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7 Tipps, wie Sie als Teilnehmer besser von Verkaufstrainings
profitieren

Viele Verkdufer gruselt es, wenn sie wissen, dass sie wieder einmal
einem Verkaufstraining teilnhmen ,,diirfen”. Andere ,,saugen” die
Inhalte auf wie ein trockener Schwamm das Wasser, selbst wenn sie
schon zu den besten Verkéaufern gehoren.

Klar, es gibt gute und schlechte Trainer, als auch passende und weniger
passende Inhalte, die letztlich eine Weiterbildungsmafnahme erheblich
beeinflussen. Aber auch Sie als Teilnehmer tragen eine hohe
Mitverantwortung, dass das Training dazu beitragt, Ihre Ziele erreichbarer zu
machen. Nachfolgend ein paar Anregungen, um zukiinftig mehr von Verkaufstrainings zu profitieren:

1. Sobald Sie wissen, wann ein Training stattfindet, reservieren Sie fiir die Folgetage bewusst Zeit fiir den
Lerntransfer ein. Es darf Ihnen nicht passieren, dass Sie sich sofort nach dem Training wieder in Ihren
Alltagstrott hineinstirzen. Um Inhalte aus dem Seminarraum in Ihren Praxisalltag zu integrieren, missen Sie lhr
Handeln und Tun verstarkt und regelmafig reflektieren. Deswegen planen Sie bitte Zeit for die Planung und
Reflexion ein. Reservieren Sie beispielsweise fur die darauffolgenden 2 Wochen jeweils 30 Minuten fiir ein
gezieltes Denken. Es darf lhnen nicht passieren, dass Sie vor lauter Arbeit nicht mehr zum Denken kommen.
Darum soliten Sie am besten sowieso mindestens 1 Stunde Zeit pro Woche fiir solche Aufgaben einkalkulieren
- ob mit oder ohne Seminar.

2. Machen Sie sich bereits vor dem Seminar dariiber Gedanken, was Sie von diesem Training mitnehmen
wollen. Dies wird |hre Wahmehmung gezielt auf das richten, was lhnen wichtig ist Gewthnen Sie sich am
besten generell an Dinge aufzuschreiben, die Ihnen noch Probleme im Alltag bereiten. Wenn Sie sich mit lhren
alitaglichen Herausforderungen nicht ausreichend beschaftigen, werden Sie sich verkauferisch nicht entwickeln.
Fragen Sie sich regelmaBig, wer oder was lhnen Antworten auf lhre Alitagsprobleme geben kann.

3. Beriicksichtigen Sie, dass meist nicht alles, was vermittelt wird, 1:1 umgesetzt werden kann. Jeder hat
eine eigene Persdnlichkeit und Art und Weise Dinge zu tun. Damit sie authentisch bleiben, sollten Sie sich
immer schriftlich dardber Gedanken machen, wie Sie konkret kommunizieren und handeln werden.

4. Auch wenn es schwer ist: Sollte sich bei lhnen der Gedanke ,.Das geht bei mirluns nicht!" bilden, dann
fragen Sie sich lieber ,,Wie kinnte das bei mirluns funktionieren?”. Es gibt immer Losungen. Leider
kommen nur viele nicht darauf, weil sie nicht offen genug fir Neues sind. Lehnen Sie sich nicht mit den
Ausreden ,Das geht bei mir nicht!" oder ,Das war schon immer sel” zuriick. Vergessen Sie nicht; Sie sind fior das
verantwortlich, was Sie tun — aber auch fur das, was Sie nicht tun.

5. Suchen Sie sich andere Seminarteilnehmer zum Erfahrungsaustausch aus, zu denen Sie den Kontakt
mittelfristig aufrecht erhalten wollen. Inspirieren Sie sich gegenseitig. Diskutieren Sie die Seminarinhalte und
spielen ruhig auf langeren Fahrten im Auto Giber die Freisprechanlage beispielsweise die Preis- oder
Einwandbehandiung durch.

6. Lernen ist wie Sport. Je bfter Sie iiben, desto leichter fallt es Ilhnen. Planen Sie somit regelmaRig Zeit fur
das Lernen ein. Wenn nicht mit Seminaren, dann mit (H6r-) Bichern oder Gesprachen unter Gleichgesinnten.
Auch wenn viele Biicher zum Thema Verkaufen oft Uberschneidungsbereiche haben, so heiltt Wissen noch
lange noch nicht Tun. Manche Dinge muss man tatsachlich 10x gehdrt haben, bevor man Gberhaupt dariber
nachdenkt, ob man es nicht vielleicht auch einmal tun sollte.._ .

7. Uberfordern Sie sich nicht. Wenn Sie beispielsweise fiinf neue Erkenntnisse gewonnen haben, dann erwarten
Sie nicht, dass Sie diese automatisch am nachsten Tag umsetzen werden. Nehmen Sie sich einen Punkt heraus
und filgen diesen in lhren Alltag ein. Sobald Sie ihn automatisch und authentisch umsetzen, fangen Sie mit dem
nachsten Umsetzungspunkt an. Daher ist es auch sehr hilfreich, auf einem Blatt gleich wahrend des Seminars
die wichtigsten Umsetzungspunkte sofort aufzuschreiben, da sonst viele Dinge bis zum Seminarende in
Vergessenheit geraten sind.

Egal wie stark Sie die Inhalte fasziniert haben: Es kommt nicht darauf an, dass Sie diese wissen, Sie missen diese
auch umsetzen. Dazu reicht es leider nicht aus, wenn Sie nur zuhoren und eifrig mitschreiben. Sie missen sich auch
die Zeit zur Reflexion und Umsetzung einplanen, um die Inhalte wirklich in lhren Alltag zu integrieren. Haken Sie somit
Wissensimpulse nicht einfach ab, sondern beschaftigen Sie sich kontinuierlich mit diesen. Sollte es Widerstande bei
der Umsetzung geben, bleiben Sie dennoch am Ball. Trainieren Sie regelmaRig. Dafiir ist nicht nur allein lhr
Arbeitgeber verantwortlich, sondem auch Sie. Denn es ist schlie@lich Ihr Leben.
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