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So geraten Sie mit Ihren potenziellen
Kunden ins Gesprdch
(inkl. Tipps und Beispiele)

Mireille van Reenen



Das (Telefon)
Gesprdach mit

potenziellen Kunden
eroffnen




Gesprdche mit potenziellen Kunden

e Sie initiieren den Kontakt, oder
e Kunden haben einen Termin bei Innen gebucht
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Ein Blick in unsere Kuiche: unsere Erfahrungen

I-z b - .
SwissMadeMarketing Webinars a
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Vielleicht méchten Sie gleich mit Ihrem ‘Sales Pitch’
beginnen

Pitch, pitch,
pitch



Vielleicht méchten Sie gleich mit Ihrem ‘Sales Pitch’
beginnen

Wer ist )
2
das? Was will er?
Pitch, pitch,
pitch
Wie lange
dauert es?
) Handelt er in
Was bringt meinem Interesse?
es mir?

SwissMadeMarketinga Quelle: stephanheinrich.com, tim-taxis-trainings.de



Beispiel fur eine Gespréchseroffnung

Darf ich gleich zum
Punkt kommen?

Nur, wenn es fur
Sie Sinn macht.

Taxis

=1, A~

4 ~ 3}
) 0:05/16744
Quelle: tim-taxis-trainings.de/vertriebstraining-heiss-auf-kaltakquise
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der: wie ein Tanz

Bild: ym Kaharlytskyi
f Unsplash.com
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Wie ein Tanz [&

Guten Tag Herr [ Frau ..
Ich bin ...

Schon Sie hier zu treffen.
Ja, Hallo...

Wenn Sie einverstanden

sind, komme ich gleich zum
Thema...

Dann schiel3en Sie mal los...

i i lle: stephanheinrich. o —nan-an- . :
SwusMadeMarketmga Quelle: stephanheinrich.com/2018/11/12/wie-macht-man-am-besten-telefonakquise



Beispiel fur eine Gesprdchseréffnung &

connextions™

“Wie ist es dann bei
Ihnen mit der
Resonanz beim
Telefonieren? Bei mir
bekommen Sie sofort

Ilch habe 2 Dinge: Ich
mochte Innen gerne
etwas vorstellen.
Aber zuerst mdchte

mmen‘

%
ich Sie fragen: “Wie e £ mehr Leichtigkeit,
geht es Ihnenim Ges %:?::s::::‘ . Spald und erste
Moment?” Nie ach stotpern! Erfolge, schon nach
‘j"_"_s_p_'.'_- der ersten Stunde. Ist
) & wileder Ins Gesprach stolpern! das fir Sie
—— interessant?”

SwissMadeMarketinga Quelle: connextions.de/07-gespraechseinstieg-nie-wieder-ins-gespraech-stolpern/



Seien Sie auf die Standardabsagen vorbereitet

Ich habe kein

e T Bedarf [ Interesse

Zeit Es ist mir zu teuer

Wir haben -

schon Partner Schicken Sie mir

die Unterlagen
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Sie stellen Fragen, verstehen Ihren Kunden und geben ihm
das Gefuhl, verstanden zu werden

ca. 20%
Ihre Redezeit
(far Fragen!)

ca. 80 % der Zeit
sollte der Kunde
sprechen!
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Wie wir Kaufentscheidungen treffen

Wir brauchen faktische Argumente,

. um diesen emotionalen
2. Rationale Ebene

Kaufentschluss auch rational
rechtfertigen zu kdnnen

Wir kaufen Gefuhle, die Erfallung
1. Emotionale Ebene von Bedurfnissen, die Beziehung
Zzu anderen Menschen
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Menschen kaufen bei Menschen
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Wir Menschen: erst Gefuhle, dann Fakten

lhr

Sie Kunde

Emotion Emotion
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Wir Menschen: erst Gefuihle, dann Fakten

lhr

Sie Kunde

Emotion Emotion

Vertrauen
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Erst dann: das Sachliche

Erst zu diesem Zeitpunkt
erreicht man das
GegenUber mit der Sache!

Vertrauen — durch
Emotionen & Gefuhle

Sie hr
Kunde

Emotion Emotion

Vertrauen
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Vertrauen durch den Aufbau einer Beziehung gewinnen

- Auch moglich in einer kurzen
Zeitspanne (wdhrend eines
Geschdftsmeetings)

- Seien Sie empathisch

- Schlagen Sie eine menschliche,
emotionale Brdcke Sie TG
Emotion Emotion

SwissMadeMarketinga Quelle: ‘Leise Menschen verkaufen anders’ von Andreas Hofmann



Wie Sie das machen? Stellen Sie Fragen!

Warum tun Sie, was Sie tun?

Warum haben Sie Ihr
Unternehmen gegrundet?

Was bringt Sie bei der Arbeit mit
Ihren Kunden wirklich zum Strahlen?

Was macht Ihre berufliche
Entwicklung aus?

Was waren die schmerzlichsten
Ruckschlage?

Die groldten Herausforderungen?

Wie haben Sie diese gemeistert?

Wenn Sie heute noch einmal
starten kdbnnten, was wurden Sie
anders machen?

SwissMadeMarketinga Quelle: ‘Leise Menschen verkaufen anders’ von Andreas Hofmann



“Anstatt ein Sales Pitch zu fuhren,

Uberlegen Sie, wie Sie lhr Gegenuber ermutigen
kdnnen, sich Ihnen gegenuber zu 6ffnen”

blackswanltd.com



Sie stellen Fragen, verstehen Ihren Kunden und geben ihm
das Gefuhl, verstanden zu werden

ca. 20%
Ihre Redezeit
(far Fragen!)

ca. 80 % der Zeit
sollte der Kunde
sprechen!
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Fragen, Zuhéren, Informationen sammeln

Beziehungsaufbau

Personliche Informationen: Sachliche Informationen:
- Wer ist dein Gegenuber? Aktuellen, konkreten Bedarf
- Was macht er? herausfinden

- Was beschdaftigt ihn?
- Wo hat er Zweifel, Bedenken
oder Angste?
- Was wunscht er sich?
USW. USW.

Manchmal schon hier:
die emotionale

Kaufentscheidung

SwissMadeMarketinga Quelle: ‘Leise Menschen verkaufen anders’ von Andreas Hofmann




Es geht um Zuhoéren, Verstehen und Empathie

Einblick in ihre
Wahrnehmung, Angste, Geschichte,
& Perspektiven

Vertrauen
aufbauen

Gegenseitiges Versténdnis

Aktives Zuhoren
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Hinweis

Verhandeln wie ein FBI-Experte: Lernen Sie, wie auch Sie erfolgreich
verhandeln kénnen

Marz 2023

Wir besprechen das Buch "Kompromisslos verhandeln. Die Strategien
und Methoden des Verhandlungsfuhrers des FBI". Der Autor, Chris
Voss, war selbst jahrelang als FBI-Geiselvermittler tétig und verflugt
Uber umfangreiche Erfahrung in Sachen Verhandlungen.

- Lernen Sie von einem echten FBI-Experten die F&higkeiten
und Methoden kennen, wie Sie erfolgreich verhandeln
kédnnen.

- Erfahren Sie, wie Sie sich auf eine Verhandlung vorbereiten
und was Sie beachten mussen.

- Sie entdecken, welche Fehler Sie bei Verhandlungen
unbedingt vermeiden sollten und wie Sie Ihre
Verhandlungspartner dazu bringen, auf Ihre Forderungen
einzugehen.

- Gute Verhandlungsfuhrer verwenden spezielle Techniken, um
die richtigen Fragen zu stellen und die Reaktion der anderen
Partei richtig zu interpretieren. Erfahren Sie, wie auch Sie dies
nutzen kédnnen.

Inklusive Erklérungen und Beispiele, damit Sie sie in Ihrem
Unternehmen umsetzen kénnen.

SwissMadeMarketinga
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NEVER
SPLIT THE
DIFFERENCE

Negotiating as if your
life depended
onit
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Verhandeln wie ein FBI-Experte: Lernen Sie, wie auch Sie erfolgreich
verhandeln kénnen

KOMPROMISSLOS
VERHANDELN

« Lernen Sie von einem echten FBI-Experten die Fahigkeiten und Methoden kennen, wie Sie erfolgreich verhandeln DIE STRATEGIEN UND METHODEN DES

konnen. >

Erfahren Sie, wie Sie sich auf eine Verhandlung vorbereiten und was Sie beachten missen. =
VERHANDLUNGSFUHRERS DES

FBl-Agenten verhandeln jeden Tag auf hochstem Niveau. Wiirden Sie auch gerne wissen, wie sie das machen?

Im Webinar erfahren Sie, wie Sie die richtige Strategie fiir Inre Verhandlungen finden und umsetzen knnen.

Wir besprechen das Buch “"Kompromisslos verhandeln. Die Strategien und Methoden des Verhandlungsfihrers des
FBI", Der Autor, Chris Voss, war selbst jahrelang als FBI-Geiselvermittler tatig und verfugt uber umfangreiche Erfahrung
in Sachen Verhandlungen.

In seinem Fall hing das Leben der Menschen vom Erfolg des Verhandiungstalents von ihm und seinem Team ab. Das
motivierte ihn sehr, seine Fahigkeiten zu verfeinern und zu perfektionieren. Spter entdeckte er, dass die gleichen
Strategien und auch fir gelten. In seinem Buch gibt er seine Strategien, Tipps und
Tricks weiter.

In diesem Webinar behandeln wir, unter anderem, folgende Punkte:

« Sie entdecken, welche Fehler Sie bei Verhandlungen unbedingt vermeiden sollten und wie Sie hre
Verhandiungspartner dazu bringen, auf Ihre Forderungen einzugehen.

« Gute Verhandlungsfihrer verwenden spezielle Techniken, um die richtigen Fragen zu stellen und die Reaktion der
anderen Partei richtig zu interpretieren. Erfahren Sie, wie auch Sie dies nutzen kénnen.

« Inklusive Erklarungen und Beispiele, damit Sie sie in Ihrem Unternehmen umsetzen konnen

Das Webinar richtet sich an Unternehmer, die erfolgreich verhandeln und ihr Unternehmen voranbringen wollen. Also
melden Sie sich jetzt an und lernen Sie die Tricks und Kniffe des Verhandelns.



“Die Leute erinnern sich nicht an einen Pitch -

sie erinnern sich an Sie und daran, was Sie
ihnen fur ein Geflihl gegeben haben.”

blackswanltd.com



Verwenden Sie die Beispiele, aber erstellen Sie Ihren
eigenen Text, der zu lhnen passt
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support@swissmademarketing.com




