Arbeitsblatt
Zuhoren & Verstehen

Machen Sie sich klar, dass die Zeit beim Kunden viel zu schade ist, um lber Sie, Ihre Firma und Ihr Produkt
zu erzdhlen. Dazu missten Sie nicht beim Kunden sein. Standardinformationen kann auch eine Website,
ein Video oder ein Prospekt dem Kunden bringen. Oft besser als Sie selbst.

Zeit beim Kunden sollten Sie nutzen, um zu verstehen, wie der Entscheider tickt und was ihn bewegt.

Es war ein gutes Gesprach, wenn Sie sich selbst im Anschluss diese Fragen beantworten kdnnen:

lhre Gedanken und Assoziationen

Warum wir?

Warum sollte der Kunde mit Ihnen Geschafte machen?
Was kdnnte aus Sicht des Kunden fiir Sie sprechen?

Was ist der Reiz, sich flr Sie zu entscheiden?

Warum jetzt?

Warum sollte er jetzt eine Entscheidung treffen?
Warum hat er nicht schon friiher entschieden?

Warum wartet er nicht noch ein Jahr?

Warum
Uberhaupt?

Warum sollte er seine heutige Situation verandern?

Was spricht dafiir, seinen heutigen Lieferanten zu
wechseln?
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Beispiel
Gesprachs-Checkliste
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