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Meldorf (rd) , Kalt-Akquise —
spannend wie ein Krimi” lau-
tete das jlingste Thema in der
Vortragsreihe Egeb-Forum:
Wirtschaft im Meldorfer Cen-
trum flir Angewandte Techno-
logien (CAT). Sogar gestan-
dene Vertriebsprofis von der
Westkiiste mit jahrzehntelan-
ger Erfahrung nahmen Ntzli-
ches aus der Veranstaltung
der Egeb Wirtschaftsforde-
rung mit, wie sich beim an-
schlieBenden Erfahrungsaus-
tausch mit Referentin Isabel
Stihler zeigte.

Dabei konzentrierten sich die
Teilnehmer auf den Verkauf
von Unternehmer zu Unterneh-
mer (B2B). Sie liefen daher den
Verkauf an Privatpersonen un-
berticksichtigt. Die Diskussion
kreiste um Isabel Stiihlers
Kernthese, dass jeder Schritt
auf dem Weg zu einem Auftrag
enorm spannend sei. Das fange
schon bei den Recherchen nach
den Entscheidern in den Fir-
men an, wobei soziale Netzwer-
ke wie Xing behilflich sein
konnten. Die Expertin, die als
selbstandige Unternehmerin im
Auftrag von Firmen den Ver-
kauf organisieren hilft oder
selbst iibernimmt, rief dazu auf,
mit viel Ehrgeiz und grofier
Sorgfalt ans Werk zu gehen —
und vor allem in fein dosierten
Stufen.

Das erste Telefonat diene vor
allem dazu, sich als Firma be-
kannt zu machen, eine personli-

Verkaufen mit Leidenschaft

Egeb Wirtschaftsforderung ladt zu Veranstaltung mit Isabel Stuhler zum Thema Kalt-Akquise ein

che Gesprachsebene zu finden
und weitere Unterlagen per
Mail zuschicken zu dirfen.
~Zwei bis drei Minuten reichen
dafiir vollkommen aus®, sagte
die Referentin. Sollte eine Lese-
bestdtigung ausbleiben, koénne
der Anbieter nach etwa drei Ta-
gen nachhaken. Dabei sei es rat-
sam, die Betreffzeile etwas zu
andern und klar nachzufragen,
ob die urspriingliche Mail ange-
kommen sei. ,So binden Sie den
Partner schon mal an sich®, er-
lauterte die Expertin aus Nord-
friesland.

Was in den Ohren mancher
Profis selbstverstandlich ge-
klungen haben mag, aber oft
nicht vorbereitet ist: Sollte der
Gesprachspartner schon im
ersten Telefonat nach den Vor-
teilen fragen, die ihm die neue
Geschéftsbeziehung bringt,
miisse klar und kurz darauf ge-
antwortet werden. ,Schreiben
Sie sich die Alleinstellungs-
merkmale Threr Firma und Ih-
rer Produkte auf”, so Stiihler.
Viele Verkaufer haderten da-
mit, wenn sie am Telefon bei
Assistenten oder Chefsekreta-
rinnen der Geschiftsfiithrer lan-
deten und nicht weiter verbun-
den werden. Das solle laut Isa-
bel Stiihler jedoch als Chance
begriffen werden. Diese Ge-
sprachspartner sollten ins Pro-
jekt eingebunden werden, weil
sie so zu wichtigen Tiroffnern
werden oder sogar Empfehlun-
gen fiir die neue Geschéftsver-
bindung abgeben konnten.
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Erfahrungsaustausch nach der Veranstaltung: (von links) Falko Eisert (Raiffeisenbank Heide), Ulf Jorgensen (TC-Hydraulik), Jorg
Peter Neumann (Egeb Wirtschaftsforderung) und Isabel Stihler (Pro. eta. & Workshops).

Ein weiteres Problem: Ver-
triebler werden nur ungern auf
zentrale Mailadressen verwie-
sen, ohne die personliche Mail-
adresse der Entscheider zu er-
fahren. Auch das konne sinn-
voll genutzt werden, indem der
Betreffende hoflich um die Wei-
terleitung der Mail an den ge-
wiinschten Gesprachspartner
bitte. Die Fachfrau, die auch
Workshops in Betrieben durch-

fithrt und die Vertriebsstruktu-
ren analysiert, beeindruckte
nicht nur durch eine Fille der-
artiger praktischer Tipps, son-
dern vor allem durch ihr Tem-
perament. Damit wurde allen
vor Augen gefiihrt, dass im
Verkauf mehr Leidenschaft er-
forderlich sei. ,Ich will, dass
man dafir brennt”, rief sie den
rund 80 Zuhorern zu. Jeder sei
in der Lage, den ,Spannungsbo-

gen” in einer Beziehung zu sei-
nen Neu- oder Bestandskunden
aufrecht zu halten.

Gastgeber Jorg Peter Neu-
mann, Wirtschaftsféorderer am
Standort Heide, forderte zur
Diskussion mit Isabel Stiihler
auf, wovon reger Gebrauch ge-
macht wurde. Dabei ging es un-
ter anderem um die Frage, wie
Vertriebler bezahlt werden
sollten. Die Ansichten im Publi-
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kum reichten dabei vom Festge-
halt bis zur Provision fiir den
Verkaufserfolg. Stiihler vertrat
klar ihre Meinung, dass Ver-
kaufer ein auskommliches Ein-
kommen erhalten sollten, unab-
hangig vom Erfolg. Nur so wiir-
den sie sich mit der Firma und
ihren Produkten voll identifi-
zieren, was sie als wichtigste
Voraussetzung fur langfristi-
gen Erfolg ansehe.



