  
 

 

DDeerr  bbeettrriieebblliicchhee  NNuuttzzeenn  ddiieesseess  SSeemmiinnaarrss::  

  WWiirr  wweerrddeenn  sseennssiibbiilliissiieerrtt  ffüürr  ddiiee  SSiittuuaattiioonn  sscchhwwiieerriiggeerr  KKuunnddeenn  
  WWiirr  kköönnnneenn  uunnss  iinn  ddeerr  KKoonnfflliikkttssiittuuaattiioonn  nnoocchh  pprrooffeessssiioonneelllleerr  vveerrhhaalltteenn    
  WWiirr  bbaauueenn  uunnsseerr  VVeerrhhaalltteennssrreeppeerrttooiirree  ffüürr  sscchhwwiieerriiggee  GGeesspprrääcchhssssiittuuaattiioonneenn  aauuss  
  WWiirr  kköönnnneenn  ggeezziieelltt  ddeeeesskkaalliieerreennddee  GGeesspprrääcchhsstteecchhnniikkeenn  eeiinnsseettzzeenn  
  WWiirr  lleerrnneenn  KKoonnfflliikkttee  ffüürr  ddaass  VVeerrttrriieebbsseerrggeebbnniiss  zzuu  nnuuttzzeenn  
  
  

  


