LIMBECK

GROUP

Ubung: Preisbaguette

Bauen Sie exemplarisch mindestens drei verschiedene Preisbaguettes, die fur Ihr
Produkt oder Ihre Dienstleistung und Ihre Kunden passen.

Baguette-Nr. Meine Formulierung

1 1. Erster Nutzen
2. Zweiter Nutzen

3. Preis

4. Wichtigster
(emotionaler) Nutzen

5. Abschlussfrage
2 1. Erster Nutzen
2. Zweiter Nutzen

3. Preis

4. Wichtigster
(emotionaler) Nutzen

5. Abschlussfrage
3 1. Erster Nutzen
2. Zweiter Nutzen

3. Preis

4. Wichtigster
(emotionaler) Nutzen

5. Abschlussfrage

IMBECI
ERKAUFE!
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