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Business-Denken als Basis
In Ergebnissen statt in Funktionen denken
In Eignungen statt in Qualifikationen denken
Praktisch statt theoretisch denken
Anwenderorientiert statt fachlich denken
Menschlich statt technokratisch denken

Geschaftlich statt nur konzeptionell denken

Die Fahigkeit zum Perspektivenwechsel
Mitdenken
Empathie

So setzen Sie die Kundenbrille auf

Ein unwiderstehliches Angebot
Was kaufen Menschen?
Zehn gangige Marketing-Irrtiimer
Wie ein gutes Angebot aussieht
Thre Internet-Existenz
Typenorientiert verkaufen

Der Weg des Kunden zu Thnen
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Thre ,Story”
Das Content-Format

Der Teaser oder Elevator Pitch

Kundenorientierung
Vergessen Sie Thre Bestandskunden nicht
Kundenorientierung als Prozess
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