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Die Gründung eines Unternehmens ist ein spannendes Abenteuer, das voller Potenzial
steckt! Es bietet Ihnen unzählige Möglichkeiten, die eigene Zukunft aktiv zu gestalten. Eine
der besten Methoden, um als Gründer/in schnell neue Kunden zu gewinnen und das
Unternehmen auf Erfolgskurs zu bringen, ist die Kaltakquise per Telefon.

Dieser Ratgeber richtet sich an Existenzgründer und Existenzgründerinnen, die sich eine
praxisnahe, leicht umsetzbare Anleitung für eine erfolgreiche Kaltakquise wünschen. Wir
begleiten Sie Schritt für Schritt durch den gesamten Prozess – von der gezielten
Identifikation Ihrer Zielgruppe über die Erstellung eines überzeugenden
Gesprächsleitfadens bis hin zur Anwendung moderner Kommunikationstechniken wie NLP
und Neuromarketing. Unser Ziel ist es, Ihnen das Wissen und die Werkzeuge an die Hand zu
geben, die Sie benötigen, um erfolgreich durchzustarten.

Mit der richtigen Vorbereitung und den passenden Strategien kann die Kaltakquise zu
einem kraftvollen Instrument werden und Ihr Unternehmen raketenschnell voranbringen.
Wir geben Ihnen praxisnahe Tipps, hilfreiche Checklisten und erprobte Vorlagen, die Ihnen
den Weg zu erfolgreichen Kundengesprächen ebnen.

Starten Sie jetzt durch und nutzen Sie die Kaltakquise im Marketing-Mix von Inbound und
Outbound Marketing für Ihre persönliche Erfolgsstory. Mit unserem Praxisleitfaden sind Sie
bestens gerüstet, um selbstbewusst neue Kunden für Ihr Unternehmen zu gewinnen. Ihr
unternehmerischer Erfolg beginnt hier – und die Kaltakquise ist der Schlüssel dazu.
Aus Gründen der besseren Lesbarkeit wird auf die gleichzeitige Verwendung der
Sprachformen männlich, weiblich und divers (m/w/d) verzichtet.

Ich wünsche Ihnen viel Erfolg!

Vorwort

 Johannes Schmidt 
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Kaltakquise bezeichnet den Erstkontakt
mit potenziellen Kunden, mit denen bisher

keine Geschäftsbeziehung bestand, um
ein Produkt oder eine Dienstleistung
anzubieten. Dieser Kontakt erfolgt in der
Regel ohne vorherige Aufforderung oder
Erwartung des Kunden und ist somit "kalt".
Kaltakquise wird häufig im B2B-Bereich
eingesetzt, um direkt mit Entscheidungs-
trägern in Kontakt zu treten und sie von
einem Angebot zu überzeugen.

Kapitel 1
Grundlagen der Kaltakquise
Die Kaltakquise ist ein zentrales Element des Outbound Marketings und spielt eine
entscheidende Rolle für den Erfolg von Existenzgründern. In diesem Kapitel
werden die Grundlagen der Kaltakquise, ihre Bedeutung im Marketing-Mix und
die spezifischen Ziele für Existenzgründer erläutert.

Definition und Bedeutung der Kaltakquise im 
Outbound Marketing

Die Kaltakquise ist ein wesentlicher
Bestandteil des Outbound Marketings,

das alle Marketingmaßnahmen umfasst,
bei denen das Unternehmen aktiv auf
potenzielle Kunden zugeht. Im Gegensatz
zum Inbound Marketing, bei dem
Interessenten durch Inhalte und Angebote
angezogen werden, erfordert die
Kaltakquise eine direkte und proaktive
Ansprache der Zielgruppe.

Aufbau einer Kundendatenbank zur Neukundengewinnung
Eine der wichtigsten Aufgaben für Existenzgründer bei der Kaltakquise ist der Aufbau einer
eigenen Kundendatenbank. Diese dient der Speicherung von Kontakten und schafft die
Basis für zukünftige Akquise-Aktivitäten.

Erfassung von Kontaktdaten: Alle relevanten Informationen (Name, Position,
Telefonnummer, E-Mail, Unternehmen) werden strukturiert erfasst, was gezielte
Ansprache und Nachverfolgung ermöglicht.
Segmentierung: Durch Segmentierung nach Kriterien wie Branche,
Unternehmensgröße oder geografischer Lage kann eine präzisere Ansprache
erfolgen.
Dokumentation der Interaktionen: Jede Kundeninteraktion sollte dokumentiert
werden, um den Überblick über die Kundenbeziehung zu behalten und den
Verkaufsprozess anzupassen.
Automatisierung und CRM-Integration: Moderne CRM-Systeme ermöglichen die
Automatisierung vieler Prozesse. Eine gut integrierte Datenbank im CRM-System
steigert die Effizienz und den Erfolg der Kaltakquise.
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Vergleich zwischen Inbound und Outbound Marketing

Ansatz

MERKMAL

Kunde sucht das
Unternehmen auf

INBOUND 
Unternehmen sucht den
Kunden aktiv

OUTBOUND

Zielgruppenansprache
Breite Anziehung durch
Inhalte

Gezielte Ansprache
spezifischer Zielgruppen

Kommunikationsweg
E-Mail-Marketing, SEO, Social
Media, Content-Marketing

Telefonakquise, E-Mail-
Kampagnen, Direktmailing

Kosten
Höhere initiale Kosten,
langfristig ausgerichtet

Kaum initiale Kosten, schnelle
Erfolge und Neukunden

Reaktionszeit
Vom Kunden bestimmt Vom Unternehmen bestimmt,

direkte Rückmeldung möglich

Kundenerfahrung
Auf den Kunden abgestimmte
Inhalte, personalisierte Inhalte

Direktes Feedback und
Anpassung im Gespräch

Verkaufsprozess
Längerfristige
Beziehungspflege

Direkte Verkaufsabschlüsse
möglich

Merkmale Inbound Marketing und Outbound Marketing

Die Hauptunterschiede zwischen Kaltakquise (Outbound) und Inbound Marketing lassen
sich wie folgt zusammenfassen:

Ansprache: Kaltakquise initiiert der Verkäufer; beim Inbound Marketing initiiert der
Kunde den Kontakt.
Zielgruppenansprache: Kaltakquise richtet sich aktiv an eine definierte Zielgruppe;
Inbound Marketing zielt darauf ab, durch gezielte Inhalte eine breite Basis von
Interessenten zu erreichen.
Verkaufsprozess: Kaltakquise ist oft der erste Schritt im direkten Verkaufsprozess;
Inbound Marketing legt den Fokus auf die Beziehungspflege und die langfristige
Kundenbindung.

Beide Ansätze ergänzen sich und sollten darum im Marketing-Mix eines Unternehmens
immer gemeinsam eingesetzt werden, um sowohl kurzfristige als auch langfristige

Verkaufsziele zu erreichen. Im Zusammenspiel sind sie unschlagbar!
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Die Zielgruppenanalyse ist der erste und wichtigste Schritt in der Kaltakquise. Nur wer

seine Zielgruppe genau kennt, kann sie effektiv ansprechen und passende Angebote
unterbreiten. Die folgenden Methoden helfen Ihnen, Ihre Zielgruppe zu identifizieren und
eine fundierte Analyse durchzuführen.

Kapitel 2
Zielgruppenanalyse und Personas
Die richtige Vorbereitung ist der entscheidende Faktor für den Erfolg in der
Kaltakquise. Eine gründliche Zielgruppenanalyse und die Erstellung von Personas
bilden das Fundament für gezielte und effektive Akquisitionsmaßnahmen. In
diesem Kapitel werden die wichtigsten Methoden zur Identifikation Ihrer
Zielgruppe vorgestellt und erläutert, wie Sie eine detaillierte Zielgruppenanalyse
und Persona-Erstellung durchführen, um Ihre Kaltakquise erfolgreich zu gestalten.

Zielgruppenanalyse für die Kaltakquise

Die Erstellung einer Zielgruppenanalyse umfasst mehrere Schritte, die von der
Datenerhebung bis zur Auswertung der Ergebnisse reichen. Ein strukturiertes Vorgehen ist
dabei unerlässlich.

Wie erstelle ich eine Zielgruppenanalyse?

Vier Schritte zur Zielgruppenanalyse

Daten sammeln: 
Nutzen Sie Marktforschungsdaten, Kundendaten,
Branchenreports und Umfragen, um Informationen
über potenzielle Kunden zu sammeln.

Daten analysieren: 
Segmentieren Sie die Daten nach den unten
genannten Kriterien (demografisch, geografisch,
psychografisch, verhaltensbezogen).

Zielgruppen auswählen:
Wählen Sie die Segmente aus, die am
vielversprechendsten für Ihr Angebot
sind.

Zielgruppenprofile erstellen:
Erstellen Sie detaillierte Profile Ihrer Zielgruppe,
die deren Bedürfnisse, Herausforderungen und
Kaufmotive beschreiben.
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Methoden zur Identifikation der Zielgruppe

1. Marktsegmentierung: Der Prozess der Marktsegmentierung zielt darauf ab, den
Gesamtmarkt in kleinere, homogene Segmente aufzuteilen, die ähnliche Bedürfnisse und
Verhaltensweisen aufweisen. Diese Segmentierung ermöglicht es Ihnen, Ihre Ressourcen
gezielt auf die vielversprechendsten Kundengruppen zu konzentrieren.

Demografische Segmentierung: Hierbei werden Kriterien wie Alter, Geschlecht,
Einkommen, Beruf und Bildung herangezogen, um die Zielgruppe einzugrenzen.
Geografische Segmentierung: Diese Methode teilt den Markt nach Regionen,
Ländern oder Städten auf, um regional spezifische Akquisitionsstrategien zu
entwickeln.
Psychografische Segmentierung: Dabei werden die Persönlichkeitsmerkmale,
Lebensstile und Werte der potenziellen Kunden analysiert, um ihre Kaufentscheidungen
besser zu verstehen.

Verhaltensbezogene Segmentierung: Diese Methode basiert auf dem tatsächlichen
Kaufverhalten, wie Nutzungshäufigkeit, Markenloyalität oder Preisempfindlichkeit.

2. Zielgruppendefinition: Nachdem der Markt segmentiert wurde, folgt die genaue
Definition der Zielgruppe. Dies beinhaltet die Auswahl der attraktivsten Segmente, die Ihr
Produkt oder Ihre Dienstleistung am ehesten kaufen würden. Diese Zielgruppendefinition
sollte so präzise wie möglich sein, um eine gezielte Ansprache zu ermöglichen.

Tipp: Nutzen Sie Prospecting Tools
Prospecting-Tools wie HubSpot automatisieren
die Identifizierung von Leads, sparen wertvolle
Zeit und steigern Ihre Vertriebseffizienz. Sie

liefern präzise Daten für eine gezielte
Ansprache, verbessern die Relevanz Ihrer

Kommunikation und erhöhen die Erfolgsquote.
Nutzen Sie diese Tools, um schneller und

gezielter potenzielle Kunden zu identifizieren!
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Personas: Was ist das und wie erstellt man sie?
Personas stellen fiktive, aber typische Vertreter Ihrer anvisierten Zielgruppe dar. Diese
Charaktere basieren auf echten Daten und Erkenntnissen. Sie umfassen nicht nur
demografische Merkmale, sondern auch psychografische Aspekte wie Motivationen,
Herausforderungen und Kaufentscheidungen. Sie sind ein mächtiges Werkzeug, um ein
tieferes Verständnis für die Bedürfnisse und Verhaltensweisen Ihrer potenziellen Kunden zu
entwickeln.

Die Erstellung von Personas ist deshalb so wichtig, weil sie:

Empathie fördern: Durch die Personalisierung Ihrer Zielgruppe können Sie sich besser in
die Bedürfnisse und Herausforderungen Ihrer Kunden hineinversetzen.
Kommunikation verbessern: Mit Personas können Sie Ihre Marketingbotschaften
gezielter und effektiver formulieren.
Verkaufsstrategien schärfen: Personas helfen Ihnen, Ihre Verkaufsstrategien besser auf

die spezifischen Bedürfnisse der verschiedenen Kundentypen abzustimmen.

Die Erstellung von Personas erfordert ein systematisches Vorgehen, um sicherzustellen,
dass sie wirklich repräsentativ für Ihre Zielgruppe sind. Hier erklären wir die einzelnen
Schritte.

Daten sammeln: Nutzen Sie Kundendaten, Marktforschung und Interviews, um
Informationen über Ihre Zielgruppe zu sammeln.
Segmente identifizieren: Unterteilen Sie Ihre Zielgruppe in verschiedene Segmente,
basierend auf demografischen und psychografischen Merkmalen.
Persona-Profil erstellen: Erstellen Sie für jedes Segment ein detailliertes Profil, das
Folgendes umfasst:

Name und Hintergrund: Geben Sie Ihrer Persona einen Namen und fügen Sie
relevante Hintergrundinformationen hinzu (z. B. Alter, Beruf, Familienstand).
Demografische Merkmale: Alter, Geschlecht, Bildungsgrad, Einkommen, etc.
Psychografische Merkmale: Persönlichkeit, Interessen, Werte, Lebensstil,
Kaufmotive.

Schritt-für-Schritt-Anleitung zur Erstellung von Personas

Beispiel
Persona-
Profil:

Julia Große
Gründerin

Bedürfnisse und Herausforderungen: Welche
konkreten Probleme möchte die Persona lösen?
Was treibt sie an?
Ziele: Welche Erfolge strebt sie an? Welche Prioritäten
hat sie? Was sind die kurz- und langfristigen Ziele der
Persona?
Persona validieren: Überprüfen Sie die Relevanz Ihrer
Persona-Profile durch Feedback von ihrem Team oder
durch Tests mit realen Kunden.
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Sobald Sie Ihre Personas erstellt haben, sollten Sie diese aktiv in Ihrer Kaltakquise
einsetzen:

Anpassung der Gesprächsführung: Verwenden Sie das Wissen über Ihre Persona, um
die Kommunikation individuell anzupassen. Beispielsweise können Sie bei einer
Persona, die als entscheidungsfreudig und zielorientiert beschrieben wird, direkter und
schneller zum Punkt kommen.
Individualisierung der Angebote: Gestalten Sie Ihre Angebote so, dass sie die
spezifischen Bedürfnisse und Probleme der Persona direkt ansprechen.
Zielgerichtete Ansprache: Nutzen Sie Personas, um gezielt diejenigen Kunden
anzusprechen, die am ehesten von Ihrem Produkt oder Ihrer Dienstleistung profitieren.

Wie setze ich meine Persona für die Kaltakquise ein?

Quellen für Ansprechpartner und Telefonnummern:
Branchenverzeichnisse, Messen und Netzwerke: Diese
traditionellen Methoden bleiben ein effektiver Weg, um Kontakte zu
knüpfen. Branchenverzeichnisse bieten oft eine Fülle an
Informationen über Unternehmen und deren Ansprechpartner.
Messen und Konferenzen bieten die Gelegenheit, direkt mit
Entscheidungsträgern ins Gespräch zu kommen.
Online-Recherche und Datenbanken: Das Internet bietet viele
Möglichkeiten, relevante Kontakte zu finden. Spezialisierte
Datenbanken und Unternehmenswebseiten sind oft die ersten
Anlaufstellen, um detaillierte Informationen über potenzielle
Kunden zu erhalten.

Recherche und Beschaffung von Kontaktdaten

Soziale Netzwerke, insbesondere Business-Plattformen wie LinkedIn und Xing, sind
hervorragende Werkzeuge, um detaillierte Informationen über potenzielle Kunden zu
sammeln und erste Kontakte zu knüpfen.

Business-Plattformen ermöglichen es, gezielt nach Entscheidungsträgern und deren
Kontaktdaten zu suchen. Sie bieten oft auch die Möglichkeit, über gemeinsame Kontakte
eine Verbindung herzustellen, was die Erfolgschancen erhöht. Der „Sales Navigator“ von
LinkedIn bietet Vertriebs-Updates in Echtzeit und liefert relevante Einblicke zu den
Entwicklungen von Accounts und Leads.

Nutzung von sozialen Netzwerken und Business-Plattformen

Checkliste:Beschaffungvon Kontakt-
daten

Die Beschaffung relevanter Kontaktdaten ist ein zentraler Aspekt der Kaltakquise. Es ist
wichtig, sich auf verlässliche Quellen zu stützen, um die richtigen Ansprechpartner zu
finden.
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Kapitel 3
Gesprächsvorbereitung
Eine gründliche Gesprächsvorbereitung ist der Schlüssel zu einer erfolgreichen
Kaltakquise. Sie ermöglicht es Ihnen, potenzielle Kunden gezielt anzusprechen,
deren Bedürfnisse zu verstehen und überzeugende Argumente für Ihr Angebot zu
liefern. In diesem Kapitel werden die wichtigsten Schritte der
Gesprächsvorbereitung erläutert, darunter die Formulierung des Kundennutzens,
die Identifikation von Kundenproblemen und die Entwicklung einer starken Unique
Selling Proposition (USP). Außerdem erklären wir, wie man einen
Gesprächsleitfaden erstellt. Er ist ein unverzichtbares Werkzeug für Ihren Erfolg.

Der Kundennutzen steht im Mittelpunkt jedes Verkaufsgesprächs. Er beantwortet die
Frage, warum der Kunde genau Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung benötigt und welchen
konkreten Mehrwert er davon hat. Ein klar und prägnant formulierter Kundennutzen hilft,
das Interesse des Kunden zu wecken und ihn für Ihr Angebot zu gewinnen.

Formulierung des Kundennutzens und Problemlösungsansätze

Die Formulierung des Kundennutzens sollte stets auf den spezifischen Bedarf des Kunden
abgestimmt sein. Hierbei geht es darum, den Nutzen in wenigen, aber wirkungsvollen
Worten zu vermitteln.

Nutzenversprechen: Das Nutzenversprechen sollte direkt auf die Bedürfnisse und
Probleme des Kunden eingehen. Es sollte zeigen, wie Ihr Produkt oder Ihre
Dienstleistung dem Kunden hilft, seine Ziele zu erreichen oder seine
Herausforderungen zu überwinden.

Wie man den Kundennutzen klar und prägnant formuliert

Unique Selling Proposition (USP): Die
USP ist das Alleinstellungsmerkmal
Ihres Angebots. Sie beschreibt, was Ihr
Produkt oder Ihre Dienstleistung von
den Angeboten der Wettbewerber
abhebt und warum der Kunde gerade
bei Ihnen kaufen sollte. Eine starke USP
ist prägnant und überzeugend und
bleibt dem Kunden im Gedächtnis.

Wenn Sie eine Software zur Prozess-
Optimierung anbieten, könnte Ihre USP lauten: 

"Unsere Software reduziert die
Bearbeitungszeiten um 30 % und sorgt so für

schnellere Abläufe und geringere Kosten – das
ist einzigartig in unserer Branche."
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Ein erfolgreiches Verkaufsgespräch basiert nicht nur auf der Präsentation von Vorteilen,
sondern auch darauf, die Probleme und Herausforderungen des Kunden zu erkennen und
gezielt anzusprechen.

"People don't buy products, they buy solutions." – Dieser Leitsatz von erfolgreichen
Verkäufern bringt es auf den Punkt – der Kunde interessiert sich nicht für Produkte oder
Dienstleistungen an sich, sondern für Lösungen, die seine Probleme beheben. Das
unterstreicht die Bedeutung der Problemlösungsorientierung im Verkaufsgespräch.

Problemanalyse: Bevor Sie den Kunden ansprechen, sollten Sie sich Gedanken
darüber machen, welche spezifischen Probleme er hat. Dies erfordert eine gründliche
Recherche und das Verständnis seiner Branche, seines Geschäftsmodells und seiner
aktuellen Herausforderungen.
Lösungsansätze: Nachdem Sie die Probleme des Kunden identifiziert haben, sollten

Sie überlegen, wie Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung diese Probleme lösen kann. Die
Lösungsansätze sollten konkret und praxisnah sein und dem Kunden zeigen, dass Sie
seine Bedürfnisse verstehen und eine maßgeschneiderte Lösung anbieten können.

Problemanalyse und Lösungsansätze für Kundenprobleme

Vier Schritte zur Formulierung des eigenen USP

1. Identifizieren Sie die
Kernbedürfnisse Ihrer
Zielgruppe.

SCHRITT

Welche Probleme hat
meine Zielgruppe? Was
sind ihre dringendsten
Bedürfnisse?

FRAGEN
"Meine Zielgruppe hat
Probleme mit langen
Bearbeitungszeiten in
Prozessen."

ANTWORT

2. Definieren Sie die
einzigartigen Eigen-
schaften Ihres Angebots.

Welche Eigenschaften
meines Produkts oder
meiner Dienstleistung sind
einzigartig?

"Unsere Software
automatisiert manuelle
Schritte, was zu erheblichen
Zeitersparnissen führt."

3. Formulieren Sie die
Vorteile, die sich aus
Punkt zwei ergeben.

Welche konkreten
Vorteile ergeben sich für
den Kunden?

"Der Kunde spart Zeit und
Geld, was seine Effizienz
steigert und seine Kosten
senkt."

4. Entwickeln Sie eine
prägnante USP.

Wie kann ich diese
Vorteile in einem Satz
zusammenfassen?

"Unsere Software reduziert
Bearbeitungszeiten um 30 %,
steigert die Effizienz und senkt
die Kosten."
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Gesprächsleitfaden erstellen

Ein Gesprächsleitfaden ist ein strukturierter Plan, der den Ablauf eines Verkaufsgesprächs
vorgibt. Er dient als Richtschnur für den Verkäufer, um sicherzustellen, dass das Gespräch
klar, zielgerichtet und effektiv geführt wird. Ein Gesprächsleitfaden enthält in der Regel

wichtige Fragen, Argumente und mögliche Antworten auf Einwände, die im Laufe des
Gesprächs auftreten können.

Dafür ist ein Gesprächsleitfaden wichtig:
Strukturierung des Gesprächs: Ein Leitfaden hilft dabei, das Gespräch zu
organisieren und sicherzustellen, dass alle relevanten Themen abgedeckt werden.
Sicherheit und Selbstbewusstsein: Besonders bei der Kaltakquise, wo unerwartete
Reaktionen auftreten können, gibt ein Leitfaden dem Verkäufer Sicherheit und stärkt
sein Selbstbewusstsein.
Steuerung des Gesprächsverlaufs: Ein Gesprächsleitfaden ermöglicht es, das
Gespräch aktiv zu steuern und in die gewünschte Richtung zu lenken.
Professionelles Auftreten: Durch einen Leitfaden wirkt der Verkäufer professionell
und gut vorbereitet, was das Vertrauen des potenziellen Kunden stärkt.

Was ist ein Gesprächsleitfaden und warum ist er wichtig?

Ein gut durchdachter Gesprächsleitfaden ist ein unverzichtbares Werkzeug für
jedes erfolgreiche Verkaufsgespräch, insbesondere bei der Kaltakquise. Er bietet
Struktur, Sicherheit und hilft dabei, dass alle wichtigen Punkte im Gespräch
berücksichtigt werden. In diesem Abschnitt erfahren Sie, was ein
Gesprächsleitfaden ist, warum er so wichtig ist, und wie Sie einen effektiven
Leitfaden erstellen können, der Ihre Verkaufschancen maximiert.

Aufbau und Struktur eines effektiven Gesprächsleitfadens

Der Aufbau eines Gesprächsleitfadens sollte so gestaltet sein, dass er den Verkäufer
durch alle Phasen des Gesprächs führt und ihm dabei hilft, die Kontrolle über den
Gesprächsverlauf zu behalten. Ein effektiver Gesprächsleitfaden besteht in der Regel aus
den folgenden Elementen:

Begrüßung und Vorstellung: Der erste Eindruck ist entscheidend. Eine freundliche
Begrüßung und eine kurze Vorstellung des Unternehmens und des Gesprächszwecks
setzen den Ton für das gesamte Gespräch.
Bedarfsermittlung: Hier geht es darum, die Bedürfnisse und Herausforderungen des
potenziellen Kunden zu verstehen. Durch gezielte Fragen kann der Verkäufer wichtige
Informationen sammeln, die später im Gespräch genutzt werden.

12



Nutzenargumentation: Auf Basis der Bedarfsermittlung sollte der Verkäufer nun die
Vorteile seines Angebots präsentieren und klar machen, wie diese die spezifischen
Probleme des Kunden lösen können.

Checkliste:Aufbau eineseffektiven
Gesprächs-
leitfadens

Einwandbehandlung: Ein effektiver Gesprächsleitfaden sollte
mögliche Einwände des Kunden vorhersehen und
entsprechende Antworten bereitstellen. Dies hilft, das
Gespräch in eine positive Richtung zu lenken und den
Verkaufsprozess voranzutreiben.
Abschluss und nächste Schritte: Am Ende des Gesprächs
sollte der Verkäufer klare nächste Schritte vorschlagen, sei es
ein weiteres Gespräch, die Zusendung von Informationen oder
ein konkretes Angebot.

Fragenkatalog, Einwandbehandlung, Follow-Up-Strategien

Fragenkatalog:
Ein gut vorbereiteter Fragenkatalog hilft dabei, das Gespräch aktiv zu steuern, die
Bedürfnisse des Kunden besser zu verstehen und mögliche Bedenken im Voraus
herauszufiltern. Beispiele für Fragen im Gesprächsleitfaden könnten sein:

„Welche Herausforderungen haben Sie aktuell in Ihrem Geschäftsbereich?“
„Was sind Ihre wichtigsten Ziele für dieses Jahr?“
„Wie bewerten Sie derzeitige Lösungen, die Sie nutzen?“

Einwandbehandlung:
Einwände sind ein natürlicher Teil des Verkaufsprozesses. In Kapitel 5 gehen wir hierzu
noch weiter in die Tiefe. Ihr Gesprächsleitfaden sollte typische Einwände und mögliche
Antworten darauf enthalten, wie:

Einwand: „Das ist zu teuer.“
Antwort: „Ich verstehe Ihre Bedenken bezüglich der Kosten. Lassen Sie uns über den
Mehrwert sprechen, den Sie durch unsere Lösung erhalten, und wie diese langfristig
Ihre Kosten senken kann.“

Follow-Up-Strategien:
Nach einem ersten Gespräch ist es wichtig, den Kontakt
zum potenziellen Kunden zu halten. Ein Follow-Up kann
in Form eines weiteren Anrufs, einer E-Mail oder dem
Versenden weiterer Informationen erfolgen. Der
Gesprächsleitfaden sollte klare Follow-Up-Strategien
enthalten, wie z. B.:

„Ich schicke Ihnen nach unserem Gespräch weitere
Details zu unserem Angebot und melde mich
nächste Woche am Freitag wieder bei Ihnen.“
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80 %
Nonverbale

Kommunikation

Diese Modelle verdeutlichen, dass erfolgreiche
Kommunikation im Verkaufsgespräch nicht nur
vom Gesagten abhängt, sondern auch von der
Art und Weise, wie es gesagt wird. Verkäufer,

die diese Ebenen verstehen und nutzen, können
ihre Botschaften klarer und effektiver vermitteln

und gleichzeitig die Botschaften ihrer Kunden
besser interpretieren.

Kapitel 4
Kommunikationsmodelle für
erfolgreiche Verkaufsgespräche
In diesem Kapitel erfahren Sie, wie verschiedene Kommunikationsmodelle dazu
beitragen können, Ihre Verkaufsgespräche effektiver zu gestalten. Ob es darum
geht, die Botschaft auf den unterschiedlichen Ebenen des Vier-Ohren-Modells zu
vermitteln, die verbalen und nonverbalen Signale im Eisbergmodell zu verstehen,
oder durch Neurolinguistisches Programmieren (NLP) eine tiefere Verbindung zum
Kunden aufzubauen – diese Modelle bieten Ihnen wertvolle Werkzeuge, um die
Qualität Ihrer Kommunikation deutlich zu verbessern und Ihre Verkaufschancen zu
maximieren.

Das Eisbergmodell veranschaulicht, dass ein Großteil der Kommunikation unter der
Oberfläche liegt, ähnlich wie bei einem Eisberg, von dem nur ein kleiner Teil sichtbar ist. Es
teilt die Kommunikation in zwei Hauptteile:

Verbale Kommunikation: Der sichtbare Teil der Kommunikation, das Gesagte, macht
nur etwa 20 %, also einen kleinen Teil der gesamten Kommunikation aus.

1.

Nonverbale Kommunikation: Der unsichtbare Teil, der unter der Oberfläche liegt,

umfasst Gestik, Mimik, Tonfall und andere nonverbale Signale. Diese nonverbalen
Elemente sind oft entscheidend für die Interpretation der Botschaft.

2.

Eisbergmodell: Verbale und nonverbale Kommunikation

20 % 
Verbale

Kommunikation

Werte Gefühle

Stress

Wünsche

Mimik

Gestik
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Das Vier-Ohren-Modell, entwickelt von Friedemann Schulz von Thun, besagt, dass jede
Nachricht vier verschiedene Ebenen hat, auf denen sie vom Empfänger wahrgenommen
werden kann. So können schnell Missverständnisse entstehen.

Sachebene: Der reine Informationsgehalt der Nachricht. Was ist der Fakt?1.
Appellebene: Was soll der Empfänger aufgrund der Nachricht tun? Was möchte der
Sender erreichen?

2.

Beziehungsebene: Wie steht der Sender zum Empfänger? Welche Beziehung drückt
die Nachricht aus?

3.

Selbstoffenbarung: Was sagt der Sender über sich selbst aus?4.

Selbstoffenbarung: 
“Er hat den Überblick, schätzt
die Situation richtig ein und
möchte mich informieren.”

Vier-Ohren-Modell: Bedeutung von Inhalt und Beziehungsebene

Ein Verkäufer sagt zu seinem Kunden: 
„Unser Produkt ist derzeit nur in begrenzter Stückzahl verfügbar.“ 

Wie kann das beim Kunden ankommen?

Sachebene:
“Das Produkt ist knapp.”

Appellebene:
“Er will mir Druck machen,
damit ich mich schnell

entscheide.”

Beziehungsebene: 
“Der Verkäufer ist mein
beratender Partner.”
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Das Neurolinguistische Programmieren (NLP) ist eine Kommunikations- und
Verhaltenstechnik, die in den 1970er Jahren entwickelt wurde. Es basiert auf der
Annahme, dass es eine direkte Verbindung zwischen neurologischen Prozessen, Sprache
und Verhaltensmustern gibt. NLP bietet eine Vielzahl von Techniken, die insbesondere im
Verkaufsgespräch äußerst nützlich sein können, um eine bessere Verbindung zum Kunden
herzustellen und den Verkaufsprozess positiv zu beeinflussen.

Grundlagen und Techniken des NLP

NLP beschäftigt sich mit der Art und Weise, wie Menschen ihre Erfahrungen wahrnehmen
und verarbeiten. Es geht darum, diese Prozesse bewusst zu steuern, um gezielte
Veränderungen im Denken und Verhalten zu bewirken. Zu den grundlegenden Konzepten
des NLP gehören:

Repräsentationssysteme: Menschen nehmen die Welt durch ihre fünf Sinne wahr.
NLP identifiziert primäre Repräsentationssysteme (visuell, auditiv, kinästhetisch), die
beeinflussen, wie eine Person bevorzugt Informationen verarbeitet.
Ankern: Ein Anker ist ein Reiz (z. B. ein Wort, eine Geste oder ein Ton), der eine
bestimmte emotionale Reaktion auslöst. Im Verkaufsgespräch kann ein Anker gesetzt
werden, um positive Gefühle oder Erinnerungen beim Kunden hervorzurufen.
Spiegeln (Pacing): Dies ist eine Technik, bei der der Verkäufer die Körpersprache,
den Tonfall oder die Wortwahl des Kunden nachahmt, um eine Verbindung und
Vertrauen aufzubauen. Der Kunde fühlt sich verstanden.

Anwendung und Vorteile im Verkaufsgespräch

Im Verkaufsgespräch kann NLP dazu beitragen, die Kommunikation zu verbessern, die
Beziehung zum Kunden zu stärken und die Erfolgsquote zu steigern. Die Techniken des
NLP ermöglichen es dem Verkäufer, besser auf die Bedürfnisse und Reaktionen des
Kunden einzugehen und gezielt Einfluss auf das Gespräch zu nehmen.

Steigerung der Empathie: Durch das bewusste Einsetzen von
Repräsentationssystemen und das Spiegeln der Körpersprache kann der Verkäufer
eine stärkere emotionale Verbindung zum Kunden aufbauen.
Effektive Einwandbehandlung: Durch das Setzen von Ankern und das Nutzen
positiver Reize kann der Verkäufer Einwände des Kunden leichter entkräften und eine
positive Stimmung im Gespräch fördern.
Erhöhung der Abschlussquote: Indem der Verkäufer die Wahrnehmungen und
Reaktionen des Kunden besser versteht und darauf eingeht, kann er den
Verkaufsprozess zielgerichteter steuern und so die Wahrscheinlichkeit eines
erfolgreichen Abschlusses erhöhen.

Neurolinguistisches Programmieren (NLP)
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Repräsentationssysteme

NLP-TECHNIK

Identifikation und Nutzung
des bevorzugten
Sinneskanals (visuell,
auditiv, kinästhetisch)

WOZU?
Verwenden Sie gezielt visuelle,
auditive oder kinästhetische
Sprache, um den Kunden besser
zu erreichen.

ANWENDUNG

Ankern Setzen eines positiven
Ankers, der eine
bestimmte emotionale
Reaktion hervorruft

Nutzen Sie positive Anker, um
beim Kunden ein Gefühl von
Sicherheit und Vertrauen zu
wecken.

Spiegeln Unbewusstes Nachahmen
der Körpersprache, des
Tonfalls oder der Wortwahl
des Kunden

Bauen Sie durch das Spiegeln
von Verhalten eine unbewusste
Verbindung zum Kunden auf.

Reframing Umdeutung einer Situation
oder eines Einwands, um
eine neue Perspektive zu
bieten

Verwenden Sie Reframing, um
negative Einwände in positive
Argumente umzuwandeln.

Future Pacing Den Kunden dazu bringen,
sich die Zukunft mit Ihrem
Produkt oder Ihrer
Dienstleistung vorzustellen

Stellen Sie Fragen wie „Wie würde
es sich für Sie anfühlen, wenn…?“
um den Kunden gedanklich in eine
positive Zukunft zu führen.

Die Anwendung dieser NLP-
Techniken kann erheblich dazu
beitragen, dass Sie Ihre Verkaufsziele
effizienter erreichen und eine tiefere
Verbindung zu Ihren Kunden
aufbauen. Durch die bewusste
Steuerung der Kommunikation und
der Wahrnehmung können Sie im
Verkaufsgespräch gezielt positive
Reaktionen hervorrufen und den
Erfolg Ihrer Akquise steigern.

Wichtige NLP-Techniken und deren Anwendung
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Die effektive Kommunikation mit potenziellen Kunden erfordert ein tiefes Verständnis ihrer
individuellen Persönlichkeitstypen. Das DISG-Modell ist ein bewährtes Werkzeug, um diese
Typen zu identifizieren und die Gesprächsführung entsprechend anzupassen. Im Rahmen
des Neuromarketings hilft das DISG-Modell dabei, gezielt auf die psychologischen
Bedürfnisse der Kunden einzugehen und so die Erfolgschancen im Verkaufsgespräch zu
maximieren.

Erklärung zur Identifikation und Ansprache verschiedener Persönlichkeitstypen
Das DISG-Modell teilt Menschen in vier grundlegende Persönlichkeitstypen ein, basierend
auf ihrem Verhalten und ihrer Kommunikationspräferenz:

Dominant (D): Personen dieses Typs sind zielorientiert, entschlossen und
durchsetzungsstark. Sie bevorzugen direkte Kommunikation und schnelle

Entscheidungen.

1.

Initiativ (I): Diese Personen sind kontaktfreudig, optimistisch und überzeugen durch
ihre Begeisterungsfähigkeit. Sie schätzen offene, inspirierende Gespräche und legen
Wert auf zwischenmenschliche Beziehungen.

2.

Stetig (S): Stetige Persönlichkeiten sind zuverlässig, geduldig und einfühlsam. Sie
bevorzugen eine ruhige und unterstützende Kommunikation und legen Wert auf
Beständigkeit und Harmonie.

3.

Gewissenhaft (G): Gewissenhafte Menschen sind analytisch, präzise und
detailorientiert. Sie bevorzugen eine sachliche und gut strukturierte Kommunikation
und achten auf Genauigkeit und Logik.

4.

Anpassung des Gesprächs an den Persönlichkeitstyp: So gelingt es, Beispiele
Der Schlüssel zu einem erfolgreichen Verkaufsgespräch liegt darin, die Kommunikation an
den Persönlichkeitstyp des Kunden anzupassen. Hier sind einige Beispiele, wie dies
gelingen kann:

Dominanter Typ: Bei dominanten Persönlichkeiten sollten Sie direkt auf den Punkt
kommen und den Nutzen Ihres Angebots in klaren, konkreten Worten darstellen.

Beispiel: „Dieses Produkt wird Ihnen helfen, Ihre Effizienz um 20 % zu steigern und
Ihre Wettbewerbsfähigkeit sofort zu erhöhen.“

Initiativer Typ: Bei initiativen Kunden sollten Sie das Gespräch lebendig und
inspirierend gestalten. Setzen Sie auf eine positive Sprache und betonen Sie die
Vorteile, die Spaß machen und das Leben einfacher gestalten.

Beispiel: „Stellen Sie sich vor, wie viel Spaß es machen wird, mit diesem Tool zu
arbeiten – es wird Ihr Team begeistern!“

Neuromarketing und das DISG-Modell
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Stetiger Typ: Stetige Persönlichkeiten schätzen eine vertrauensvolle und
unterstützende Gesprächsführung. Nehmen Sie sich Zeit, um ihre Bedenken
anzuhören und bieten Sie Lösungen an, die Stabilität und Zuverlässigkeit versprechen.

Beispiel: „Mit dieser Lösung können Sie sicher sein, dass Ihre Prozesse reibungslos
und zuverlässig laufen.“

Gewissenhafter Typ: Bei gewissenhaften Kunden sollten Sie sachliche und detaillierte
Informationen liefern. Bereiten Sie sich darauf vor, genaue Daten und Fakten zu
präsentieren, die die Vorteile Ihres Angebots belegen.

Beispiel: „Unsere Lösung hat in Tests gezeigt, dass sie die Fehlerquote um 15 %
reduziert – hier sind die detaillierten Ergebnisse.“

Neuromarketing und das DISG-Modell

Dominant
Kommunikationspräferenz: 

Direkte, ergebnisorientierte Ansprache.
Dominante Typen schätzen Klarheit und

schnelles Vorankommen.
Gesprächsstrategie:

Kommen Sie direkt zum Punkt, betonen
Sie die Vorteile und konkrete Ergebnisse.

Vermeiden Sie lange Erklärungen und
gehen Sie auf deren Zielstrebigkeit ein.

Initiativ
Kommunikationspräferenz:
Inspirierende und enthusiastische Ansprache.
Initiativen Typen reagieren positiv auf
emotionale und motivierende Gespräche.
Gesprächsstrategie: 
Nutzen Sie eine lebendige und positive
Sprache, zeigen Sie Begeisterung für
Ihr Angebot und betonen Sie den Spaß
und die Möglichkeiten, die es bietet.

Stetig
Kommunikationspräferenz:
Ruhige, unterstützende Ansprache.
Stetige Typen legen Wert auf Sicherheit,
Beständigkeit und Harmonie.
Gesprächsstrategie: 
Bieten Sie Sicherheit und Unterstützung,
nehmen Sie sich Zeit, um auf deren
Bedenken einzugehen, und betonen Sie
langfristige Stabilität und Zuverlässigkeit.

Gewissenhaft
Kommunikationspräferenz:

Sachliche, detaillierte Ansprache. Diese
Typen schätzen Genauigkeit, Daten und

logische Argumente.
Gesprächsstrategie: 

Präsentieren Sie detaillierte Informationen
und Daten, argumentieren Sie mit Fakten

und vermeiden Sie übertriebene Aussagen.
Geben Sie ihnen die Zeit, die sie benötigen,

um Entscheidungen zu treffen.

Das DISG-Modell hilft Ihnen, die unterschiedlichen Bedürfnisse und Erwartungen Ihrer
Kunden im Verkaufsprozess besser zu verstehen und effektiv zu kommunizieren.
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SMART-Modell zur eigenen Zielsetzung

Ziele sind der Kompass jeder erfolgreichen Akquisitionsstrategie. Ohne klar definierte
Ziele ist es schwierig, den Erfolg zu messen und die richtigen Maßnahmen zu ergreifen.
Das SMART-Modell bietet einen strukturierten Ansatz, um Ziele so zu formulieren, dass sie
klar, erreichbar und messbar sind. Dieses Modell hilft nicht nur bei der Zielsetzung im
Allgemeinen, sondern kann auch im spezifischen Kontext der Kaltakquise wertvolle
Dienste leisten.

Das SMART-Modell ist ein bewährtes Konzept zur Zielsetzung, das sicherstellt, dass
gesetzte Ziele präzise, machbar und überprüfbar sind. Der Begriff SMART steht für:

Spezifisch: Ein Ziel sollte klar und eindeutig formuliert sein. Es muss genau
beschrieben werden, was erreicht werden soll.
Messbar: Das Ziel muss quantifizierbar sein, damit Fortschritte und Erfolg objektiv
gemessen werden können.
Erreichbar (Achievable): Das Ziel sollte realistisch und mit den verfügbaren
Ressourcen und Fähigkeiten erreichbar sein.
Relevant: Das Ziel muss für das übergeordnete Ziel oder die Gesamtstrategie von
Bedeutung sein.
Zeitgebunden (terminiert): Es sollte ein klarer Zeitrahmen festgelegt werden,
innerhalb dessen das Ziel erreicht werden soll.

Anwendung im Verkaufsprozess
Im Verkaufsprozess, insbesondere bei der Kaltakquise, bietet das SMART-Modell einen
klaren Rahmen, um Ziele zu setzen, die nicht nur ambitioniert, sondern auch erreichbar
sind. Durch die Anwendung des SMART-Modells können Verkaufsziele präziser formuliert
und die Maßnahmen zur Zielerreichung effektiver geplant werden.
Beispielsweise könnte ein Vertriebsmitarbeiter das Ziel haben, die Anzahl der
wöchentlichen Kaltakquise-Telefonate zu erhöhen. Anstatt das Ziel vage zu formulieren
(„Ich möchte mehr Anrufe machen“), wird es nach dem SMART-Modell klarer und
umsetzbarer gestaltet:

Spezifisch: „Ich möchte in den nächsten zwei Wochen
15 qualifizierte Leads durch Kaltakquise generieren.“
Messbar: „Ich werde jeden Tag 5 potenzielle Kunden
anrufen und die Ergebnisse in einem CRM-System
dokumentieren.“
Erreichbar: „Basierend auf meiner aktuellen
Erfolgsquote von 10 %, werde ich 50 Anrufe tätigen,
um diese 15 Leads zu gewinnen.“
Relevant: „Das Erreichen dieses Ziels wird mir helfen,
meine monatlichen Umsatzziele zu erfüllen.“
Zeitgebunden: „Ich werde dieses Ziel innerhalb der
nächsten vier Wochen erreichen.“

Checkliste:SMART-Zielefür Telefon-gespräche +
Beispiele
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Einwände sind ein natürlicher Teil des
Verkaufsprozesses und spiegeln

Bedenken oder Unsicherheiten des
Kunden wider. Erfolgreicher Umgang
erfordert fachliche Kompetenz und

Verständnis für die zugrunde liegenden
psychologischen Mechanismen.

Der erste Schritt zur erfolgreichen Einwandbehandlung besteht darin, Einwände frühzeitig
zu erkennen. Einwände können auf verschiedenen Ebenen auftreten, sei es in Form von
direkten Aussagen, zögerlichen Reaktionen oder nonverbalen Signalen. Es ist wichtig,
nicht nur auf das Gesagte zu achten, sondern auch auf subtile Hinweise, die auf Bedenken
hindeuten könnten.

Kapitel 5
Einwandbehandlung und
Abschlusstechniken
Die Kunst der Einwandbehandlung und die Anwendung effektiver
Abschlusstechniken sind entscheidend für den Erfolg in der Kaltakquise. In diesem
Kapitel erfahren Sie, wie Sie Einwände frühzeitig erkennen, gezielt darauf
reagieren und den Verkaufsprozess erfolgreich zum Abschluss bringen. Mit den
richtigen Techniken und Ansätzen können Sie nicht nur Widerstände überwinden,
sondern auch das Vertrauen Ihrer potenziellen Kunden gewinnen und langfristige
Geschäftsbeziehungen aufbauen.

Einwände erkennen und geschickt darauf reagieren

5 Schritte zur erfolgreichen Einwandbehandlung: 
Einwand

erkennen:
Achten Sie auf

verbale und
nonverbale
Hinweise.

Einwand
verstehen:

Stellen Sie sicher,
dass Sie den

Einwand richtig
verstanden

haben

Einwand
anerkennen:
Zeigen Sie

Empathie und
Verständnis.

Einwand
umformulieren:
Verwenden Sie
Reframing, um
den Einwand

positiv
darzustellen.

Lösung
anbieten:

Präsentieren
Sie eine

Lösung, die
den Einwand
entkräftet.

Direkte Einwände: Diese werden klar und deutlich
ausgesprochen, wie z. B. „Das ist zu teuer“ oder „Ich
habe kein Interesse“.

Indirekte Einwände: Diese können in Form von
zögernden Aussagen oder Fragen auftreten, wie
z. B. „Ich bin mir nicht sicher, ob das jetzt der
richtige Zeitpunkt ist“.
Nonverbale Einwände: Gestik, Mimik oder der
Tonfall können darauf hindeuten, dass der Kunde
Bedenken hat, auch wenn er sie nicht explizit äußert.
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Was sind typische Einwände und was steckt dahinter?
Typische Einwände lassen sich oft auf einige wenige Kernfragen zurückführen:

Preisbezogene Einwände: „Das ist zu teuer.“ – Dahinter steckt häufig die Frage, ob
der wahrgenommene Wert des Angebots den Preis rechtfertigt.
Zeitbezogene Einwände: „Ich habe jetzt keine Zeit.“ – Hier geht es oft darum, ob der
Kunde den Nutzen des Produkts oder der Dienstleistung als dringend genug
empfindet.
Bedarfsbezogene Einwände: „Ich brauche das nicht.“ – Der Kunde hat möglicher-
weise den Nutzen des Angebots für seine spezifische Situation noch nicht erkannt.
Entscheidungsbezogene Einwände: „Ich muss das erst mit meinem Team
besprechen.“ – Hier steht oft die Unsicherheit im Vordergrund, die richtige
Entscheidung allein zu treffen.

Um Einwände effektiv zu überwinden, ist es hilfreich, psychologische Ansätze zu nutzen,
die auf Empathie, aktives Zuhören und die Schaffung eines positiven Dialogs setzen. Hier
sind einige bewährte Methoden. Beispiel: „Das ist zu teuer.“

Reframing: Hierbei wird ein Einwand in eine positive Perspektive umgewandelt.
Beispiel: „Ja, unsere Lösung erfordert eine Investition, aber bedenken Sie, dass Sie
langfristig erhebliche Einsparungen erzielen und Ihre Effizienz steigern.“
Einwand vorwegnehmen: Eine Möglichkeit, Einwände zu entkräften, besteht darin,
sie bereits vor ihrer Äußerung anzusprechen. Beispiel: „Vielleicht denken Sie, dass
unser Produkt teuer ist. Lassen Sie mich Ihnen zeigen, warum es die Investition wert
ist.“
Empathische Zustimmung: Zeigen Sie Verständnis für den Einwand, um das
Vertrauen zu stärken, und bieten Sie dann eine Lösung an. Beispiel: „Ich verstehe, dass
der Preis eine Rolle spielt. Genau deshalb bieten wir flexible Zahlungspläne an, um das
Budget zu schonen.“

Psychologische Ansätze und Methoden zur Überwindung von
Einwänden

Cheat-Sheet:Konkrete
Antwortenzur Einwand-behandlung

Boomerang-Methode: Hierbei wird der
Einwand als Argument für den Kauf
verwendet. Beispiel: „Das ist zu kompliziert.“
„Genau deshalb haben wir es so entwickelt,
dass Sie alle wichtigen Funktionen an einem
Ort haben und damit Zeit sparen.“
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Alternativabschluss: Anstatt den Kunden zu fragen, ob
er kaufen möchte, geben Sie ihm die Wahl zwischen
zwei Alternativen.

„Möchten Sie das Produkt in der Standard- oder der
Premium-Version?“

Direkter Abschluss: Hier fragen Sie direkt nach dem
Abschluss, wenn Sie glauben, dass der Kunde bereit ist.

„Sind Sie bereit, das jetzt zu bestellen?“
Probeabschluss: Diese Technik testet die Bereitschaft
des Kunden, bevor Sie den eigentlichen Abschluss
versuchen.

„Wie fühlt sich das für Sie bisher an? Wären Sie
bereit, den nächsten Schritt zu gehen?“

Strategien zum erfolgreichen Verkaufsabschluss
Der erfolgreiche Abschluss eines
Verkaufsgesprächs ist der entscheidende
Schritt, der einen potenziellen
Interessenten in einen zahlenden Kunden
verwandelt. Abschlusstechniken helfen
dabei, das Gespräch gezielt auf den
Vertragsabschluss zu lenken. Ich zeige
Ihnen einige der besten Abschluss-
techniken, die Sie in Ihrer Kaltakquise
anwenden können.

Abschlusstechniken und deren Anwendung

Top 10
Abschluss-Techniken:Anwendungund Beispiele

"Der Abschluss ist der Beginn einer
Beziehung" – Erfolgreiche Abschluss-
strategien basieren auf der Idee, dass ein
Abschluss nicht das Ende, sondern der
Anfang einer langfristigen Kunden-
beziehung ist. Abschlusstechniken sind
keine Manipulationstaktiken. Ein guter
Abschluss hinterlässt beim Kunden das
Gefühl, die richtige Entscheidung getroffen
zu haben und motiviert ihn, auch in Zukunft
mit Ihnen zusammenzuarbeiten.

Preise richtig kommunizieren und durchsetzen mit 4-P Modell

Preise sind oft ein sensibler Punkt im Verkaufsprozess. Natürlich wollen Sie Produkte oder
Dienstleistungen verkaufen. Das 4-P Modell bietet eine strukturierte Methode, um Preise
effektiv zu kommunizieren und durchzusetzen:

Preis-Präsentation: Stellen Sie den Preis als integralen Bestandteil des Wertes dar,
den Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung bietet.
Preis-Nutzen-Argumentation: Zeigen Sie klar auf, wie der Preis im Verhältnis zu den
Vorteilen steht, die der Kunde erhält.
Preis-Vergleich: Vergleichen Sie den Preis mit Alternativen, um den Wert Ihres
Angebots hervorzuheben.
Preis-Schlussfolgerung: Führen Sie den Kunden zu dem Schluss, dass der Preis
gerechtfertigt und die Investition lohnend ist.
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Kapitel 6
Rechtliche Rahmenbedingungen
der B2B-Kaltakquise

Ein Vertragsabschluss per E-Mail ist
rechtlich gültig, da rechtswirksame
Handlungen grundsätzlich formfrei erfol-
gen können. Dabei sind jedoch bestimmte
Pflichtangaben gemäß dem Gesetz über
das elektronische Handelsregister und
Genossenschaftsregister sowie das
Unternehmensregister (EHUG) zu
beachten. Diese beinhalten unter ande-
rem die Anschrift, Gesellschaftsform

und Handelsregisternummer des
Unternehmens.

Vertragsabschluss per E-Mail

Die Datenschutz-Grundverordnung (DSGVO) ist ein zentrales Regelwerk, das die
Verarbeitung personenbezogener Daten in der Europäischen Union regelt. Auch im
Kontext der Kaltakquise spielt die DSGVO eine wichtige Rolle, insbesondere bei der
Verarbeitung von Kontaktdaten potenzieller Geschäftskunden.

Verarbeitung personenbezogener Daten: 
Im B2B-Bereich dürfen personenbezogene Daten, wie z. B. Namen, Telefonnummern und
E-Mail-Adressen, nur unter bestimmten Voraussetzungen verarbeitet werden. Diese
Verarbeitung ist dann zulässig, wenn sie für die Erfüllung eines Vertrags, zur Erfüllung einer
rechtlichen Verpflichtung oder zur Wahrung berechtigter Interessen des Verantwortlichen
erforderlich ist. Bei der Kaltakquise ist es entscheidend, dass das berechtigte Interesse des
Unternehmens nicht die Grundrechte und -freiheiten des potenziellen Kunden überwiegt.

Datenschutz-Grundverordnung (DSGVO)

Abhängig von der Geschäftsform müssen
auch das Registergericht sowie Angaben
zu Geschäftsführern, Vorständen oder
Aufsichtsrat angegeben werden.
Fehlen diese Pflichtangaben, können
Zwangsgelder drohen, obwohl die
Rechtswirksamkeit des per E-Mail
abgeschlossenen Vertrags davon nicht
beeinträchtigt wird. Achten Sie daher
darauf, alle notwendigen Informationen

korrekt anzugeben, um rechtliche
Konsequenzen zu vermeiden.

Die Kaltakquise im B2B-Bereich ist eine wertvolle Methode, um neue
Geschäftskunden zu gewinnen. Allerdings unterliegt sie in Deutschland strengen
rechtlichen Regelungen. Unternehmen müssen sicherstellen, dass ihre
Akquisemaßnahmen im Einklang mit den geltenden Gesetzen stehen, um
rechtliche Konsequenzen zu vermeiden. In diesem Kapitel werden die wichtigsten
rechtlichen Rahmenbedingungen für die B2B-Kaltakquise in Deutschland erläutert. 
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Das Gesetz gegen den unlauteren Wettbewerb (UWG) regelt die Rahmenbedingungen
für geschäftliche Handlungen, um unlauteren Wettbewerb zu verhindern. Im Bereich der
Kaltakquise sind insbesondere die Regelungen zur Vermeidung unzumutbarer Belästigung
relevant. Bei Verstoß gegen das UWG handelt es sich um eine Ordnungswidrigkeit, bei der
ein Bußgeld von bis zu 300.000 € verhängt werden kann.

Vermeidung unzumutbarer Belästigung: 
Nach § 7 UWG ist jede geschäftliche Handlung unzulässig, die eine unzumutbare
Belästigung des Kunden darstellt. Im Rahmen der Telefonakquise bedeutet dies, dass ein
Anruf ohne vorherige ausdrückliche Einwilligung des potenziellen Geschäftspartners oder
ohne ein mutmaßliches Interesse des Kunden unzulässig ist. Unternehmen müssen daher
sicherstellen, dass sie entweder über eine nachweisbare Einwilligung des Kunden
verfügen oder dass ein mutmaßliches Interesse des Kunden an dem angebotenen
Produkt oder der Dienstleistung besteht.

Wichtige rechtliche Voraussetzungen und Fallstricke
Um sicherzustellen, dass die B2B-Kaltakquise im Einklang mit den gesetzlichen
Vorschriften erfolgt, müssen Unternehmen bestimmte rechtliche Voraussetzungen
erfüllen und Fallstricke vermeiden. Im B2C-Bereich ist sie, bis auf Ausnahmen, verboten!

Einwilligung: Die sicherste Methode, um rechtliche Risiken zu vermeiden, ist die
Einholung einer ausdrücklichen Einwilligung des potenziellen Kunden zur
Kontaktaufnahme. Diese Einwilligung sollte dokumentiert und auf Anfrage
nachgewiesen werden können. Möglichkeiten zur Einwilligung:

Schriftliche Einwilligungserklärung
Einwilligung per E-Mail
Einwilligung während eines persönlichen Gesprächs
Online-Formulare und Checkboxen

Mutmaßliches Interesse: Alternativ kann ein mutmaßliches Interesse des potenziellen
Kunden die Grundlage für eine Kontaktaufnahme sein. Ein mutmaßliches Interesse
liegt vor, wenn der potenzielle Kunde aufgrund seiner beruflichen Tätigkeit oder
seines bisherigen Verhaltens plausibel an dem Angebot interessiert sein könnte.

Dokumentation: Es ist wichtig, alle relevanten Informationen zur Kaltakquise, wie
Einwilligungen, Gesprächsverläufe und die Grundlage für die Annahme eines
mutmaßlichen Interesses, sorgfältig zu dokumentieren und digital oder physisch zu
speichern. Diese Dokumentation kann im Falle einer rechtlichen Auseinandersetzung
als Nachweis dienen.

Gesetz gegen den unlauteren Wettbewerb (UWG)
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Key Takeaways
In diesem Whitepaper haben wir die wesentlichen Schritte und Techniken zur
erfolgreichen Durchführung von Kaltakquise per Telefon für Existenzgründer
beschrieben. Von der präzisen Zielgruppenanalyse über die Beschaffung
relevanter Kontaktdaten bis hin zur Anwendung moderner
Kommunikationsmethoden wie NLP und Neuromarketing – all diese Elemente sind
entscheidend, um das Vertrauen des potenziellen Kunden zu gewinnen und
letztlich den Verkaufsabschluss zu erzielen. Eine gut durchdachte und strukturierte
Vorgehensweise erhöht nicht nur die Erfolgsquote, sondern hilft auch dabei, eine
langfristige Kundenbeziehung aufzubauen.

Grundlagen der Kaltakquise:
Die Kaltakquise ist ein wesentliches Instrument im Outbound Marketing, um neue Kunden
zu gewinnen. Eine klare Zielsetzung, das Verständnis der eigenen Zielgruppe und eine
strukturierte Vorgehensweise sind entscheidend für den Erfolg.

Zielgruppenanalyse und Erstellung von Personas:
Eine gründliche Zielgruppenanalyse ist entscheidend für eine erfolgreiche Kaltakquise.
Erstellen Sie Personas, um ein tiefes Verständnis Ihrer potenziellen Kunden zu entwickeln
und Ihre Verkaufsstrategien entsprechend anzupassen.

Gesprächsvorbereitung und Gesprächsleitfaden:
Ein klar formuliertes Nutzenversprechen (USP) und die Identifikation der Probleme des
Kunden sind der Schlüssel zum Erfolg. Verwenden Sie einen strukturierten
Gesprächsleitfaden, um gezielt auf die Bedürfnisse des Kunden einzugehen.

Kommunikationsmodelle für erfolgreiche Telefonverkäufe:

Vier-Ohren- und Eisbergmodell: Nutzen Sie das Vier-Ohren-Modell und das
Eisbergmodell, um die Kommunikation im Verkaufsgespräch auf verschiedenen
Ebenen zu optimieren. Achten Sie sowohl auf verbale als auch nonverbale Signale, um
die Botschaft effektiv zu vermitteln.

Neurolinguistisches Programmieren (NLP): Setzen Sie NLP-Techniken wie Ankern,
Spiegeln und Reframing ein, um eine stärkere emotionale Verbindung zum Kunden
aufzubauen und Einwände effektiv zu überwinden.

Neuromarketing und das DISG-Modell: Passen Sie Ihre Verkaufsstrategie an den
Persönlichkeitstyp des Kunden an. Nutzen Sie das DISG-Modell, um dominante,
initiativ, stetige und gewissenhafte Kunden gezielt und effektiv anzusprechen.

SMART-Modell zur eigenen Zielsetzung: Verwenden Sie das SMART-Modell, um
klare, messbare und erreichbare Ziele für Ihre Kaltakquise zu setzen. Präzise
Zielsetzungen steigern die Effizienz und den Erfolg Ihrer Verkaufsaktivitäten.
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Einwandbehandlung und Abschlusstechniken:
Erkennen Sie Einwände frühzeitig und reagieren Sie darauf mit gezielten, psychologisch
fundierten Techniken. Wenden Sie effektive Abschlusstechniken wie den
Alternativabschluss oder den Probeabschluss an, um den Verkaufsprozess erfolgreich
abzuschließen.

Rechtliche Rahmenbedingungen:
Achten Sie bei der Kaltakquise auf die Einhaltung der DSGVO, des UWG und des
Vertragsrechts. Die Einholung einer ausdrücklichen Einwilligung des Kunden und die
Dokumentation aller Akquise-Aktivitäten sind unerlässlich, um rechtliche Fallstricke zu
vermeiden.

"Erfolg ist kein Zufall, sondern das Ergebnis
gezielter Vorbereitung."

Tipp: Dranbleiben!
Ablehnungen gehören zur Kaltakquise dazu –
nutzen Sie sie als Chance, Ihr Vorgehen zu
optimieren. Bleiben Sie dabei fokussiert.

Termine sind nur dann wertvoll, wenn Sie den
beschriebenen Prozess sorgfältig durchlaufen
haben. Qualität geht vor Quantität – ein gut

vorbereitetes Gespräch ist der Schlüssel zum
Erfolg.
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Startrampe
Hier finden Sie weitere Checklisten, Cheat-Sheets und Vorlagen, die Sie dabei
unterstützen, noch heute den Akquise-Turbo für Ihr Start-up zu zünden.

Grundlagen der Kaltakquise
Checkliste: Aufbau Verkaufsfunnel Outbound
Checkliste: 10 Tipps für eine erfolgreiche Telefonakquise

1

Gesprächsvorbereitung und Gesprächsleitfaden
Checkliste und Beispiele: Effektiven Gesprächsleitfaden aufbauen

3

Rechtliche Rahmenbedingungen
Checkliste: Rechtssichere Telefonakquise

6

2

Einwandbehandlung und Abschlusstechniken
Cheet-Sheat: Einwandbehandlung
Top 10 Abschlusstechniken, Anwendung, Beispiele

5

Kommunikationsmodelle für erfolgreiche Verkaufsgespräche
Checkliste: SMART-Ziele für Telefongespräche

4

Zielgruppenanalyse und Erstellung von Personas
Beispiel: Persona-Profil von Julia Große, Gründerin
Checkliste: Beschaffung von Kontaktdaten für die Kaltakquise
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Kontaktdaten-Liste erstellen1.
Erstellen Sie eine gezielte Liste mit qualifizierten Kontakten.
Segmentieren Sie die Liste nach Priorität, um Ihre Ressourcen optimal zu nutzen.

Anruf (Kaltanruf)2.
Telefonieren Sie im Stehen und lächeln Sie während des Gesprächs – das

verbessert Ihre Aussprache und Sie wirken direkt sympathisch.
Achten Sie auf Höhen und Tiefen in Ihrer Stimme, um Monotonie zu vermeiden.
Schaffen Sie eine lockere Atmosphäre, indem Sie das Gespräch entspannt und
freundlich führen.
Schließen Sie die Bürofenster, um Störgeräusche zu minimieren.

An den Entscheider kommen3.
Überwinden Sie das Sekretariat, indem Sie freundlich und zielgerichtet
kommunizieren.
Stellen Sie sicher, dass Sie den richtigen Ansprechpartner erreichen.

Entscheider neugierig machen4.
Wecken Sie Interesse, ohne die komplette Dienstleistung oder das Produkt zu
erklären.
Präsentieren Sie den Kernnutzen Ihres Angebots und lassen Sie Raum für Neugier.

Terminierung5.
Bieten Sie klare Terminoptionen an, z. B. „Passt es Ihnen Montagmorgen oder ist
Mittwochvormittag besser?“
Stellen Sie sicher, dass der Termin fest eingeplant ist.

Verkaufsgespräch6.
Präsentieren Sie jetzt alle Vorteile Ihres Produkts oder Ihrer Dienstleistung.
Passen Sie das Gespräch an die Bedürfnisse des Kunden an und gehen Sie auf

spezifische Fragen ein.
Abschluss7.

Beenden Sie das Gespräch mit einer Abschlussfrage, z. B. „Was spricht aus Ihrer
Sicht noch gegen die Zusammenarbeit?“
Erhalten Sie die Zustimmung des Kunden, um den nächsten Schritt einzuleiten.

Mögliche Einwände behandeln8.
Identifizieren und behandeln Sie Einwände direkt, um Bedenken auszuräumen.
Nutzen Sie Einwandsvorwegnahmen, um Unsicherheiten proaktiv zu adressieren.

Checkliste: Verkaufsfunnel Outbound
Diese Checkliste führt Sie Schritt für Schritt durch den Verkaufsfunnel im Outbound-
Vertrieb und bietet Ihnen hilfreiche Tipps, um den Prozess effizient und erfolgreich
zu gestalten.

Das Ziel des Funnels ist es, nicht nur das Produkt oder die Dienstleistung zu verkaufen,
sondern auch Unsicherheiten abzubauen und Vertrauen aufzubauen. Denken Sie daran,
dass Kunden in Schubladen denken – Ihre Aufgabe ist es, diese zu identifizieren und das
Gespräch aufzulockern. Wer fragt, der führt! Nutzen Sie Fragen (ohne zu verhören), um
den Bedarf zu analysieren und spezifische Bedenken frühzeitig herauszufiltern. So
schaffen Sie Sicherheit im Gespräch und erhöhen die Chancen auf einen erfolgreichen
Abschluss.
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Seien Sie gut vorbereitet

Positiv: Sie haben sich vor dem Anruf über den potenziellen Kunden informiert und

wissen genau, wie Ihr Angebot seine Bedürfnisse erfüllen kann.

Negativ: Sie rufen an, ohne die grundlegenden Informationen über den Kunden

oder dessen Unternehmen zu kennen.

Bleiben Sie dran

Positiv: Beim ersten „Ich habe gerade keine Zeit“ fragen Sie freundlich nach einem

besseren Zeitpunkt für ein Gespräch.

Negativ: Sie legen sofort auf, wenn der Gesprächspartner signalisiert, keine Zeit

zu haben.

Wählen Sie den richtigen Ansatz

Positiv: Sie führen das Gespräch freundlich und professionell, ohne den

Gesprächspartner zu bedrängen.

Negativ: Sie wirken zu aufdringlich und drängen den Gesprächspartner zu einer

schnellen Entscheidung.

Halten Sie Smalltalk im Rahmen

Positiv: Sie beginnen das Gespräch mit einem kurzen, freundlichen Smalltalk, der

eine positive Atmosphäre schafft, und kommen dann zügig zum Punkt.

Negativ: Sie verlieren sich in langem Smalltalk, was das Gespräch unproduktiv und

Sie unsympatisch macht.

Hören Sie aktiv und bewusst zu

Positiv: Sie achten aufmerksam auf die Bedürfnisse und Bedenken des

Gesprächspartners und passen Ihre Argumente entsprechend an.

Negativ: Sie übersehen wichtige Signale und reden hauptsächlich über Ihre

eigenen Punkte, ohne auf den Gesprächspartner einzugehen.

Nutzen Sie Ihren Gesprächsleitfaden

Positiv: Ihr Anruf folgt einem klar strukturierten Plan, der Ihnen hilft, das Gespräch

zielgerichtet zu führen.

Negativ: Sie improvisieren und das Gespräch verläuft unstrukturiert und ohne

klare Richtung.

Wer mit der Kaltakquise am Telefon startet, kann in viele kleine Fallen tappen.
Beachten Sie diese 10 Tipps.

Checkliste: 10 Tipps für eine erfolgreiche Telefonakquise
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Zeigen Sie Empathie

Positiv: Sie gehen auf die individuellen Bedürfnisse und Emotionen Ihres

Gesprächspartners ein und bauen so eine persönliche Verbindung auf.

Negativ: Sie ignorieren die Gefühle des Gesprächspartners und wirken distanziert

und unpersönlich.

Wählen Sie das richtige Timing

Positiv: Sie rufen zu einem günstigen Zeitpunkt an, wenn der Gesprächspartner

Zeit und Ruhe für das Gespräch hat.

Negativ: Sie rufen kurz vor Feierabend an, was beim Gesprächspartner für Unmut

sorgen kann.

Denken Sie an das Follow-up

Positiv: Sie vereinbaren ein Folgegespräch und halten den Termin zuverlässig ein.

Negativ: Sie versäumen es, ein vereinbartes Follow-up durchzuführen, was

unprofessionell wirkt.

Sorgen Sie für eine störungsfreie Verbindung

Positiv: Sie telefonieren in einer ruhigen Umgebung und stellen sicher, dass die

Verbindung klar und deutlich ist.

Negativ: Sie telefonieren in einem lauten Großraumbüro, was die Verständigung

erschwert.

Checkliste: 10 Tipps für eine erfolgreiche Telefonakquise
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Beispiel: Persona-Profil von Julia Große, Gründerin

Nehmen wir einmal an, Sie sind Coach für Gründerinnen. Ihre Wunschkunden sind
kleine Start-ups, denen Nachhaltigkeit besonders wichtig sind. Die Persona Ihrer
Zielkunden könnte ausgearbeitet so aussehen: 

Alter: 34 Jahre

Geschlecht: Weiblich

Beruf und Position: Gründerin und Geschäftsführerin eines jungen Start-ups im

Bereich nachhaltiger Mode

Einkommen: 45.000 Euro jährlich (persönliches Einkommen aus dem Unternehmen)

Familienstand: Ledig, aber in einer festen Beziehung

Wohnort: Berlin, Deutschland

Bildungsgrad: Masterabschluss in Betriebswirtschaftslehre

Interessen und Hobbys: Nachhaltigkeit, Mode, Yoga, Reisen

Persönlichkeit und Werte: Julia ist zielorientiert, kreativ und hat eine starke

Überzeugung, dass Unternehmen eine soziale und ökologische Verantwortung haben.

Sie ist risikobereit, aber auch vorsichtig in ihren Entscheidungen, da sie das finanzielle

Wohlergehen ihres Unternehmens im Blick hat. Werte wie Ehrlichkeit, Transparenz und

Nachhaltigkeit sind ihr sehr wichtig.

Herausforderungen und Probleme:

Markteintritt: Julia hat Schwierigkeiten, ihre Marke in einem

wettbewerbsintensiven Markt zu etablieren. Obwohl sie innovative und

nachhaltige Produkte anbietet, kämpft sie damit, genügend Kunden zu gewinnen

und ihre Marke bekannt zu machen.

Finanzierung: Als Gründerin eines Start-ups ist sie auf externe Finanzierung

angewiesen und hat Probleme, Investoren zu überzeugen, obwohl sie an ihre

Vision glaubt.

Zeitmanagement: Julia ist oft überfordert mit der Vielzahl an Aufgaben, die auf

sie zukommen, und kämpft damit, Prioritäten zu setzen und ihre Zeit effektiv zu

managen.

Netzwerk: Sie hat Schwierigkeiten, die richtigen Kontakte in der Branche zu

knüpfen, um ihr Geschäft voranzutreiben.
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Beispiel: Persona-Profil von Julia Große, Gründerin

Bedürfnisse und Wünsche:

Markenaufbau: Sie möchte ihre Marke stärker positionieren und mehr Kunden

erreichen, die ihre nachhaltigen Werte teilen.

Unterstützung und Beratung: Julia sucht nach einer erfahrenen Mentorin oder

einem Coach, der ihr hilft, die richtigen strategischen Entscheidungen zu treffen

und ihr Unternehmen zu skalieren.

Zeitmanagement: Sie wünscht sich Unterstützung dabei, ihre täglichen Aufgaben

besser zu organisieren und effizienter zu arbeiten.

Zugang zu Finanzierung: Julia möchte wissen, wie sie erfolgreich Investoren

anspricht und überzeugt.

Ziele und Prioritäten:

Kurzfristig: In den nächsten 6 Monaten möchte Julia ihre Kundenbasis um 30 %

erweitern und mindestens eine größere Finanzierungsrunde abschließen.

Langfristig: In den nächsten 3 Jahren plant sie, ihre Marke als führenden Anbieter

für nachhaltige Mode in Deutschland zu etablieren und ihr Team von derzeit 5 auf

20 Mitarbeiter zu erweitern.

Wie könnte Ihr Coachingangebot für Julia aussehen?

Fokus auf Markenaufbau: Ein Coachingprogramm, das sich darauf konzentriert, eine
starke und differenzierte Marke aufzubauen, die sich im Markt abhebt.
Strategisches Finanzierungscoaching: Spezielle Module, die Julia dabei helfen, ihre
Finanzierungsstrategie zu entwickeln und Investoren effektiv anzusprechen.
Zeitmanagement-Workshops: Praktische Workshops, in denen Julia Techniken für
effektives Zeitmanagement und Priorisierung erlernt.
Netzwerkentwicklung: Zugang zu einem exklusiven Netzwerk von Gleichgesinnten
und potenziellen Investoren, sowie Veranstaltungen, bei denen sie wertvolle Kontakte
knüpfen kann.

Persona-Zusammenfassung:

Julia Große ist eine ambitionierte Gründerin im Bereich nachhaltiger Mode, die
Unterstützung bei der Markenentwicklung, Finanzierung und beim Zeitmanagement
benötigt. Ihr Coachingbedarf konzentriert sich auf strategische Beratung, die ihr hilft, ihr
Unternehmen zu skalieren und ihre Ziele zu erreichen.
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Diese Checkliste unterstützt Sie dabei, alle relevanten Schritte und Tools zu
nutzen, um gezielt und effektiv Kontaktdaten für Ihre Kaltakquise zu
recherchieren.

Checkliste: Beschaffung von Kontaktdaten für die Kaltakquise

 Zielgruppenanalyse1.

Haben Sie eine detaillierte Zielgruppenanalyse durchgeführt?

Wissen Sie, welche Branchen, Unternehmen und Ansprechpartner für Ihre Akquise

relevant sind?

Haben Sie die wichtigsten Kriterien für die Auswahl der Zielgruppe definiert (z. B.

Unternehmensgröße, Standort, Branche)?

Haben Sie eine oder mehrere Personas für Ihr Angebot ausgearbeitet?

2. Nutzung von Branchenverzeichnissen

Haben Sie relevante Branchenverzeichnisse identifiziert, die für Ihre Zielgruppe

wichtig sind?

Haben Sie die Kontaktdaten der Unternehmen und Entscheidungsträger aus

diesen Verzeichnissen extrahiert?

Haben Sie die Verzeichnisse regelmäßig auf Aktualität überprüft?

3. Messen und Konferenzen

Haben Sie eine Liste der relevanten Messen und Konferenzen erstellt, die Ihre

Zielgruppe besuchen könnte?

Haben Sie die Teilnehmer- und Ausstellerlisten dieser Veranstaltungen

durchgesehen?

Haben Sie Kontaktdaten von potenziellen Kunden gesammelt, die auf diesen

Veranstaltungen vertreten sind?

4. Online-Recherche und Unternehmenswebsites

Haben Sie die Websites der relevanten Unternehmen auf Kontaktdaten von

Entscheidungsträgern durchsucht?

Haben Sie den „Über uns“-Bereich, „Team“-Seiten oder Pressemitteilungen auf

Unternehmenswebsites überprüft?

Haben Sie alle verfügbaren E-Mail-Adressen, Telefonnummern und Social Media-

Profile notiert?
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Checkliste: Beschaffung von Kontaktdaten für die Kaltakquise

5. Nutzung von sozialen Netzwerken und Business-Plattformen

Haben Sie LinkedIn, Xing und andere Business-Plattformen genutzt, um nach

potenziellen Kontakten zu suchen?

Haben Sie die Profile von Entscheidungsträgern analysiert und relevante

Informationen gesammelt?

Haben Sie Kontaktanfragen an relevante Personen geschickt und

Netzwerkbeziehungen aufgebaut?

6. Datenbanken und Online-Tools

Haben Sie spezialisierte Datenbanken und Online-Tools wie ZoomInfo, Hunter.io

oder RocketReach verwendet, um Kontaktdaten zu recherchieren?

Haben Sie diese Tools genutzt, um E-Mail-Adressen und Telefonnummern von

Entscheidungsträgern zu validieren?

Haben Sie Tools wie LinkedIn Sales Navigator für eine tiefere Recherche und

Kontaktverwaltung verwendet?

7. Überprüfung und Validierung der Daten

Haben Sie die recherchierten Kontaktdaten auf ihre Aktualität und Richtigkeit

überprüft?

Haben Sie Tools verwendet, um die Gültigkeit von E-Mail-Adressen zu prüfen (z.

B. NeverBounce oder ZeroBounce)?

Haben Sie die Datenbank regelmäßig aktualisiert und veraltete Informationen

entfernt?

8. Dokumentation und Organisation

Haben Sie alle gesammelten Kontaktdaten systematisch in einem CRM-System

oder einer Tabellenkalkulation erfasst?

Haben Sie Notizen zu jedem Kontakt hinzugefügt, die den Kontext und die

Relevanz der Informationen erklären?

Haben Sie Follow-Up-Maßnahmen geplant und die Kontakte entsprechend

priorisiert?

9. Einhaltung rechtlicher Vorgaben

Haben Sie sichergestellt, dass alle gesammelten Kontaktdaten den geltenden

Datenschutzbestimmungen (z. B. DSGVO) entsprechen?

Haben Sie Einwilligungen zur Kontaktaufnahme dokumentiert oder die rechtlichen

Rahmenbedingungen für mutmaßliches Interesse beachtet?

Haben Sie sich über die spezifischen Anforderungen in den Märkten, in denen Sie

aktiv sind, informiert?
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Diese Checkliste hilft Ihnen die einzelnen Abschnitte für Ihren persönlichen
Gesprächsleitfaden zu entwickeln.  

Checkliste: Gesprächsleitfaden aufbauen

Begrüßung: Der Einstieg ins Gespräch, bei dem Sie sich vorstellen und den

Gesprächspartner freundlich begrüßen.

„Guten Tag, [Ihr Vor- und Nachname] von [Ihr Unternehmen], (Herr/Frau Entscheider), darf

ich gleich direkt offen sprechen, mit welchem Thema ich anrufe?“

Vorstellung des Gesprächszwecks: Erläutern Sie kurz den Zweck des Anrufs und wecken

Sie das Interesse des Gesprächspartners.

„Mir ist aufgefallen, dass ... (Herausforderung ansprechen) lassen Sie uns gerne über

[Produkt/Dienstleistung] sprechen, das Ihnen helfen könnte, [Nutzen, Lösung] zu erzielen.“

Bedarfsermittlung: Stellen Sie gezielte Fragen, um die Bedürfnisse und Probleme des

Kunden zu verstehen.

„Können Sie mir mehr über Ihre aktuellen Herausforderungen im Bereich [Thema]

erzählen?“

„Was sind Ihre wichtigsten Prioritäten in den nächsten Monaten?“

Nutzenargumentation: Präsentieren Sie Ihre Lösung und heben Sie den Mehrwert hervor,

den Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung bietet.

„Unser Produkt könnte Ihnen dabei helfen, [Problem] zu lösen, indem es

[Lösungsvorschlag].“

Einwandbehandlung: Bereiten Sie sich auf verschiedene Einwände gut vor damit Sie im

entscheidenden Moment die passende Antwort parat haben.

Einwand: „Ich habe aktuell keine Zeit.“

Antwort: „Das verstehe ich vollkommen. Darf ich Ihnen einige Informationen per E-Mail

senden, die Sie sich in Ruhe anschauen können?“

6. Abschluss: Führen Sie das Gespräch zu einem klaren Ergebnis, sei es ein Follow-Up, ein

Angebot oder ein weiterer Termin.

„Vielen Dank für Ihre Zeit. Ich werde Ihnen die Informationen zusenden und mich nächste

Woche noch einmal bei Ihnen melden.“
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Checkliste: SMART-Ziele für Telefongespräche

Ist mein Ziel spezifisch? 
Ist klar, was ich erreichen will?

„Ich möchte in den nächsten drei Monaten 50 qualifizierte Leads für unser

neues Produkt generieren.“

„Ich plane, bis zum Ende des Quartals drei neue Vertriebspartner in der

Region XY zu gewinnen.“

Ist mein Ziel messbar? 
Kann ich meinen Fortschritt nachverfolgen?

„Ich messe den Erfolg meiner Marketingkampagne anhand der Anzahl

der Klicks und Anfragen auf unserer Landingpage.“

„Ich setze mir das Ziel, bis Ende des Monats 10 Produktdemos

durchzuführen und dokumentiere jede in unserem Vertriebstool.“

Ist mein Ziel erreichbar? 
Habe ich die notwendigen Mittel und Fähigkeiten?

„Ich habe Zugriff auf das CRM-System und alle notwendigen

Marketingressourcen, um die Lead-Generierung zu überwachen.“

„Ich verfüge über die nötigen Vertriebsschulungen und

Verkaufsunterlagen, um die Abschlussquote zu erhöhen.“

Ist mein Ziel relevant? 
Trägt es zu meinen übergeordneten Verkaufszielen bei?

„Eine Erhöhung der Abschlussquote wird zu einer deutlichen

Umsatzsteigerung beitragen.“

„Neue Vertriebspartner in der Region XY zu gewinnen, unterstützt

unsere Expansion und stärkt unsere Marktpräsenz.“

Ist mein Ziel zeitgebunden?
Habe ich einen klaren Zeitrahmen festgelegt?

„Ich werde die 50 qualifizierten Leads innerhalb der nächsten drei

Monate generieren.“

„Die Gewinnung der drei neuen Vertriebspartner soll bis zum Ende des

laufenden Quartals abgeschlossen sein.“

Eine Checkliste für die Festlegung von SMART-Zielen kann im Tagesgeschäft
eines Verkäufers sehr hilfreich sein:
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Cheat-Sheet: Konkrete Antworten zur Einwandbehandlung

Preis: „Das ist zu teuer.“

Antwort: „Ja, es ist eine Investition, aber sie amortisiert sich schnell durch die Vorteile,

die Sie daraus ziehen.“

Zeit: „Ich habe keine Zeit.“

Antwort: „Verstehe ich. Lassen Sie uns das in wenigen Minuten durchgehen.“

Bedarf: „Ich brauche das nicht.“

Antwort: „Ich kann nachvollziehen, dass Sie das denken. Darf ich Ihnen zeigen, wie es

Ihren Alltag erleichtern kann?“

Entscheidung: „Ich muss das mit meinem Team besprechen.“

Antwort: „Das macht Sinn. Soll ich Ihnen einige Informationen zusenden, die Sie mit

Ihrem Team durchgehen können?“

Vertrauen: „Ich kenne Ihr Unternehmen nicht.“

Antwort: „Das verstehe ich. Ich kann Ihnen einige Kundenreferenzen zeigen und lade

Sie gerne zu einem unverbindlichen Gespräch mit einem unserer zufriedenen Kunden

ein.“

Dringlichkeit: „Ich sehe im Moment keinen Grund, das jetzt zu kaufen.“

Antwort: „Ich verstehe. Lassen Sie uns gemeinsam herausfinden, ob es einen

Zeitpunkt gibt, an dem es für Sie besonders vorteilhaft wäre, diese Lösung

einzusetzen.“

Vergleich: „Ich schaue mir noch andere Angebote an.“

Antwort: „Das ist eine gute Idee. Dürfte ich Ihnen zeigen, was uns von anderen

Anbietern unterscheidet und warum unsere Kunden sich für uns entschieden haben?“

Erfahrung: „Ich habe mit ähnlichen Produkten schlechte Erfahrungen gemacht.“

Antwort: „Das tut mir leid zu hören. Wir haben diese Erfahrungen von anderen Kunden

ebenfalls gehört und unser Produkt so angepasst, dass es diese Probleme behebt.“

Vertragsbindung: „Ich möchte mich nicht langfristig binden.“

Antwort: „Das kann ich nachvollziehen. Deshalb bieten wir flexible Vertragsoptionen

an, damit Sie sich erst von unserem Produkt überzeugen können, bevor Sie eine

langfristige Entscheidung treffen.“

Zweifel an der Notwendigkeit: „Ich bin mir nicht sicher, ob ich das wirklich brauche.“

Antwort: „Das ist verständlich. Viele unserer Kunden hatten anfangs ähnliche Zweifel.

Darf ich Ihnen zeigen, wie sie jetzt von der Lösung profitieren?“

Dieses Cheat-Sheet gibt Ihnen konkrete Antworten auf typische Einwände. 
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Top 10 Abschlusstechniken: Anwendung und Beispiele

1. Alternativabschluss
Anwendung: Anstatt den Kunden direkt zu fragen, ob er kaufen möchte, geben Sie ihm
die Wahl zwischen zwei oder mehreren Alternativen. Dies lenkt den Fokus des Kunden von
der Entscheidung „Ja oder Nein“ auf die Auswahl der Option, die am besten zu ihm passt.
Beispiel: „Möchten Sie unser Produkt lieber in der Standard- oder in der Premiumversion
testen?“
Vorteil: Der Kunde wird unbewusst dazu gebracht, sich auf den Kaufprozess einzulassen,
anstatt darüber nachzudenken, ob er kaufen möchte.

2. Direkter Abschluss
Anwendung: Diese Technik wird verwendet, wenn der Kunde bereits signifikantes
Interesse gezeigt hat. Der Verkäufer fragt direkt nach dem Kauf oder der
Vertragsunterzeichnung.
Beispiel: „Sind Sie bereit, die Bestellung jetzt abzuschließen?“
Vorteil: Der direkte Ansatz spart Zeit und zeigt dem Kunden, dass Sie an einer klaren und
schnellen Entscheidung interessiert sind.

3. Probeabschluss
Anwendung: Der Probeabschluss testet das Wasser, um herauszufinden, wie bereit der
Kunde ist, den Abschluss zu machen. Es handelt sich um eine sanfte Art, den Kunden zu
einer Entscheidung zu führen, ohne Druck auszuüben.
Beispiel: „Wie fühlen Sie sich bisher mit dem, was wir besprochen haben? Wären Sie
bereit, den nächsten Schritt zu gehen?“
Vorteil: Diese Technik gibt Ihnen die Möglichkeit, den Standpunkt des Kunden besser zu
verstehen und gegebenenfalls weitere Informationen oder Klarstellungen zu liefern.

4. Zusammenfassender Abschluss
Anwendung: Der Verkäufer fasst die wichtigsten Punkte und Vorteile des Angebots noch
einmal zusammen und führt den Kunden schrittweise zu der logischen Konsequenz, dass
der Abschluss der nächste sinnvolle Schritt ist.
Beispiel: „Wir haben besprochen, dass unser Produkt Ihnen helfen wird, Ihre Effizienz zu
steigern, Kosten zu senken und Ihre Ziele schneller zu erreichen. Sollen wir die nächsten
Schritte einleiten?“
Vorteil: Diese Technik betont die Vorteile und stellt sicher, dass der Kunde das
Wertangebot vollständig versteht.

5. Dringlichkeitsabschluss
Anwendung: Der Dringlichkeitsabschluss erzeugt ein Gefühl der Dringlichkeit, indem der
Kunde darauf hingewiesen wird, dass das Angebot nur für eine begrenzte Zeit verfügbar
ist oder dass es andere Faktoren gibt, die eine schnelle Entscheidung erfordern.
Beispiel: „Das Angebot gilt nur bis Ende dieser Woche. Wenn Sie jetzt entscheiden, können
Sie von unserem Sonderrabatt profitieren.“
Vorteil: Diese Technik motiviert den Kunden, schnell zu handeln, um keine Gelegenheit zu
verpassen.

Diese Abschlusstechniken bieten Ihnen ein breites Spektrum an Möglichkeiten, um
den Verkaufsprozess individuell und zielgerichtet abzuschließen. 
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Top 10 Abschlusstechniken: Anwendung und Beispiele

6. Empfehlungstechnik
Anwendung: Die Empfehlungstechnik nutzt positive Erfahrungen anderer Kunden als
überzeugendes Argument. Indem Sie dem potenziellen Kunden aufzeigen, wie andere
ähnliche Probleme mit Ihrem Produkt gelöst haben, können Sie dessen Vertrauen
gewinnen.
Beispiel: „Ein Kunde aus Ihrer Branche hat kürzlich unser Produkt genutzt und konnte seine
Prozesse erheblich optimieren. Ich denke, das könnte auch für Sie von Vorteil sein.“
Vorteil: Diese Technik schafft Vertrauen durch soziale Bestätigung und zeigt, dass Ihr
Produkt bereits erfolgreich eingesetzt wurde.

7. Zusammenfassungs-Technik
Anwendung: Bei der Zusammenfassungs-Technik fasst der Verkäufer alle wesentlichen
Vorteile und Punkte des Gesprächs zusammen und führt den Kunden zu der logischen
Konsequenz, dass ein Abschluss der nächste Schritt ist.
Beispiel: „Wir haben festgestellt, dass unsere Lösung Ihre Effizienz steigert und die Kosten
senkt. Möchten Sie also die Bestellung jetzt abschließen?“
Vorteil: Diese Technik verstärkt das Wertangebot und sorgt dafür, dass der Kunde die
Vorteile Ihres Produkts klar vor Augen hat.

8. Alternativ-Fragen-Technik
Anwendung: Ähnlich wie der Alternativabschluss, stellt die Alternativ-Fragen-Technik
dem Kunden eine Auswahlmöglichkeit, die ihn zur Entscheidung führt. Der Unterschied
besteht darin, dass die Frageform das Gespräch noch offener gestaltet.
Beispiel: „Möchten Sie lieber den Vertrag heute abschließen oder nächste Woche
starten?“
Vorteil: Diese Technik lenkt den Fokus auf die Auswahl einer bevorzugten Option, ohne
dem Kunden das Gefühl zu geben, unter Druck gesetzt zu werden.

9. Teilentscheidungs-Technik
Anwendung: Die Teilentscheidungs-Technik führt den Kunden Schritt für Schritt zu einem
Kaufabschluss, indem er zu kleinen, nicht bindenden Entscheidungen aufgefordert wird,
die später in einen Gesamtabschluss münden.
Beispiel: „Wären Sie einverstanden, zunächst mit einer kleinen Testphase zu beginnen, um
zu sehen, wie gut unser Produkt zu Ihrem Unternehmen passt?“
Vorteil: Diese Technik senkt die Hemmschwelle, indem sie den Kunden zu einer kleinen,
unverbindlichen Entscheidung motiviert, die später leichter zu einem vollständigen
Abschluss führen kann.

10. Referenz-Technik
Anwendung: Bei der Referenz-Technik nutzen Sie positive Kundenreferenzen oder
Fallstudien, um dem potenziellen Kunden zu zeigen, dass Ihr Produkt in der Praxis bereits
erfolgreich eingesetzt wurde.
Beispiel: „Ein Kunde in Ihrer Branche konnte durch unser Produkt seinen Umsatz um 20 %
steigern. Ich bin überzeugt, dass wir auch für Ihr Unternehmen ähnliche Erfolge erzielen
können.“
Vorteil: Diese Technik stützt sich auf den Beweis durch Dritte und hilft, das Vertrauen des
Kunden zu gewinnen, indem er sieht, dass andere ähnliche Probleme mit Erfolg gelöst
haben.
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Checkliste: Rechtssichere Telefonakquise

Einwilligung einholen:

Stellen Sie sicher, dass Sie eine ausdrückliche und nachweisbare Einwilligung des

potenziellen Kunden zur Kontaktaufnahme haben.

Mutmaßliches Interesse prüfen:

Wenn keine Einwilligung vorliegt, prüfen Sie, ob ein mutmaßliches Interesse des Kunden an

Ihrem Angebot bestehen könnte.

DSGVO-konforme Verarbeitung:

Achten Sie darauf, dass alle personenbezogenen Daten gemäß den Anforderungen der

DSGVO verarbeitet werden.

Dokumentation:

Halten Sie alle relevanten Informationen zur Kaltakquise sorgfältig fest, einschließlich der

Einwilligungen und der Gründe für die Annahme eines mutmaßlichen Interesses.

Regelmäßige Schulung:

Schulen Sie sich und Ihr Vertriebsteam regelmäßig in den rechtlichen Anforderungen der

Kaltakquise, um sicherzustellen, dass alle Maßnahmen im Einklang mit dem geltenden

Recht stehen.

Telefonakquise B2C (Privatpersonen)

Bei der Telefonakquise im B2C-Bereich gelten sehr strenge rechtliche Vorschriften. Sie

dürfen potenzielle Privatkunden nicht kontaktieren. Private Verbraucher dürfen nur nach

ausdrücklicher Einwilligung angerufen werden. Diese Einwilligung muss dokumentiert und

jederzeit nachweisbar sein. Ohne eine solche Einwilligung kann der Anruf als unzumutbare

Belästigung eingestuft werden und ist ein Verstoß gegen das UWG, was rechtliche

Konsequenzen nach sich ziehen kann.

Um sicherzustellen, dass Ihre Telefonakquise rechtssicher ist, sollten Sie die
folgenden Punkte beachten:
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Mein Angebot für Existenzgründer: 
Vertriebstraining und Konzeptentwicklung
Erfolgreiche Unternehmen basieren auf einem starken Vertrieb. Als Experte für
Vertrieb und Sales bieten meine Kooperationspartner und ich mit Ihnen
maßgeschneiderte Lösungen, um Ihr Vertriebsteam auf das nächste Level zu
bringen und Ihre Verkaufsstrategien zu optimieren. Profitieren Sie von meinem
umfassenden Angebot, das speziell auf die Bedürfnisse von Existenzgründern
zugeschnitten ist.

Vertriebstraining zur
Prozessoptimierung
Effiziente Vertriebsprozesse sind
entscheidend für den Erfolg eines
Unternehmens. In meinem Vertriebstraining
lernen Sie, wie Sie Verkaufsprozesse
optimieren, Verkaufszahlen steigern und
Ressourcen besser nutzen – von der Lead-
Generierung bis zum Abschluss.

Optimierung Ihrer Vertriebsprozesse
Steigerung der Effizienz Ihres Teams
Gezielte Strategien zur
Umsatzsteigerung

Vertriebsoutsourcing:
Kaltakquise & Terminierung
Die Kaltakquise am Telefon ist eine
effektive, aber anspruchsvolle Methode zur
Kundengewinnung. Meine Partner und Ich
biete Unterstützung durch praxisnahe
Schulungen zur erfolgreichen Durchführung
Ihrer Kaltakquise und der erfolgreichen
Terminvereinbarung.

Effektive Kaltakquise am Telefon
Strategien zur erfolgreichen
Terminierung
Praxisnahe Schulungen für Ihr Team

Vertriebskonzept für
Existenzgründer
Für Existenzgründer ist ein starkes
Vertriebskonzept entscheidend. Wir
unterstützen Sie bei der Erstellung eines
maßgeschneiderten Konzepts und
begleite Sie durch alle Phasen, um Ihr
Unternehmen erfolgreich am Markt zu
etablieren.

Entwicklung eines Vertriebskonzepts
Gezielte Ansprache Ihrer Zielgruppe
Langfristiger Erfolg durch
nachhaltige Strategien

Rabatt mit Code: skyrocket50

Interessiert an mehr
Erfolg im Vertrieb?
Wollen Sie wissen, wie mein

maßgeschneidertes Angebot Ihre
Verkaufszahlen steigern kann?

Kontaktieren Sie mich jetzt für ein
unverbindliches Erstgespräch und
bringen Sie Ihr Unternehmen auf

Erfolgskurs!

info@flyingrocket.de
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