MM-Checkliste

Wie kundenorientiert handeln Sie im Alltag?

Flihrungskréafte missen kundenorientiertes Verhalten taglich vorleben. Nur so bekommen sie auch ein
kundenorientiertes Team. Mit dieser Checkliste kdnnen Sie sich selbst priifen und an den Punkten
ansetzen, wo Sie bei sich personlich Bedarf erkennen. Sie kénnen die Fragen auch Ihren
FUhrungskraften und Mitarbeitern geben. Fiir eine Selbsteinschdtzung oder als Basis fiir ein Gesprach
Uiber Mangel und Chancen in diesem wichtigen Punkt. Beantworten Sie anschlieBend die Fragen:
Welche Schliisse ziehe ich aus meiner Analyse? Woran muss ich arbeiten? Welche Chancen habe ich
erkannt? Was flieBt in meine Zielplane ein? Was werde ich wann tun?

ja teilweise nein
1. Weil ich, welche Produkt- oder
Leistungsmerkmale flir meine Kunden wichtig 0 i O
sind? Kenne ich deren Gewichtung?

2. Fuhre ich in jedem Verkaufsgesprach eine

Bedarfsanalyse durch? u O .
3. Kenne ich die Méarkte meiner Kunden sowie die
Anforderungen, denen sie sich dort stellen 0 i O
missen?
4. Weill ich, was ihre Kaufentscheidung

O O O

vorantreibt oder bremst?

5. Spreche ich in bestimmten Abstdnden mit
meinen  Kunden (ber ihre Ziele und 0 O O
Realisationsmaéglichkeiten?

6. Erkenne ich rechtzeitig ihre unerfillten

Wiinsche und Bedirfnisse? o . .
7. Halte ich Kundenanregungen fest und gebe
eine entsprechende Ruickmeldung im 0 O O
Unternehmen?
8. Uberpriife ich regelméafig die
Kundenzufriedenheit? o . .
9. Bin ich auch bei ausgefallenen

O O O

Kundenwinschen flexibel?

10. Weil} ich, wie meine Kunden unsere Leistung
im Vergleich zu den Wettbewerbern bewerten?

11. Bin ich fur meine Kunden stets gut erreichbar?
12. Rgggiere ich schnell auf ihre Anforderungen 0 O O
und Wiinsche?
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