Die 11 Fragen

fur ein Erstgesprach, das der Kunde fuhrt

Die meisten Erstgesprache héren bei Frage zwei auf und mindendannin ein Angebot, das auf einer
Vermutung beruht. Diese elf Fragenverhindern das.

Woran merken Sie das konkret?

Zeigt, ob ein Problem beobachtet odernur
vermutet ist.

Was haben Sie bisher versucht?

Sie erfahren, gegenwelche Lésungen Sie
antretenund was schon gescheitert ist.

Wer merkt es auf3er lhnen?

Zeigt, ob esinternen Rickhalt gibt oder ob Sie
mit einem Einzelkdmpfer sprechen.

Was kostet Sie das heute?

Macht aus Unzufriedenheit eine Zahl. Wernicht
rechnenwill, kauft am Ende auch nicht.

Wer entscheidet das am Ende?

Friih fragen. Nicht erst, wenn das Angebot
drauBenist.

Wann miisste es laufen?

Ohne Termin gibt es keine Dringlichkeit. Und
ohne Dringlichkeit keinen Auftrag.

Seit wannistdas so?

Verrat, ob esakut ist oderseit Jahren geduldet
wird.

Warum hat das nicht funktioniert?

Hierkommt oft die echte Ursache heraus, und
sieist seltendie zuerst genannte.

Was passiert, wenn sich nichts
andert?

Misst den Handlungsdruck. Wenn die Antwort
,nichts Schlimmes®ist, gibt eskein Projekt, nur
ein Gesprach.

Wie sieht es aus, wenn es gelostist?
DerKunde beschreibt selbst das Zielbild. Dasist
spaterlhrMafstabim Angebot, nicht Ihre
Behauptung.

Was miisste passieren, damit Sie sich
dagegen entscheiden?

Holt Einwande nachvorne, solange man sie
nochbehandelnkann.

Kein Skript. Die Reihenfolge ist egal, die Formulierung gehdrt in lhre eigenen Worte.
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