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DIE KOMMUNIKATIONSEXPERTIN FUR PROFITABLE TELEFONATE

Der ,,Satz zur Sache*

Der sogenannte ,Satz zur Sache” bildet nach der BegrtiBung den Einstieg fur jedes
professionelle Telefongesprach. Dabei sagen Sie klar und deutlich, wer Sie sind und
fir welche Firma Sie anrufen, weswegen Sie anrufen und — ganz wichtig — welche
Vorteile Ihr Gegenlber von diesem Telefonat hat.

Ein Beispiel fir einen professionellen ,Satz zur Sache*:

Herr XY, es geht um ein professionelles Telefontrainingskonzept, um die
Kommunikation im Kundenservice und in der Abrechnung zu unterstitzen.
Durch das gezielte Training fihrt Ihr Team noch bessere Telefonate, Fragen
Ihrer Kunden kénnen noch service- und zielorientierter beantwortet werden. lhre
Mitarbeiter lernen sowohl, Reklamationen als Chance zu sehen und
professionell zu behandeln, als auch Chancen flir Zusatzverkdufe zu erkennen
und realisieren.

Durch das individuelle Konzept von XY haben Sie viele Vorteile.

Legen Sie den Fokus auf die Vorteile, die Ihr Kunde durch Ihre Leistungen hat.

Nennen Sie im ,Satz zur Sache” zwei bis drei Kunden(!)-Vorteile Ihres Produktes
oder Angebotes (bitte nicht mit Aussagen Uber Ihr Unternehmen verwechseln!).

Beispiel:
Aussage uber Ihr Unternehmen: ,Unser Unternehmen besteht seit 50 Jahren*
Dadurch entstehender Kundenvorteil: Erfahrung, Forschung, Sicherheit etc.

Mehr Informationen zu Telefonleitfaden und vertrieblichen Telefonaten finden Sie in
meinem Buch telefonsales zum Nachlesen. Oder lassen Sie sich persénlich von mir
coachen und profitieren Sie von meiner langjahrigen Erfahrung als Telefontrainerin.
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