Bernfried Opala
Texte fir clevere Unternehmer

Johannes Seiz Str. 17
56566 Neuwied

Tel 02622 / 90 08 96
Fax 01212510191082
| opala@werbetexte.org
| www.werbetexte.org

Mitglied im www.profitexter.net

Das Netzwerk der Werbetexter

, Entdecken Sie jetzt, wie Sie als Selbstandiger,
Start - Up und Kleinunternehmer mit viel
Telefonier - Spald noch erfolgreicher
verkaufen...”

...denn Sie haben gegeniber den GroRen einen entscheidenden Vorteil...
Kennen Sie das?

Sie sind in Ihre Arbeit vertieft und plétzlich klingelt das Telefon. Sie greifen zum
Horer und da sauselt Ihnen eine nette Telefonstimme ins Ohr, wie Sie schon bald
Millionar sein konnen.

Bitte halten Sie mich nicht fur unhéflich, aber mittlerweile hange ich sofort ein.

Nicht, weil mir die Telefonstimme nicht gefallt. Auch nicht, dass ich bald Millionar
sein konnte.

Nein, was mich stort ist, dass ich von einem Call -Center aus angerufen werde, im
Hintergrund viele nette Telefonstimmen wahrnehme und dann auf einer Adressliste
abgehakt werde.

Ahnliches geschieht bei so genannten telefonischen Hotlines. Méchten Sie sich
den Namen des Gesprachspartners notieren, bekommen Sie zur Antwort, dass beim
nachsten Anruf hochst wahrscheinlich jemand anderes am Apparat sein wird.

Genau hier liegt Ihr entscheidender Vorteil.

Sie sind der persdnliche Ansprechpartner fir lhren Kunden. Er kennt Sie und Sie
kennen ihn.

Sie nehmen ihn ernst und zeigen Lésungsvorschlage auf.



Auch wenn er nicht immer direkt kauft, so baut sich doch zwischen lhnen und Ihrem
Gesprachspartner ein Vertrauensverhaltnis auf. Und genau darum geht es im
Verkauf: Vertrauen, vertrauen, vertrauen, ein gutes Bauchgefuhl fir beide Seiten.

lhr Kunde ist keine Massenware zum Abhaken.
Ja klar, das hort sich alles ganz leicht an.

Ich mochte neue Kunden kennen lernen und Geschéafte machen.
Wie gehe ich da am besten vor?

In unserem Fall dreistufig:

1. Sie schicken eine Mailing — Aktion voraus. Was Sie da alles beachten
mussen, dazu kann Ihnen jeder Texter vom ,Profitexter Netzwerk® ein paar
gute Tipps geben; denn ein professionelles Mailing sorgt fir mdglichst viel
Reaktionen. In der Fachsprache nennen wir das Response.

2. Sie telefonieren die Kontakte nach, die nicht reagiert haben. Dadurch steigern
Sie den Response nochmals.

3. Sie kontrollieren und dokumentieren die Ergebnisse lhrer Mailing — Aktion und
der Telefonate. Sie haben also immer die Kontrolle Uber lhre Aktionen.

Der Vorteil dieser Vorgehensweise ist der.
Der Kunde wurde von Ihnen angeschrieben und Sie ,kennen® sich schon ein wenig.
Sie hatten schon mal Kontakt und darauf kénnen Sie sich beziehen.

Und gleich erfahren Sie, wie Ilhnen Telefonmarketing richtig angewendet, fur Sie
ein machtiges Instrument ist und eine nachhaltige Starkung und Positionierung im
Markt bringen kann.

Doch bevor Sie loslegen, sind ein paar Dinge zu beachten.

Ihr Kunde kauft niemals einen Fullfederhalter oder ein Auto

Zwei Beispiele:

Der Kunde kauft niemals einen Fullfederhalter, sondern er will damit romantische
Briefe schreiben, seine Gedanken bei Kerzenlicht liebevoll zu Papier bringen.
Wenn Sie also merken, dass |hr Gesprachspartner ein romantisch veranlagter
Mensch ist, geben Sie ihm den Fullfederhalter in die Hand und lassen Sie ihn fuhlen,
wie es ist, mit dieser limitierten Sonderedition mit Kolbenautomatik und kunstvoll
gearbeiteter Goldfeder auf teurem Buttenpapier seine Gedanken niederzuschreiben.

Der Kunde kauft auch niemals ein Auto, sondern den Nutzeneffekt, den er damit
erzielt.



Nehmen Sie einen Van.

Gute Autoverkaufer schauen sich ihr Gegenlber genau an und erfahren Uber einen
Small Talk (lockeres, scheinbar belangloses Gesprach) einiges Uber die...
... Vorlieben, Hobbys, Bedurfnisse ihres potentiellen Kunden. Und argumentieren
dann haarfein auf diese Bedurfnisse hin.

Ist es ein junger Single, so macht es naturlich keinen Sinn, den Van als
familienfreundliches Auto anzubieten. Der wiirde die Nase rimpfen und im
schlimmsten Fall Ihr Autohaus verlassen.

Wenn Sie Ihn aber zum Traumen anregen, wie er mit dem Surfbrett auf dem Dach
und seiner kompletten Taucherausrustung in Richtung Stden fahrt, eine hibsche
Anhalterin einladt und beide bequem im Van Ubernachten kbnnen, um am nachsten
Tag ausgeruht weiter fahren zu...

... kdbnnen und dabei noch Geld furs Hotel spart..., das hat doch einen Hauch von
Abenteuer, Freiheit...

Beim Telefonieren ist es nicht anders.

Es ist immer der Nutzen oder der Vorteil, den der Kunde durch |hr Produkt oder
Ihre Dienstleistung erfahrt.

Ihn interessiert es nicht, wie gut Sie sind, dass Sie in 4 Semestern den Doktor
gemacht haben, wie lhre Oma heildt, das ist véllig uninteressant.

Das klingt relativ einfach, aber in der Praxis ist das oft nicht so. Viele schlecht
ausgebildete Verkaufer, Vertreter, Reprasentanten wer auch immer... erzahlen viel
zu oft: wir haben, wir sind, ich bin...

...und wundern sich, dass die Umsatze stagnieren.
Beobachten Sie das mal beim nachsten Vertreterbesuch.
Dazu mehr unter Antis.

Die Macht der Stimme. Stimme erzeugt Stimmung

Der Erfolg am Telefon hangt nicht allein davon ab, was Sie sagen, sondern auch
wie Sie es sagen. Sie haben nur wenige Sekunden Zeit, um Vertrauen zu lhrem
Partner aufzubauen.

Bedenken Sie, fiir den ersten Eindruck bekommen Sie keine zweite Chance!

Wussten Sie, dass Ihr Eindruck bei einem Telefongesprach zu weit tber 87
Prozent von lhrer Stimme und Ihrem Ton abhangt?

Dagegen wirken nur 13 Prozent des Gesprachsinhalts auf Ihren Ansprechpartner
ein. Im personlichen Gesprach sieht es anders aus: Dort zahlen zu 57 Prozent |hre
Korpersprache, zu 36 Prozent Ihre Stimme und nur zu 7 Prozent der Inhalt Ihres
Vortrags.



Wichtig: Ihr Gegentuber

hort lhre Stimme, Ihren Tonfall, lhre Worte
spurt lhre Mimik und Gestik

macht sich ein Bild von lhnen. Wer ist das? Was will er? Ist das interessant
oder wichtig fir mich?

Deshalb

Greifen Sie positiv motiviert zum Horer

Sprechen Sie Ihr Gegenuber mit Namen an. Namen sind ein
wesentliches Instrument, um einen personlichen Kontakt herzustellen.

Lacheln Sie am Telefon. Ihr Gesprachspartner spurt die positive
Atmosphare.

Stellen Sie sich vor, Sie telefonieren gerade mit einem guten
Bekannten/Freund. Das kommt riber und schafft Vertrauen.
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Erwerben Sie eine Uberzeugende Telefonstimme. Gerade bei einem
Telefongesprach ist es wichtig, ,zwischen den Zeilen“ zu héren.

Ein erfahrener Verkaufstrainer sagte einmal: ,, Wer, was, wie und warum in welcher
Situation sagt, sagt immer mehr aus, als das, was er blof} sagt.”

Systematische Vorbereitung bringt den Erfolg:

Besorgen Sie vorab so viele Informationen wie moglich uber lhren
Gesprachpartner, wie Unternehmen, Winsche, Bedurfnisse.

Diese Vorarbeit lohnt sich, denn Sie kdnnen spater passgenau argumentieren. So
konnen Sie sich im Vorfeld ein Bild von Ihrem Gegenuber machen und der andere
,sieht“, dass Sie Interesse zeigen.

Versetzen Sie sich voll und ganz in die Situation Ihres potenziellen Kunden.

Wie kommen Sie an die Informationen Uber den Gesprachspartner? Internet:
Firmengeschichte, Impressum, evtl. Zeitungsartikel, Firmendarstellung, Sekretarin...

Ganz nebenbei ist das Impressum eine meiner Lieblingsseiten, weil eine sehr
informative Informationsquelle.

Informieren Sie sich auch Uber die Produkte/Dienstleistungen der Mitbewerber.
Finden Sie Starken und Schwachen heraus.

Notieren Sie, welchen Nutzen lhr Produkt/ Dienstleistung ihrem Kunden bringt.
Notieren Sie so viel wie moglich dieser Nutzenargumente.



Und denken Sie immer:
,Du, lieber Gesprachspartner bist mir wichtig"“.
Tipp: Seien Sie ein guter Zuhorer und sorgen Sie fur ungestortes Telefonieren.

Hangen Sie ein Schild an die Tur: Bitte nicht storen, ich telefoniere von...bis...

Mit welchen Grundbedirfnissen sollten Sie Inren Gesprachspartner
ansprechen?

Durch die Informationen, die Sie bereits gesammelt haben, wissen Sie, welche
Grundbedurfnisse Sie ansprechen sollten.

Ist es Profit, Komfort, Ansehen, Freude, Sicherheit?
Jetzt Uberlegen Sie, wie Sie diese Grundbedurfnisse befriedigen kénnen.

Nehmen wir ein Beispiel: Sie wissen, dass |hr potentieller Kunde sehr viel Wert auf
Ansehen, Prestige, IN SEIN, Stolz, Anerkennung... legt,

Sie uberlegen sich, wodurch er durch lhr Produkt mehr Ansehen und
Anerkennung... erfahrt.

Gehen Sie analog mit den anderen Grundbeduirfnissen vor.

Stehen Sie zu Ihrem Preis,
aber vermeiden Sie unbedingt Preisdiskussionen

Viele Verkaufer haben Angst, wenn es um den Preis geht. Der Preis ist zwar
wichtig, aber nicht alles entscheidend.

Nochmals weil wichtig: Der Kunde kauft niemals Ihr Produkt/ Dienstleistung,
sondern immer den Nutzen. Er fragt sich oder Sie: ,Welche Vorteile bringt mir Ihr
Produkt?*

Je besser Sie lhr Produkt kennen und je Uberzeugter Sie von Ihrem eigenen
Produkt sind, desto mehr Vorteile kdnnen Sie dem Kunden uberzeugend vermitteln.

Und desto akzeptabler ist der Preis. Deshalb sollten Sie |hr Produkt in- und
auswendig kennen und sich auf den Nutzen (siehe oben Grundbedurfnisse) des
Kunden konzentrieren.

Ein Bekannter, der immer nur ,logische Entscheidungen trifft“, wollte ein Auto
kaufen und holte mehrere Angebote ein. Und was glauben Sie, wie er sich...



...entschieden hat? Er nahm den Wagen des Anbieters, der um ca. 500€ hoher lag,
als die der beiden anderen Mitbewerber.

Wieso? Auch der totale Logiker hat nach seinem Bauchgefuhl entschieden. Der
Verkaufer hatte es verstanden, die Emotionen meines Bekannten herauszufinden
und genau darauf einzugehen. Beide sprachen die selbe Sprache.

Fazit: Es ist nicht immer der Preis, der entscheidet.
Vermeiden Sie Antis

Vermeiden Sie bei Ihrer Kommunikation folgende Formulierungen (Antis):
Nie, immer, alles, nichts, ich heil3e, meine Firma will, ich méchte lhnen einmal, wir
haben, wir machen, ich meine, wir meinen, meine Meinung, mein Angebot, ja aber,
meiner, mich, wir, unser, uns, nur, auch, mir, aber.

Antis erzeugen im Unterbewusstsein einen Abstand zwischen lhnen und Ihrem
Gesprachpartner.

Sie aber wollen Nahe und Vertrauen aufbauen, also weg damit.

Einwande/Vorwande

Die Einwande Sie sind zu teuer, viel zu teuer, das ist aber zu teuer, das kann ich
mir nicht leisten, sind objektiv Uberhaupt nicht gegeben, sondern bedeuten lediglich
Mangel an: Information, Motivation, Animation, Intuition, Interesse, Argumentation,
Kommunikation. Notieren Sie sich in lhrem speziellen Fall alle Ein-Vorwande, die Sie
in lhrer taglichen Praxis schon einmal gehért haben und Uberlegen, wie Sie...

...diese behandeln und entkraften konnen.

Beispiele zur Einwand-/Vorwandbehandlung folgen weiter unten.

Werbebriefe nachfassen leicht gemacht

Erfolgreiches Telefonmarketing lebt von der Vorbereitung.
Sie haben nur wenige Sekunden Zeit, Ihren Gesprachspartner zu Gberzeugen:

v’ Seien Sie von den Vorteilen Ihres Angebotes (Preis/Qualitat) vollkommen
Uberzeugt.

v Besorgen Sie sich so viel Informationen wie nur irgend maoglich Gber Ihren
Gesprachspartner.

v Seien Sie ernsthaft an Inrem Gegenuber interessiert
v Lacheln Sie am Telefon, der andere spurt das

v Uben Sie die unten praxiserprobten Einwandbehandlungen mit lhren
eigenen Worten so ein, dass Sie das Gesprach ,locker” flhren kdnnen.



Da jeder von uns seine individuelle Wortwahl, ein anderes Temperament, ein

anderes Lacheln, andere Betonungen einsetzt, sollten Sie die den Telefonleitfaden

als Hilfe betrachten und die Formulierungen auch nicht unbedingt 1:1 ibernehmen.
Besser und erfolgreicher ist es, diesen mit ,Ihrem eigenen Leben* flllen.

_ Wichtig ist auch, dass alles, was Sie sagen, echt klingt, also aus voller
Uberzeugung ,ruber” kommt.

Dann wird auch der Gesprachspartner schneller Uberzeugt sein und Ihnen gerne
einen Termin geben.

So, und nun viel Spal} beim erfolgreichen Telemarketing.
Sie haben Fragen? Her damit!
Ich freue mich auf Sie
/

Bernfried Opala
www.werbetexte.org Mitglied im www.profitexter.net
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PS: Beinahe hatte ich was vergessen.
Hier ist der Telefonleitfaden.

Am Beispiel einer Sicherheitsfirma sehen Sie, wie ein Telefonat ablaufen kénnte.
Wie kdnnen Sie nun von dem Telefonleitfaden profitieren?

Dazu weiter unten noch ein paar Tipps.

Terminvereinbarung
der Idealfall

GF*= Geschaftsfreund

Sie  (Guten Tag, ich bin Axel XXXXX Begriifung
Spreche ich mit Herrn/Frau... personlich?

GF* Ja, worum geht es?

Sie [Es geht um eine Terminvereinbarung in lhrem Hause




GF

Worum geht es genau?

SIE |Ich bin Geschéftsflhrer der XY GmbH... SUChe“dS‘e sich die
Wir hatten lhnen vor ...Tagen Unterlagen zugeschickt , wobei es fezf;eurfie?ung aus,
unter anderen um oder ergdnzen

diese durch eine
.passendere”.
- Méglichkeiten geht, die die Sicherheit in lhrem Unternehmen  [ffiehtig ist: das
betreffen anzukratzen, um
-vorbeugende Sicherheitsmalnahmen in Ihrem Unternehmen  [euglerdezu
geht wollen éinen
- Einsparmdglichkeiten in Ihrem Unternehmen geht gaeﬂ”g“e”hﬂ o
- Sicherheitsfragen in Ihrem Betrieb geht '
und dariber mdchte ich gerne mit lhnen persoénlich sprechen

GF Ja, das klingt interessant

Sie |Gut, wann passt es lhnen besser am.... um oder besser am.... Agfé?naggﬁggfmi“'
um.

GF [Es passtam...

Sie  |Gut, ich notiere am um... und bestatige Ihnen den Termin per E-  [Termin immer per

Mail.
Bitte notieren Sie sich auch diesen Termin.
Vielen Dank fur das Gesprach Herr/ Frau.....

E-Mail bestatigen

Terminvereinbarung der Normalfall
(Vorwande und Einwande)

Genau hier beginnt Inr Gesprach, denn auf Ein- Vorwande sind Sie vorbereitet

Wir hatten Ihnen vor ...Tagen Unterlagen zugeschickt , wobei es
unter anderen um

- die Sicherheit in Ihrem Unternehmen geht

- vorbeugende SicherheitsmalRnahmen in lhrem Unternehmen
geht

- Einsparmaglichkeiten in Inrem Unternehmen geht

- Sicherheitsfragen in Ihrem Betrieb geht

und dariber mdchte ich gerne mit lhnen personlich sprechen

Sie Guten Tag, ich bin Axel XXXX
Spreche ich mit Herrn/Frau... personlich?
GF Ja, worum geht es?
Sie [Es geht um eine Terminvereinbarung in Ihrem Hause
GF Worum geht es genau?
SIE |ch bin Geschaftsfihrer der XY GmbH. .. Suchen Sie sich die

passende
Formulierung aus,
loder erganzen
diese durch eine
.passendere”.
\Wichtig ist: das
Thema nur
anzukratzen, um
Neugierde zu
wecken, denn Sie
wollen einen
Termin und nur
darum geht es.




GF Es folgen Ein- Vorwande
Einwand
Jetzt beginnt Ihr Gesprach, denn darauf sind Sie vorbereitet: ?;72‘222222 e
Je nach Ein- Vorwand, entsprechende
Beispiele hier einsetzen
Sie Gut, wann passt es Ihnen besser am.... um oder am.... um. Alternative Termin-
Vereinbarung
GF [Es passtam...
Sie |Gut, ich notiere am um... und bestéatige lhnen den Termin per E- [Terminbestatigung
Mail.
Bitte notieren Sie sich auch diesen Termin.
Vielen Dank fur das Gesprach Herr/ Frau.....
Beispiele
GF |Ich brauche nichts oder kommt nicht in Frage oder kein Fmv
Interesse oder wir haben keine Sicherheitsllicken
Sie Hm, Sie sind also optimal abgesichert, verstehe. Einwand
aufnehmen und
reflektieren
GF Ja
Sie Das ist eine gesunde Einstellung Frau/Herr. In zahlreichen
Gesprachen haben wir jedoch oft die Erfahrung gemacht, dass
gerade bei optimal abgesicherten Unternehmen, wichtige, aber
dennoch entscheidende Kriterien Ubersehen wurden. Sicherheit
im Unternehmen ist doch ein wichtiges Thema flr Sie?
GF Ja
Sie Vorausgesetzt, ich kdnnte Ihnen helfen, Sicherheitslicken in
Ihrem Unternehmen aufzudecken, wiurden Sie dann mit mir einen
Termin vereinbaren?
GF Ja
GF |Ich habe gehort, Sie sind zu teuer Finwand
Sie Hm, Sie denken, dass wir zu teuer sind. Im Verhaltnis wozu zu EL?nW::gen und
teuer? reflektieren
GF |hr Mitbewerber hat ein vergleichbares Sicherheitspaket viel
gunstiger angeboten.
Sie Angenommen, ich kann Ihnen zeigen, dass unsere Sicherheits-
Dienstleistungen durchaus mit dem Mitbewerber mithalten
konnen, vielleicht sogar Ubertreffen, wirden Sie dann meinen
Vorschlag akzeptieren?
GF Wenn Sie mir das zeigen kdénnen, dann sehe ich da keine
Probleme
GF Ich habe gehort, dass lhre Dienstleistungen schlecht ~ Fnvend
sind
Sie Hm, Sie legen also auf gute Dienstleistungen besonderen Wert? FEinwand
Fefoktoren
GF Ja, selbstverstandlich. Ich muss sie ja auch bezahlen




Sie  Angenommen, ich kdnnte Ihnen an Hand von Referenzen und
praktischen Beispielen zeigen, dass unsere Dienstleistungen
durchaus als sehr gut bewertet werden, wirden Sie mir dann
einen Termin in Ihrem Hause geben?
GF Ja, wenn Sie mir das beweisen kdnnen, gerne.
GF  Wir haben kein Geld Finwand
Sie Hm, ja das geht vielen in der heutigen Zeit so Einwand
aufnehmen und
reflektieren
GF \Ja
Sie [Frau/Herr..., fur die Informationen, die ich Ihnen geben méchte,
brauchen Sie kein Geld. Sie brauchen etwa nur 10 Minuten Zeit.
Vorausgesetzt, ich kdnnte Ihnen zeigen, wie Sie mit dem Service
der XY GmbH... bei der Betriebshaftpflicht sogar echtes Geld
sparen kdonnen, wurden Sie dann mit mir einen Termin
vereinbaren?
oder
und genau aus diesem Grund mdchte ich Ihnen Kosten
senkende Alternativen im Bereich Sicherheitstechnik aufzeigen.
Sie wollen doch Kosten einsparen?
GF Ja, das ist ein guter Vorschlag
GF  Wir haben feste Vertrage mit einem anderen Partner ~ Fmvend
Sie Hm, Sie legen also Wert auf feste Vertragspartner. Einwand
aufnehmen und
reflektieren
GF Ja
Sie Prima, dass Sie mich darauf hinweisen. Auch unser Haus

arbeitet mit festen Partnern, trotzdem sind wir standig daran
interessiert, Neuheiten kennen zu lernen und leistungsstarke
Alternativen zu prufen. Deshalb mochten wir fur Sie eine
Alternative zum bestehenden Sicherheitsunternehmen sein und
die Vorteile, die wir Ihnen bieten kdnnen, in einem kurzen
Gesprach erortern. Ich gehe mal davon aus, dass Sie generell an
Neuigkeiten interessiert sind.

oder

Ich kann Ihre Reaktion gut verstehen, Herr/Frau... und bin auch
davon ausgegangen, dass Sie bereits ein Wachunternehmen
unter Vertrag haben. Bei vielen Kundenterminen stelle ich jedoch
immer wieder fest, dass sich die Anforderungen schnell andern
konnen. Ob das bei Ihnen auch zutrifft, lieRe sich in einem kurzen
Gesprach erlautern.

oder

Ja, das kann ich gut verstehen. Wir haben jedoch in der
Vergangenheit immer wieder festgestellt, dass sich wahrend der
Vertrags-Laufzeiten oft schleichende Veranderungen in Punkto
Sicherheit in den Unternehmen ergeben, die ein Uberdenken der
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Ist-Situation notwendig machen. Ob das bei Ihnen auch zutrifft,
lieRe sich in einem kurzen Gesprach erlautern. Ich gehe mal
davon aus, dass Sie generell daran interessiert sind, dass alles in
Ihrem Unternehmen optimal abgesichert ist.

Ihnen gemeinsam untersuchen, inwieweit unsere Dienstleistung
fur Sie Vorteile bringen kann. Sie entscheiden dann, ob Sie
unsere Dienstleistungen testen wollen. Denn, wer kauft schon

GF [Einverstanden
GF Schicken Sie mir ausflihrlichere Unterlagen Finwand
Sie Hm, verstehe, Sie sind an ausfihrlichen Informationen interessiertFinwand
aufnehmen und
reflektieren
GF Ja
Sie Selbstverstandlich kdnnte ich das, Frau/Herr...Jedoch liegt hierin
ein Problem fur uns beide. Ich mdchte Ihnen einen
mafllgeschneiderten Anzug liefern und kenne nicht lhre Male.
Sie wollen sich schnell informieren. Wenn ich Ihnen die
Unterlagen persodnlich zeige, brauchen wir gemeinsam nur 10
Minuten. Sonst braucht jeder von uns Stunden.
So sparen wir beide eine Menge Zeit und Fragen. Ist das okay
fur Sie?
GF Ja
GF Ich will es mir liberlegen Finwand
Sie |Aber natlrlich Herr..., das ist ganz in meinem Sinn. Einwand
aufnehmen und
reflektieren
Sie Lassen Sie mich einen Vorschlag machen: Warum Uberlegen wir
nicht alles gemeinsam? Vielleicht kann ich Ihnen noch einige
Tipps in Sachen Sicherheit in Ihrem Betrieb geben, die Ihnen
Zeit und Kosten sparen helfen.
Oder
Ich sehe, dass Sie noch offene Fragen haben. Vorausgesetzt,
ich konnte Ihnen alle lhre offenen Fragen ohne wenn und aber
beantworten, wirden Sie dann mit mir einen Termin vereinbaren?
Ja gerne
GF |Keine Zeit Finwand
Sie Hm, Sie sind sehr beschaftigt und Zeit ist Geld, verstehe. Einwand
aufnehmen und
reflektieren
GF \Ja
Sie Vorausgesetzt, ich konnte lhnen helfen, wie Sie mit Hilfe der Fa
XY GmbH mehr Zeit zur Verfugung haben und dabei auch noch
Geld sparen, wirden Sie dann mit mir einen Termin vereinbaren?
GF Ja
GF Sie wollen ja bloB etwas verkaufen Finwand
Sie Hm, Sie kaufen nur dann, wenn es lhnen echte Vorteile bringt. ~ Finwand
aufnehmen und
reflektieren
GF Selbstverstandlich
Sie [Frau/Herr.., ich mochte Ihnen Alternativen vorstellen und mit
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gerne eine Katze im Sack.
oder

Da haben Sie Recht. Sie wurden jedoch sicher nichts kaufen,
was lhnen keinen Nutzen bringt und genau dariber mochte ich
mich mit Ihnen unterhalten.

GF Klingt einleuchtend

GF  Wir werden momentan keine Anschaffung tatigen Einwand

Sie Hm, Sie werden im Moment keine Anschaffung tatigen Einwand
aufnehmen und

reflektieren

Sie Vielen Dank fir die Offenheit, wann darf ich Sie wieder
ansprechen?
GF |Rufen Sie in einem halben Jahr wieder an

Profi-Tipp: Telefonische Terminvereinbarung immer per E-Mail bestatigen!

So, und nun kommt |hr Job:
Bauen Sie sich jetzt den obigen Telefonleitfaden auf Ihr Geschaft um. Er ist die
Basis fur mehr Kundenkontakte und Abschlisse, kurzum fir mehr Wachstum lhres
Unternehmens.

Zugegeben, es ist etwas Arbeit.
Aber eines verspreche ich Ihnen, der Einsatz lohnt sich und zahlt sich x-mal wieder
aus.

Sind Sie mit dem ,Umbau” fertig, Uben Sie solange - vor einem Spiegel, mit
einem Partner, im ,heilRen Telefonat® ... - bis Innen der Gesprachsablauf mit allem
drum und dran in Fleisch und Blut Ubergegangen ist.

Dann brauchen Sie den Leitfaden nicht mehr.

Deshalb eine Bitte: Geben Sie ihn weiter, an Freunde, Kollegen, Geschéaftspartner,
einfach an alle, die mehr aus ihrem Unternehmen machen wollen.

Also los, starten Sie noch heute durch...

www.werbetexte.org

Mitglied im
www.profitexter.net

Das Netzwerk der Werbetexter
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