Produktprasentation

Infoportal fir innovative Prasentationskonzepte

Checkliste Produktprasentation im Vertrieb

Zum Ausdrucken und Ausfiillen

Fiir Verkaufsgespriche, Vertriebsdemos und nutzenorientierte Produktvorstellungen.

Diese Checkliste orientiert sich an den Schwerpunkten von produktpraesentation.org fiir den Vertrieb:

kurze, kundenzentrierte und nutzenorientierte Produktprisentationen mit verstandlicher Sprache,

klarer Nutzenkommunikation, visueller Unterstiitzung und einem sauberen nichsten Schritt.

Kunde / Unternehmen:

Ansprechpartner:

Anlass des Gesprichs:

Gewiinschter nichster Schritt:

Termin:

Checkliste von produktpraesentation.org



1. Vorbereitung auf das Gesprich

[ ] Ziel des Gesprichs ist klar definiert.

[ 1Zielkunde, Branche und Situation sind vorab recherchiert.

[ 1 Relevante Probleme, Ziele oder Bedarfe des Kunden sind notiert.

[ 1 Der gewiinschte nachste Schritt ist vor dem Gespréch festgelegt.

2. Kundennutzen statt Produktliste
e [ ] Das Produkt wird nicht nur beschrieben, sondern in Kundennutzen tibersetzt.
* [ ] Die wichtigsten Vorteile sind nach Relevanz fiir den Kunden priorisiert.
e [ ]Esist klar, welches Problem das Produkt konkret 16st.

* [ ] Die Argumentation ist auf den konkreten Anwendungsfall zugeschnitten.

3. Aufbau der Vertriebsprisentation
* [ ] Der Einstieg holt den Kunden bei seiner Situation ab.
» [ ] Die Priasentation folgt einem klaren roten Faden: Bedarf, Losung, Nutzen, niachster Schritt.
* [ ] Unwichtige Details wurden gekiirzt.

* [] Die Kernbotschaft ist in wenigen Siatzen formulierbar.

4. Demonstration und Verstiandlichkeit

[ ] Relevante Funktionen oder Merkmale werden anschaulich gezeigt.

[ 1 Die Demo konzentriert sich auf das, was fiir den Kunden wirklich zahlt.

[ 1 Fachbegriffe werden erklért oder vereinfacht.

[ 1 Beispiele, Screenshots oder Visuals unterstiitzen das Verstiandnis.



5. Fragen und Einwinde

[ ] Offene Fragen sind vorbereitet, um Bedarf und Prioritaten besser zu verstehen.

[ ] Typische Einwéande sind vorab gesammelt.

[ 1 Antworten auf Preis-, Zeit-, Bedarf- oder Vergleichseinwidnde sind vorbereitet.

[ 1 Einwande werden als Signal fiir Interesse behandelt und sauber aufgegriffen.

6. Abschluss und Follow-up
* [ ]Am Ende gibt es eine klare Handlungsaufforderung.
* [ ] Nachste Schritte sind konkret benannt, z. B. Testphase, Angebot oder Folgetermin.
* []Relevante Unterlagen fiir nach dem Gespriach sind vorbereitet.

* []Zustandigkeiten und Nachverfolgung sind eingeplant.



