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Mehr Umsatz per Telefon

Telefonmarketing bleibt fir Firmen
ein lukratives Akquise-lnstrument
- trotz der Movellierung des Geset-
zes gegen den unlauteren Wettbe-
werb (UWG).
Die wichtigste Anderung: Was oftmals
bereits Rechisprechung war, ist nunper
Gesetr festgeschrieben, So genannie
Kalt-&nrufe (ohne Einwilligung) bei Pri-
vatleuten sind untersagt und ber Ge-
werbekunden nur dann erlaubl, wenn
gin stillschweigendes Einverstandnis
vorliegt. Die Auswirkungen des UWG
hat der Deutsche Direktmarketing Ver-
pand zusammengefasst (hostenloser
Download unter wweiddvde), Wie Fir
men Telefonmarketing in der Praxis
erfolgreich einsetzen, erklart Expertin
adbin Bergmann (www.contelle.de)
Klare Ziele vorgeben Beim Zigl
slmsaty macheng fallen Mitarbelter
oft Im ersten Telefonkontakt mit der
Tir ins Haus. Besser; strategisch vor-
gehen und in drel Stufen den Kunden
ansprechen, Ansprechpartner herais:
finden, Infos anbieten. Im Falgeanrul
Vertrauen aufbauen, Muster anbieten.

. Das Unternehmermagazin

M TSI 2 ”AE

Im nachsten Kontakl: Termin vanein:
baren oder direkter Telefomerkauf.
Mitarbeiter schulen Produktschu-
lung: Ein Mitarbeiter, der bel Machfra-
gen auf den Aupendienst verweist, sig-
nalisiert mangalnde Kompelens, Tela
fanschulung: Um sanders« zZu sein als
die Masse der Telefonverkduler,
Dfenen Gespréchseinstieg wah-
len Mitdem Standard-Einsbeg, wie zum
Beispiel: »Wir haben hier ein sehr inbe
ressantes Angebot ., kann niemand
etwas anfangen - und kiingt nach Yers:-
cherungsvertreter. Besser: zu Beginn
gleich das konkrete Thema nennen,
Kundenperspektive erkennen
Die Formulierung, »Ich rufe Sie heute
an, well mein Aupendienstkollege bald
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im Ihrer Mahe ist und ich mit Ihnen ger-
ne einen Termin vereinbaren mbchies,
zeigt mur den Nuitzen fir den Telefon-
verkdufer. Besser: aus Kundenperspel-
tive Fragen stellen - »Was ist [hnen
wichtig in der Zusammenarbait mit ei-
ner Spedition?s »Was halten Sie davon,
gich in einem personlichen Gesprach
selbst ein Bild zu machen
Nutzenorientiert argumentieren
wlinsere Mietwagen bieten wir ab drei
Tagen mit zehn Prozent Rabatt an und
wir haben nur Autos, nichk alter als
Zwei Jahreg sind sachhche Aussagen.
Besser: »Ab drei Tagen erhalten Sie
zehn Prozent Raball - Sie sparen also
- Eurg =und haben die Sicherheit, ei-
nen neuen Wagen 2u fahren.« M.J



