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Der ,Blaue Kunde®

Rheinland]falz

Dienstlei icher Raum

Lindl
Rheinhessen - Nahe - Hunsriick

Verhalten als Kaufer

Reaktionen des Verkaufers auf blaue Kunden

- denken abstrakt
- wollen Details wissen
- legen Wert auf Prospekte, Broschiren
- schatzen keinen Korperkontakt
- kiihl und sachlich
- verlangen Beweise / Referenzen
- wollen vor der Entscheidung
alle Sachverhalte gegeneinander abwagen
- Abneigung gegen Uberflussiges,
Verspieltes und Undurchdachtes
- Perfektionisten,
auch Details missen stimmen
- interessiert an ganz neuen ldeen
und Entwicklungen
- lange Phase der Prifung aller Infos
- mochten das Gesicht wahren

- geduldig sein

- Uberlegungsfrist fur Kaufentscheidung
anbieten

- Kaufentscheidung in Ruhe féllen lassen

- Zweifel an Kauf durch gesicherte
Informationen tber Produkte ausraumen




