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Nutzenargumentationstechniken

Vertriebliche Fuhrungskrafte und Mitarbeiter/Innen, die ihre Entwicklung aktiv vorantreiben wollen

Kunden kaufen nur das, was ihnen einen wirklichen ,Nutzen“ bringt. Das Training unterstiitzt Sie bei der Analyse der grundlegenden Bedarfsstrukturen lhrer
Kunden. Es zeigt Ihnen auf, wie Sie den Nutzen der Kunden erkennen und verkauferisch wirksam ,benutzen® kdnnen.

Die Teilnehmenden... * Merkmale, Vorteile oder Nutzen — was will der Kunde?
.. sind in der Lage, die Nutzen-Position lhres Kunden zu verstehen * Bewufite und unbewufite Kundenbedarfe erkennen und ,be-nutzen”
.. erkennen den Zusammenhang zwischen der richtigen Bedarfsanalyse und * Grundlegende Nutzenbedarfe unterschiedlicher Kundentypen

der strukturierten Nutzenargumentation * Nutzenargumentation in 3 Schritten: Anliegen — Vorteile - Kundennutzen
.. ordnen verschiedene Nutzenbereiche unterschiedlichen Kundentypen zu * Konstruktiver Umgang mit einem ,NEIN“ und einem ,JA, ABER...”
.. platzieren Verkaufsargumente nutzenstiftend in ihren Verkaufsgesprachen * Die innere Haltung des Verkaufers als Grundlage fiir seine Abschlusserfolge
Dauer: 2 Tage - Beginn am ersten Tag: 10:00 Uhr; Ende am zweiten Tag: 17:00 Uhr Termine finden Sie in unserer Ubersicht auf www.plum-partner de
Teilnahmegebiihr, inkl. Ubungs- und Arbeitsmaterial, pro Person: 749,00 € zzgl. 19% Mwst
Verpflegungs- und ggf. Ubernachtungskosten, pro Person: 275,00 € zzgl. 19% Mwst

Holen Sie sich individuelle Unterstltzung, die lhnen den Transfer in lhre personlichen Arbeitsablaufe nachhaltig sichert. Innerhalb der ersten 12 Wochen nach der

Teilnahme nutzen Sie zwei 15-mindtige Online-Coachings. Diese sind flr alle Teilnehmenden unserer offenen Trainings kostenfrei.
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