Kundenmanagement — Modul 2: Positionierung durch Alleinstellungsmerkmale

Agenda -Vorschlag
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MANAGEMENTBERATUNG

Zeit Thema Verantwortlicher
09.00 - . . .
09.10 BegruRung, Erwartungen, Tagesablauf Trainer/in
09.10 - | Block 1: Bedeutung des USP fiir den Trainer/in,
10.40 Geschaftserfolg Gruppenarbeit
e Was ist ein USP?
o TN erarbeiten in Gruppen Definition
o Herausarbeiten der einzelnen
Komponenten eines USP
10.40 -
10.55 Kaffeepause
10.55 - | Forstsetzung Block 1: Bedeutung des USP fiir den | Trainer/in,
12.30 Geschaftserfolg Plenum,
e Wie Differenzierung erreicht werden kann Gruppenarbeit
» Notwendigkeit von Positionierung am Markt
1230- | .
e Mittagspause
14.00 - | Block 2: Alleinstellungsmerkmale Trainer/in,
15.30 identifizieren Gruppenarbeit
e Der Weg zur erfolgreichen Positionierung
e Querdenken durch Kreativitatstechniken
o TN arbeiten in Gruppen, anschlieRend
Vorstellung im Plenum
15.00 -
1515 Kaffeepause
15.15 - | Block 3: USP’s im Kundenkontakt nutzen Trainer/in,
16.45 e Einsatz des USP im Kontaktmanagement Gruppenarbeit

e USP's in der Bedarfsermittlung nutzen
e Kundenprasentationen erfolgreich aufbauen
o TN erarbeiten in Gruppen ihre eigene
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Zeit Thema Verantwortlicher

Prasentation
o Dank starker USP-Argumente Verhandlungen
erfolgreich fiihren

16.45 — | Zusammenfassung, Fragen, Verabschiedung Trainer/in
17.15
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