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Kaltakquise mit System

Der Premium-Standard fur planbare Neukundengewinnunag.

Basierend auf dem Framework von Wilfried Bechtle.
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Uberzeugen war gestern,
Sortieren ist heute.

Rechtfertigen

Der anstrengende Weg:
Uberzeugen.

Der ruhige Weg:
Sortieren.

Passt das Thema? Passt das Timing? Lohnt der nachste Schritt?

Kaltakquise ist kein Verkaufsding. Sie ist eine professionelle Einordnung. Wir rufen nicht an, um ein Ja
zu erzwingen, sondern um reibungslos zu prufen, ob ein Gesprach fiir beide Seiten Sinn ergibt.

Widerstand




Vom Produktpusher zum Vertrauensarchitekten.

Der Produktpusher Der Vertrauensarchitekt
, Will im Erstkontakt Uberzeugen Will Sicherheit schaffen und

Ziel .
und verkaufen. Relevanz klaren.

Gesporichsanteil Startet mit Wir sind..., erklart Startet mit Rahmen, fihrt mit

P Features, halt Monologe. Diagnosefragen, hort zu.

Einwande Kampft dagegen an, versucht Sortiert sie als legitime Signale
zu entkraften. (Timing oder Thema?).

Abechitics Drangt auf gro3e Termine Bietet kleinen Abgleich an (15-20
(Lassen Sie uns austauschen). Min) + Wenn nicht, ist okay.
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Die Psychologie des Anrufs:
Reaktanz vs. Kognitive Leichtigkeit

Reaktanz (Widerstand) Kognitive Leichtigkeit

Ausgelost durch:
Uberrumpelung,
Unklarheit, fehlendes
Zeitlimit,

Verkaulersprech \ Das Gehirn des Entscheiders will

o Sicherheit und Kontrolle. Druck —
erzeugt automatische Abwehr.

=

Ausgelost durch:

Klare Zeitbox

(20 Sekunden),
Entscheidungshoheit
(...dann entscheiden Sie),
Druck raus (Wenn es nicht
passt, ist das vollig okay).

"~ sondern durch mikro-kleine, faire Schritte, die dem Gehirn Kontrolle |
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~ Die Regel der Ja-Kette: Zustimmung entsteht nicht durch einen groBBen Sprung,
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Die 5-Schritt-Gesprachsarchitektur.

&01 02 03 04 05 )
Name Rahmen Anlass Diagnose Option
Sichtbarkeit Erlaubnis & Trigger & Realitat & Terminschritt
& Ordnung Kontrolle Kontext Engpass & Datum

N\ 74

Q‘; 11 rrJ

Ein Erstkontakt scheitert selten an fehlendem Charme, sondern an fehlender

Dramaturgie. Dieser Ablauf flihrt das Gesprach, ohne dich steif zu machen.
(Hinweis: Du brauchst kein langes Skript, nur diese 5 Bausteine).
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Die Anatomie der ersten 15 Sekunden
(Einstieg & Rahmen).

Der 3-Takt-Name Der Reaktanz-Killer
0 A 3 4 A 12
f iy ' ly
“Bechtle. [Pause] T “Darf ich 20 Sekunden, dann
Wilfried Bechtle. Guten Tag."|| ‘d‘f’ | entscheiden Sie, ob es relevant ist?”
| b ol M= === T R 7 |
| HH Ii:::I ::::==:Hl:l:::::::'rllll HH In'lrl :¢|i : ‘ {: W IR -:::::, HH ;:I,:::,'I it | :I H—>>
A= =
L — i - 1
b Der Nachname kommt klar an. Die kurze h Respektiert die Zeit (Zeitbox) und gibt
Pause wirkt geordnet, nicht aufdringlich. Es sofort die Kontrolle an den Entscheider
verhindert das typische Wie bitte? im Kopf. (Entscheidungshoheit).
7 N
Pro-Tipp

Sprich 10% langsamer als du denkst.
§ Ruhe und Pausen sind Flihrung.

B ==
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Ohne Pitch zur Wahrheit

(Anlass & Diagnose).

4
Komponente 1:

Der Anlass

Eine Beobachtung, kein
Marketing-Text. Nur ein Satz.

Ich rufe an, weil ich bei
[Zielgruppe] haufig sehe,
dass [Problem] unnétig
[Zeit/Geld kostet].

% ' ' N
Komponente 2:
Die 3 Universalfragen

\ Verhor, sondern wie Orientierung.

Gute Fragen klingen nicht wie ein

@ 1. (Ist-Situation): Wie losen Sie das
aktuell - intern oder mit Partner?

@ 2. (Engpass): Was ist dabei gerade
der groBte Engpass?

O 3. (Kriterien): Welche zwei Punkte
entscheiden bei lhnen, ob es Sinn
macht, das anzuschauen?

/i
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Gesprachsflache

"Emamm
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Der reibungslose Terminschritt LR 1 1
(Option & Datum). |

Der Abgleich

Die 2 Dptionen

Zeitbox & Rahmen Druck rausnehmen

(“ch hatte Dienstag 10:00|
nder Donnerstag 15:00

Das ultimative
Fairness-Signal.
Es sichert die
erwachsene Position.

Prufen statt verkaufen.
20 Minuten signalisieren
einen klaren, kleinen

Heduzmrt kngmtwe Last.
Zwei konkrete Optionen
sind leichter zu beantworten
als ein offenes Wann
haben Sie Zeit?"




Die Mechanik der
Einwand-Fuhrung.

Klaren (Clarify)

Den Einwand sortieren. Liegt
es am Thema oder am Timing?

Anerkennen (Acknowledge)

Kurz, ruhig, ohne Drama.

Keine Rechtfertigung. , \ Liegtdas am Thema oder
; - —~ \ am Zeitpunkt? / Welche zwei
‘Verstehe. / Alles klar. A @)~} Punkte miissten passen?”

Option (Option)

Kontrolle zurtickgeben
durch einen Mini-Schritt.

“15-Minuten Termin anbieten
ODER sauber auf ein Datum

parken.”
s =
Kernprinzip: Einwande sind kein Kampf. Sie sind Bedingungen. Wenn du
argumentierst, erhohst du den Druck. Wenn du klarst, entsteht Gesprachsraum.
L= ll

£ NotebookLM



Der Einwand-Diagnosebaum.

=P | Schicken Sie was.

Klaren: Gerne. Damit ich nichts
Beliebiges schicke: Welche
zwei Punkte miissen drin sein,
damit es Sinn macht?

| Option: Wann darf ich kurz

| Keine Zeit.

L} | Klaren: Verstehe. Liegt das am
| Thema oder am Zeitpunkt?

| Wir haben schon
| einen Anbieter.

Klaren:
Was schatzen Sie daran am
meisten? Und wo ist es zah?

| nachfassen - Dienstag oder
| Donnerstag?

Option (Zeitpunkt): Dann nur 15
21 | Min Einordnung. Eher Di. oder Do.?
ODER Parken (6-12 Wochen).

Option (Thema):
| Sauberer Exit.

| Option:
|| Wenn zih -> 20 Min Abgleich.

Wenn perfekt -> Parken fiir in 6
| Monaten.
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Pipeline-Architektur: Die 3 Listen.

50-200 Firmen. Sauber ausgewahlt,

passend zur Positionierung.
Der Traumkunden-Pool.

Erreichbare Firmen, die das Volumen
erganzen. Der Vorrat.

Die Real-Liste
(Fullstand)

Die Aktiv-Liste
(Die operative Woche)

Nur 25-50 Kontakte. Das ist alles, was diese
Woche berthrt wird. Jeder Kontakt hier hat eine
Trigger-Hypothese und eine nachste Aktion.

| Eine Liste ist kein Sammelalbum, sie ist ein Filter. Wenn du

alles gleich wichtig machst, machst du am Ende gar nichts.
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Das Fundament der Pipeline.

Kein Kontakt

ohne nachste
Aktion + Datum

Nachste Aktion

Datum/Uhrzeit

¢ Ohne Datum ist Akquise ein Flug im Nebel. Es ist nur Hoffhung.
» Ein Parken ohne Datum (Melden Sie sich irgendwann) ist ein verlorener Lead.

¢ Jedes Telefonat, jede E-Mail, jede Unterlage endet zwingend mit einem
fixierten Zeitpunkt fur den nachsten Schritt.




Das Follow-Up Framework.

Kurz-Wiedervorlage Timing-Wiedervorlage Strategische Wiedervorlage
(2-7 Tage) (6—12 Wochen) (3—-6 Monate)

| e Trigger: Grundsatzliches ® Trigger: Alles lauft beim

® Trigger: Nach Erstgesprach
oder gesendeten Unterlagen.

© Haltung: Ich sortiere kurz:
Wollen wir das aktiv
weiterfuhren = oder soll ich -

es sauber parken? __|

Interesse, aber aktuell Kunden, man will als
falscher Zeitpunkt. Alternative im Kopf bleiben.

© Haltung: Was hat sich seit ® Haltung: Kurzer Abgleich:
damals verandert — Thema - Haben sich Rahmen- :
jetzt ja oder nein? _J bedingungen geandert? -_!

Ein Angebot verschickt man erst, wenn Kriterien geklart sind

und ein fester Entscheidungstermin im Kalender steht.




Das Akquise-Cockpit

(Kennzahlen, die wirklich zahlen).

Aktivitat (Input)

Wirkung (Output)

Fiihrung (Ergebnis)

1. Kontaktversuche:
Wie oft wirklich gewahlt?

C/ Kontaktversuche Wie oft wirklich
gewahlt? War viikeinzunsen swie, die
C— auctexitiin wirkliat gewahlt?.

3. Gefiihrte Kurzgesprache:
Mindestens eine Diagnosefrage platziert.

[ : l Mindestens eine Diagnosefrage

D platziert, ontne timnahrerchwsmn und
mindestens eine Diagnosefrage platziert.

5. Termine gesetzt:
Konkreter Abgleich terminiert.

LB

== Termine gesetzt: Konkreter Yerminiast ain nu
genewnegestzt. Konkreter Abgleich terminiert.

2. Erreichte Gesprache:
Echter Dialog mit Entscheidern.

O/ Erreichte Gespréche: Echter Dialog
mit Entscheidern. Wie wirlklich coie
—_— kontakta datun gemeheri.

4. Qualifizierte Leads:
Thema & Timing sauber geklart.

—> E
— Qualifizierte Leads: Thema & Timing
sorien und noch minenwinnt eins

Diagnose veltar geklart.

6. Termine durchgefiihrt (Showrate):
Fanden sie wirklich statt?

E::*—'} %,

Terminer durchgefiihrt (Showrate):
Fanden sie wirklich statt?

7. Wiedervorlagen mit Datum: Das
wichtigste Mal fiir eine lebendige Pipeline.

Dir Wiedervorlagen mit Datum: Das wichtigste
) « o Ma& fiir eine lebendige Pipeline. Fior eine
.E? lebendigen Pipeline, imeinen delniken die Mall

wof das kompetedichen gesichen.

1

Diagnose: Viele Versuche + wenig Gesprache = falsche Zeiten/Listen. Gute Gesprache + wenig Termine = Terminschritt zu weich.
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Synthese: Die 30-Minuten Wochenroutine

- Liste auffiillen (10 Min)
Reaktwlerung (10 Mm) Action: 15 neue Kontakte in die

Action: 5 alte Kontakte (Archiv Aktiv-Liste schieben.
oder Geparkt) anstof3en. Check: Hat jeder Kontakt eine
Check: Aktiv weiterfiihren oder kurze Trigger-Hypothese?
parken?

Wiedervorlagen setzen (10 Min)

Action: Parken-Kontakte priifen.
Check: Fehlt irgendwo ein Datum
flr das Nachfassen?

Kaltakquise wird nicht durch Motivation stabil, sondern durch
System und Rhythmus. Diese 30 Minuten am Freitag schiitzen
deinen Kalender fir die gesamte nachste Woche.
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