Soft Skills im Vertrieb/Kundendienst
Zur Preisargumentation
1. Situation A:
Beschreiben Sie in Stichworten eine Verhandlungssituation mit einem Kunden, in der dieser äußerte, dass ihm der Preis für ein Ersatzteil (für ein Ersatzteilpakt, für eine Reparatur bzw. einen Umbau etc.) nicht angemessen erscheint:

	


2. Argumentation A:
Formulieren Sie nun für diese Situation eine der zehn vorgestellten Preisargumentationen bzw. eine Kombination von mehreren Argumentationen:

	


3. Situation B:
Beschreiben Sie in Stichworten eine zweite Verhandlungssituation mit einem Kunden, in der dieser äußerte, dass ihm der Preis für ein Ersatzteil (für ein Ersatzteilpakt, für eine Reparatur oder einen Umbau etc.) zu hoch erscheint:

	


4. Argumentation B:
Formulieren Sie nun für diese Situation eine andere der zehn vorgestellten Preisargumentationen bzw. eine Kombination von mehreren anderen Argumentationen:
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