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Die finf Grundregeln des Fragens

1. Fragen Sie kurz. Bringen Sie es auf den Punkt. Wenn Sie den Kunden mit Monologen
und langatmigen Fragen Uberhaufen, weil3 er oft nicht, was Sie von ihm verlangen
und wilnschen.

2. Fragen Sie verstandlich. Vermeiden Sie Begriffe, die der Kunde nicht kennt, zum
Beispiel Fachworter und interne AbkUrzungen lhres Unternehmens.

3. Fragen Sie prazise. Stellen Sie also die Fragen so genau wie moglich.

4. Fragen Sie einstufig. Vermeiden Sie Schachtelfragen, in denen Sie drei Themen
gleichzeitig ansprechen. Welche Frage soll der Kunde Ihnen nun beantworten?

5. Fragen Sie begriindet. Wenn der Kunde den Grund Ihrer Frage erkennt und
versteht, wird er Ihnen gerne antworten.
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