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Fragen und Hinweise zur Ermittlung der Ziele und Wünsche des Kunden 

 

Fragen 

 Was sieht er* als (mindestens) erforderlich an, damit seine Aufgabe erfüllt ist? 

 Was erwartet er noch zusätzlich von einer guten oder perfekten Problemlösung? 

 Was könnte für ihn noch ein Nutzen sein, auch wenn er selbst gar nicht daran denkt?  

(unerwarteter Nutzen) 

 Will er etwas erreichen, das er nicht offen aussprechen würde? 

 Kann er mit der Problemlösung etwas einsparen? 

(Geld, Zeit, Aufwand) 

 Gibt es einen Aspekt der Problemlösung, von dem er lieber weniger hätte? 

 Welche positiven sozialen oder emotionalen Gewinne erhofft sich der Kunde von der 

Problemlösung 

(z.B. Status, Respekt, Anerkennung) 

 Was würde ihm helfen, sich bei der Kaufentscheidung sicher zu fühlen? 

(z.B. Garantien, Vorab-Proben, Erfahrungsberichte) 

 Was wäre für ihn das entscheidende Kaufkriterium bei weitgehend vergleichbaren Angeboten? 

(z.B. Verfügbarkeit, Preis) 

 Würde ein ergänzendes Angebot den Nutzen für den Kunden noch erhöhen? 

(z.B. Telefonservice) 

 Welche Aspekte bei der Erfüllung seiner Aufgabe mag der Kunde besonders?  

Wie könnte die Freude / der Nutzen daran noch gesteigert werden? 

 Könnte er seine Aufgabe auch auf ganz andere Weise lösen? 

Welche Vorteile hätte das für ihn? 

 

 

Hinweise 

 Beschreibe die Ziele und Wünsche möglichst konkret 

 Erkunde die Wünsche hinter den Wünschen: 

Frage mehrfach hintereinander „Warum will der das“ 

 Beachte, dass Wünsche und Ziele je nach Kontext unterschiedlich ausgeprägt sein könnten 

(z.B. Beim Kauf eines Geschenkes können andere Anforderungen gelten, als wenn man den 

gleichen Gegenstand für sich selbst kauft) 

 
 
 
 
 
* „er“ bezieht sich jeweils auf Kundinnen und Kunden und dient nur der leichteren Lesbarkeit  
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Fragen und Hinweise zur Ermittlung der Probleme und Risiken des 

Kunden 

 

Fragen 

 Was hält ihn noch davon ab, eine Kaufentscheidung zu treffen? 

 Mit welchen Schwierigkeiten bei der Nutzung des Angebotes rechnet er? 

(z.B. bei digitalen Produkten Schwierigkeiten beim Log-in) 

 Welche wichtigen Eigenschaften der Problemlösung kann er aus seiner Sicht vorab nicht 

ausreichend beurteilen? 

 Welche negativen Effekte aus sozialer oder emotionaler Sicht erwartet er? 

Wodurch würde er sich bei der Problemlösung schlecht fühlen? 

(z.B. Wenn ich mich coachen lasse bedeutet das, dass ich es alleine nicht hinbekomme.) 

 Welche Aspekte bei der Erfüllung seiner Aufgabe mag der Kunde generell nicht? 

(z.B. Ich würde gern mehr kochen, aber ich mache nicht gern hinterher die Küche sauber) 

 An welchen Stellen fürchtet er, dass sein Problem nicht vollständig gelöst werden könnte? 

 Wodurch würde für ihn die Problemlösung zu aufwändig? 

(zu teuer, zu viel eigener Zeitaufwand, zu viel vorherige Einarbeitung, zu anstrengend) 

 Was fehlt dem Kunden an den aktuell vorhandenen Möglichkeiten zur Problemlösung? 

 Welche negativen Folgeeffekte befürchten die Kunden 

(z.B. Wenn ich mit dieser Sportart beginne, könnten immer wieder hohe Kosten für Ausrüstung 

auf mich zukommen) 

 Was hätte es für Konsequenzen, wenn er die Aufgabe einfach gar nicht löst? 

 

 

Hinweise 

 Beschreibe auch die Probleme und Risiken möglichst konkret 

 Frage mehrfach hintereinander „Warum findet er das problematisch?“ 

 Beachte, dass die Probleme und Risiken je nach Kontext unterschiedlich ausfallen können 
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Kontakt und mehr Ressourcen für Dich 

 

Dagmar Recklies 
 
„Du bist richtig positioniert, wenn Du Kunden und Umsätze hast“ 

 

Du bist bereits selbständig oder stehst 
gerade am Start. 
Du machst mit aller Kraft Marketing auf 
allen Kanälen. 
Doch Du erreichst einfach nicht genug 
zahlende Kunden. 
 
Bist Du wirklich richtig positioniert? 
 
Ich entwickle gemeinsam mit  
Selbständigen und Solo-Unternehmern ihre  
Umsatzbringer-Positionierung 
 
 

 

Mehr Ressourcen für Deine Positionierung 
 

Mach den kostenlosen Positionierungs-Check 

https://www.reckliesmp.de/positionierungs-check/  

Alle Angebote und Inhalte für Deine Umsatzbringer-Positionierung 

https://www.reckliesmp.de/umsatzbringer-positionierung/ 

Facebook-Gruppe Effektive Positionierung für mehr Umsatz 

Effektive Positionierung für mehr Umsatz 

Der Strategieexperten-Erfolgstipp 

http://www.reckliesmp.de/erfolgstipp-formular/ 

Der Strategieexperten-Podcast 

http://www.reckliesmp.de/category/podcast/ 
 

Kontakt 
 

Dein direkter Draht 

Dagmar.Recklies@reckliesmp.de  
Tel.  06142 – 798596 

Fax.  06142 - 798629 

Recklies Management Project GmbH 

Web: www.reckliesmp.de 
Facebook: https://www.facebook.com/diestrategieexperten/  

Pinterest: https://www.pinterest.de/dagmarrecklies/ 
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