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V Bestseller-Kompass

Bestseller-Positionen
Fragebogen:
Welche Erwartungen stellen meine Kunden an mich?
Drei Wege, an lhrem Image zu feilen

Werte-Kompass BLAU: Rationales Image
Werte-Kompass GRUN: Konservatives Image
Werte-Kompass GELB: Kreatives Image

Werte-Kompass ROT: Emotionales image
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