
Das Projekt wird im Auftrag des Sächsischen Landesamtes  für Umwelt, 
Landwirtschaft und Geologie realisiert und finanziert mit Mitteln des 

Bundes aus dem STARK-Programm sowie durch Steuermittel auf 
Grundlage des vom Sächsischen Landtag beschlossenen Haushaltes.

Erfolgreich verkaufen mit 
Herz und Verstand

05.03.2026
Sämtliche im Rahmen dieser Unterlage verwandten Firmennamen, Logos, 
Marken, Markenzeichen, eingetragenen Markenzeichen sowie Produkte, 
Produktbilder und Warenzeichen sind alleiniges Eigentum der 
entsprechenden Firmen und dienen rein zu illustrativen Zwecken. 
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Das perfekte Mindset für Verkäufer:innen
Welche Fähigkeiten muss eine gute Verkäuferin mitbringen?

Kernaussage:

Erfolgreiche Verkäufer:innen verbinden soziale Kompetenz, professionelle Kommunikation, 
Fachwissen und authentische Begeisterung für Produkt und Kundenkontakt.



Identifikation der eigenen 

Herausforderungen und Motivationsfaktoren

Kernaussage:
Der Verkauf bietet Freude durch den Kontakt mit 
Stammkunden, abwechslungsreiche Aufgaben 
und positive Rückmeldungen, aber auch 
Herausforderungen wie hohe Arbeitsbelastung 
und schwierige Kundeninteraktionen.
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Herausforderungen und Motivation
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Das Kundenmodell DISG
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Das Kundenmodell DISG
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Wer aktiv zuhört und richtig fragt – verkauft!



Das Projekt wird im Auftrag des Sächsischen Landesamtes  für Umwelt, 
Landwirtschaft und Geologie realisiert und finanziert mit Mitteln des 

Bundes aus dem STARK-Programm sowie durch Steuermittel auf 
Grundlage des vom Sächsischen Landtag beschlossenen Haushaltes.

Unser Angebot für Sie 

➔ Seminare & Veranstaltungen 
für Wissen, Austausch und praktische Impulse 

➔ Beratungsangebot
zur konkreten Umsetzung Ihrer Ideen 

➔ Kampagne 
das echte Bild der Landwirtschaft zeigen 
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