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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Marketing-Grundlagen

Miarketing= Mi2rkiNiccHE]

Kundensicht*

Peter F. Drucker

Nachfrage-Sog-System®
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Marketing-Grundlagen

Was miussen wir tun, um auf dem Markt zu bestehen?
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Marketing-Grundlagen
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Marketing-Grundlagen
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Marketing-Grundlagen
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Marketing-Grundlagen

e Kunden
friedigt, kommt
eln Kauf zustande!
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie

1, Preplemedesikeuneen

S5 - \Wir alle leiden an
Relzukerutuney



Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strategie

2\lle naoern kelne
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie

1. Preplemedeskeuneen

Energie der Wahrnehmung

Minuten
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strategie

1. Preplemedes KuReeE
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie

2. Problemeder KuRnGERNmIuRs

Wallim erse Jen wir den Kul 1 mit Worten?

ff-a_ e .,I.B 5 dlpr v aban

l"emmr.
o g H' LB ng und B _""'llﬂmnhnn

fﬂn}:,m I:F.-?"N iy mﬂef Rest
_v i =] o, ".'q-.,".. ‘ﬂh-'r;jl,l_,uo )
a f\-\‘-" r"f‘liqu el p
| J -.[i:in't-:nu‘f- P n 1 ey ey
g o~ Forsch un[:. i .‘5“«‘!'11+r.‘ i
W) ® Druck " 'erigep
\ rﬁ?‘{lnkrnd& ka "': i 'l'l 'rrlr':;_:-mc"'-’n-m " ol
\ -.,Dba"r”'ﬂ 1_11"-: -*- e mr =ty dg, '1""1"'1 Il-rnlltll:innsl awine
: Lf 5 Frfaky
\ e oy 45
e, \_'l.ﬁ 'i -"‘11._

Im,
\ﬁgﬂi umtswrw':“" "fr ““-’%m .....fqrm ape
TE whigid wrpen
Q?@ & "L
: i
/ """\‘ﬂr

@‘ WB}F Uapﬂ\_;l SEh lajy ETECF,-,_

Emtsche!dungsitlieran

—

© Copyright 2004*DIALOG-PARTNER-ANTON-DOSTAL*D-65817 Eppstein



Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strategie

2. Prebleme der Kuneesimiiruns
Wt pirasentieren wir micht mit Zeitziel?

20% des
Zeltaufwandes
bringen 80%
der Ergebnisse

Ergebnis

© Copyright 2004*DIALOG-PARTNER-ANTON-DOSTAL*D-65817 Eppstein



Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strategie

2. Proplemed s KincEaNnnsins
sere Zuhorer?

= Dialog

= aktiver Dialog
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie

Wereen m Ka r |hres Kunden
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie

Was ist das wichtigste am aktiven
Kundengesprach?
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie

[mmer Wenn wir etwas tun, war etwas vorher
und wird etwas nachher sein!

Das Wichtigste am aktiven Verkaufsgesprach
Ist die gute Vorbereitung
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie

temeatischer Ablauf der personlichen Kauf-Beratung

uten die Preisblockaden neutralisieren, :

ugierde fur Vorteile und Nutzen aufbauen
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie

matischer Ablaufi der personlichen Kauf-Beratung

B Anschaffungs-
K osten

[ Folge-K osten

epensaauer \/‘/

Lebensdau’e\»
| e

© Copyright 2004*DIALOG-PARTNER-ANTON-DOSTAL*D-65817 Eppstein



Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie

Angebot uberzeugend prasentieren
e Zustimmung zum Kauf erhalten

eg zur Zusammenarbeit aufzeigen
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strategie

temeatischer Ablauf der personlichen Kauf-Beratung

Ein Bild sagt mehr als tausend Worte!
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie

miatischier Ablauf der personlichen Kauf-Beratung

Vorschlag 3

Vorschlag 2

@Alternativen aufzeigen

Vorschlag 1

@Den Kundenwunsch in den
--------------- Vordergrund stellen

............... @Individuelle Berechnung und
Nutzwert-Analyse
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie

OhnRe ZielN keI es

Bel Verhandlungen
Immer vorher ein konkretes Ziel setzen!
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie

Wie weit
wollen/kéennen
Sie gehen?

Legen Sie vorher Ihren Verhandlungsspielraum
genau fest!
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strategie

Bereiten Sie sich ausreichend vor!

Beratungs-

Schreiben Sie sich deutlich sichtbar auf, was
Inr Gegenuber wichtiges sagt!
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie

Wenn Sie nicht weiterkommen einen Schritt
zuruckgehen!

Aktion
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strateqgie

Greifen Sie die Argumente des Kunden auf und
fuhren Sie weiter!
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strategie

Schllesen Sie Zielvereinbarungen

Legen Sie mit Inrem Kunden gemeinsam die ersten
3 Schritte zur Erreichung des gemeinsamen Zieles fest!
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Umsetzung
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Der Weg zur Kundenbegeisterung
Strategie

Viel Erfolg el der kensequeitenyzie gefChteeiNiisE e
WalSCHE NanEapigE

Fax: 0049(0)6198/8144
Mall to: z-cl@udizl og-pertrier.corr
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© Copyright 2004*DIALOG-PARTNER-ANTON-DOSTAL*D-65817 Eppstein



