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Akqguise am Telefon — Eine Frage der Einstellung!

1 Kaltakquise am Telefon — selbst gestandene
. ’&'(_ Verkaufer geben unumwunden zu, wie schwer Ihnen
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 weil3:

- - Neukunden-Akquise ist unumganglich, um das
Wachstum und den Bestand des Unternehmens zu sichern. Dazu gehért auch die
Telefonakquise. Um diese ungeliebte Aufgabe kunftig 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 mussen je nach Branche, Unternehmen und Zielsetzung 5 bis 10
Telefonate fuhren, um lhr Ziel zu erreichen. Langfristig wird lhre Erfolgsquote
pro Stunde immer etwa gleich sein. Halten Sie also lange genug durch!

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 fuhren.

Ziele definieren

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

Ein paar Tipps fur die erfolgreiche
Telefonakqguise:

1) Reservieren Sie in Ihrem 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. Bieten Sie Nutzen

Versuchen Sie, die Probleme
lhrer Kontakte zu identifizie-
ren und stellen Sie heraus,
5) Telefonieren Sie im Stehen. lhre Stimme wie lhre Produkte/lhre

hat so mehr Energie. Dienstleistung zur Lésung
beitragen kdnnen.

4) Sprechen Sie langsamer und tiefer. So
wirken Sie vertrauenswiurdiger.

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

Positiven Eindruck vermit-
teln

Wie in jedem Verkaufsprozess
ist es wichtig, eine Beziehung zum Gesprachspartner aufzubauen. Nehmen Sie
sich Zeit, um lhren Namen und Firmennamen zu nennen. Begruflen Sie lhren
Gespachspartner freundlich und deutlich. Lacheln Sie! lhr Lacheln transportiert
Ihre positive Stimmung und kann dadurch entsprechend positiv beeinflussen.

Motivieren Sie sich selbst

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

Wie Sie lhren Erfolg im Bereich Telefonakquise steigern kénnen, lernen Sie in
unserem eintagigen Seminar ,,OTM® — Professionelles Telefonmarketing — Out-
bound” (Termine auf Anfrage).
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Zitat des Monats:

,Das Lacheln, das du aussendest,
kehrt zu dir zurtck.“

(Indisches Sprichwort)

Temine:

CFS® — Kundenorientierte
Dienstleistung
14. / 21. April 2010 mehr Info...

TAP® - Zeit — Aktivitaten - Pla-
nung
15./22. April 2010 mehr Info...

POP® - Effektive Eigenorganisa-
tion

Start: 26. April 2010 mehr Info...
APS® - Personlicher Erfolg und
Zufriedenheit —

13. — 15. Mai 2010 in Hofen a.d.
Enz mehr Info...

Alle Termine finden Sie hier...

Wir wiinschen Ihnen frohe
und erholsame Ostern!
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