Kunden kaufen nur das, was ihnen einen “Nutzen” bringt. Das Training untersttzt Sie
bei der Analyse der grundlegenden Bedarfsstrukturen lhrer Kunden. Es zeigt Ihnen
auf, wie Sie den Nutzen Ihrer Kunden klar erkennen und be-"nutzen” kdnnen.

Die Teilnehmer ...
... sind in der Lage, die Nutzen-Position lhres Kunde einzunehmen und zu verstehen
... erkennen den Zusammenhang zwischen der richtigen Bedarfsanalyse und
der strukturierten Nutzenargumentation
... ordnen unterschiedliche Nutzenbereiche unterschiedlichen Kundentypen zu

... platzieren ihre Verkaufsargumente zum richtigen Zeitpunkt im Verkaufsgesprach

*Vorteile oder Nutzen — was ist der Unterschied und was will der Kunde iberhaupt?

* Bewufte und unbewulte Kundenbedarfe erkennen und “be-nutzen”

* Grundlegende Nutzenbedarfe unterschiedlicher Kundentypen

* Nutzenargumentationsstrategien in drei Schritten: Aktivitat - Vorteile - Kundennutzen
* Konstruktiver Umgang mit einem “NEIN” und einem “JA, ABER ...

* Die innere Haltung des Verkaufers als Grundlage fur seine Abschlusssicherheit

Mitarbeiter/innen des Innen- und AuRendienstes

Fuhrungskrafte des Innen- und Aullendienstes

Trainingsdauer: 2 Tage Beginn am ersten Tag: 10:00 Uhr
Ende am zweiten Tag: 17:00 Uhr

Aktuelle Termine finden Sie in beigefiigter Ubersicht oder unter www.plum-partner.de

Teilnahmegebuhr pro Person: 590,00 € zzgl. gesetzl. Mwst.

inkl. aller Unterlagen und Arbeitsmaterial

Verpflegungs-/Ubernachtungskosten pro Person:  ca. 170,00 € zzgl. gesetzl. Mwst.

Innerhalb der ersten 12 Wochen nach lhrer Trainingsteilnahme konnen Sie zwei
15-minitige Telefoncoachings kostenfrei nutzen. Holen Sie sich individuelle
Unterstlitzung, die den Lerntransfer in Ihre Arbeitsablaufe sichert.

* Betriebswirtschaftliche Grundkenntnisse in der Gastronomie
* Handelsbetriebswirtschaft verstehen und anwenden



