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Modul 2 — Verkaufsmethodik und Verkaufskommunikation

2.1. Modulidentifikation

Titel: Verkaufsmethodik und Verkaufskommunikation
Voraussetzungen: Anerkannter Berufsabschluss oder aquivalente Voraussetzungen
Kompetenz: Die Absolventen verstehen es, durch richtiges Argumentieren den

guten Kontakt zum Kunden und zur Kundin mittels verbaler und
nonverbaler Kommunikation zu férdern, Verkaufsmethodik und
Gesprachstaktik gezielt zur Kundenbindung und zum
Verkaufsabschluss einzusetzen und in heiklen
Gesprachssituationen und bei Reklamationen dank durchdachten
Satzformulierungen richtig zu reagieren.

Kompetenznachweis: Schriftliche und mindliche Prifung, eventuell Rollenspiel.
Niveau: 3
Lernziele: Die Absolventen

- kennen die Bedeutung der Kundenakquisition und kdnnen
konkrete Akquisitionsmethoden anwenden.

- kennen die spezifischen Aspekte und Vorgehensweisen beim
Verkauf der verschiedenen Fahrzeuge, beim Eintausch, beim
Verkauf von Zubehor und von Fahrzeugen an Firmen

- kennen die verschiedenen Arten des Kundenkontakts und
kénnen das damit verbundene unterschiedliche Vorgehen
darlegen.

- konnen die Phasen von Verkaufsgesprachen erlautern und in
die Praxis umsetzen

- verstehen es, sich in Verkaufsgesprachen kundenorientiert und
situativ agil zu verhalten und die kommunikativen Techniken
gekonnt anzuwenden

- beherrschen die Kernpunkte von Verkaufsverhandlungen und
erkennen Kaufsignale

- erstellen Checklisten zu diversen speziellen Tatigkeiten ihrer
taglichen Arbeit

- kennen die Bedeutung des Nachkontaktes.

Anerkennung: Teilnehmer, welche den Kompetenznachweis erbringen, erhalten
ein Zertifikat. Das Zertifikat wird als Teilabschluss der Automobil-
Verkaufsberaterausbildung anerkannt.

Laufzeit: 3 Jahre

Modulprifung: Form: schriftlich
Umfang: 100 Minuten

Um die Modulprifung zu bestehen, miissen 80% der
Maximalpunktzahl erreicht werden.



2.2. Anbieteridentifikation:

Anbieter: Auto Gewerbe Verband Schweiz (AGVS), Wolflistrasse 5,
Postfach 64, 3000 Bern 22, Tel. 031 307 15 15, Fax 031 307 15 16
Angebotsform: Tages-, Abend- oder Wochen-Kurse
Inhalte: Anhang
Lernzeit: 60 Stunden
Glltigkeitsdauer: 5 Jahre

Bemerkungen: keine
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ANHANG:

2. VERKAUFSMETHODIK UND VERKAUFSKOMMUNIKATION

2.1. Verkaufskommunikation

die Bedeutung der Kundenakquisition erklaren sowie konkrete Akquisitionsmethoden
aufzahlen, beurteilen und anwenden

die spezifischen Aspekte und Vorgehensweisen kennen, die bei einem
Lagerfahrzeugverkauf, einem Eintausch, einem Zubehdrverkauf sowie beim Verkauf von
Nutzfahrzeugen oder Personenwagen an Firmen wichtig sind

die Unterschiede kennen zwischen einem direktem und indirektem Kundenkontakt
(face to face-Kontakt gegenuber Telefon-, Fax-, Mail-Kontakt) sowie das je
unterschiedliche Vorgehen darlegen, das beim Verkauf von Neu- und Occasionswagen
einerseits und beim Verkauf an Private und Firmen andererseits relevant ist
Produktprasentationen organisieren und veranstalten und die dazu erforderlichen
Techniken beherrschen (Arbeiten mit Prospekten, Prasentationen vor Gruppen u.a.)
den Einfluss der Kundenkontaktzone und des Verkaufsumfeldes darlegen

(Gestaltung des Buro-, Empfangs-, Ausstellungsraums; Storfaktoren)

2.2. Verkaufsmethodik

die Phasen von Verkaufsgesprachen (Gesprachseroffnung, Bedurfnisabklarung,
Ldsungsvorschlag und Motivation, Verhandlung, Abschluss) erlautern und in die
Praxis umsetzen

sich in Verkaufsgesprachen kundenorientiert und situativ agil verhalten und die
kommunikativen Techniken — vorab die Technik des Fragens, Argumentierens

und des aktiven Zuhodrens — gekonnt anwenden

Kernpunkte von Verkaufsverhandlungen beherrschen (Nutzen/Gewinn-Erklarung,
Preisverhandlung, Einwand-Entgegnung, Kaufentscheid-Argumentation) und
Kaufsignale erkennen

den Ablauf von Probefahrten erklaren und aufzeigen, wie diese wirksam in Verkaufs
Verhandlungen integriert werden

das Sprachbewusstsein scharfen (positive und negative Formulierungen beachten,
"Antiverkaufsworter" durch passende Alternativen ersetzen usw.)

das Verhalten bei einem Auftragserhalt oder einer Absage kennen

2.3. Systematik / Arbeitshilfen

Checklisten fir den Zustand eines Ausstellungs- oder Probefahrzeugs erstellen sowie
Protokolle zur Fahrzeugiibergabe und -tbernahme (Eintauschwagen) verfassen

2.4. Die Ablieferung

Vorbereiten und Abwickeln einer Fahrzeugablieferung erklaren und durchfiihren
ein Retraining organisieren, anbieten und realisieren

die Bedeutung des Nachkontaktes erklaren sowie Mdglichkeiten dazu nennen und
anwenden
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2.5. Spezielle Situationen

— das Vorgehen bei einer Reklamation kennen und in die Praxis umsetzen

Bern, 02.07.2002/JF/hph
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