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Gesprachsleitfaden Akquise-Prozess

EFFICIENT SALES

o (Guten Tag Herr Kunde, mein Name ist

von

)

L2

Ich brauche mal Ihre Hilfe.

Name Entscheider nicht bekannt

Name Entecheider bekannt Bitte verbinden Sie mich mit

Falls ich wieder in der Warteschleife hangen bleibe, wie

Wie heift denn Ihr , vielen Dank.
v
[ Zentrale nennt Namen. |
2
Ist das der beliebiger Vorname?
v Leitet
weiter

erreiche ich ihn direkt? Bitte verbinden Sie mich, vielen Dank.

I icr: Y

(Guten Tag Herr Kunde, mein Name ist

2

¥

schon im Haus?
Bitte verbinden Sie mich. Vielen Dank.
oder:
Ich habe da mal eine Frage, die konnen Sie mir leicht, oder
gleich beantworten. Wer ist heute Nachmittag von der GL
im Hause?

Wenn Sie mich gleich zum
durchstellen, dann sagen Sie ihm bitte, Dirk Stocker ist am
Apparat. Ich bleibe dann mal
so lange in der Leitung, vielen Dank.

¥

¥

Worum
gehtes

Leitet

denn?

Es geht um sein
Bitte verbinden Sie mich, ich bleibe dann mal so lange in der Leitung. Vielen Dank

Worum genau? Um seinen
« Umunseren Termin Ende der Woche.

« Umunseren Termin. Stichwort

Bitte verbinden Sie mich, ich bleibe dann mal so lange in der Leitung. Vielen Dank

Q!er

@uten Tag Herr Kunde, mein Name ist

von

Darf ich gleich zum Punkt kommen

Ich liege sicher richtig in der Annahme, dass Sie

bereits haben, oder?

Ich wiirde Ihnen gerne eine Losung vorstellen,

aber auch nur, wenn das fir Sie tatséchlich Sinn macht. Damit Sie das beurteilen
kbnnen, habe ich zwei, drei Frage, ist das fir Sie ok?

denken, was ist da Ihr

Wenn Siean Ihre

Sehr gut, das ist auch genau der Grund meines Anrufs. Gerade Unternehmen
wie Sle, die bereits Partner haben, nutzen uns in Erganzung, wenn es in diesem
Bereich um und Redundanz geht.

Welche haben Sie aktuell?

Kunde nennt

groBter Engpass? Worauf liegt Ihr Fokus?
v

| Ok, ich verstehe Sie und was dariber hinaus? Alternativ Spezifizierung |

{

| Was davon st hnen am wichtigsten? |

{

| Und was liegt Ihnen persénlich besonders am Herzen? |

Sonderthema

Hinterlassen Sie jeden in einem besseren Zustand, als sie ihn angetroffen haben.
Licheln, deutlich und sicher sprechen.

Fragen stellen anstatt nur vermuten

Positive Sprachmuster.

Abfallende Intonation an den markierten Stellen.

7-10 Top-Einwénde im Blick.

Nutzen Sie Ihre eigenen Formulierungen = authentisch.

Abschlussignale erkennen und direkt abschlieBen!

{

Das heiBt fiir Sie
Wie interessant ist das fiir Sie?

Argumentation (notfalls): Dadurch, dass

Abschlusssignale=

Termin oder Auftrag

« Orangenes Textfeld: Passen Sie den Text auf Ihr Unternehmen )
an.

Roter Text: Intonation nach "unten".
Blauer Text: Gesprachspartner am Telefon

J
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