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Telemarketing und Tele-Sales

✓ Telemarketing beschreibt alle Maßnahmen eines Unternehmens im 
Bereich Kundenakquise, direkter Vertrieb und Kundenbetreuung. 

✓ Tele-Sales beschreibt den gezielten Vertrieb von Produkten oder 
Dienstleistungen über das Telefon. 

✓ Tele-Sales bietet eine Möglichkeit, sein Angebot individuell 
auf den Kunden anzupassen und auf Einwände einzugehen. 

✓ Unterschieden wird hierbei in kalte und warme Leads



Unterschied Warme- und Kalte Leads

Kalte-Leads Warme-Leads
Personen, die noch keinen Kontakt zu 
Dir oder Deinen Produkten hatten.

Personen, die bereits Kontakt zu Dir oder 
Deinen Produkten hatten. 

Kunden sind schnell von 
unaufgeforderten Anrufen genervt. 
Die Ablehnung ist sehr groß. 

Kunden, die bereits Kontakt zu Dir 
und Deinem Angebot hatten, indem 
sie sich für ein Tripwire eingetragen 
haben.

Kontakte im B2C zu kontaktieren, 
ohne vorher deren Zustimmung 
eingeholt zu haben, ist gesetzlich 
verboten. 

Da Kunden ihre Kontaktdaten und ihr 
Einverständnis hinterlegt haben, ist 
eine Kontaktaufnahme DSGVO 
konform. 



Vor- und Nachteile von 
Tele-Sales



Vor- und Nachteile von Telesales

NachteileVorteile

➢ Direkter Kontakt

➢ Individuelle Betreuung durch Experten

➢ Kostengünstig

➢ Automatisierbar

➢ Flexibel

➢ Und vieles mehr… 

➢ Hoher Zeitaufwand

➢ Verkaufs-/Vertriebserfahrung sinnvoll

➢ Preise sind nicht transparent

➢ Kunde muss sich überwinden

➢ Keine Präsentation der Ware

➢ Und einiges mehr… 



Tele-Sales Prozess



Vom Eintragen zum Verkauf

Variante 1



Vom Eintragen zum Verkauf

Variante 2



1. Tripwire – Der Kunde zeigt Interesse

Quelle: https://www.pjmueller.de/workshop/



2. Follow-Up Mail – Call to Action

Quelle: PJM Investment Akademie Newsletter



3. Calendly – Eintragen zum Termin

Quelle: https://www.pjmueller.de/termin-vereinbaren-auto/



3. Calendly – Eintragen zum Termin

Quelle: https://www.pjmueller.de/termin-vereinbaren-auto/



3. Calendly – Zusätzliche Daten

Quelle: https://www.pjmueller.de/termin-vereinbaren-auto/



Gesprächsführung



Setter

✓ Der Setter ist für den Erstkontakt zuständig. 
✓ Hier findet meistens ein kostenloses Erstgespräch statt, in welchem überprüft 

wird, ob der Kunde zu einem passt.
✓ In diesem Gespräch können wichtige Informationen abgefragt werden, welche 

für das zu verkaufende Produkt wichtig sind 
(z.B. Gehalt, zeitliches Investment, Risikobereitschaft, Berufliche Situation oder 
ähnliches) 

✓ Anhand dieser Informationen kann der Setter entscheiden, ob 
der Kunde für das jeweilige Produkt in Frage kommt.  

✓ Wenn das der Fall ist wird ein Termin beim Closer gesetzt. 



Closer

✓ Der Closer ist für den eigentlichen Verkauf zuständig. 
✓ Er telefoniert zeitnah mit dem Kunden, nach dem Gespräch mit dem Setter. 
✓ Der Closer kann die gesammelten Daten nutzen, um gezielter auf den Kunden 

und seine Wünsche einzugehen. 
✓ Durch die gesammelten Informationen fällt es dem Closer sehr leicht, einen 

guten Draht zu seinem Kunden aufzubauen. 
✓ Der Closer kann hier ein passendes Angebot an den Kunden 

verkaufen. 



Tele-Sales Skript

Skript



Wie kann ich einen 
solchen Prozess aufsetzen?



Checkliste für erfolgreiche Tele-Sales

Was benötige ich für einen Tele-Sales-Funnel

Ein kostenloses Produkt, über welchen Kunden 
auf Dich aufmerksam werden. 

Eine Verkaufsstrategie, die zu Dir und Deinem 
Angebot passt.  

Einen Newsletter, über den Du Deine Kunden 
regelmäßig und automatisiert erreichen 
kannst.  

Ein Programm, bei welchem die Interessenten 
einen Termin bei Dir buchen können 
(z.B Calendly)



Konzipiert für eine Person 
aus Eurer Kleingruppe einen 
solchen Tele-Sales-Funnel zu 
detailliert wie möglich.

Übung: Tele-Sales


