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Inhal

Erarbeiten die Nutzenargumente fUr den Service

Lernen die Nutzenargumente verkaufsgerecht/kundengerecht zu formulieren
Lernen die Nutzenargumente beim Kunden zu prasentieren bzw. richtig einzusetzen
Erkennen eine glinstige Verkaufssituation und nutzen diese

Kénnen den Nutzen der verschiedenen Serviceangebote darstellen (z.B.
Wartungsvertrage, Ersatzteile, u.a. Produkte)

Kennen die richtigen Verkaufsargumente und setzen diese ein

Kénnen den Kunden tberzeugen und auch mit Widerstdnden/Einwdnden umgehen
Lernen den Kunden aktiv zu beraten

te

B Nutzenargumentation Service (USP)

B Uberzeugungsprozess

B Uberzeugend formulieren

B Verkaufssituationen

B Mitdenken — aktiv beraten

Methoden Organisation
B Lehrgesprach B Zielgruppe
B Gruppenarbeit m  Servicetechniker
B Rollentraining B Servicemitarbeiter
B Feedback-Runden W Dauver
m  2Tage
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