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Erledigt

Lesen Sie zuerst die Variante 1 des folgenden Beispiels.

Variante 1: Die Vorteile American Express Mitglied zu sein:

[ —

. Sie sind Uberall willkommen

Sie genieRen umfassenden persénlichen Service

Wir sind jederzeit fur Sie da

Wir bieten lhnen eine Ersatzkarte innerhalb von 24 Stunden

Wir geben Ihnen auf Reise alle Sicherheiten

Ganzheitliche Kommunikation im Verkauf
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Vergleichen Sie jetzt mit der Variante 2.

Variante 2: Die Vorteile American Express Mitglied zu sein:

1. Sie sind tberall willkommen
Als American - Express Mitglied sind Sie weltweit bei Giber 3 Millionen aus-
gewahlten Adressen herzlich willkommen. Gelegenheiten, die Karte einzu-
setzen, bieten sich Ihnen allein in Deutschland Gber 140.000mal- auch in Ih-
rer unmittelbaren Umgebung

2. Sie geniel’en umfassenden personlichen Service
Als weltweite Organisation bieten wir Ihnen weltweit personlichen Service.
Bei Gber 1.500 American - Express Servicebiros in aller Welt kbnnen Sie auf
die Hilfe und das Engagement unserer Mitarbeiter z&hlen

3. Wir sind jederzeit fur Sie da
Fur Notfélle, wichtige Fragen und Reservierungen steht Ihnen der 24-Std.
Service in Deutschland rund um die Uhr zur Verfigung. Ein Anruf gentgt.
Uber das Dokument Register kann lhnen der 24-Std. Service selbst dann
noch weiterhelfen, wenn Ihnen Pal3, Fihrerschein oder andere persdnliche
Dokumente abhanden kommen. Bei Problemen im Ausland ist der telefoni-
sche Informations- und Hilfsdienst Tag und Nacht fir Sie erreichbar.

4. Wir bieten Ilhnen eine Ersatzkarte innerhalb von 24 Stunden
Kommt Ihnen die Karte abhanden, erhalten Sie in der Regel innerhalb von
24 Stunden eine Ersatzkarte - kostenlos. Bei Missbrauch der Karte nach Ver-
lust oder Diebstahl haften Sie allenfalls bis zu 1000 € ! Bei sofortiger Ver-
lustmeldung zahlen Sie nichts.

5. Wir geben Ihnen auf Reisen alle Sicherheiten
Bezahlen Sie eine Reise mit der Karte, sind Sie und Ihre mitreisenden Famili-
enangehdrigen automatisch bis zu € 200.000,00 versichert. Mieten Sie einen
Wagen mit der Karte, entfallt die sonst Ubliche Kaution

Welche Variante hat Sie Uberzeugt ?

Ganzheitliche Kommunikation im Verkauf
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Leseprobe - Seite [ - Kapitel 4 -, Na und“ Effekt und . Aha“-
Effekt

Sehr haufig wird in der verkauferischen Praxis der Produktvorteil mit dem Kunden-
nutzen verwechselt. Der Verkaufer beschreibt das, was das Produkt auszeichnet oder

was es kann.

Er sieht es durch seine eigene Brille.

Der Verkaufer sagt:

“Das kann MEIN Produkt I I

Das verursacht bei dem Kunden den ,,Na-und“-Effekt und schlieRRlich den Gedanken:

“Na und“, was habe ich davon* ? I

Wenn Sie als Verkaufer die verschiedenen Vorteile ihrer Produkte schildern, interes-
siert den Kunden nur die einzige Frage:

Was nutzt mir das? bzw. Was habe ich davon?

Ein kluger Verkaufer sollte besser immer sagen:

“Das ist DEIN Nutzen !“ I

Nur wenn Sie ihm diese Fragen beantworten, wenn sie ihm den Nutzen, den er aus
dem Kauf dieses Produktes zieht plausibel machen, kdnnen Sie ihn zum Kauf motivie-

ren.

Ganzheitliche Kommunikation im Verkauf
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Im Verkaufsgesprach

Um von der Produktstarke zum Produktnutzen zu kommen, sollten wir im Ver-
kaufsgesprach sogenannte Kommunikationsbricken einrichten. Sehen Sie im
folgenden dazu die Theorie mit Beispielen:

Starke des Produktes

!

Nutzenbricke » ...das bringt lhnen ...
q Nutzen fiir den Kunden

Beispiel: Produktvorteil von Pommes frites und Nutzenbricke:

“Diese neue Sorte Pommes frites enthalt
nur noch 3 % Fett ,,

!

» ..das bringt Ihnen .....

!

“Davon kdnnen Sie eine Extra-Portion essen*

Nutzenbricke

Ganzheitliche Kommunikation im Verkauf
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Im Verkaufsgesprach

Produkterklarung vor Produktnutzen — wichtige Reihenfolge ! I

Fachleute bedienen sich gerne einer speziellen Sprache. Jeder von uns kennt von sich
selber den Arger, wenn er mit Fachchinesisch bedient wird, wo Alltagsbegriffe auch
ausreichen.

Warum muss ein durchschnittlich interessierter Autokunde sofort wissen, was ein CDI
oder ein CGI, oder ein DISTRONIC ist ? Der Kunde kann unseren Ausfiihrungen unter
Umstanden nicht folgen. Er wird dies in den seltensten Fallen zum Ausdruck bringen!
Er versteht unser Angebot nicht, also werden wir mit ihm auch kaum zum Abschluss
kommen.

Er wartet, bis ein Verkaufer kommt, dem er folgen kann!

Streichen Sie das Kauderwelsch aus Ihrem Sprachschatz oder erklaren Sie es ganz
einfach beispielsweise mit den Worten:

. darunter verstehen wir....*

Merlin merkt sich jetzt:

Fachbegriffe immer erklaren:

Produkterklarung kommt immer vor Produktnutzen.

Stellen Sie sich vor, Sie suchen eine neue Kamera und lesen in der Werbung den
folgenden Text. :

Digitalkamera 3,3 Mio. Mega-Pixel, 3fach optischer / 6fach digitaler Zoom. Opti-
scher Sucher und LCD-Monitor. Clip Motion-Funktion, MPEG Movie mit Vorgabe
der Aufnahmezeit, Programmautomatik, 4 Bildeffekte (Solarisation, Black &
White, Sepia, Negative Art).

Verstehen Sie den Nutzen fir sich als Kunden sofort ?

Ganzheitliche Kommunikation im Verkauf
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Damit aber nicht immer die gleichen sprachlichen Formulieren fur die ,,Nutzenbrtcke*
verwendet werden, hier einige Formulierungsvorschlage bzw. Alternativen anhand
von zwei Produktstarken:

Beispiel am Produkt: Fernlehrgang ,, Nutzenverkaufer*

Produktstarke |Starke 1: Stéarke 2:
Fortbildung neben dem Beruf | Lernen zu Hause
Nutzen
bringt Ihnen Sofortige Umsetzung in die individuelles Lerntempo
Praxis
bedeutet fur Sie zeitliche Flexibilitat
erhoht Thr Verkéauferisches Wissen &
Konnen
schitzt vor
spart Ihnen Zeit & Kosten
verhindert Angst und Lernstress
sorgt fur hohe Lernerfolge
ermoglicht Ihnen Steigerung Ihrer Umséatze
sichert Thnen hohere Kundenbindung freie Zeiteinteilung
erleichtert Ihnen Kundenkontakte zu
intensivieren
steigert lhre Chancen fir den Erfolg
senkt lhre
maximiert lhre
festigt Ihre personliche und berufliche
Entwicklung
gewahrt lhnen

Ganzheitliche Kommunikation im Verkauf
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Prufungsaufgaben Kapitel 4

Firma:

Name:

1. Beschreiben Sie fur uns Ihr Hobby ? Schildern Sie den Nutzen fir Sie ?

2. Definieren Sie in Ihren Worten warum der Produktnutzen fur den Kaufer wichtig ist.

3. Beschreiben Sie im Kapitel ,,Nutzen verkaufen* welche der Varianten beztglich
American Express Mitglied Ihnen gefallen hat und warum !

4. Erklaren Sie den Unterschied zwischen ,,Na-und* Effekt und ,,Aha-Effekt*.

Ganzheitliche Kommunikation im Verkauf
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Name: Firma:

5. Was bedeutet ,,Nutzenargumentation“ im Verkaufsgesprach. Warum ist dies
wichtig?

6. Was erreichen Sie mit Kommunikationsbriicken ?

7. Wie formulieren Sie eine Nutzenbriicke ?

8. Warum ist die Reihenfolge Produkterklarung vor Produktnutzen so wichtig ?

Ganzheitliche Kommunikation im Verkauf
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Prufungsaufgaben Kapitel 4

Firma:

Name:

9. Wie verstarkt man Nutzenargumente ?

10. Was erreichen Sie mit der Verstarkung des Nutzens ?

Ganzheitliche Kommunikation im Verkauf



