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PROFESSIONELLE
BEDARFSANALYSE

IM VERKAUFSGESPRACH

Wer die richtigen Fragen stellt,
versteht den wahren Bedarf

und schafft die Basis fir Losungen,
die Uberzeugen.

DAUER ZIELGRUPPE SPRACHEN FORMAT MAX. GRUPPENGROSSE
1Tag Mitarbeitende im Verkauf, Deutsch, Franzasisch, ala Préasenztraining 12-14 Teilnehmende
Account Managernent, halienisch, Englisch (firmenintern)
Business Development, fur maxirmale Interaktivitét
Kundenbetreuung und und nachhaltigen Lemerfolg
Unternehmertum

KURZBESCHREIBUNG @ TYPISCHE INHALTE

Ohne prazise Bedarfsanalyse keine passgenaue Lésung. Die Rolle der Bedarfsanalyse im modernen Verkauf

Doch viele Verkaufsgespréche bleiben an der Oberfliche . ;
: ' Offene vs. geschlossene Fragen — gezielt einsetzen
und erkennen nicht, was den Kunden wirklich bewegt.

Fragetechniken fur unterschiedliche Gesprachsphasen
Dieses Training zeigt lhnen, wie Sie mit gezielten Fragen, aktivern
Zuhoren und der richtigen Gesprachsfihrung den echten Bedarf Aktives Zuhéren und gezieltes Nachfragen

Ihrer Kunden erkennen und absichern. Zwischen den Zeilen lesen und Signale erkennen

Sie lernen, komplexe Situationen zu strukturieren, relevante Bedurfnisse, Probleme und Ziele des Kunden identifizieren

Informationen zu gewinnen und den Kunden dabei zu helfen, 4
L 5 ,g_ i Verdeckte und zukinftige BedUrfnisse aufdecken
seine eigenen Prioritaten klar zu erkennen,
Den Kunden durch gezielte Fragen zur Klarheit fUhren
For mehr Relevanz, mehr Vertrauen und mehr erfolgreiche Abschlisse.

Gesprachsstruktur fur eine effektive Bedarfsanalyse

LERNZIELE Praxisibungen mit Feedback und Transfer in den Alltag

Die Bedeutung der Bedarfsanalyse im Verkaufsprozess verstehen

Gezielte Fragetechniken sicher anwenden HACHHAL‘"GE W|HKU“B

Aktiv zuhdren und zwischen den Zeilen lesen

Echte Bedurfnisse von geduBerten Winschen unterscheiden Sie erkennen schneller, was lhre Kunden wirklich brauchen,

Verdeckte und zukiinftige Bedirfnisse erkennen und fihren zielgerichtete Gespréche mit hoher Relevanz.

Den Kunden zur Selbstreflexion und Priorisierung fihren

- T ; i Das stérkt |hr Vertrauen beim Kunden, erhoht Ihre Abschlussrate
Gesprichsinhalte strukturieren und absichern

Eine individuelle Bedarfsanalyse-Strategie entwickeln und umsetzen und macht Sie zum geschitzten Spartingspartner.
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