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«Sales IMPULSE»
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Sympathie – Vertrauen - Kompetenz
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Likability-Competence Matrix

Competent Jerk

mostly avoided

Lovable Star

desperately wanted

Incompetent Jerk

desperately avoided

Lovable Fool

mildly wanted
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highlow

Quelle: Tiziana Casciaro & Miguel Sousa Lobo, June 2005, Harvard Business Review
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Merkmal – Vorteil – Nutzen

Von der Merkmalsschleuder zum Nutzenstifter
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Merkmal – Vorteil – Nutzen

Merkmal

Produkt oder Dienstleistung

• Massgeschneiderte 

Verkaufstrainings mit 

wirkungsvollen, auf Ihre 

Branche zugeschnittenen 

Verkaufstechniken

• Langjährige Verkaufstrainer 

mit eigener Verkaufserfahrung

• Trainings in D/F/I/E

• Beste Referenzen

• Teilnehmerbewertung 4.81 

von 5

Nutzen

Das bedeutet für Sie…

• Nach dem Training beherrscht 

Ihre Verkaufs-Crew die in 

ihren Kundengesprächen 

nötigen Verkaufstechniken wie 

Einwandbehandlung und 

Preisverteidigung und steigert 

so die Abschlussquoten und 

realisiert gleichzeitig bessere 

Preise

• Dies bedeutet, nach dem 

Training realisieren Sie mehr 

Umsatz und bessere Renditen 

• Ein Training, das individuelle 

Bedürfnisse abdeckt

• Trainer, welche die Branche 

der Kunden und das 

Verkaufshandwerk verstehen

• Verkaufstraining 

mit Erfolg versprechenden 

Techniken in Italienisch

Vorteile

Das ermöglicht…
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IMPACT-Modell©
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Die Kaufmotivationen verstehen: Das IMPACT-Modell©

MONEY
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Das IMPACT-Modell© wurde 2015 von benefit IMPACT entwickelt. 

Es darf mit der Quellangabe www.benefitIMPACT.ch/IMPACT-Modell verwendet werden.

ASSURANCE

COMFORT PRIDE

INNOVATION

http://www.benefitimpact.ch/IMPACT-Modell
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Bedarfsanalyse mit dem IMPACT-Modell©

Antrieb Grundbedürfnis

Innovation Neuheiten
Mein Verhalten, um zu 

überzeugen

• Überraschen, eigene Begeisterung, kreativ, innovativ

Wie erkenne ich ihn • Neugierig, Suche nach Originalität, will kein 0815

Die positiven Worte

• Neu, letzter Schrei, auf dem letzten Stand der Technik, anders, 

innovative Entwicklung

Die negativen Worte • Standard, Routine, monoton, gewöhnlich

Money Preis-Leistungs-

Verhältnis

Mein Verhalten, um zu 

überzeugen

• Vergleichen, Wirtschaftlichkeit aufzeigen, Nutzen aufzeigen

Wie erkenne ich ihn

• Konkret, materialistisch, gewinnorientiert, sparsam, vergleicht 

gerne, analysiert gerne

Die positiven Worte

• Sparen, wirtschaftlich, Preis, Rentabilität, Return on Investment, 

Marge, Gewinn, Gratis, Franko

Die negativen Worte • Vage, Luxus, unnötig, Kosten, zusätzlich, Erhöhung

Das IMPACT-Modell© wurde 2015 von benefit IMPACT entwickelt. 

Es darf mit der Quellangabe www.benefitIMPACT.ch/IMPACT-Modell verwendet werden.

http://www.benefitimpact.ch/IMPACT-Modell
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Bedarfsanalyse mit dem IMPACT-Modell©

Antrieb Grundbedürfnis

Pride Stolz, Status
Mein Verhalten, um zu 

überzeugen

• Wertschätzen, involvieren, Wichtigkeit unterstreichen, 

hervorheben

Wie erkenne ich ihn

• Stolz, egozentrisch, dominant, ambitiös, Überzeugung, schwer 

zu führen, Individualist

Die positiven Worte

• Sie, erster, exklusiv, einmalig, Prestige, Luxus, personalisieren, 

Status, eine Referenz sein

Die negativen Worte

• Kritik, Provokationen, erniedrigen, Details, Banalitäten, 

abwarten, widersprechen

Assurance Sicherheit
Mein Verhalten, um zu 

überzeugen

• Erklären, zeigen, beweisen, belegen, garantieren

Wie erkenne ich ihn

• Überlegt und vergleicht, zögert, misstrauisch, seinen 

Lieferanten treu, entscheidet selten alleine, wägt ab

Die positiven Worte

• Referenzen, Normen, Zertifikate, Garantien, demonstrieren, 

Erfahrung, Beweis, Verlässlichkeit, Stabilität

Die negativen Worte • Wechsel, neu, Risiko, Unschärfe, ungenau, eventuell

Das IMPACT-Modell© wurde 2015 von benefit IMPACT entwickelt. 

Es darf mit der Quellangabe www.benefitIMPACT.ch/IMPACT-Modell verwendet werden.

http://www.benefitimpact.ch/IMPACT-Modell
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Antrieb Grundbedürfnis

Comfort Wohlbefinden
Mein Verhalten, um zu 

überzeugen

• Ruhige Sprache, unterstützen, vereinfachen 

Wie erkenne ich ihn • Ruhig, schätzt Praktikabilität, eher konservativ

Die positiven Worte

• Praktisch, einfach, funktionell, Einfachheit, aufzeigen, bequem 

Inbetriebnahme, Unterstützung, Bezugspunkte, ohne Aufwand

Die negativen Worte

• Komplexität, Herausforderungen, Abenteuer, Risiko, 

Anstrengung, eigene Aktivität

True

Sympathy

Wertschätzung
Mein Verhalten, um zu 

überzeugen

• Warmherzig sein, aufmerksam, kollegial, Zeit nehmen, Freude 

bereiten, zur Verfügung stehen

Wie erkenne ich ihn • Schwatzhaft, kollegial, liebt Freude zu bereiten, feinsinnig

Die positiven Worte

• Zusammen, angenehm, Schwatzen, Geschenk, menschliche 

Kontakte, häufige Besuche, Zusicherung, Partnerschaft

Die negativen Worte

• Aggressivität, Nein sagen, ihn falsch einschätzen, unklar 

Enttäuschung, Fürsorge, Technokratisches, Undifferenziertheit, 

Bedarfsanalyse mit dem IMPACT-Modell©

Das IMPACT-Modell© wurde 2015 von benefit IMPACT entwickelt. 

Es darf mit der Quellangabe www.benefitIMPACT.ch/IMPACT-Modell verwendet werden.

http://www.benefitimpact.ch/IMPACT-Modell
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Ihr Ansprechpartner

pascal.schwartz@benefitIMPACT.ch

www.benefitIMPACT.ch

+41 78 805 60 30

benefitIMPACT AG

Zunstrasse 11

8152 Glattbrugg

Ihre Kontaktperson: 

Pascal Yves Schwartz

mailto:Pascal.schwartz@benefitIMPACT.ch
http://www.benefitimpact.ch/

