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Stimmen zum Buch

Die professionelle Kaltakquise gehdrt mit zu den wichtigsten und gleich-
zeitig herausforderndsten Disziplinen im B2B-Vertrieb. Wer hier erfolgreich
sein will, braucht die besten Strategien und Methoden. Deutschlands Top-
Trainer fur Kaltakquise, Tim Taxis, liefert genau diese — und besticht dabei
durch Klarheit, Einfachheit und direkten Praxisnutzen. Sie werden dieses
Buch nicht mehr aus der Hand legen wollen. Ein Muss fir jeden, der in der
B2B-Akquise tatig ist.

Dr. Wolfram Hdufler, Programm Manager, T-Systems Multimedia
Solutions GmbH

Tim Taxis lebt, was er lehrt. Sein Versprechen ist, dass jeder »HeiR auf
Kaltakquise« werden kann — und er halt, was er verspricht. Seine konkre-
ten Techniken sind mir eine tagliche Hilfe in meiner Akquise-Arbeit. Dabei
sind viele seiner Ansdtze so einfach und gleichzeitig effektiv, dass es einen
gestandenen Vertriebler schon wundert, dass man von ihm noch so viel
lernen kann. Ich freue mich daher, dass er jetzt all sein Wissen Uiber seine
Trainings und Vortrage hinaus in Buchform verfiigbar macht.

Walter Welker, Gebietsverkaufsleiter Verlage, Bauer Postal Network
(Bauer Vertriebs KG)

Wir arbeiten seit mehreren Jahren intensiv mit Tim Taxis zusammen. Ge-
rade fUr unseren anspruchsvollen Zielmarkt liefert er direkt wirksame
Praxis-Methoden, die unsere Vertriebsteams zu noch deutlich besseren
Leistungen befahigen. Wir freuen uns, dass er sein Experten-Wissen nun
in Buchform veréffentlicht.

Rainer Alberth, Senior Sales Director, Schreiner MediPharm

Deutschlands Top-Trainer, Tim Taxis, ist etwas gelungen, was es schon
lange nicht mehr gab: wirklich neue Ansdtze in der Kaltakquise zu ent-
wickeln. Diese Ansatze sind dabei so effektiv, dass sie in der Praxis wie
selbstverstandlich umsetzbar sind. Eben aus der Praxis fiir die Praxis. Das



Stimmen zum Buch

Buch vereint Experten-Know-how mit hohem Unterhaltungswert. Es ist
Pflichtlekttre fir alle, die neue Kunden gewinnen wollen.

Christian Petschik, Director Business Development, arvato Print —
a Bertelsmann company

Tim Taxis befreit den Erfolg vom Zufall. Seine Akquise-Methoden sind
strukturiert und wirken — gerade in der telefonischen Erstansprache auf
Entscheider-Ebene. Sowohl fir >alte Hasen< wie auch fur Menschen, die
frisch in die Akquise starten.

Michael Zollner, Regional Sales Director, ATOSS Software AG

>HeiR auf Kaltakquise!? Das geht doch gar nicht< waren meine ersten Ge-
danken. Seit Tim Taxis weiB ich aus gelebter Erfahrung: Wie einfach kann
doch (Kalt-)Akquise sein, wenn man es sich lang genug schwer gemacht
hat. Und noch viel wichtiger: Kaltakquise kann tatsachlich SpaB machen
— mir selbst und denjenigen, die ich anrufe! Wie das genau geht, das be-
schreibt Tim Taxis in seinem Buch. Die Methoden wirken, machen SpaR
und man freut sich, wenn man sich von Erfolg zu Erfolg schwingt. Das
werden Sie schon beim ersten Lesen dieses Buches spiren.

René Patricio Arndt, CEO, EGM Eventgruppe GmbH

Tim Taxis unterstlitzt mit seinen Methoden und Werkzeugen nachhaltig
meine tagliche Arbeit. Gerade die Kaltakquise war nie meine Lieblings-
aufgabe. Hier gibt mir Herr Taxis zahlreiche Hilfestellungen, nimmt meine
Vorbehalte und motiviert mich mit seiner sehr erfrischenden Art, dieses
Thema mit SpaB anzugehen. Sein neues Buch zeigt all seine Methoden
praxisnah auf und ist gerade deshalb sehr wertvoll.

Carsten Selcho, Manager Product Life Cycle Management, Mieschke Hofmann
und Partner GmbH — A Porsche Services Company

Ich hatte nicht gedacht, dass Deutschlands Top-Trainer fiir B2B-Akquise,
Tim Taxis, wirklich alle seine Methoden in diesem Buch ver&ffentlicht. Aber
er tut es. In diesem Buch bekommen Sie pures, geballtes Praxis-Know-how



Stimmen zum Buch

mit sehr vielen konkreten Praxis-Beispielen. Es ist ein einzigartiges Buch.
Aus Erfahrung kann ich sagen: wenn Sie ein- und umsetzen, was Sie in
diesem Buch finden, werden Sie automatisch noch sehr viel mehr Erfolg in
Ihrer Akquise haben.

Hans Joos, Regionalverkaufsleiter Industrie, fischer Deutschland Vertriebs
GmbH — Ein Unternehmen der Unternehmensgruppe fischer

Im Rahmen von Trainings fur Vertriebsmitarbeiter arbeite ich bereits seit
Jahren erfolgreich mit Tim Taxis zusammen. Aufgrund der Praxisndhe sei-
ner Methoden erhalte ich regelmaRBig sehr positives Feedback von meinen
Mitarbeitern und schatze deshalb die Zusammenarbeit mit Tim Taxis sehr.
Beeindruckend ist vor allen Dingen der Vorher-Nachher-Effekt. Gerade bei
Mitarbeitern, die sich bislang bei der Kaltakquise unsicher und unwohl
gefiihlt haben, findet ein echter Wandel statt. Sie sind nach den Trainings
nicht nur wesentlich erfolgreicher, sondern haben vielmehr auch echten
SpaB am Erstkontakt in der Neukundengewinnung. Und aus meiner Sicht
ist die Grundlage fir langfristigen Erfolg der SpaR an den Dingen, die jeder
von uns taglich zu erledigen hat.

Marco Schliiter, Senior Vice President Sales & Business Development Central
Europe, CEVA Logistics

Tim Taxis ist ein etwas anderer Trainer: Seine Techniken sind nicht nur neu,
sie funktionieren, konsequent angewendet, auch sehr gut in der Praxis.
Weil sie konkret, einfach und gleichzeitig fur jeden Verkdufer authentisch
umsetzbar sind.

Christian Keintzel, Leitung Vertrieb, Bechtle direct GmbH

Es gibt unzdhlige Blcher fur Vertrieb und Akquise. Mein Eindruck ist: Sie
bieten nur alten Wein in neuen Schldauchen. Ganz anders dieses Buch.
Hier finden Sie Ansitze und Methoden, die Sie sicher noch nicht kennen.
Gerade im Dienstleistungsgeschaft auf Entscheider-Ebene vermégen sie
Tiren zu 6ffnen, die bislang noch verschlossen waren.

Chris Debner, Senior Manager EMEIA Tax Center, Ernst&Young
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Vorwort zur 1. Auflage

Lassen Sie mich gleich zum Punkt kommen: Sie halten gerade ein Akquise-
Buch in den Handen, zu dem Sie scheinbar eine Fiille an Alternativen in
den Regalen finden. Warum sollten Sie dennoch genau dieses Buch lesen?

Ganz einfach: weil ich Ihnen verspreche, dass Sie die Kaltakquise danach
mit ganz anderen Augen betrachten werden. Mehr noch: Die meisten von
Ihnen werden durch das Lesen dieses Buches sogar »HeiB auf Kaltakquise«.

»Das geht doch gar nicht ...«, denken Sie jetzt vielleicht. Doch, es geht!
Dieses Buch und seine Akquise-Ansatze sind namlich vielfach anders als
die bislang bekannten Herangehensweisen: Es geht dabei eben nicht um
Argumentieren und Uberreden — denn diese klassische Vorgehensweise
I6st nur die Abwehr-Haltung der Kunden aus! Nein, es geht um Kommu-
nikation von Mensch zu Mensch, um Wertschdtzung und Akzeptanz. Sie
werden mit diesen Methoden ganz natirlich auf Augenhdhe akquirieren
kdnnen — und gleichzeitig Uberdurchschnittlich erfolgreich sein!

Schon lange baten mich Kunden, Geschaftspartner und Freunde, mein
Wissen zwischen zwei Buchdeckel zu bringen. Mein Anspruch war und ist
allerdings: Mein Buch muss einen echten Mehr-Wert bringen. Und so lange
ich lediglich »ein weiteres Vertriebs- bzw. Akquise-Buch« hdtte schreiben
kdnnen, so lange habe ich keines geschrieben.

Jetzt ist der Moment gekommen: In unzahligen Akquise-Gesprachen ent-
wickelt und erprobt, von tausenden Trainingsteilnehmern umgesetzt und
verfeinert, sind diese Akquise-Ansdtze nun so einfach wie effektiv. Sie
funktionieren. Fir Sie personlich. Authentisch und jederzeit wiederholbar.

Dies ist Ihr Praxis- und Trainings-Buch, Ihr praktischer Helfer! Es ist ein echtes
Trainingsprogramm aus der Praxis firr die Praxis. Fangen Sie an, bleiben Sie

dran — und werden Sie als logische Konsequenz ein Meister der Kaltakquise.

Das wiinsche ich Ihnen von ganzem Herzen!
Ihr Tim Taxis

1



Eine neue Akquise-Welt!? Oder:
Vorwort zur 4., liberarbeiteten Auflage

Seit »HeiB auf Kaltakquise« vor sechs Jahren erstmals erschienen ist, hat
sich eine Wandlung vollzogen: In allen B2B-Branchen haben Unternehmen,
Manager, Selbststandige und Angestellte im Vertrieb damit begonnen, den
telefonischen Erstkontakt mit anderen Augen zu sehen. Ein wahrer Be-
wusstseinswandel hat sich seitdem eingestellt: Wo zuvor noch Abneigung
gegeniber der Kaltakquise herrschte, 6ffnen sich die Menschen jetzt und
erzielen pl6tzlich Erfolgsquoten, die frilher praktisch unmdglich waren.

Das zeigen auch die vielen E-Mails, die ich taglich von meinen Lesern er-
halte. Sie berichten von unglaublichen Ergebnissen: Die meisten realisieren
mit den Methoden dieses Buches Erfolgsquoten bis zu 50% und teilweise
sogar noch dariliber. Und das in der telefonischen Kaltakquise! Stellen Sie
sich das mal vor! Fiir viele tausend Menschen ist das seit einigen Jahren
bereits gelebte Realitdt.

Woran liegt das? Wie kommt all das zustande? Sind es die Methoden? Jein!
Naturlich, die Methoden, die Sie in diesem Buch finden, sind wirklich neu.
Zudem einfach und hoch effektiv. Aber nur diejenigen unter lhnen werden
von diesem Buch maximal profitieren, die sich den Gedanken erlauben,
dass die Akquise kiinftig einfach und erfolgreich sein darf! Und dass Ak-
quise SpaB machen kann: Ihnen und den Kunden! Wer dies gedanklich
nicht zuldsst, dem kann dieses Buch, dem kann ich als Akquise-Experte
nicht helfen.

Fir alle anderen gilt, was tausende Menschen bereits vorleben: Auch Sie,
liebe Leserin, lieber Leser, werden mit diesen Methoden so viele Kunden
akquirieren, wie Sie sich das wiinschen. Wenn Sie das Buch ganz (aufmerk-
sam) lesen — und danach in die Umsetzung gehen!

12



Eine neue Akquise-Welt!? Oder: Vorwort zur 4., Uberarbeiteten Auflage

Schon in der Erstausgabe war meine gesamte Akquise-Expertise enthalten.
Seitdem habe ich mit tausenden weiteren Teilnehmern in Vortragen und
Akquise-Trainings gearbeitet. Aus all diesen Feedbacks sind zusatzliche
wertvolle Ansatze entstanden. Zudem habe ich bestehende Methoden
weiter verfeinert. Ich habe mich in dieser neuen Ausgabe deshalb intensiv
darum bemiht, alles in Art und Inhalt so zu integrieren, dass Sie damit
noch leichter lernen und noch erfolgreicher sein konnen.

Als Autor meine ich, meinen Teil der Verantwortung fir Ihren kinftigen
Erfolg bestmdglich erfillt zu haben. Das Ergebnis halten Sie in Handen.
Jetzt ist es an Ihnen! Deshalb: Viel SpaB und Inspiration beim Lesen dieses
Buches — und dann noch mehr Erfolg und Freude bei der Umsetzung! Das
wiinsche ich lhnen von Herzen!

lhr

13



Was lhnen dieses Buch bringt und
wie Sie damit ganz selbstverstandlich
lernen

Wenn Sie dieses Buch erwerben und seine Inhalte umsetzen, dann werden
Sie ..

authentisch und ganz selbstverstandlich Gberdurchschnittliche Erfolge
in der (Kalt-)Akquise am Telefon erzielen.

keine manipulativen Techniken lernen, sondern eine natiirliche Heran-
gehensweise — von Mensch zu Mensch auf Augenhéhe.

ein neues Bewusstsein erlangen fir das, was gemeinhin »Kaltakquise«
heiRt, und verstehen, was in der Akquise funktioniert bzw. was nicht
—und warum.

Ihre vielleicht noch bestehenden Hemmungen in das sichere, gute Ge-
fuhl verwandeln: Ich kann Akquise!

Sie werden zu jeder Zeit in der Lage sein, neue Kunden aus eigener
Initiative zu gewinnen!

Denn: Kaltakquise kann tatsachlich einfach sein. Sehr viel einfacher, als
wir denken. Und sie kann SpaB machen. Ilhnen und dem Angerufenen!
Glauben Sie nicht? Da versteh’ ich Sie. Deshalb: Seien Sie umso mehr ge-
spannt und lassen Sie sich Uberraschen. Lesen Sie einfach weiter — und
freuen Sie sich auf all das, was Sie in diesem Buch entdecken werden!

Es wird Ihr Bewusstsein fir die Akquise und auch die Erfolge, die Sie von
nun an erzielen kdnnen, nachhaltig verdndern.

14



So arbeiten Sie effektiv mit diesem
Buch

= Die Kapitel 1bis 3 verdeutlichen die Prinzipien, die hinter der Wirkungs-
weise effektiver Kaltakquise stehen. Die Kapitel 4 bis 10 zeigen Ihnen
ganz konkret, wie genau Sie diese umsetzen — inklusive ausformulierter
Gesprachsbausteine: 100% Praxis!

= Sie bekommen eine Fiille von Angeboten, wie Sie in jeder Phase des Ak-
quise-Gesprachs erfolgreich agieren kdnnen. Stellen Sie sich eine groRe
Blumenwiese vor (meine Angebote an Sie), die voll von schénen, un-
terschiedlichen Blumen ist (die konkreten Methoden und Techniken).
Nicht jedem Leser werden dieselben Blumen gefallen, d.h., jeder wird
sich seinen ganz eigenen, individuellen StrauR zusammenstellen. Das
ist mir wichtig, denn Authentizitat ist das A & O. Sie sollen so bleiben,
wie Sie sind und sich nicht verbiegen missen.

= Sie konnen sich diejenigen Kapitel einzeln herauspicken, die Sie spon-
tan am meisten interessieren. Meine Empfehlung lautet jedoch: Lesen
Sie dieses Buch beim ersten Mal von Anfang an und Kapitel fur Kapitel.
Das bringt Ihnnen den groRten Nutzen!

= Sie werden im Buch auf eine Dame aus dem Vertrieb treffen: Anna Som-
mer. Frau Sommer stellt stellvertretend fur Sie als Leser konkrete Fra-
gen zu den jeweiligen Inhalten. Dieses interaktive Element unterstiitzt
Sie bei lhrer gedanklichen Vertiefung. Ich stelle Ihnen Frau Sommer be-
wusst nicht ndher vor, damit die Protagonistin — wie bei jedem guten
Buch — in lhrer Erlebniswelt als Leser verbleibt und Sie sich Ihr eigenes
Bild von ihr machen kdnnen.

= Alle Inhalte in diesem Buch kdnnen Sie sowohl fir die telefonische
Vereinbarung qualifizierter Termine als auch fiir das Telesales, also
den Verkauf Uiber’s Telefon, einsetzen. Wo sich Vorgehensweisen und
Techniken unterscheiden, gehe ich explizit auf die Unterschiede ein.

= Wichtig: Sie bekommen kostenlos zusdtzlich zum Buch praktische
Checklisten und Hilfsmittel in digitaler Form. Dazu gehen Sie einfach
auf www.tim-taxis-trainings.de, klicken auf »Downloads« zu diesem

15
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So arbeiten Sie effektiv mit diesem Buch

Buch und geben Ihren Namen und lhre E-Mail-Adresse ein. Sie erhalten
dann eine E-Mail mit dem Zugangslink zu allen zusatzlichen Inhalten
zum Buch.

Uberall, wo es solche Downloads im Buch gibt, erkennen Sie dies am
nebenstehenden QR-Code.

Nutzen Sie ein Smartphone? Dann scannen Sie gern die QR-Codes zu
den Zusatz-Angeboten. Einfach den Codereader darauf richten und los
geht’s!

SchlieBlich zeigt lhnen ein weiteres Icon ein besonders hilfreiches
Buchelement an: In den Dialogbeispielen aus der Praxis finden Sie si-
cher sofort die eine oder andere Situation wieder, in die Sie jeden Tag
bei Ihrer Akquise-Arbeit geraten — und dazu gleich auch nitzliche For-
mulierungen, um die Situation aufzulésen und besser voranzukommen.

Da das Buch ein Praxis- und Trainingsbuch ist, haben Sie in den einzel-
nen Kapiteln die Moglichkeit, sich eigene Notizen zu machen.

Aus Griinden der Lesbarkeit und der Verstandlichkeit habe ich mich bei
mehreren Moglichkeiten jeweils fiir eine entschieden. So verwende ich
durchgangig

16

die mannliche Form. Gleichzeitig m&chte ich gerade auch die Damen im
Vertrieb ansprechen, von denen es leider immer noch zu wenige gibt.
Das wird sich in den nachsten Jahren hoffentlich andern.

das Wort »Produkte«, das samtliche nicht-physische Dienstleistungen
selbstverstandlich mit einschlieft.

die Bezeichnung »Kunde«, obwohl es sich in der Akquise-Phase ja
korrekterweise um Interessenten, Leads, Prospects oder Bald-Kunden
handelt.

die Formulierung »Termin«. Damit ist immer ein qualifizierter Termin
gemeint, d.h., Sie treffen die richtige Person und beide Seiten wissen
konkret, worum es geht.



1  Was Sie fiir lhren Akquise-Erfolg
unbedingt wissen sollten

Was Ihnen dieses Kapitel bringt

Sie bekommen in diesem Kapitel genau die kommunikationspsychologischen
Prinzipien an die Hand, die in einer so speziellen Kommunikationssituation wie
der Kaltakquise effektiv wirken. Sie erfahren ganz konkret, was funktioniert —
und warum. Dieses Wissen stellt die Basis zum weiteren Verstandnis der in den
folgenden Kapiteln beschriebenen Praxis-Methoden dar.

1.1 Hallo, wer ist da? Auf beiden Seiten ist ein
Mensch

Zu Beginn meiner Akquise-Trainings bitte ich immer zwei Teilnehmer nach
vorne. Sie setzen sich Riicken an Riicken auf zwei Stiihle — beim Telefo-
nieren sehen sie den Angerufenen ja auch nicht. Dann bekommen sie zwei
Horer in die Hand, die Uber eine Telefon-Spiralschnur miteinander verbun-
den sind. Stellen Sie sich diese Situation einmal bildlich vor:

Abb. 1: Auf beiden Seiten ist ein Mensch

17

Wenn

Sie den
Menschen
gewinnen,
gewinnen
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Was Sie fiir Ihren Akquise-Erfolg unbedingt wissen sollten

In meinen Trainings frage ich nun die Teilnehmer, was das Wesentliche
an dieser klassischen Kaltakquise-Situation ist. Was meinen Sie? Klar: Die
beiden kdnnen sich nicht sehen und wissen jeweils nicht, was der andere
denkt. Aber das ist nicht das Entscheidende!

Nach einiger Zeit kommt meist die Antwort: »Die beiden sind tiber’s Telefon mit-
einander verbunden«. Und wer sind »die beiden«? Genau, es sind Menschen!

Das Wesentliche bei der Akquise ist also, dass zwei Menschen Uiber das
Telefon miteinander verbunden sind. Oder anders ausgedriickt: Auf beiden
Seiten ist ein Mensch. Auf den ersten Blick ist diese Erkenntnis profan —auf
den zweiten kommt es daher an! Denn: Was bringt uns diese Erkenntnis?

Wenn bei der Akquise zwei Menschen miteinander verbunden sind, dann
heiBt das: Da ist kein »Nein-Sager«, kein »Abwimmler«, kein »Vorzimmer-
Drache« am anderen Ende, sondern eben ein Mensch. Wie Sie und ich.

Was wollen wir Menschen? Jeder méchte — ganz einfach ausgedriickt —,
dass es ihm gut geht. Das kann gerade auch im Business-Alltag im Biro
bedeuten: Wir méchten eine angenehme Zeit verbringen — und nicht das
Gegenteil. Und wir mdchten sinnvolle, niitzliche Dinge tun, die nach Mog-
lichkeit auch Freude bereiten sollten.

Sorgen Sie also dafiir, dass der Mensch am anderen Ende das Gesprach mit
Ihnen als angenehm empfindet (Beziehungsebene). Wenn Sie dann auch
noch etwas fir ihn haben, das er als fir seinen Job bzw. seine Arbeitsziele
als hilfreich erachtet (Inhaltsebene), dann werden Sie erfolgreich sein!
Wenn Sie den Menschen gewinnen, dann gewinnen Sie auch den Kunden!

1.2 So mach ich das (n)immer! Eigene Muster
erkennen und flexibler werden

Ubung 1: Die Macht der Gewohnheit

Legen Sie jetzt bitte das Buch vor sich hin, auf den Tisch oder auf Ihre Beine,
sodass Sie beide Hande frei haben und gleichzeitig weiterlesen konnen.
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So mach ich das (n)immer! Eigene Muster erkennen und flexibler werden

Und jetzt verschranken Sie bitte Ihre Arme vor der Brust. Ganz normal, so wie
Sie es immer machen. Haben Sie? Gut. Dann schauen Sie mal, welcher Arm tber
dem anderen liegt und merken sich dies bitte.

Nun 6ffnen Sie Ihre verschrankten Arme wieder und lassen Sie sie rechts und
links von lhrem K&rper herunterbaumeln.

Verschranken Sie nun lhre Arme einfach mal andersrum, also genau umgekehrt
wie sonst. Bleiben Sie bitte noch kurz in dieser neuen Position, wahrend Sie
weiterlesen.

Wie geht es lhnen dabei? Wie fuhlt sich das an? Ungewohnt? Seltsam? Vielleicht
sogar unangenehm?

Die meisten Menschen miissen sich bei dieser Ubung konzentrieren — und
trotzdem klappt es auf Anhieb nicht wirklich einfach. Grund: Wir alle ha-
ben Gewohnheiten, sogenannte Verhaltensmuster. Diese zu verlassen, sie
zugunsten von neuem Verhalten zu brechen, ist zundchst schwierig. Es
fihlt sich nicht so selbstverstandlich, weil anders, an. Wie kommen solche
Gewohnheiten zustande?

Wenn wir eine Sache zum ersten Mal machen, dann verkniipfen sich Ner-
venzellen, Synapsen, miteinander. Eine solche Verbindung — ein neues Pro-
gramm — entsteht meist unbewusst. Sehr frih in lhrem Leben haben Sie
zum ersten Mal lhre Arme verschrankt und sich dabei darauf programmiert,
dies in einer bestimmten Reihenfolge zu tun. Bei jedem weiteren Mal ist
dann dieses Programm unbewusst abgelaufen. Sie haben sich wahrschein-
lich nie Gedanken darliber gemacht, oder?

Dieser Prozess lauft ab bei allem, was wir denken, fuhlen, tun. Gerade auch
in der Kaltakquise. Bleibt er unbewusst, haben wir keine Alternative. Wir
agieren und reagieren dann auch in konkreten Akquise-Gesprachssitua-
tionen nach starren Mustern — selbst wenn diese nicht zielfiihrend sind.

Es ist deshalb ungemein wichtig, dass Sie Ihre Muster in jeder Gesprachs-
phase erkennen und reflektieren! Seien Sie von nun an achtsam und be-
wusst in Ihrem Denken und Handeln! Erkennen Sie hinderliche Muster und
erarbeiten Sie sich mitden Methoden in diesem Buch Verhaltensalternativen
fur mehr Flexibilitat und damit mehr Erfolg.
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Was Sie fiir Ihren Akquise-Erfolg unbedingt wissen sollten

Die Techniken, die Sie nun kennenlernen, werden vielfach neu fur Sie
sein. In der Ubung oben mussten Sie sich darauf konzentrieren, die Arme
andersherum zu verschrdanken. Das fiihlte sich vielleicht sogar fremd an.
Nicht anders wird es Ihnen mit den neuen Verhaltensweisen in der Akquise
gehen — auch und obwohl Sie schon beim Lesen merken werden, wie ein-
fach und effektiv sie sind.

Wenn Sie sie erstmals einsetzen, dann wird es nicht sofort wie selbst-
verstandlich funktionieren. Allerdings bedeuten anfangliche Schwierig-
keiten natiirlich nicht, dass Sie die neuen Methoden nicht authentisch in
Ihr Repertoire integrieren kdnnten. lhr bisheriges Muster ist einfach noch
stark — und das neue Verhalten missen Sie erst Uben. Das ist ein vollig
natirlicher Lern-Prozess, genau wie beim Erwerb einer Fremdsprache oder
beim Erlernen eines Instruments.

Nach einigen Malen des Umsetzens kdnnen Sie die Ernte lhrer Arbeit dann
allerdings schon bald genieRBen: Sie haben zielgerichtete, neue Muster
angelegt, die Sie nun situativ flexibel einsetzen kénnen. Sagen Sie also
ganz bewusst »lal« zur anfanglichen Unsicherheit und nehmen Sie sie an.
Sie werden kontinuierlich erfolgreicher, weil Sie bewusst reflektieren und
entscheiden, was Sie tun und wie Sie es tun.

1.3 So macht er das (n)immer! Musterbrecher
in der Kunden-Wahrnehmung

Aber nicht nur wir selbst haben (Verhaltens-)Muster. Natirlich haben auch
die Kunden Muster. Und zwar Muster in ihrer Wahrnehmung. Kommt ein
gewisser Reiz wie die altbekannten Gesprachseinstiege nach Schema F,
erfolgt meist eine automatisierte Reaktion wie z.B. Ablehnung. Sie kennen
sicherlich solche und dhnliche Gesprachseinstiege.

Beispiele: So bitte nicht!

Verkdufer: »Guten Morgen, die Firma Miiller, Maier hier. Haben Sie grade ein paar
Minuten Zeit fur mich?«

Kunde: »Nein ...«

Oder:
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So macht er das (n)immer! Musterbrecher in der Kunden-Wahrnehmung

Verkdufer: »Guten Morgen, Firma Miller, mein Name ist Maier. Wir sind ein fiih-
render Hersteller von XY und ich wollte mal horen, ob es nicht die Moglichkeit
gibt, unsere Produkte vorzustellen.. .«

Kunde: »Nein danke, wir sind bereits gut versorgt...«

Ich nenne dieses Prinzip den »Klick-Surr-Effekt«. Was bedeutet das? Sicher
sind Ihnen noch die alten Kassettenrekorder von frither bekannt. Die hat-
ten vorne einige Tasten und auf einer stand »Play«. Jedes Mal wenn Sie
»Play« gedrlickt haben (klick), lief das eingelegte Kassettenband ab (surr).
Sehr verlasslich ...

Dieser Effekt wirkt in genau derselben Weise in der klassischen Kaltakquise.
Wenn Sie mit Schema F starten, erkennt der Angerufene sofort »Ach je,
da will mir jemand was aufschwatzen«. Dadurch driicken Sie unbewusst
seinen Abblock-Knopf (klick) und direkt lauft die Kassette ab (surr) »Best
of Abblocken — Greatest Hits«.

Zur Verdeutlichung ein Beispiel: Viele von uns kennen den Kundeneinwand
»Keine Zeit«. Was steht genau dahinter? Jeder Mensch hat Zeit. Viel Zeit.
24 Stunden, 1.440 Minuten, jeden Tag. Aber wir haben oft den Eindruck,
dass wir fur die Dinge, die uns gut tun oder von denen wir profitieren, zu
wenig Zeit haben. Deshalb sortieren wir in Sekundenbruchteilen unbe-
wusst nach »Will ich« oder »Will ich nicht«.

Fur unseren Akquise-Erfolg bedeutet das: Wenn wir schlecht ins Gesprach
starten, denkt der Angerufene »Der will mir nur was andrehen, und re-
agiert mit »Keine Zeit«, »Kein Interesse« oder Ahnlichem.

Das ist dann ein sogenanntes Ablehnungs-Nein (also ein »Nein« auf der
Beziehungsebene), kein Informations-Nein. Der Kunde hat schlicht keine
Lust auf ein schlechtes Akquise-Telefonat. Zeit hat er — nur eben gefiihlt
zu wenig fir das, was ihm wichtig erscheint. Und offensichtlich gehért ein
solches Akquise-Telefonat nicht dazu.

Sobald es uns aber gelingt, den Abblock-Knopf des Angerufenen gar nicht
erst zu driicken, erhéhen wir unsere Chancen massiv. Ablehnungs-Neins
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Was Sie fiir Ihren Akquise-Erfolg unbedingt wissen sollten

werden dann die Ausnahme. Und Uiberlegen Sie jetzt mal, was das fir Ihren
Akquise-Erfolg bedeuten wird!

Wie das genau funktioniert, lesen Sie in diesem Buch im Detail. Zunachst
sollten Sie aber klar verstehen, welche Prinzipien in der Kaltakquise greifen.

1.4 Horen Sie auf zu verkaufen: Stellen Sie
den Kunden in den Mittelpunkt

Verstehen Sie mich bitte richtig: Sie wollen und sollen verkaufen! Nur:
Wenn Sie es auf die althergebrachte, in der Praxis meist anzutreffende
Weise tun, werden Sie nicht den Erfolg haben, der fur Sie moglich ist.
Indem Sie aufhoren zu verkaufen, werden Sie erfolgreich verkaufen. Was
meine ich damit?

Dass Verkaufer zu viel reden — oft noch dazu an der falschen Stelle — und
zu wenig zuhdren, ist ein bekanntes Vorurteil, das leider keines ist. In der
Praxis trifft es haufig zu. Einer der wichtigsten Auslser fur den Klick-Surr-
Effekt ist genau dieser Aspekt.

Ein Beispiel aus dem Privatleben

Stellen Sie sich vor, Sie hatten ein wunderschones Geschenk fir Ihren Partner
gekauft. Zufallig treffen Sie auf dem Weg nach Hause einen guten Freund, dem
Sie es unbedingt zeigen mochten. Wirden Sie es ihm mit den Worten prasen-
tieren: »Schau mal, was mir Tolles verkauft worden ist?« Nein!

Sie wiirden vielmehr sagen »Schau mal, was ich Tolles gekauft habe, was ich
gefunden habe, was ich ausgesucht habe.«

Denn: Niemand bekommt gerne etwas verkauft. Sonst kommt er sich nam-
lich fur dumm verkauft vor. Aber selbst entscheiden — und kaufen - das
tut jeder gerne.

Was heiRt das fir lhre Kaltakquise? Schauen wir uns an, woran jemand
erkennt, dass ihm etwas verkauft werden soll.
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Horen Sie auf zu verkaufen: Stellen Sie den Kunden in den Mittelpunkt

Noch ein Beispiel aus dem Privatleben

Sie gehen in ein Geschaft und moéchten sich einen Kiihlschrank kaufen. Sie steu-
ern die Abteilung mit den Kiihlschranken an und sehen einen weien Quader
nach dem anderen. Sie kommen zu dem Schluss, dass Sie lieber beraten werden
wollen. Da kommt er auch schon, der Verkdufer: »Kann ich lhnen helfen?« »la,
sagen Sie, »ich interessiere mich fiir einen Kiihlschrank.« »Ah, dann schauen Sie
gleich hier, das ist unser aktuelles Top-Angebot: Ein richtig guter Kuihlschrank,
von Bosch, Energieeffizienzklasse A+, mit extra Gefrierfach und wechselbarem
Tlranschlag. Den gibt’s nicht nur in dieser Farbe WeiR3, sondern auch in Silber.«
Was geht jetzt in lhnen vor? Sie merken, dass dieser Verkaufer kein wirkliches Inte-
resse an Ihnen, lhren individuellen Wiinschen und dem fir Sie besten Produkt hat.
Oder anders gesagt: Er will Ihnen nur was verkaufen im Sinne von aufschwatzen.

Wenn ein Mensch — zum Beispiel ein Verkdufer —an einem anderen Menschen  Perspektiv-
- zum Beispiel einem Kunden — wirkliches Interesse hat, dann stellt er Fragen ‘E”rii‘;:r']
und geht individuell auf den anderen ein. Er will ihn und seine Wiinsche ver-  sje sage-
stehen. Erst im Anschluss, wenn er ein klares Verstindnis davon bekommen  techniken

. " . .. . durch Frage-
hat, was der Kunde wiinscht, schlagt er eine Losung, ein Produkt vor. techniken

Er startet also nicht ins Gesprach, indem er Argumente fiir sein Produkt
liefert, bevor er etwas vom Kunden weiR. Er stellt nicht sein Produkt oder
seinen Verkaufsabschluss in den Mittelpunkt, sondern den Kunden. Das
ist ein echter Perspektivwechsel. Und darum geht es.

Erinnern Sie sich: Wer den Kunden gewinnen will (Business), muss zuerst
den Menschen gewinnen (Beziehung). Beziehung kommt vor Business!
Und dabei gilt: Argumente in einer friihen Phase schlieBen den Geist, Fra-
gen hingegen 6ffnen ihn! Durch Ihre Fragen wird sich der Mensch am an-
deren Ende der Leitung (fur Sie und lhr Anliegen) 6ffnen.

Wenn Sie groBtmoglichen Erfolg haben wollen, dann verkaufen Sie bitte
»anders als alle anderen«, indem Sie sich diese Haltung zu eigen machen:
Es geht zunachst nicht um Sie, es geht um den Kunden!

Aber in der Praxis machen die meisten Verkdufer genau die Dinge, die dann
zu dem fiihren, was sie am meisten fiirchten: Ablehnung. Sie starten mit
Sagetechniken — Argumenten fir sich, ihr Unternehmen, ihr Produkt - in
das Gesprach, anstatt mit Fragetechniken zu arbeiten. Dabei wahlen sie
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