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Den ,Firmen” Mehrwert verkaufen

Gegen Dumpingpreise von Qualitdatsanbietern gewinnen

Als Qualitatslieferant kdnnen sie auch Preisunter-

schiede von liber 20% im Vergleich zu Billiganbie-
tern argumentieren. Stehen Sie aber gegen einen
Qualitatsanbieter mit einem Unterschied von tber
20% wird es zur Herausforderung diesen Unter-
schied noch zu argumentieren. Rationale Griinde
helfen dabei, sind aber nicht ausreichend. Die
Emotionalitat wird hier mehr denn je zum alles
entscheidenden Faktor.

Seminarziel

Die Teilnehmer

tauschen |hre Erfahrungen zur aktuellen Marktsituation aus

definieren die rationalen und emotionalen Kauffaktoren und Kundennutzen
analysieren ihre Praxisfdlle gewonnener und verlorener Projekte

ermitteln die Erfolgsfaktoren, um gegen Dumpingpreise zu gewinnen
ermitteln die Griinde fiir verlorene Projekte

definieren den Firmen Mehrwert

erarbeiten die Argumentation gegen Dumpingpreise von Qualitdtsanbietern

erarbeiten das strategische Vorgehen und die Argumentation bei Bestandskunden und
Wettbewerbskunden

entwickeln eine Strategie um zukinftige Falle zu gewinnen
lernen den Preisunterschied zu argumentieren
lernen emotional zu verkaufen

erkennen ihre Wirkung in Verkaufsgesprachen end entwickeln MalRnahmen um diese zu
verbessern
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Der Einfluss des Umfeldes auf die Entscheidung

Grundlage des emotionalen Uberzeugungsprozesses

Beeinflussung der emotionalen Entscheidung

Mit Bilder, Analogien und Visualisierungen Emotionen und Faszination erzeugen
Dumpingangebote von Qualitatsanbietern

B Wann gewinnen wir -was sind die Erfolgsfaktoren

Vergleichbarkeit anzweifeln

Preisunterschieds

Methoden

B Lehrgesprach

B Gruppenarbeit

B Rollentraining

B Feedback-Runden

Organisation

B Zielgruppe
B Vertriebsmitarbeiter

© duo Praxistraining Doris Muiller

Definition der Verkaufsstrategie

Der Firmen Mehrwert (Argumentation, Tools)

Preisunterschiede argumentieren
Gesprache zur Argumentation des

Hatte der Kunde in der Vergangenheit in &hnlichen Situationen positive
Kauferlebnisse gehabt, so werden diese mit emotionalen Markern versehen und
beeinflussen sein Gefiihl bei der aktuellen Kaufentscheidung entscheidend.

lieterantenwechsel
1a/Nein?

Verstand

Abwrigung von

Emotionales System

) Wert des Kaufziels
Varteil und Risiko
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Austallrisiko der
Besseres Preis- Maschinen des
Leistungsverhiltnis neuen Lieteranten
nbekannt

Fin Ausfall kostet Emotionale Marker
mehr als alles was Bisher habe ich mit einem Lieferantenwechsel
‘wir sparen kbnnten nur pasilive: Erfahrungen gemachl

Nein a

Stehen die rationale Entscheidung und die emotionale Entscheidung im
Widerspruch, so entscheidet meist die emotionale Entscheidung.

Mit welcher
Entscheidung fiihle
ich mich wohler?
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Seminarteilnehmer
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