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Bedarfsanalyse und Angebotsprasentation

Das richtige Angebot ist die logische Konsequenz einer optimalen
Bedarfsanalyse

Nur wer die Ziele in der Bedarfsanalyse kennt, hat

die Chance diese zu erreichen. Gerade Kunden von
exzellenten Verkdufern bestatigen, dass sie sich
bereits in der Bedarfsanalyse fiir den Lieferanten
entschieden haben. Durch die richtigen Fragen
zeigt der Verkdufer Kompetenz und schafft das
erforderliche Vertrauen. Er verhilft dem Kunden
zur optimalen Losung und distanziert sich so vom
Rest der Anbieter. Das treffende Angebot wird
somit zur logischen Konsequenz einer sehr guten
Bedarfsanalyse.

Seminarziel

Die Teilnehmer

kennen die Ziele einer Bedarfsanalyse und erreichen diese

kénnen den Bedarf des Kunden zielgerichtet erfragen

kénnen Bedarf wecken

kénnen die Motive und den Kundentyp erkennen

lernen die kurz-, mittel- und langfristigen Ziele des Kunden zu erfragen
kénnen ein individuelles Angebot prasentieren

kénnen den Kundennutzen richtig formulieren

kénnen bildhaft prasentieren

erkennen die eigene Wirkung in Bedarfsanalyse und der Angebotsprasentation und
definieren MalRnahmen, um diese zu verbessern
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Bedarfsanalyse (Bedarf erkennen, Bedarf wecken)

Angebotsprasentation - die maRgeschneiderte Losung
Visualisierung und bildhafte Sprache
Beispiele, Beweise und Referenzen

Ziele der Bedarfsanalyse

e den Bedarf, den der Kunde sieht, zu erkennen
*  Bedarf, den der Kunde nicht sieht, zu schaffen
o Ganzheitliche Losung statt Produkt kaufen
o Audit durchfiihren
«  den Handlungsdruck zu verstarken (den Kunden motivieren)
®  den DISG®-5til zu erkennen
* das/die Entscheidungsmotiv(e) zu erkennen
« die Entscheidungstrager zu identifizieren
+  Zustandigkeiten klren
*  Verantwortungsbereiche kldren
* die Entscheidungswege im Unternehmen zu ermitteln
« alle an der Beschaffung beteiligten Personen zu ermitteln
o Schnittstellen der Kompressor Anlage
o Netzwerk des Konzerns
® alle Promotoren zu erkennen
o Fachpromotoren
o Hierarchischen Promotoren
« alle Dpponenten und deren Griinde fiir den Widerstand zu erkennen
© Technologische Unsicherheiten
o Unsicherheit des dkonomischen Vorteils
o {kologische Argumente (Technikfolgenabschitzung)

«  die weitere Vorgehenswaise zu klaren
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