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Professionelle Kundenanalyse

Was ist das Geschäft Ihres Kunden? Wie lauten seine Ziele, und was
lässt ihn nachts nicht schlafen?
Das Ergebnis: Neue Geschäftsgelegenheiten werden identifiziert.

Systematische Analyse Ihrer Wettbewerbsposition

Wie sieht Ihr Kunde Sie heute? Wie geht Ihr „schlimmster“
Wettbewerber bei diesem Kunden vor? Wen kennt er, und wie sieht
seine Verkaufsstrategie aus?

+

=

=

Überzeugende Kundenutzenargumentation

Welche einzigartigen Nutzen können Sie wem auf der Kundenseite
bieten?

+

+

Zielorientierte Verkaufsgespräche

Wie bereiten Sie sich professionell auf Ihren nächsten Termin vor, und
wie können Sie mit Ihrer Verkaufspräsentation überzeugen?

+

Neue Geschäftspotenziale

Mehr Erfolg im Verkauf im B2B

Professionelles Beziehungsmanagement

Wer auf der Kundenseite ist wie in eine Kaufentscheidung involviert?
Wer hat welche Macht, und wie stehen die Menschen in Beziehung zu-
einander?
















