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Die verschiedenen Wege lhres Erstkontaktes

Kontaktpunkt

Wo? Was?

Sie iiberzeugen durch ...

personlich

Weiterempfehlungen,
personliches Verkaufsge-
sprach, Kooperationspart-
ner, Messen, Branchen-
treffpunkte, Seminare,
Ausstellungen, Informa-
tionsveranstaltung,
Pressekonferenzen, Pro-
duktvorfiihrung, Haus-
messen, Er6ffnungsfest,
Tag der offenen Tiir, beim
Sport, Hobbyausfiihrung
etc.

® Glaube an lhr Produkt
@® Glaube an sich selbst
® das richtige Timing
® die angemessene Klei-
dung
Interesse am Kunden
aktive Prasenz (Zuho-
ren, Fragen stellen etc.)
® Aufbau einer ,gemein-
samen Wellenlange*
® Benutzung lhres ge-
sunden Menschenver-
standes

telefonisch

Interessentenanfrage,
»an alte Tiiren klopfen®,
an aktuellen Ereignissen
dranbleiben, Nachfassen
von Mailingaktionen,
Telefonverkauf, Markt-
forschung (Umfragen)
betreiben etc.

® schnellen Griff zum
Telefonhorer

® Licheln am Telefon
(in einen Spiegel)

@ cine freundliche
BegriRung

® kurze und biindige
Gesprachsdauer

® Ergebnisnotierung
(nichts vergessen!)

® zumindest einen An-
rufbeantworter bei Ab-
wesenheit einschalten

schriftlich

Mailing per Brief oder

Fax, Informationsmappe,
Newsletter, Kundenzeit-
schrift, Folder, Flugzettel,
Katalog, Postwurfsendung,
Gewinnspiele, Geschafts-
berichte, Gutscheine etc.

® der Interessent erkennt
in lhrem Vorschlag
sein Bediirfnis, seinen
Wunsch wieder

® Beweisfiihrung lhrer
Losungsvorschlage

® Beilagen wie Referen-
zen, Merkmalslisten,
Muster, Bildmaterial ...
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