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Wertfreunde verlinkte Aktionskarten - so funktionierts
Zur Nutzung der interaktiven Elemente wird der kostenlose Adobe Reader © (http:/get.adobe.com/de/reader/) bensdtigt.

Die grauen Icons unten links
Die grauen Icons unten links symbolisieren die zugehérigen Themen und sind mit den jeweiligen Aktionskarten verknipft.

Das Logo unten rechts
Das Logo unten rechts ist immer mit der Ubersichtsseite der Icons verkniipft. So kommen Sie also von jeder Aktionskarte

aus zum Anfang zurlck.

Naturlich kbnnen Sie mit der normalen Navigation Ihrer Software auch einfach seitenweise vor und zurtck blattern.

Link zur Aktionskarte [ Und nun viel Spaf bei der Lektlre @] Link zur IconUbersicht
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Vom Argument zum Nutzen 07'

Der Weg zum Ziel Unsere Fragen zur Erarbeitung

1.  Welche Eigenschaften/Merkmale haben unsere Produkte /
Dienstleistungen/hat unser Unternehmen?

Zielgruppen Produkte
Dienstleistungen 2. Welche Argumente ergeben sich daraus?
Unternehmen
l 3. Welche Zielgruppen haben im Rahmen der Wahrnehmung ihrer Verant-
Merkmale wortlichkeiten Einfluss auf die Entscheidung bei unseren Kunden?

Eigenschaften . .
g 4. Welche potentiellen Kundennutzen ergeben sich aus unseren Argumenten

l fur diese Zielgruppen?
Argumente » ) ) X
5. Welche Fragen kénnen wir stellen, um der Zielgruppe diese Nutzen
l bewusst zu machen bzw. zu erfahren, ob die potentiellen Nutzen fur
potentieller Nutzen pro Zielgruppe sie in ihrer spezifischen Situation reelle Nutzen darstellen?
l 6. Wie kdnnen wir die Fragen so begrliinden, dass die Zielgruppe die Beant-
Bewusster reeller Nutzen pro Zielgruppe wortung mit einem Mehrwert flr sich verbindet und motiviert antwortet?
l (Damit ... ; Um ... zu)
Decken des Bedarfs der Zielgruppe 7.  Wie lautet nun die mehrwertbegrindete, nutzenorientierte offene Frage?

2 @ 2 % | @
Wertfreunde




Wer Verstand hat, muB3 sich Dummheiten erst ausdenken, bevor er sie begehen kann.
Der Spontane kommt ohne diese Vorbereitung aus.
(Prof. Querulix, deutscher Aphoristiker und Satiriker, *1946)

Wie sieht meine Vorbereitung beispielhaft aus?

1. Das Merkmal/die Eigenschaft

N

. Das Argument

(o]

. Die Zielgruppe

4. Der potenzielle Kundennutzen

5. Die offene Frage

6. Die motivierende Begrindung der Frage

7. Die mehrwertbegrindete, nutzenorientierte offene Frage
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