
 Handbuch – Verkaufsgespräche kundenorientiert führen  
 

 

Kaufmotive 
Rationale (vernunftbetonte) Kaufmotive Emotionale (gefühlsbetonte) Kaufmotive 
 
 
 

 

 
 
 

 

 
 
 

 

 
 
 

 

 
 
 

 

 
 
 

 

 

 

 
Ziele: 

 
 
 
 
 

 

 
 

 


