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WARUM VALUE BASED SELLING?

Es gibt Situationen, in denen ein Verkaufer Schwierigkeiten hat, seine Botschaft zu vermitteln und der Kunde erkennt den
Wert des Angebots nicht. In diesen schwierigen Verkaufssituationen reicht ein traditioneller Verkaufsansatz nicht aus.

AUDIENCE LIEFERFORMAT

Alle Vertriebsprofis, die eine Methode Digitale Module in Kombination mit Prasenzunterricht oder
erlernen mochten, um neue Bereiche der virtuellem Unterricht.

Wertschopfung zu erlernen und diese dem

Kunden zu vermitteln. Interaktive Inhalte, Videos, Ubungen, Fragebdgen,

DAUER herunterladbare Dokumente und offene Foren. Das gesamte
Digitaler Inhalt: 11 Stunden Material wird von Laptops, Tablets und Smartphones unterstitzt.
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SCENARIOS
REAL RELEVANTE SZENARIEN
BUSINESS CASES Die Trainer wenden Rollenspiele auf der Grundlage von Fallstudien an,
DI:IDI:I o~ die zwar fiktiv, aber fur die spezifische Unternehmenssituation der
11 Teilnehmer relevant sind.

COACHING REALE GESCHAFTSFALLE
O O BYMANAGEMENT Die Lernenden verwenden ihre eigenen realen Falle, um die Methode

Tﬁ]-@r in ihrem taglichen Geschaftsleben spater anwenden zu kdnnen.
®)

COACHING DURCH DAS MANAGEMENT
Die Fuhrungskrafte werden darin geschult, ihre Teams bei der Anwendung
von VBS zu coachen.
STRATEGIC
|| ‘ PLANNING STRATEGISCHE PLANUNG
| Die Inhalte und Aktivitaten sind auf die Geschaftsziele und
Herausforderungen lhres Unternehmens zugeschnitten.

MERCURI HYBRIDES LERNEN

international . . . . .
Um auf die BedUrfnisse und Lernstile der einzelnen Lernenden
einzugehen, werden verschiedene Formate wie personliche, virtuelle und

@ digitale Schulungen auf die effektivste Weise eingesetzt, um eine
" HYBRID

kontinuierliche Lernerfahrung zu entwickeln.

LEARNING
— LAUFENDE BEWERTUNG
/\/| . J Die Fortschritte der Lernenden werden standig Gberprift, sowohl im
| I:I —_— 3 Hinblick auf verbesserte Fahigkeiten als auch auf Geschaftsergebnisse.
) ONGOING .. . .
ASSESSMENT UBERPRUFUNG UND RUCKMELDUNG
MONITORING Messung der Auswirkungen auf lhre Unternehmensleistung.

AND FEEDBACK
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INHALTSBESCHREIBUNG

Der RISE-Prozess

Value Based
Selling verstehen

Verstehen Sie, was sich hinter
dem Wert lhres Produktes
wirklich versteckt. Lernen Sie
den Unterschied zwischen
traditionellem Verkaufen und
Value Selling kennen und
erfahren Sie, wann es
angebracht ist, diese Technik
einzusetzen.

Analysieren
Situation des Kunden

Identifizieren
Grinde fir den Kauf

Einstimmen
mit lhrem Kunden
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Aufdecken der Branchen
Treiber des Kunden, der
geschaftlichen und
betrieblichen Ziele, der
personlichen Motive und der
betrieblichen
Herausforderungen.

Entwickeln
Value Proposition

Vergleichen
mit Wettbewerbern

Quantifizieren
des Wertes

INVENT

Verkniipfen Sie die

Geschaftsprobleme Ihres Kunden

mit den Wertelementen lhrer
Losung und quantifizieren Sie
deren Wert, indem Sie ihn mit
Fakten und Zahlen belegen.

Vorbereiten
Business Proposal

Positionieren

Sie lhre Losung

Prasentation
an die
Entscheidungstragern

ANZEIGE

Erstellen Sie das am besten
geeignete Angebot, das die
Losung wirksam positioniert,
den einzigartigen Wert
hervorhebt, der sie von der
Konkurrenz unterscheidet, und
ihre Vorteile, ihren Nutzen und
ihren Wert veranschaulicht.
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Erhalten

des Kunden
Einverstandnisses

Diskutieren Sie
Bedingungen und Konditionen

Definition von
Projekt-KPIs und
HETE

Mit Einwdanden umgehen (auch
bei Preisverhandlungen), um ein
Zusage zu bekommen, die
Bedingungen zu besprechen und
das Geschaft abzuschliel3en.
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VALUE BASED SELLING RECHERCHE - TEIL 1
VERSTEHEN

Das BAZL-Verfahren C

* Der RISE-Prozess Die Bedirfnisse und
» Differenziertes Verkaufen Motivationen lhrer

* Empathie-Projektionstest Kunden verstehen
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RECHERCHE - TEIL 2

Zusammenarbeit Die Beddrfnisse lhrer
sicherstellen: Verstehen Kunden verstehen
Sie Ihre wichtigsten Fragen stellen
Stakeholder Bedarfsermittlung

Kontaktabgleich

ENTWICKELN IHRES LEISTUNGSVERTSPRECHEN IHR LEISTUNGSVERSPRECHEN AUFZEIGEN
\ * Die Macht der Werte k * Die Valuestory
* Die verschiedenen Ebenen der e Mit Storytelling die Zuhorerschaft fesseln
Kommunikation kennenlernen * Argumentation

* Die Wertschopfungskette und der
Wettbewerbsvorteil

IHRE KUNDEN EINBEZIEHEN

ANALYSE DER MOGLICHKEITEN UND

WIEDERHOLUNG UND PRAXIS VORBEREITUNG DER FALLE

Wie gehen Sie mit den Einwanden |hrer

Kunden um? o [UeRluEs
Wie man in schwierigen Situationen
durchsetzungsfahig ist

* Tipps fiir die Praxis

* Abwagung aller
Moglichen
Herausforderungen

Urheberrecht © Mercuri International



MERCURI

international

LERNPFAD

n 5 En 5

VERHALTENS-
BEWERTUNG

ZUSAMMENFASSUNG DES ZUSAMMEN-
E-MODULS FASSUNG

VIDEO E-MODULE

E-MODULE

WILLKOMMEN EINFUHRUNG RECHERCHE - TEIL 1

o o 5 Lo = 5 o 5 o

ZUSAMMEN- ZUSAMMENFASSUNG DES ZUSAMMENFASSUNG DES

E-MODULE VIDEO T E-MODULE VIDEO ZUSAMMEN- E-MODULE
FASSUN E-MODULS FASSUNG E-MODULS
AUFZEIGEN DES ENTWICKELN DES LEISTUNGSVERSPRECHEN RECHERCHE - TEIL 2

LEISTUNGSVERSPRECHENS

ofe

VIDEO E-MODULE ZUSAMMENFASSUNG DES ZUSAMMEN-
= m— .@-} EinschlieBlich personlicher oder
BETEILIGEN PFAD ZERTIFIZIERUNG \=" virtueller Sitzungen des Lernpfades
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GROW YOUR PEOPLE,
GROW YOUR BUSINESS
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