
Perspektive Wissen 

Haltung 

•  Phasen des Vertriebsprozesses 

•  Value Proposition (Nutzen) 

•  Alleinstellungsmerkmal/USP 

•  eigene Ziele + Zielgruppe 

•  System + Struktur im Vertriebs-Vorgehen 

•  Kenntnis über den Kunden (Web, 

Google, Presse, Kontaktpersonen &Co.) 

•  Kundenperspektive einnehmen 

•  seinen „Schmerz“ kennen 

•  die Kunden des Kunden kennen 

•  seinen Markt/Business/ Branche kennen 

oder verstehen 

•  Mitbewerber des Kunden kennen 

•  sich in den anderen „hinein-

versetzen“ (was fühlt er, denkt er, etc.?) 

•  entspannt + gelassen, neugierig + offen  

•  flexibel + anpassungsfähig bleiben 

•  dem Kunden Raum lassen, damit der jederzeit sein Gesicht 

wahren kann 

•  Ernsthaftigkeit + Zuverlässigkeit 

•  affektive Rahmung schaffen 

•  Empathie, zuhören + verstehen (!) wollen 

•  authentisch bleiben + das eigene Denken erweitern wollen 

„Der Anwalt des 
Kunden sein wollen“ 

Fokus liegt auf dem  
anderen! (nicht auf 

sich selbst!) 
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Die 3 Pfeiler erfolgreicher Akquisen 
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Anbahnung 
Vorbereitung & 

Orientierung 
Akquise 

•  glasklares Bild über sich 

selbst haben! 

•  für alle Situationen 

gewappnet sein 

•  gut genug vorbereitet 

sein, um dem anderen 

ein „Gefühl“ vermitteln 

zu können, wer man ist 

und wie sich die 

Zusammen-arbeit anfühlt 

Angebot 

•  Ausschau halten 

•  Kontakte knüpfen 

•  Interesse wecken 

•  Offenheit, Neugier 

•  Geduld 

•  Informationen 

sammeln 

•  Chancen erkennen 

•  Gelegenheiten 

schaffen 

•  Beziehung aufbauen 

•  Belastbarkeit 

herstellen 

•  Beweis eigener 

Kompetenz 

•  Zuverlässigkeit 

beweisen 

•  Informationen 

sammeln 

•  offizielle + inoffizielle 

Agenda des Kunden 

beachten! 

•  Portfolio 

präsentieren 

•  Angebot 

unterbreiten 

•  „Nachjustieren“ 

dürfen 

•  im Gespräch 

bleiben 

•  ein weiteres 

Angebot machen 

dürfen 

Termin Folgetermin! 

Die Phasen im Vertriebsprozess 
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