bei seinen aktuellen Herausforderungen. Bei der
Kundenakquisition und in den Verkaufsver-
handlungen steht I|hnen auf der Kundenseite
haufig ein Entscheidergremium gegeniber, das
sich vollig unterschiedlich zusammensetzen kann.
Wichtig ist es hier, fiir jeden das richtige Argument
und den passenden Nutzen parat zu haben.

Im modernen B2B Vertrieb ist der Kunde bereits
sehr gut informiert und erwartet von lhnen genaue
Kenntnisse seiner Anspriiche und Unterstlitzung

Shnl chottler
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,Die Verkaufsargumentation fir IT-L6sungen”

KUNDENNUTZEN

Der Kunde kauft immer den Nutzen - nicht das Produkt!

,Die Verkaufsargumentation fir IT-Losungen®

Diese Themen werden im Seminar behandelt:

Wie sieht meine Zielgruppe und mein Buying Center eigentlich aus und was kdnnen wir liefern?
Eure Kunden kaufen/kauften nie das Produkt sondern immer nur den Nutzen

Emotionaler und rationaler Nutzen und die Bedirfnispyramide

Die Value Proposition angepasst flir Neu- und -Bestandskunden

Wie macht man den Nutzen fassbar und zahlbar?

Wie stellt man den spezifischen Nutzen in Kundenstories dar?

Aufbau einer Produkt — Nutzen — Argumentation

Einwdnde beim Thema Preis in Nutzen umwandeln

IHRE TRAINERIN
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Akquise fir IT-Unternehmen i
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