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Mouck KAMeHToB No TenedoHy — 3TO BONPOC HacTpos!

Mouck knMeHTOB nNO TenedoHy: J[axe OnbITHble
npoaasLubl 6e30roBpoOYHO COrnacHbl C TeM, Kak
CNOXHO AO0CTMYbL B 3TOM ycrnexa. CTrpax nonyyutb
OTKas JAenaer 3BOHKM MO TenedoHy Takumu
HenonynspHbiMu. OdyeHb NEerko HamTu npeanor,
4yTO6bl HE 3aHMMaTbCH 3TUM MMEHHO cerofHsa. Ho Bce
Xe K KOHLly AHSA COBEeCTb OCTaeTCs Heuucra, Tak Kak
: KaXkablM 3HaeT: A1 Toro, 4ytobbl obecneyunTb pocT m
pa3sBuUTME MpPeanpuaTUs, MOUCK HOBbIX KIMEHTOB MO TenedoHy HeusbexeH.
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LinTata mecsua:

,YNbl6Ka, KOTOPYH Thl NoAApWLLb,

BepHeTcs K Tebe."

(Unanvickass nocnoBuLa)

YT06bl BLINONHATL 3TO Hentobumoe 3ajaHve 6onee ycrnewHo, Mbl MOAFOTOBUAU ESW (34.) - 01.04.2010
HECKO/IbKO COBETOB: - 29.04.2010
MpaBuWJbHbIN HacTpou

SICHO OAHO: He KaXAbl 3BOHOK 3aKaHUYMBAETCH YyCrexoM. 3BOHKKN NO TenedoHy - REP - 07./08./09./

3TO urpa ¢ ymcnamm. Ytobbl 4oCcTUrHyTb uenu, Bam HeobxoamMmo caenaTtb, B 3a-
BMCMMOCTWU OT OTpac/nun, npeanpuatua n uenm ot 5 go 10 TenedoHHbIX 3BOHKOB.
B nepcnekTtuBe npoueHT Bawero ycnexa B 4ac Bceraa 6yaeT oavMHakoBbIM. He

12./13.04.2010

cAaBaiiTech CULLIKOM paHo! QSS - 20./27.04.2010
Xopowas nogrotoska

Mcrnonb3yiiTe XOpoLwo MOArOTOB/IEHHbIN, COOTBETCTBYIOWMNIA LeneBon rpynne CFS - 21./28.04.2010
6aHK AaHHbIX KOHTAKTOB. [OAroTOBLTE PYKOBOACTBO MO BEAEHWMIO TeNledOHHbIX

3BOHKOB W KOHCMEKT, KOTOopble nomoryt Bam Bectn 6eceny Bcerga no OAHOM LYT-BBB - 23./24.04.2010
cxeme.

Onpepenutb Luenn
Kak nyywe o6warbca no 1enedoHy  Touno onpenenvre, yero Bol EE:;aOAngoﬂsnzngnZﬁ' ;TOO ;;0
1) B cBOEM exeAHEBHMKE YeTKO yCTaHOBUTEe  XOTuTe [06uTbcs CcBOMM Te- P 0 P
BPEMS /151 3BOHKOB M0 TenedoHy. Hukakne NedOoHHbIM 3B0HKOM. Bbl xo- | MPOBEAEHUA CEMMHApPA OHEHb
OTrOBOPKM 34€Cb He JO/MKHbI AeiiCTBOBaTb.  TUTE [0roBopuUTbCS O SnyHoi | MPUATHAsA U MPOAYKTMBHAS.

5 ) o
2) He 3BOHWTE ualle, 4eM 4-5 pas, uHaue Bam BCTPEYEr Wnn Bbl npocTto co lOp.VIVI KoxxaHoB
6 6 bupaeTte nHdopmaumo? 000 Xemetann Poccus;

npnaeTca oowaTbCAa C paCCep>XeHHbIM Ccobe OueHb PeKO Caenka ocylie- yuacTHuk ESWe, 17.03.2010

CEAHNUKOM.
CTBNdAeTca HenocpeaACTBEHHO

3) 3BOHUTE U NOASIM C TPYAHO NMPOU3HOCU- 1o TenedoHy. Ecnu peub uaet

MbiMU pamMunmamMn. [pyrve Npoaasubl H& o gerpeue, BaM HE  HYXKHO
NtobaT 3TOrO Aenath. 06bACHATbL AeTanun, Bbl xoTute BE'TRA INING
4) FoBOopuTE MeaneHHee n 6osiee HU3KUM TO/IbKO 3anHTEpPECOBATD. el § 8 AMALENTEN A
ronocoM. 3STO NOMOXET NMokasaTb cebs aoc-
5 MpeanoXxurte nNonb3y Moscow Cit
TOWHBIM NOBEPU. He nbiTaliTeCcb NpeBO3HOCUTb y
5) 3BoHuUTE cTOoA. Tak Baw ronoc 6yaert 3By- KauyectBa CBOMX MNPOAYKTOB. Poccus
YyaTb YBEpeHHee. Jlyywe onuwwuTe nonb3y, Ko- 119435 r. MockBa
6) Pasrosapusasi no tenedoHy, ynbiban- TOpYl MOryT mpuHecTn Bawm yn. Manas lNuporosckasa 4. 5,
Tecb. 3T0 €ANHCTBEHHbIN MUMUYECKUIA XecT, TOBapbl NOTEHLUWaNbHOMY MNO- odmc 322
KOTOPbIN Nepeaaercs no TenedoHy. Kynatento. Phone:+7 495 775-04-99
Npoussegute xopolee mfo@bt—:‘.l-tra.ln.lng.ru
BnevartsieHue www.bei-training.ru

Kak n B noboM apyromM npouecce COBEpLUEHUS CAENKMW, BAXXHO yMeTb CTPOUTb
OTHOLeHMs ¢ cobecegHNMKOM. He >xanenTe BpeMeHM Ha TO, 4YTOObl Ha3BaTb CBOE
uMa 1 GUpMy 1M NonpuBeTCTBOBaTb cobecenHnKa. YnblbaliTecb, pasroBapusas no
TenedoHy! Bawa ynbibka 6yaeT 3aMeyeHa W nepedacTt Xxopollee HacTpoeHue
KJTNEHTY.

Ctumynmpite camm cebs

3akpenute pe3ynbTaTbl CBOMX TesieOHHbIX 3BOHKOB W BU3YyannsmpymnuTe CBOU yC-
nexn. Ecnn Bbl ogHaxabl pa3ragaeTe Urpy uucen, TO yXXe He Tak serko byaert
cbuTb Bac ¢ nytmn, Bbl AaXe HayHeTe nony4daTb yAoBOJIbCTBUE, 3aHNMaACb MO-
WMCKOM K/IMEeTOB No TenedoHy.

JononHutenecHy0 MHMOPMaUMIO MO TEME <«MOUCK K/MEHTOB Mo TenedoHy» Bbl
MOXeTe MoNnyunTb, MPUHSAB yyacTue B ceMnHapax BEITRAINING® no npopaxam. Foto: aboutpixel.com-Bernd Boscolo
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Akquise am Telefon - Eine Frage der Einstellung!
,r' SvTw ] Kaltakquise am Telefon - selbst gestandene
(:‘ 32 TN \_ Verkaufer geben unumwunden zu, wie schwer Ihnen
4 diese Aufgabe fallt. Die Angst vor Ablehnung und
Misserfolg macht die Telefonakquise so unbeliebt. So
finden sich leicht Vorwande, gerade heute nicht
telefonieren zu kdénnen. Doch am Ende des Tages
bleibt das schlechte Gewissen, denn jeder weiB:
= Neukunden-Akquise ist unumganglich, um das
Wachstum und den Bestand des Unternehmens zu sichern. Dazu gehoért auch die
Telefonakquise. Um diese ungeliebte Aufgabe kiinftig erfolgreicher und positiver
zu gestalten, haben wir einige Tipps zusammengestellt:

Die richtige Einstellung

Eines ist klar: Nicht jeder Anruf wird erfolgreich sein. Telefonakquise ist ein Spiel
mit Zahlen. Sie missen je nach Branche, Unternehmen und Zielsetzung 5 bis 10
Telefonate fiihren, um Ihr Ziel zu erreichen. Langfristig wird Ihre Erfolgsquote
pro Stunde wird immer etwa gleich sein. Geben Sie also nicht zu friih auf!

Gute Vorbereitung

Nutzen Sie eine gut aufbereitete, zielgruppengenaue Kontaktdatenbank. Erar-
beiten Sie einen Akquiseleitfaden und ein Telefonskript, das Ihnen hilft, die Ge-
sprache stets nach den gleichen Richtlinien zu fihren.

Ziele definieren

Legen Sie genau fest, was Sie
mit Ihrem Telefonat erreichen
wollen. Wollen Sie einen
Termin flr ein persodnliches
Gesprach vereinbaren? Oder
sammeln Sie zunachst nur In-
formationen? Nur selten wird
am Telefon direkt ein Verkauf
getatigt. Wenn es Ihnen um
einen Termin geht, brauchen
Sie noch keine Details erkla-
ren, sondern wollen nur Inte-
resse wecken.

So klappt Telefonakquise besser

1) Reservieren Sie in IThrem Terminplan
feste Zeiten fir die Telefonakquise. Dann
gelten keine Ausreden.

2) Lassen Sie es nicht ofter als 4 bis 5 Mal
klingeln, ansonsten treffen Sie auf einen
genervten Gesprachspartner.

3) Rufen Sie Namen an, die schwer auszu-
sprechen sind. Andere Verkaufer rufen die-
se Namen ungern an.

4) Sprechen Sie langsamer und tiefer. So

wirken Sie vertrauenswurdiger. ] .
Bieten Sie Nutzen

Versuchen Sie daher nicht,
die Eigenschaften Ihrer Pro-
dukte anzupreisen. Stellen
Sie vielmehr den Nutzen her-
aus, den Ihre Produkte dem
Interessenten vermitteln
konnen.

5) Telefonieren Sie im Stehen. Ihre Stimme
hat so mehr Selbstvertrauen.

6) Lacheln Sie am Telefon. Dies ist die einzi-
ge Art der Korpersprache, die auch lbers
Telefon Ubertragen wird.

Positiv Eindruck vermitteln

Wie in jedem Verkaufsprozess, ist es wichtig, eine Beziehung zum Gesprdachs-
partner aufzubauen. Nehmen Sie sich Zeit, um Ihren Namen und Firmennamen
zu nennen und Ihren Gespdchspartner zu begriiBen. Lacheln Sie beim Telefonie-
ren! Ihr Lacheln Ubertragt sich und transportiert Ihre positve Stimmung.

Motivieren Sie sich selbst

Halten Sie die Ergebnisse Ihrer Telefonakquise fest und visualisieren Sie Ihre Er-
folge. Wenn Sie das Spiel der Zahlen einmal durchschaut haben, lassen Sie sich
nicht so leicht entmutigen und entwickeln sogar SpaB3 an der Telefonakquise.

Mehr zum Thema Telefonakquise erfahren Sie in den BEITRAINING® Verkaufs-
seminaren.

"3 {0 i,

Zitat des Monats:

»,Das Lacheln, das du aussendest,
kehrt zu dir zurtick.™

(Indisches Sprichwort)

ESW (34.) - 01.04.2010

- 29.04.2010
REP - 07./08./09./
12./13.04.2010
QSS - 20./27.04.2010
CFS - 21./28.04.2010
LYT-BBB - 23./24.04.2010

~ZU wenig, doch ich verstehe,
dass dies mit dem Zeitrahmen
zusammenhangt. Die Form der
Durchfiihrung des Seminars ist
sehr angenehm und produktiv.™

Jurij Koshanow
00O Chemetall Russia;
Teilnehmer ESWe, 17.03.2010
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