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Die sieben wichtigsten Telefonakquise-
hemmer und ihre Uberwindung

Ausloser

Gegenstrategie

1. Unsicherheit
wegen der
fehlenden
Information

2. Unsicherheit
wegen der
fehlenden
Materialien

3. lhre eigene
negative
Stimmung

4. Angst vor
Ablehnung

Ihnen fehlen beim
Telefonat die Wahr-
nehmung von Mimik,
Gestik und Koérper-
sprache sowie der
Blickkontakt.

Sie kénnen keine
schriftlichen Mate-
rialien zur Unterstut-
zung lhrer Nutzen-
argumentation
heranziehen.

Sie stellen sich von
vornherein auf ein
Scheitern ein.

Ein Telefonat ist
schneller abzu-
wimmeln als ein per-
sénlicher Besuch.
Ausreden sind
leichter moglich oder
der Angerufene legt
einfach auf.

Konzentrieren Sie sich nicht auf das, was
fehlt, sondern auf das, was lhnen zur Ver-
fugung steht. Nehmen Sie intensiv Stimme,
Tonfall und Wortwahl Ihres Gesprachs-
partners wahr.

Ergreifen Sie die Chance, die Ihnen der
gezielte Einsatz Ihrer Stimme und Ihrer
Wortwahl bieten.

Lacheln Sie am Telefon und sorgen Sie bei
sich fUr eine entspannte Gesprachssituation.

Seien Sie besonders gut vorbereitet, auch
mit einer guten Gesprachsstrategie.

LLassen Sie Ihre positive Einstellung zu
Ihrem Gesprachspartner wirken.

Spielen Sie Ihre Kreativitat mit originellen
Aufhangern aus.

Machen Sie sich frei von sich selbst
erfullenden Prophezeiungen.

Schon eine gute Vorbereitung hilft,
die negative Selbstprogrammierung
zU Uberwinden.

Aktivieren Sie |hr positives Selbstbild,
indem Sie sich klarmachen, welche wert-
vollen Informationen Sie fUr den Kunden
bereithalten und was fur ein Experte,
Ideengeber und kompetenter Partner Sie
fUr ihn sind.

Nehmen Sie Ablehnung oder Desinteresse
nie personlich. SchlieBlich kennt Sie lhr
Gesprachspartner nicht.

Machen Sie sich vor dem Anruf klar,
welchen groen Nutzen Sie Ihrem Kunden
bieten und welche Freude Sie ihm damit
machen.

Erinnern Sie sich an die erfolgreichen Tele-
fonate und an die vielen Kontakte, die Sie
dadurch gewonnen haben.
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5. Angst, im falschen Sie wissen nicht, in * Gehen Sie davon aus, dass ein Kunde, der
Moment anzu- welcher Situation lhren Anruf entgegennimmt, neugierig ist
rufen sich Ihr Kunde im - und Sie diese Neugier fur einen pfiffigen
Moment Ihres Gesprachseinstieg nutzen kénnen.

Anrufs befindet. « Durch diesen Einstieg vermitteln Sie das

Selbstbewusstsein, ein nUtzliches Angebot
fur Ihren Kunden zu haben.

6. Angst vor dem Sie fUrchten, nicht * Auch ein Vorzimmer ist eine berechenbare
Vorzimmer an der Assistentin GroBe in lhrer Gesprachsstrategie.

vorbeizukommen. * Mit der entsprechenden Vorbereitung und

hoflicher Hartnackigkeit nehmen Sie diese

Hurde leicht.
7. Ihr Groll nach Sie haben eine * Machen Sie sich klar, dass jede Absage
einer Absage Abfuhr bekommen nichts anderes ist als ein Wegweiser zum
und rechnen deshalb nachsten Kunden.

auch beim nachsten

L » Verzichten Sie darauf, es jedem Kunden
Anruf mit einer.

recht machen zu wollen. Denn wer es
jedem recht macht, macht es keinem
wirklich recht.
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