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Telefonmarketing, professionell und konsequent
durchgeführt, qualifiziert neue Kontakte und schafft
die Basis für Ihren späteren Vertriebserfolg.

Schauen Sie IT-Profis über die Schulter.
Von der Positionierung Ihres IT-Angebots bis zur
Auswahl der richtigen Zielgruppe, von der Vorberei-
tung eines Gesprächs bis zum erfolgreichen Nach-
fassen – in diesem Buch erhalten Sie wertvolle
Hinweise mit zahlreichen Beispielen, wie Sie
erfolgreich neue Interessenten über das Telefon
gewinnen können.
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Vorwort 
 

Dieses Buch unterscheidet sich vermutlich von den meisten Telefon-
Trainings-Programmen, Lektionen, Trainig-on-the-Job-Methoden, 
deren Regeln und Vorschriften. Hier geht es um Telefonmarketing 
aus dem Akquise-Alltag - wie es in meiner Praxis tagtäglich statt-
findet. 

Meine Erfahrung aus vielen tausend Telefongesprächen mit  vielen 
Beteiligten ist in dieses Buch eingeflossen. Das sind Gespräche mit 
Sekretärinnen, IT-Leitern, Leitern der Anwendungsentwicklung, 
Securitybeauftragten, Kommunikationsleitern, Geschäftsführern, 
Netzwerkverantwortlichen, Projektleitern aus dem SAP-Umfeld, 
Finanz- und Controlling-Chefs, Migrations-Spezialisten, CRM-
Verantwortlichen aus den Bereichen Marketing und Vertrieb.  

Nachdem die IT Branche jahrelang als Synonym für Wachstum 
stand, ist mittlerweile festzustellen, dass sich diese Branche normali-
siert hat. Es wird weniger Geld für Experimente ausgegeben, IT-
Investitionen werden dort getätigt, wo Lösungen für ein dringendes 
Geschäftsproblem erwartet werden.  

Neue Kunden zu akquirieren ist daher nur sinnvoll, wenn Sie kon-
krete Lösungsvorschläge für Ihren Gesprächspartner anbieten kön-
nen. Nehmen Sie Ihre Zielgruppe unter die Lupe und prüfen Sie 
sorgfältig, ob Ihre Argumente noch wirkungsvoll sind. Ihre Kunden 
und die Entscheidungsprozesse Ihrer Kunden haben sich geändert; 
hat sich Ihr Unternehmen entsprechend darauf eingestellt? 

Es gibt keine Standardlösungen, wie Sie Ihr Unternehmen zum 
Erfolg führen können. Aber vielleicht kann ich Ihnen mit einigen 
Tipps aus der Praxis Anregungen für Ihr Unternehmen geben. 

Ich möchten Sie ermutigen, Ihr Telefon zur Gewinnung neuer Kun-
den einzusetzen.  
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Mein Ziel ist es, Sie bei diesem zweifellos harten Job der Akquise 
mit Tipps und Empfehlungen gewinnbringend zu unterstützen.  

Unprofessionellen Telefonverkäufern haben wir zu verdanken, dass 
Telefonmarketing nicht gerade mit einem ruhmreichen Image 
behaftet ist. Mit IT-Know-how, kontinuierlich, diszipliniert und 
seriös betriebenem Telefonmarketing, beschert Ihnen das Medium 
Telefon jedoch neue Kunden und höhere Umsätze. 

Durch Ihre Professionalität und natürliche Freundlichkeit bleiben 
Sie Ihrem Gesprächspartner in guter Erinnerung, unabhängig 
davon, ob er sich für oder gegen Ihr Angebot entscheidet. Und 
sollte es ein Nein sein, so gilt dies nicht für immer. 

Ob Ihr Telefonmarketing wirklich zu neuen Kunden führt, hängt 
nicht nur von Ihren Telefonaten ab. Die IT-Marketing Expertin 
Birgit Jordan erläutert Ihnen, wie Sie bereits vor dem ersten Telefo-
nat die Weichen für den Erfolg Ihres Telefonmarketings stellen. Sie 
ergänzt meine Erfahrungen aus Sicht eines Telefonmarketing-
Dienstleisters um ihre persönlichen Erfahrungen aus Sicht eines 
Beraters. 

Ich wünsche Ihnen mit den nachfolgenden Seiten interessante 
Einsichten und Erfolg bei Ihren Erst-Kontakten.  

 

Hella Hart 
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Unterschiede zum Verkaufsgespräch 
 
Das Telefon ist ein schneller, direkter und Gewinn bringender 
Weg zu Ihren Kunden. Denn Sie sind mit diesem Medium in der 
Lage, Ihre Verkaufserfolge professionell, Kosten- und Zeit 
sparend vorzubereiten. 

Allerdings wird Telefonakquise häufig mit Verkauf verwechselt. 
Dabei geht es in einem ersten Kontakt nicht um Verkauf, 
sondern um den Aufbau eines neuen Interessenten für eine 
dauerhafte Geschäftsbeziehung. 

Für ein erfolgreiches Gespräch steht nicht Vertriebstechnik, 
sondern der menschliche Aspekt im Vordergrund: 
Freundlichkeit, Kompetenz, der richtige Ton und die 
individuelle Gesprächsführung mit Ihrem Ansprechpartner. 

Vergleichen Sie Ihre Telefonakquise doch einfach mit Ihren 
Gesprächen vor Ort. Sie sind beispielsweise SAP-Berater für 
Logistik und besuchen eine Veranstaltung des Bundesverbandes 
für Logistik. Sie werden nicht wirklich erwarten, von dieser 
Veranstaltung mit konkreten Aufträgen nach Hause zu fahren. 
Das käme schon einem Hauptgewinn im Lotto gleich! 

Sie werden stattdessen mit möglichst vielen Besuchern sprechen, 
um Ihr Unternehmen kurz vorzustellen und herauszufinden, ob 
Ihr Ansprechpartner kurz- oder mittelfristig ein potenzieller 
Kunde von Ihnen werden könnte. Auf Basis dieser 
Informationen können Sie dann anschließend Ihre konkreten 
Vertriebsaktivitäten planen.  




