Nur Produkte oder Dienstleistun-
gen mit einem Uberzeugenden
Preis-/Leistungsverhéltnis kdnnen
erfolgreich verkauft werden.

-- Jay Levinson, The Guerilla Mar-
keter's Handbook

Bei der Erstellung lhrer Werbe-
botschaft ist es wichtig, dass Sie
sich stets auf den von lhnen ge-
lieferten Nutzen und nicht auf die

und

Far

angebotenen Merkmale

Funktionen konzentrieren.
lhre Kunden ist digitale Qualitat
nur wichtig, weil sie damit Musik
in ausgezeichneter Qualitdt ho-
ren kénnen. ,Digital” ist in die-
sem Zusammenhang kein Ver-
kaufsargument — es ist ein Merk-
mal. Hervorragender Sound ist
das Verkaufsargument, der Nut-

zen.

,Merkmale und Funktionen wer-
den haufig mit dem Nutzen ver-
wechselt”, so Marketing-Guru
Levinson. Anhand der folgenden
Aufgliederung von Merkmalen
und dem jeweiligen Nutzen soll
der Unterschied aufgezeigt wer-

den:

- Airbags: Geringeres Verlet-

zungsrisiko

- GroBe Schrift: Bessere Lesbar-
keit

- Digitale Aufnahme: Verzer-

rungsfreier Sound

- Weiche Lederschuhe: Mehr Tra-
gekomfort

- Mercedes Benz-Logo: Gestei-

gertes Selbstwertgefiihl basie-

rend auf dem Status

Sie mussen nun die Leistungen
ermitteln, die sich |hre Kunden
Wenn
wie die meisten Menschen sind,

wulnschen. lhre Kunden

so wiinschen sie sich Folgendes
(in Anlehnung an Levinson):

- Sicherheit

- Gluck

- Spaf3

- Attraktivitat

- Sex-Appeal

- Erfolg

- Selbstachtung

- Anerkennung von anderen
- Keine Schmerzen

- Mehr Freizeit

- Hohere Effektivitat

- Ein gutes Kérpergefiihl
- Gutes Essen

- Mehr Gesundheit

- Kontakt zu nahestehenden Per-
sonen
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Lernen Sie in diesem Artikel:

e Uber Kundennutzen
e Uber Erwartete Leistungen

e Uber Werbebotschaft
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Partner fir diesen Artikel:

Dieser Artikel basiert auf dem Online-
Kurs Leistungen: Der Schlissel zum
Kunden von HP.

Diesen und weitere Onlinekurse kon-
nen Sie auf der HP-Webseite unter
www.hp.com/de/inhouse finden.
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Wenn Sie verstehen, wie die von
Ihnen verkauften Produkte oder
Dienstleistungen diesen Win-
schen gerecht werden kénnen,
konnen Sie eine Werbebotschaft
erstellen, durch die lhre Kunden
an ihrem Wohnort angesprochen
werden und den Nutzen erhal-
ten, den sie sich wirklich win-
schen. Dies ist der erste Schritt
im Hinblick auf den Aufbau einer
besténdigen Kundenbeziehung.

(hp)
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nen die Urheberrechte der verwendeten
Grafiken, Bilder, Sounds und Texte zu
beachten und die Urheber zu kennzeich-
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dieser Prasentation dennoch ungekenn-
zeichnete, aber durch fremdes Copyright
geschitzte Grafik, Sound , Bild oder Text
befinden, so ist dies ein unbeabsichtigtes
Versehen oder das Copyright konnte vom
Autor nicht festgestellt werden. Im Falle
einer solchen unbeabsichtigten Copyright-
verletzung wird der Autor das entspre-
chende Objekt kenntlich machen.
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