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Richtige Bedarfsanalyse fir ein
optimales Angebot

Seminarziel

Die Teilnehmer

B Konnen den Bedarf des Kunden zielgerichtet erfragen
B Erkennen die Motive und den Kundentyp
B Konnen die kurz-, mittel- und langfristigen Ziele des Kunden erfragen
B Ermitteln die Entscheidungswege und Entscheidungstrager
B Lernen, wie man den Bedarf beim Kunden wecken kann
B Konnen ein individuelles Angebot prasentieren
B Formulieren den Kundennutzen tberzeugend
q) B Erkennen die eigene Wirkung in der Gesprachen und entwickeln diese weiter
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B Zielgerichtete, offene Fragen
m B Aktiv zuhdren und Hinterfragen
B Motive und Motivstruktur
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