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Mal ebrlich: Haben Sie stets Ihre Kunden im Auge? Konnen Sie sie zum Beispiel beim Thema
Kﬂjﬂ[s beraten, obwohl Sie selbst nie welche benutzen? Das notige Produktwissen lisst sich aneignen
(hier ab Seite 4). Doch es gibr Fiille, wo Produktwissen allein nicht geniigt. Denken Sie an eine
Kundin, die iiberlegt, 0b sie sich die Haare ﬁirben soll. Da miissen Sie passen? Wenn Sie den Beitrag

Seite 8 gelesen haben, vielleicht nicht mehr. Denn mit der richtigen Fragestrategie nehmen Sie

die Intention der Kundin ins Visier — und konnen antworten. // M
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