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Probieren Sie das #1 CRM
fur Kaltakquise- und
Outbound-Salessteams aus
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@ Passen Sie Ihr Verkaufsskript an und verwenden
Sie es direkt aus noCRM

Kostenlose Mehr erfahren

Testversion starten

Sie kdnnen dieses Skript kostenlos vollstandig an Ihre individuellen
BedUrfnisse anpassen.

Hier konnen Sie Blocke bearbeiten, lI0schen oder neue
Blocke zu Ihrem Skript hinzufugen.

Willkommen bei unserem Telefonakquise-Leitfaden

Sorgen Sie fur konsistente Verkaufsanrufe und optimieren Sie lhre Akquise mit unserem
Telefonakquise Leitfaden. Sie kdnnen auch auf diese Vorlage im PDF-Format zugreifen und sie mit
Ihrem Team teilen.

Passen Sie dieses Telefonakquise Leitfaden an Ihre Bedurfnisse an, folgen Sie den Richtlinien, um es
an lhre potenziellen Kunden anzupassen, und erleben Sie einen Anstieg der gebuchten Meetings und
erfolgreichen Verkaufe.

Sich vorstellen

Hallo, mein Name ist (lhr Name), und ich bin (Berufsbezeichnung) bei (Unternehmen). Wir bieten
(beschreiben Sie kurz lhr Produkt/lhre Dienstleistung und deren Hauptvorteil).

e Z.B. fur ein Lead-Management-Tool: Wir bieten ein Lead-Management-Tool an, mit dem
Unternehmen ihre Akquisitions- und Vertriebsprozesse auf einfache Weise optimieren kdnnen.


https://www.nocrm.io/goto_register?utm_content=pdf&utm_medium=internal&utm_source=salesscript
https://www.nocrm.io?utm_content=pdf&utm_medium=internal&utm_source=salesscript
https://www.nocrm.io/sales-tools/app/sales_scripts/new?template=zxhrv2VU3V2xzgqKrReSqjWd&utm_content=pdf&utm_medium=internal&utm_source=salesscript

Interesse am Unternehmen des Kontakts zeigen

Option 1:

Karzlich habe ich gesehen, dass Ihr Unternehmen (fliigen Sie einige Informationen hinzu, die dann mit
den Vorteilen lhres Produkts/ lhrer Dienstleistung in Verbindung gebracht werden kénnen), kdnnten Sie
mir mehr dartber erzahlen?

e Z.B. fur ein Rekrutierungsmanagementsystem: /ch habe vor kurzem gesehen, dass Ihr
Unternehmen neue Mitarbeiter sucht: Konnten Sie mir mehr tber lhren Einstellungsprozess und die
von lhnen verwendeten Instrumente erzahlen?

Option 2:
Nachdem ich mich Uber Ihr Unternehmen informiert habe, bin ich neugierig auf (nennen Sie einen
bestimmten Tatigkeitsbereich, der verbessert werden kénnte). Wie handhaben Sie dies derzeit?

e Z.B. fiir ein Rechnungsmanagement-Tool: Nachdem ich mich dber Ihr Unternehmen informiert

habe, bin ich neugierig darauf, wie Sie lhren Rechnungsstellungsprozess derzeit handhaben. Wie
handhaben Sie das derzeit und welche Tools verwenden Sie?

Erfasste Daten

Derzeitiger Prozess — Geben Sie die mit den obigen Fragen gesammelten Informationen ein.

Verwendete Werkzeuge — Geben Sie die mit den obigen Fragen gesammelten Informationen ein.

Sonstige Informationen — Geben Sie die mit den obigen Fragen gesammelten Informationen ein.

Ihren Mehrwert prasentieren

Unsere LOsung bietet (beschreiben Sie Ihr Produkt/lhre Dienstleistung auf der Grundlage der
Bedlirfnisse des Kontakts), die lnrem Unternehmen potenziell (heben Sie 2 Hauptvorteile lhres
Produkts/lhrer Dienstleistung hervor) zugute kommt.

Hatten Sie ein paar Minuten Zeit, um ein paar Fragen zu
beantworten?



Wenn ja: — Fahren Sie mit den folgenden Fragen fort.

Wenn nein: — Wann kann ich Sie zurtuckrufen?

Sammeln Sie detaillierte Informationen uber das Unternehmen

Die folgenden Fragen dienen dazu, mehr Informationen (ber das Unternehmen, seine Bedlrfnisse und
seine Probleme zu erhalten. Auf diese Weise kénnen Sie sich besser vorbereiten und die Vorteile lhres
Angebots in dem auf den Anruf folgenden Gespréach hervorheben.

Infos zum Unternehmen

Tatigkeit — Was ist die Haupttatigkeit Ihres Unternehmens? Was bieten Sie Ilhren Kunden an?

Anzahl der Mitarbeiter — Wie viele Mitarbeiter hat |hr Unternehmen?
19 [10-49 [ 50-249 [~ +250

Art der Kunden — Wer sind lhre Kunden?

Bedurfnisse

Aktuelle Herausforderungen — Was sind lhre aktuellen Herausforderungen? Was brauchen Sie?

Aktuelle Losungen — Welche Verfahren/Tools setzen Sie derzeit ein, um diese zu bewaltigen?

Planung / [] Budget

Prioritat — Ist die Erflllung dieser Anforderungen eine Prioritat?



Planung — Sind Sie bereit, ein optimiertes Verfahren/Werkzeug einzufihren? Wann?

Mitbewerber — Haben Sie bereits andere Tools/Dienste wie die unseren fur diese Aufgabe genutzt?
Welche?

Budget — Wie hoch ist Ihr geschatztes Budget?

Termin buchen

Waren Sie am (Datum) verfugbar, damit wir die Vorteile, die wir
fur Ihr Unternehmen bieten konnen, weiter besprechen konnen?

Wenn nein: — Haben Sie eine E-Mail-Adresse, an die ich lhnen meinen Kalender schicken kann? So
kénnen Sie ein Treffen buchen, wenn Sie lhre Meinung spater andern.

Wenn ja: — Kann ich Ihre E-Mail-Adresse bekommen, um Ihnen die notwendigen Informationen fur
unser Treffen zu schicken?

Kostenloser Verkaufsskript-Generator, von noCRM.io angeboten, die Akquise-App fur den Vertrieb


https://www.nocrm.io/de/vertriebstools/kostenlos-verkaufsskript-generator
https://www.nocrm.io?utm_medium=internal&utm_source=salesscript
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