+EnNntwicklung des Kunden -

Way of Selling*

Gesprachsvorbereitung / Gesprachszusammenfassung fur:

Datum
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Kundenlogo 2

1. Gesprach mit:

1. Aktuelles Verstandnis 4. Erwartbare Resultate

2. Potenzielle Herausforderungen/Auswirkungen 5. Fragen und Antworten

3. Losungsansatze 6. Nachste Schritte

Herausforderungen und deren Auswirkungen

Ausgangssituation

(Was wollen Sie verbessern? Welches sind lhre Prioritaten? Welche direkten/
indirekte Auswirkungen haben diese Herausforderungen flr wen?)

(Sind die Informationen korrekt? Zuséatzliche Punkte?)
Mogliche Losungen und deren Nutzen Nachste Schritte

A
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(Wen qilt es einzubinden und welche Rolle hat diese Person im Kaufprozess? Welches Budget steht zur Verfigung und wer

verantwortet es? Wie wichtig ist dieses Projekt im Gesamtkontext fur wen? Meilensteine und Termine!

salesautomationlabs

(Entsprechen diese Losungsansatze Ihrem Bedarf? Bei Umsetzung, was wére der messbare Nutzen?



Kundenlogo 3

2. Fragenkatalog
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1. Gesprachszusammenfassung fur:

Ausgangssituation

Mogliche Losungen und deren Nutzen

Herausforderungen und deren Auswirkungen
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Nachste Schritte
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Vielen Dank!

Vor- und Zuname
Job-Title

+49 XXX Yy Yy Yyy
Emailadresse

LinkedIn (Verlinkung)




