#/cmt

GmbH

Verhandeln.
Uberzeugen.
Gewinnen.

Wie gezielte Trainings in Verhandlung, Rhetorik und
Verkauf den Umsatz im Mittelstand steigern
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Der verlorene Deal

Warum es am Auftritt scheitert, nicht am Angebot

Ein mittelstandisches IT-Unternehmen verliert einen 350.000-Euro-Auftrag. Nicht, weil das
Produkt schlechter war. Nicht, weil der Preis zu hoch war. Sondern weil der Wettbewerber
im Pitch Uberzeugender prasentiert hat, im Gespréach souveraner aufgetreten ist und den
Kundennutzen in einer interessanten Geschichte verpackt hat.

Dieses Szenario wiederholt sich taglich in deutschen Unternehmen. Die meisten Deals scheitern nicht am
Angebot, sondern am Auftritt. Und je mehr KI die fachliche Arbeit Gbernimmt, desto starker entscheidet
die menschliche Uberzeugungskraft tiber Erfolg und Misserfolg.

Die drei haufigsten Ursachen

a Kein strukturierter Pitch

Die meisten Vertriebsteams verlassen sich auf Erfahrung statt auf eine erprobte Gesprachsstruktur. Das
funktioniert bei Bestandskunden, aber nicht im Wettbewerb um neue Auftrage.

e Preis statt Wert
Wer den Preis verteidigt, hat die Verhandlung schon verloren. Trainierte Teams kommunizieren den
Kundennutzen so klar, dass der Preis zur Nebensache wird.

° Fehlende Einwandbehandlung
Einwande sind Kaufsignale. Wer sie flrchtet statt sie zu nutzen, lasst Abschltsse auf dem Tisch liegen.
Professionelle Einwandbehandlung lasst sich systematisch trainieren.

ROI auf Vertriebstraining 353%

Kunden wechseln wegen
schlechter
Kommunikation

66%

Mehr Umsatz bei starkem
Kundenauftritt

+85%

Die unbequeme Wahrheit

Unternehmen investieren Millionen in Produkte, Technologie und Marketing. Aber die letzte Meile zum
Abschluss - das Gesprach, die Verhandlung, die Prasentation - bleibt bei vielen dem Zufall Gberlassen,
weil der Vertrieb nicht regelmaRig geschult oder gecoacht wird. Das ist ein teurer Fehler des
Mittelstands.
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Verhandlungskompetenz

Der grof3te ROI-Hebel im Unternehmen

Kein anderes Training liefert so schnell messbare Ergebnisse wie ein
Verhandlungsseminar. Die Zahlen sind eindeutig - und sie gelten fiir Ein- und Verkauf
gleichermafl3en.

16x 466% +10%

ROI innerhalb von 3 Monaten ROI in 9 Monaten (Fortune-1000- Deal-Grof3e pro Verhandler nach
(Scotwork) Studie) Training (McKinsey)

Was 10 % bessere Verhandlung bedeutet

Ausgangslage Ohne Training Mit Training (+10%)

10 Deals x 50.000 EUR 500.000 EUR 550.000 EUR +50.000 EUR
10 Deals x 150.000 EUR 1.500.000 EUR 1.650.000 EUR +150.000 EUR
10 Deals x 500.000 EUR 5.000.000 EUR 5.500.000 EUR +500.000 EUR

Dazu kommt: Bessere Verhandler erzielen nicht nur hohere Abschlisse, sie erzielen auch mehr davon.
Die Abschlussquote steigt, weil eine souverane Verhandlungsfuhrung Vertrauen aufbaut, Einwande
glaubwirdig entkraftet und zuletzt vom Nutzen des Produkts oder der Dienstleistung tberzeugt.

Warum klassische Erfahrung nicht reicht

Viele Vertriebsleiter argumentieren: ,Unsere Leute verhandeln seit Jahren erfolgreich.” Das stimmt - bis
der Wettbewerb professionell geschult antritt. Erfahrung schleift Muster ein, aber selten die richtigen.
Wer nie gelernt hat, den Verhandlungsrahmen aktiv zu setzen, reagiert statt zu fUhren. Trainierte
Verhandler dagegen steuern Gesprache gezielt: Sie definieren den Anker, kontrollieren die Agenda und
verwandeln Zugestandnisse in Gegenleistungen.

3 Passende Seminare

Erfolgreich verhandeln - Souverdn Verhandeln im Verkauf - Souveran Verhandeln im Einkauf -
Verhandeln und Uberzeugen
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https://www.cmt.de/seminare/erfolgreich-verhandeln/
https://www.cmt.de/seminare/souveraen-verhandeln-im-verkauf/
https://www.cmt.de/seminare/souveraen-verhandeln-im-einkauf/
https://www.cmt.de/seminare/verhandeln-und-berzeugen/

Selbsttest

Wie Uberzeugend ist Ihr Vertriebsteam wirklich?

Beantworten Sie diese zehn Fragen ehrlich. Jedes ,Ja” zahlt einen Punkt.

O Kann jeder im Vertrieb den Kundennutzen in 60 Sekunden klar formulieren?

O Haben Ihre Verhandler eine strukturierte Verhandlungsstrategie (nicht nur Erfahrung)?
O Gibt es einheitliche Standards fur Kundenprasentationen und Pitches?

O Werden Einwande im Team systematisch gesammelt und Antworten trainiert?

O Bekommen Ihre Vertriebler regelmaRig Feedback zu ihrem Auftritt (nicht nur zu Zahlen)?
O Nutzt Ihr Vertrieb Storytelling statt Feature-Listen in Kundengesprachen?

O Kénnen Ihre Mitarbeiter am Telefon schwierige Situationen souveran deeskalieren?

00 Wird der Preis selbstbewusst als Wert kommuniziert statt verteidigt?

0 Haben neue Vertriebler ein strukturiertes Onboarding fir Kundenkommunikation?

O Gab es im letzten Jahr mindestens ein professionelles Verhandlungs- oder Rhetorik-Training?

Auswertung

8-10 Punkte: Ihr Team ist gut aufgestellt. Fokus auf Vertiefung und Spezialthemen.
5-7 Punkte: Solide Basis, aber es gibt blinde Flecken, die Umsatz kosten.
Unter 5 Punkte: Hier liegt erhebliches Potenzial. Lesen Sie weiter.

Entscheidend ist nicht die Punktzahl allein, sondern das Muster dahinter. Fehlt es an Struktur (Fragen 1-

3), liegt das Problem in der Methodik. Fehlt es an Feedback und Training (Fragen 4-7), fehlt die Lernkultur.
Und wenn die letzten drei Fragen mit ,Nein” beantwortet werden, gibt es keine systematische Investition
in Kommunikationskompetenz. In allen drei Fallen gilt: Der ROI gezielter Trainings Ubersteigt die Kosten

um ein Vielfaches.

Selbsttest
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Rhetorik, Pitch, Kundenauftritt

Die erste Minute entscheidet

Der Unterschied zwischen einem gewonnenen und einem verlorenen Pitch ist selten das
bessere Produkt. Es ist der iiberzeugendere Auftritt.

Vorher und Nachher

@ Produkt-Features aufzdhlen @ Kundennutzen in einer Story verpacken

@ Strategisch argumentieren und
lberzeugen

@ PowerPoint vorlesen

@ Wert kommunizieren und Investition
begriinden

@ Auf Einwande reagieren @ Einwdnde vorwegnehmen und entkraften

@ Stimme und Kérpersprache gezielt

@ Preis verteidigen

@ Monoton und unsicher sprechen

einsetzen

Unternehmen mit Vertriebstraining arbeiten 57 % effektiver als solche ohne (Qwilr 2026).
Vertriebsmitarbeiter, die mindestens 3 Stunden Coaching pro Monat erhalten, erreichen eine 17 % hoéhere
Abschlussquote (Hyperbound 2025). Und der Unterschied beginnt nicht erst im Kundentermin - er
beginnt mit einer professionellen Vorbereitung der Verhandlung.

Die Anatomie eines Uberzeugenden Pitchs

Ein guter Pitch folgt einer klaren Dramaturgie: Er beginnt mit dem Problem des Kunden, nicht mit dem
eigenen Produkt. Er stellt den Leidensdruck des Kunden heraus, bevor er die Losung prasentiert. Und er
endet mit einem gemeinsamen nachsten Schritt. Diese Struktur zum Beispiel lasst sich an einem Tag
trainieren - und sie verandert die Abschlussquote nachhaltig.

3 Passende Seminare

Rhetorik - Strategische Argumentation - Professionelle Prasentationstechnik - Storytelling im
Business - Professionelles Stimmtraining
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https://www.cmt.de/seminare/rhetorik/
https://www.cmt.de/seminare/strategische-argumentation-training/
https://www.cmt.de/seminare/professionelle-praesentationstechnik/
https://www.cmt.de/seminare/storytelling-im-business/
https://www.cmt.de/seminare/storytelling-im-business/
https://www.cmt.de/seminare/professionelles-stimmtraining/

Verkauf und Kundenkontakt

Was Unternehmen gewinnen - und was sie verlieren

Jeder Kundenkontakt ist eine Verhandlung um Vertrauen. Ob im Erstgesprach, am Telefon
oder im Beschwerdefall - die Qualitat der Kommunikation entscheidet liber Umsatz und
Kundenbindung.

9-30k 4,5x 67%

EUR Verlust pro Mitarbeiter/Jahr héhere Mitarbeiterbindung bei guter bessere Kundenbindung durch
durch schlechte Kommunikation Kommunikationskultur Kommunikationsinvestment

Drei Ebenen der Wirkung

a Neukundengewinnung

SPIN Selling, strukturierte Bedarfsanalyse und ein Uberzeugender Elevator Pitch machen den
Unterschied zwischen ,interessant” und ,abgeschlossen”. Trainierte Vertriebsteams schlieBen mehr
und schneller ab.

e Bestandskundenpflege

Professionelle Gesprachsfihrung am Telefon und im persénlichen Kontakt sichert Folgeauftrage.
Kunden bleiben nicht wegen des Produkts, sondern wegen der Beziehung.

e Beschwerdemanagement

Eine professionell behandelte Beschwerde macht aus einem unzufriedenen Kunden einen loyalen
Multiplikator. Durch einen guten Service werden Umsatze gesichert.

Der versteckte Kostenfaktor

Die meisten Unternehmen messen Vertriebserfolg nur am Umsatz. Dabei liegt der gro3te Hebel oft in
den Kosten, die durch schlechte Kommunikation entstehen: verlorene Bestandskunden, unnétige
Rabatte, langere Sales Cycles und interne Reibungsverluste. Eine Studie von Grammarly und Harris Poll
beziffert den Schaden auf bis zu 30.000 EUR pro Mitarbeiter und Jahr. Gezielte Kommunikationstrainings
rechnen sich deshalb nicht nur im Vertrieb, sondern in jeder Abteilung mit Kundenkontakt.

3 Passende Seminare

SPIN Selling - Seri6s Verkaufen - Kundengesprache am Telefon - Beschwerdemanagement
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https://www.cmt.de/seminare/spin-selling/
https://www.cmt.de/seminare/serioes-verkaufen-mit-effektiven-methoden/
https://www.cmt.de/seminare/professionell-am-telefon/
https://www.cmt.de/seminare/umgang-mit-schwierigen-menschen/

Ihr 90-Tage-Fahrplan

Von der Erkenntnis zur Wirkung

@

©

Monat 1: Standortbestimmung und Fiihrungsteam

Selbsttest durchfihren (siehe S. 04), Starken und Lucken im Team identifizieren. Fihrungskrafte-
Workshop zu Verhandlung und Uberzeugungskraft als Kickoff. Ziele definieren: Was soll sich in 90
Tagen messbar verandern?

Monat 2: Vertrieb und Kundenkontakt schulen

Verhandlungstraining fur den AuBendienst. Verkaufs- und Pitch-Training fur alle, die prasentieren.

Telefontraining fur den Innendienst. Training des Beschwerdemanagements fur den Service.
Einheitliche Pitch-Vorlagen, Argumentationsleitfaden und Vorlagen zur Einwandbehandlung
entwickeln.

Monat 3: Vertiefen und Messen

Rhetorik- und Prasentationstraining als Vertiefung. Erste Ergebnisse messen: Abschlussquoten,
Umsatz, Kunden-Feedback. RegelmaRiges Coaching etablieren (z.B. 3 Stunden pro Monat je
Vertriebler). Erfolge sichtbar machen und Programm verstetigen.

Empfohlene Trainings nach Zielgruppe

Zielgruppe Empfohlenes Training Dauer
Vertriebsleitung Verhandlungstraining 2 Tage
AuBendienst SPIN Selling + Rhetorik 1-2 Tage
Innendienst / Telefon Kundengesprache am Telefon 1 Tag
Service Beschwerdemanagement 1 Tag
Alle Kundennahen Schlagfertigkeit + Stimmtraining 1 Tag

Kostenlose Beratung

Welcher Einstieg passt zu Ihrem Team? Rufen Sie uns an unter 0800 71 20 000 (Mo-Fr 8-17 Uhr) oder
schreiben Sie an info@cmt.de. Das Erstgesprach ist kostenlos und unverbindlich.

Ihr 90-Tage-Fahrplan
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https://www.cmt.de/seminare/erfolgreich-verhandeln/
https://www.cmt.de/seminare/spin-selling/
https://www.cmt.de/seminare/rhetorik/
https://www.cmt.de/seminare/professionell-am-telefon/
https://www.cmt.de/seminare/umgang-mit-schwierigen-menschen/
https://www.cmt.de/seminare/schlagfertig-immer-ueberall/
https://www.cmt.de/seminare/professionelles-stimmtraining/
tel:+498007120000
mailto:info@cmt.de
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Bereit fur
mehr Abschlisse?

Norbert Jansen

Leiter Management-Trainings

089 /68 08 97 3-0 - jansen@cmt.de
cmt GmbH - Telefon: 0800 71 20 000 - info@cmt.de

www.cmt.de/kategorien/management/kommunikation-soft-skills/
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