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Was lhnen dieser Praxis-Ratgeber bringt

Dieses Buch ist bewusst so kurz konzipiert, dass Sie es in 45
Minuten lesen konnen. Sie mochten noch mehr Erfolg am
Telefon und Methoden, die sicher funktionieren? Dann
werden Sie hier garantiert fundig!

Dieser Ratgeber wird Sie dabei unterstutzen

 authentisch

 noch einfacher

« mit echter Freude

e und uberdurchschnittlich erfolgreich

im telefonischen Erstkontakt zum Ziel zu kommen!

Egal, ob Sie Neueinsteiger oder erfahrener Akquise-Profi
sind: Sie finden hier effektive Vorgehensweisen fur lhren
Erfolg am Telefon.

Ich bin sicher: Wenn Sie ein- und umsetzen, was Sie in
diesem kleinen Buch finden, dann werden auch Sie sicher
bald ,heils auf Kaltakquise“! Das wunsche ich Ihnen von
Herzen, lhr

S S

tt@tim-taxis.de

Wenn Sie nach der Lekture noch mehr Praxis-Beispiele und
Methoden mochten, empfehle ich Thnen meinen Bestseller
.,Heill auf Kaltakquise” bzw. das ,Hei8 auf Kaltakquise“-
Online Training (www.tim-taxis-trainings.de).


mailto:tt@tim-taxis.de
http://www.tim-taxis-trainings.de/
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1 HeiBstart: Akquise-Telefonate live

Damit Sie gleich zu Beginn einen Eindruck davon erhalten,
wie erfolgreich lhre Gesprache kunftig - angereichert mit
den Methoden dieses Buches - verlaufen kdnnen, starten
wir mit konkreten Beispielen.

Bitte beachten Sie dazu: Das sind meine Beispiel-
Formulierungen. Nutzen Sie spater unbedingt /hre eigenen
Worte. Das heilst, wann immer Sie im Buch denken ,Wow,
das gefallt mir“: Nehmen Sie es 1:1. Wenn Sie sagen ,Hm,
ist schon gut, aber nicht meine Sprache”, dann passen Sie
es sich individuell an! Authentizitat ist natlrlich das A & O.

In den Folgekapiteln schauen wir uns die einzelnen
Gesprachsphasen und deren psychologische Hintergrunde
Schritt far Schritt an. In 45 Minuten haben Sie bereits
samtliche Einzelbausteine an der Hand, sodass Ilhre
Gesprache ebenso einfach und erfolgreich verlaufen
werden, wie in den folgenden Beispielen. Los geht’s:

Herr Muller, Sales Manager eines
Speditionsunternehmens, mochte das
GroBhandelsunternehmen Huber GmbH akquirieren
und ruft den Logistikleiter, Herrn Schmid, zum ersten
Mal an:

Zentrale: ,Firma Huber, Neumann, grufs Gott!“

Mdiller: ,Hallo Herr Neumann, hier ist Martin Muller von der
Firma LogiSpeed, guten Morgen.*

Zentrale: ,Morgen.“

Mdiller: ,Bitte verbinden Sie mich mit dem Vorzimmer von
Wolfang Schmid, danke schon.”



Zentrale: ,,Einen Moment ..."

Vorzimmer: ,Martina Schulz.”

Mdller: ,Hallo Frau Schulz, hier ist Martin Muller von der
Firma LogiSpeed, guten Morgen.“

Vorzimmer: ,,Guten Morgen.*“

Mdller: ,,Graf8’ Sie. Sagen Sie, Frau Schulz, ist (der) Wolfgang
Schmid heut’ schon im Haus?*

Vorzimmer: ,Ja, er ist da.”

Mdller: ,Dann geben Sie ihn mir bitte kurz und sagen Sie
ihm bitte, dass Martin Muller von LogiSpeed dran ist, danke
lhnen!*

Vorzimmer: ,Ah, ja, einen Moment bitte, ich verbinde.”

Zu einfach, nicht realistisch? Vergleichen Sie mal mit lhren
eigenen Formulierungen. Die Finessen dieser Methode
stecken in den psychologischen Details hinter den
Formulierungen - und die schauen wir uns im weiteren
Verlauf des Buchs noch im Detail an!

Nun gern eine Gangart harter im Vorzimmer:

VZ: ,Martina Schulz.”

Mdller: ,Hallo Frau Schulz, hier ist Martin Muller von der
Firma LogiSpeed, guten Morgen.“

Vorzimmer: ,,Guten Morgen.*”

Mdller: ,Graf8’ Sie. Sagen Sie, Frau Schulz, ist (der) Wolfgang
Schmid heut’ schon im Haus?*

VZ: ,Ja, erist da. Worum geht es?*

Mdller: ,Um seine Logistikprozesse, speziell seine
Seefrachtsendungen Asien. Bitte geben Sie ihn mir kurz,
danke schon Frau Schulz.”

VZ: ,Ah, ja, einen Augenblick.”

Falls Sie immer noch sagen ,Nein, nicht realistisch”, dann
kommt jetzt dasselbe Gesprach noch in eiskalt:

(...)



VZ: ,Ja, er ist da. Worum geht es?*

Mdller: ,Um seine Logistikprozesse, speziell seine
Seefrachtsendungen Asien. Bitte verbinden Sie mich mit
ihm.*

VZ: ,Kennt er Sie denn schon?*

Mdaller: ,Das ist der Grund meines Anrufs, zum Thema
,Seefrachtsendungen Asien* brauche ich noch seine
Entscheidung als Logistikleiter. Bitte geben Sie ihn mir kurz,
Frau Schulz, danke schon!“

VZ: ,Ah, ja, einen Moment bitte ...“

Mit dieser Vorgehensweise bleiben Sie ehrlich und
charmant-souveran. Schon beim ersten Mal Ausprobieren
werden Sie merken, wie einfach und effektiv Sie damit zum
Ziel kommen kdnnen!

Weiter geht’s im Akquise-Telefonat:

Logistikleiter: ,Schmid.”

Mdller: ,Guten Morgen Herr Schmid, hier ist Martin Muller
von der Firma LogiSpeed, ich grulSe Sie.”

LL: ,Morgen.”

Mdller: ,Herr Schmid, darf ich gleich zum Punkt kommen?*
LL: ,Gerne.”

Mdller: »Zum Thema ,Optimierung lhrer
Seefrachtsendungen Asien‘ mochte ich Sie gerne personlich
treffen - aber nur, wenn das fur Sie wirklich Sinn macht,
dazu eine kurze Frage, ist das ok?*

LL: ,Ah ja, machen Sie mal ...“

Mdller:  ,Wenn es eine Sache im Bereich Ihrer
Seefrachtsendungen Asien gibt, die noch nicht immer 100 %
so lauft, wie Sie sich das als Logistikleiter vorstellen, welche
eine Sache ist das? Woran denken Sie spontan?*

LL: ,Ja, gut, also da sind die Hubs, da haben unsere Partner
zum Teil verlangerte Lieferzeiten, weil alles zentral Uber die
grolsen Verladestationen geht, das deckt sich nicht 100-
prozentig mit unseren Winschen ...“



Mdller: ,,Ah ja, versteh’ Sie. Was wunschen Sie sich da
konkret?*“

LL: ,Ganz einfach: klrzere Zeiten durch dezentrale
Prozesse!”

Mdller: ,Das ist auch der Grund meines Anrufs bei lhnen
heute: Mit uns als Partner kdbnnen Sie kurzere Zeiten durch
dezentrale Prozesse erreichen. Ich schlage vor: Machen Sie
sich Ihr eigenes Bild, wie das fur Sie genau aussehen kann.
Wann passt es lhnen in der nachsten Woche am Besten, was
meinen Sie?“

LL: ,Mh, dann lassen Sie uns den Dienstagfruh, 9 Uhr
nehmen, ja!?“

(...)

Wenn Sie dieses Gesprach nochmals anschauen und vor
lhrem inneren Ohr nachklingen lassen - was geht |hnen
dabei durch den Kopf?

Die Frage: Kann es so einfach sein?

Ja, kann es. Und wird es auch, ganz sicher. Nicht immer,
aber immer Ofter mit den Methoden dieses Buches - nur:
Ausprobieren mussen Sie’s naturlich selbst!

Trotzdem sagen Sie ,zu einfach, das Gesprach”“? Gut,
dann dasselbe Telefonat in der eiskalten Version:

Logistikleiter: ,Schmid.”

Mdller: ,Guten Morgen Herr Schmid, hier ist Martin Muller
von der Firma LogiSpeed, hallo.”

LL: sagt nix

Mdiller: ,,Darf ich gleich zum Punkt kommen?*

LL: ,Was wollen Sie?*

Mdller: ,Fur Ihre Seefrachtsendungen Asien wollen wir lhr
zusatzlicher Logistikpartner werden - aber nur, wenn das fur
Sie Sinn macht, dazu eine kurze Fra..."”

LL (unterbricht ihn): ,Nein, wir haben unsere langjahrigen
Partner und sind auch sehr zufrieden, kein Interesse!
Danke!*



