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Argumentations-Bausteine
Ihre Leistungsmerkmale im Kundengespräch auf den Punkt bringen
Eine Klasse für sich.



Inhalt
Inhaltsverzeichnis in Word mit F9 aktualisieren.


So nutzen Sie die Bausteine
Zu jedem Leistungsmerkmal finden Sie eine fertige Formulierung für das Vor-Ort-Gespräch. Verwenden Sie nur die Bausteine zu Ihren echten Säulen, und in Ihren eigenen Worten. Eine Behauptung wirkt erst mit Beleg: Halten Sie zu jedem Baustein einen Beweis bereit (Referenz, Zertifikat, Garantieurkunde).
1. Bausteine je Leistungsmerkmal
Spezialisierung
	SO SAGEN SIE ES
„Wir sind auf genau diese Lösung spezialisiert, das machen wir nicht nebenbei, sondern jeden Tag. Deshalb läuft es bei uns schneller und ohne böse Überraschungen.“



Garantie
	SO SAGEN SIE ES
„Sie bekommen von uns fünf Jahre Garantie auf die Montage, schriftlich. So tragen Sie kein Risiko, wir stehen für unsere Arbeit.“



Geschwindigkeit
	SO SAGEN SIE ES
„Sie hören innerhalb von [X] Stunden von uns, und wir nennen Ihnen einen verbindlichen Fertigstellungstermin. Auf uns ist Verlass.“



Premium-Marken
	SO SAGEN SIE ES
„Wir verbauen bewusst [Marke], hochwertiger, langlebiger, mit besserem Service. Bei der Technik, die Jahre halten soll, lohnt sich das.“



Zertifizierungen
	SO SAGEN SIE ES
„Wir sind [zertifiziert/Meisterbetrieb/HandwerkStars-ausgezeichnet]. Das ist Ihre Sicherheit, dass hier nach den anerkannten Regeln gearbeitet wird.“



Erlebnis & Sauberkeit
	SO SAGEN SIE ES
„Wir hinterlassen die Baustelle besenrein und halten Sie jederzeit auf dem Laufenden. Sie sollen die Arbeit erleben, nicht den Ärger.“



Beratungstiefe
	SO SAGEN SIE ES
„Bevor wir etwas anbieten, hören wir zu und schauen uns alles genau an. Sie bekommen die Lösung, die zu Ihnen passt, nicht die von der Stange.“



2. Positionierungssatz, drei Beispiele
Setzen Sie Ihre Säulen in einen klaren Satz. Drei Muster für verschiedene Schwerpunkte:
„Wir sind der Spezialist für Wärmepumpen im Altbau, der Festpreis-Sicherheit und fünf Jahre Garantie bietet, damit Sie zuverlässig heizen, ohne Risiko.“
„Wir sind der Sorglos-Badprofi für anspruchsvolle Privatkunden, alles aus einer Hand, sauber und termintreu, damit Sie sich um nichts kümmern müssen.“
„Wir sind der schnelle Notdienst mit fairem Festpreis, in [X] Stunden vor Ort, damit Ihr Problem heute gelöst ist.“
3. Wert vor Preis, der rote Faden
Nennen Sie immer zuerst den Nutzen, dann den Preis. Verbinden Sie Ihre Positionierung mit den Techniken der anderen Werkzeuge: die Preisargumentation aus Werkzeug 1, die Gesprächsführung aus Werkzeug 5. So wird aus Ihrer Position im Gespräch ein Abschluss.
	FAUSTREGEL
Erst die Säule (warum Sie), dann der Beleg (woran man es sieht), dann der Preis. Nie umgekehrt.
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