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E_Learning Teilnehmer:innenkreis:
Fiir alle Mitarbeiter:innen im

N u tze n a rgu m e n ti e re n Vertriebsaufiendienst, Inside Sale

und des Key Account Managements

Der Nutzen hangt nicht vom Produkt ab, sondern von der:dem Nutzer:in.
Weil die Kenntnis iiber das Kaufmotiv grundlegend fiir die Nutzenargu-
mentation ist, werden in dem E-Learning , Nutzen argumentieren‘ die vier
wichtigsten Kaufabsichten — Sicherheit, Anerkennung, Profit und Komfort —
deren Erkennung und angemessene Reaktion vorgestellt. Darauf aufbauend
lernen die Teilnehmer:innen die Fiinf-Stufen-Technik der Nutzenargumen-
tation kennen. Realistische Beispiele zeigen, wie eine individuelle
Nutzenargumentation aussehen kann.

Lernziele Inhalte
v/ Produktmerkmale und Kundennutzen unterscheiden Kaufmotive erkennen
konnen

Die Flinf-Stufen-Technik

Die wichtigsten Kaufmotive kennen und erkennen
Beispiele zur Flinf-Stufen-Technik

Die ,,5 Stufen der Nutzenargumentation* beherrschen

Recherche-Tools einsetzen
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Die Grundregeln fiir den richtigen Auftritt vor
Kund:innen beherrschen

Infos im Web Lassen Sie sich beraten
www.haufe-akademie.de/el Tel. +49 761 595339-10 « digitales-lernen@haufe-akademie.de
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