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Nutzenmatrix

Produkt / Dienstleistung

Nutzenformulierung

Kundennutzen

bringt Ihnen

bedeutet flr Sie

erhoht lhr

schitzt vor

spart Ihnen

sorgt fur

verhindert

steigert lhre

gewahrt lhnen

erleichtert Ihnen

senkt lhre

starkt

festigt lhnen

ermdglicht Ihnen

maximiert lhre

sichert lhnen

stellen Sie sich vor




Erleben Sie Dirk Schmidt live bei
seinem aktuellen Verkaufsseminar

DU bist das Produkt

Erfolgreich verkaufen in 8 Schritten

BIST nns Hier erfahren Sie, warum lhre
gnlichkeit und Motivati
PRODUKT ooyt orvasn

DAS VERKAUFSSEMINAR Verkaufserfolg sind.

Alle Infos zum Seminar finden Sie unter:
www.dirkschmidt.com/dbdp

. - Kurz und blindig: Sie waren alle rundum begeistert! Ich hatte
sogar das Gefiihl, um es bildlich zu beschreiben, dass unsere
AuBendienstler FLUGEL bekommen haben und vor Kraft strotzen!”

Annette Assfalg CEO, Assfalg GmbH, Schwébisch Gmiind

Jeden Tag frisch motiviert

Unser Schicksal hangt nicht von Erhalten Sie den taglichen Motivationstipp
den Sternen ab, sondern von oder den sorgfalltig zusammengestellten
unserem Handeln Motivationsbrief mit neuen Experten-Tipps,
Willam Shakespeare aktuellen Terminen und Aktionen véllig
kostenlos!

Dirk Schmidt
Jetzt anmelden!

www.dirkschmidt.com/anmeldung
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Du willst etwas verkaufen? j DEUTSCHER

Dann braucht Dein Produkt ein Alleinstellungsmerkmal und muss richtig klasse MANAGERVERBAND
sein. Ohne das geht nichts, heif3t es.

»Alles Quatsch”, meint hingegen der Motivationstrainer und Top-Verkaufer E
Dirk Schmidt. ‘ﬁs
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Vergiss das Produkt. DU bist das Produkt. ~
Entscheidend fiir den Erfolg im Verkauf ist allein Deine Féhigkeit, andere

Menschen emotional zu erreichen. Engagiert. Empathisch. Authentisch.

Hier lernst Du in acht praxisorientierten Schritten, wie Du auf die emotionale
Insel des Interessenten kommst, wie Du splirst, was er wirklich will, was einen
personlichen Kundennutzen ausmacht, und warum Du Fehler machen musst,

um besser zu werden. ton.
konzepte

Lesung von
Andreas Herrler

zwanzigjahriger Verkaufs-Praxis. Heute zéhlt er zu den gefragtes-
ten Experten fuir Motivation im deutschsprachigen Raum. Einem
groBen Publikum wurde er durch TV-Sendungen u. a. bei RTL,
. SATLWDR, NDR, N24, und Kabel1 bekannt. Zu seinen Kueren ISBN-Nr: 978-3-0817512-6-0
zahlen AIDA, Allianz, Bayer, Deutsche Bank, DHL, Dr. Oetker, Mercedes, Microsoft, ” |||||
783981 " 751260

ﬁ Dirk Schmidt muss es wissen. Er plaudert aus dem Nahkastchen
L

Pfizer, REWE, Sparkassen, Unilever und viele mehr.

Hore dieses Horbuch. Du wirst Augen machen. Und mehr Umsatz.

www.dirkschmidt.com [=]
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