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S

Telefonische Kundenakquise
iIm B2B

mit Dirk Spengler

Webinar

,Lasse Deinen Kunden einkaufen!
Strategien flir eine neue Zeit”
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Dirk Spengler

Jahrgang 1969 — Plauen/Vogtl.
seit 1992 selbstandigim Verkauf

Geschaftsfuhrerder
LOSJETZT Unternehmensberatung GmbH

Business-Coaching , Lasse Deinen Kunden einkaufen!”

Dirk Spengler
Lasse Deinen Kunden einkaufen!

= Konzeption / Vertriebsstrategien / Gesprachsfiihrung

= Neukunden Telefonakquise (B2B)

» Einzelcoaching / Teamcoaching / Seminare / Workshops

= Live-Coaching / Online-Coaching / Telefon-Coaching

Buch: , Lasse Deinen Kunden einkaufen!

Qualitat
Transparenz
\ Integritat
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Hinweise zum Webinar @

Dieses Webinar ...

« Ist kurz (nur 30 Minuten)
» wird aufgezeichnet
» Aufzeichnungund Prasentation per Mail

= lebt von der Interaktion und bittet um Deine Mitarbeitim Chat
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Telefonakquise ??? @

Funktioniertdenn das heute noch?

Also ich lege gleich wieder auf, wenn mich da jemand anruft!
Ist das Uberhaupt erlaubt?
Ist das effektiv?

Geht das nicht auch einfacher? (bequemer...)

Mitarbeitim CHAT:

lhre Gedanken dazu?
Warum sind Sie heute dabei?
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Positionswechsel ;’

- Wie wurde Sie jemand am Telefon tUberzeugen?

- Wie sollte er/sie vorgehen?

- Wirden Sie sich GUberhaupt ohne Grundinteresse tiberzeugen
lassen?

- Wann und warum wirden Sie einen Termin geben?

Mitarbeitim CHAT:

Antworten Sie ganz spontan
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Haufigster Fehler @

Falscher, behindernder Focus:

“Ich will méglichst jeden (iberzeugen.”

,Effektiv ist, aus wenig Adressen viele Termine zu machen.”
,lch will kein NEIN horen.”

,Bei NEIN fdngt doch Verkaufen erst an.”

Viel sinnvoller und zielfiihrender:

Konzentration auf Kunden mit Grundinteresse!
Effektiv ist, in kurzer Zeit viele Termine zu machen!
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Focus Grundinteresse

20%

380%

Grundinteresse

v

Zeitverlaufvon kein Interesse bis Interesse
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Wie finde ich Kunden mit r
>

Grundinteresse?

. Einfach danach fragen!

Direkt und ehrlich
»Das habe ich zu bieten. Ich mochte Sie als Kunden gewinnen,

was muss ich tun?“
Richtige Zielgruppe
Genug Adressen / Telefonnummern

Arbeit mit System (feste Zeiten, Wiedervorlagen, Statistik)

Kein festes Wording, aber Grundgerust
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Erfahrungsbericht 6’

> Firma im B2B-Dienstleistungsbereich (Standortvernetzung,
Telekommunikation)

Klare Zielgruppe und klare USP (Losung eines Engpasses)
100 Telefonate

9 Termine (sofort)

ca. 20 Wiedervorlagen

ca. 70 E-Mail-Adressen mit der Einwilligung, die Kontaktdaten
zuzusenden

YV V VYV V V
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Wording - Grundprinzip

S~

Ist das ein generelles ,NEIN

oder ein ,momentan nicht
NEIN“?

NEIN
Ich mochte Sie als
Kunden gewinnen ...
...habeich eine Chance .
JA
- y
| S —

2016 Kundenakquise im B2B - Lasse Deinen Kunden einkaufen!

Termin

Generelles
NEIN

eMail mit

Kontakt-daten

Momentan
nicht

&

4

- © Dirk Spengler - www.losjetzt.de

Wieder-
vorlage

eMail mit

Kontakt-daten

\
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3 Monate spater @

15 Termine aus Wiedervorlagen bzw. Kundenwunsch

3 neue Kunden gewonnen

Weitere offenen Wiedervorlagen

Telefonische Kundenakquise im B2B ist nach
wie vor eine der effektivsten
Kundengewinnungsmethoden!
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Vergleiche

Print-Werbung
Messen
Webseite

Social-Media

Alles andere ist teurer bzw. zeitlich
aufwendiger!

2016 Kundenakquise im B2B - Lasse Deinen Kunden einkaufen! - © Dirk Spengler - www.losjetzt.de Seite 13



Zusammenfassung 6’

Konzentration auf wirkliche Interessenten!

Klare Zielgruppe
Kurz und knapp (keine Zeit stehlen und verlieren!)

Direkt und ehrlich
»Ich mochte Sie als Kunden gewinnen, was muss ich tun?“

Kunde hat klar die Chance NEIN zu sagen.
Arbeit mit System

Weitere Erfolgsgeheimnisse bekommen Sie im Coaching ;-)
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Akquisecoaching (telefonisch)

Inhalt —immer nach lhrem Bedarf

» Herausarbeitung Zielgruppe und USP

»  Erstellungund EinGbunglhres Wording-Gerusts
»  Kontrolle, Supervision und Nachjustierung

»  Statistik und Auswertung

Ablauf - immer nach lhrem Bedarf
»  Kauf Prepaid-Stundenpakete
> 1,3,6, 12 Stunden

> Keine Zeitbegrenzung
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Telefoncoaching / Bestellablauf @

Lok N

2016

https://www.digistore24.com/product/28159?voucher=W020816

Stundenpaket wahlen
10% Rabatt bis 03.08.2016 mit Code: W020816

Rechnungsdaten erganzen und Stundenpaket kaufen

Telefontermine nach Bedarf vereinbaren

Vermutlich haben Sie nach NUR einem neuen Kunden die
Investition bezahlt
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Vielen Dan

Dirk Spengler
LOSJETZT Unternehmensberatung GmbH

Wilke Haus | Gottschaldstr. 1a | 08523 Plauen

Telefon: 0172 / 37 14 666

Fax: 03741 /25 180 199

eMail: dsp@losjetzt.de
Webseite: http://www.losjetzt.de
Webseite zum Buch: http://www.ldke.de
Losjetzt-Newsletter: http://news.losjetzt.de
Facebook-Fanpage: http://facebook.losjetzt.de
Xing: http://xing.losjetzt.de
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Kunden wollen kaufen! @

Lasse Deinen Kunden einkaufen!

Wie sich Kunden selbst zum Kaufenverfiihren ...

g Dirk Spengler
Lasse Deinen Kunden einkaufen!

Mit personlicher Widmung
bestellen (12,50 EUR)

www.ldke.de/kaufen
eBook (7,99 EUR)
http://ebook.ldke.de

Wie Kunden sich selbst
zum Kaufen..verfiihren

NLP fiir die Praxis \/ Landsiedel
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