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Größere Verkaufserfolge mit der 

richtigen Akquisitionsstrategie:

Spitzenverkäufer wollen gewinnen und das gelingt ihnen auch. Selbst in heraus-

fordernden Zeiten gibt es immer die, die besonders erfolgreich sind. Weil sie die 

richtige Einstellung haben und sich mehr als andere auf den Kunden fokussieren. 

Und weil Sie akquirieren – jeden Tag! Ich rechne Ihnen das einmal vor: Wenn Sie 

jeden Tag konsequent zwei potenzielle Wunschkunden anrufen, dann kommen 

Sie übers Jahr gesehen auf 400 neue Kontakte. Da müsste es doch mit dem Teufel 

zugehen, wenn Sie keine Neukunden gewinnen. 

Wenn Sie nicht nur Ihre Quote erfüllen möchten, sondern durchschlagende Stei-

gerungen erwarten, müssen Sie Ihren Akquisitionsprozess systematisieren und 

kontinuierlich durchführen – so lange, bis er Ihnen in Fleisch und Blut übergegan-

gen ist und Sie nicht mehr darüber nachdenken, wie Sie neue Kunden angehen. Je 

mehr Sie in den Trichter reinfüllen, desto mehr kommt auch unten raus. Und das 

Gute dabei ist: Durch das regelmäßige Akquirieren bauen Sie Ihre Hemmungen 

ab, entwickeln Ihre Personality und steigern Ihre Performance am Telefon erhe-

blich. Und das ist wichtig. Denn Ihre Wunschkunden haben in der Regel schon 

eine Bank oder gute Berater. Sie müssen sich dem Wettbewerb stellen und klar ma-

chen, warum Ihre Produkte mehr Wert bieten. Und deshalb gibt es nur einen Weg: 

Die Schlagzahl erhöhen und akquirieren, akquirieren, akquirieren – jeden Tag! 

Wissen Sie, welches die meistgenutzte Akquisitionsstrategie im 
Verkauf ist? Nein? Die meistgenutzte Methode ist das Abwarten. 
Abwarten, dass der Kunde anruft. Und wie oft geschieht das? Bei 
den meisten Verkäufern viel zu selten. Deshalb sind die Zahlen 
häufig so, wie sie sind. Mäßig. Dabei können Sie sich auf den  
Erfolg in der Kaltakquise programmieren. Das geht mit der richti-
gen Einstellung und den richtigen Verkaufstechniken.

von Martin Limbeck

erhöhen
Schlagzahl
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Die richtige Einstellung

Schauen wir uns an, wie das Gros der Finanzdienstleis-

tungsverkäufer auf schwierige Situationen reagiert. Sie 

jammern, sie klagen, sie finden Ausflüchte, sie entschul-

digen schlechte Vertriebsergebnisse. Es fehlt an Biss und 

Optimismus, an Selbstbewusstsein und Verkaufstechnik. 

Und vor allem fehlt es an der richtigen Einstellung. Die 

meisten Verkäufer sind in meinen Augen Prospekte-

versender, Angebotsersteller, Warenbewacher, Tech-

nikfreaks oder Powerpointjunkies und haben im erfol-

greichen Verkauf nichts zu suchen. Kunden kaufen nur 

von Siegern – das ist meine feste Überzeugung. Wir zie-

hen an, was wir ausstrahlen. Wer lamentiert und weh-

klagt, zieht auch den Misserfolg an. So unterscheiden Sie 

Gewinner von Verlierern:

• Der Verlierer sieht immer das Problem – der Gewinner 

identifiziert sich immer mit der Lösung!

• Der Verlierer hat immer eine Entschuldigung – der Ge-

winner hat immer ein Programm!

• Der Verlierer sagt: „Das ist nicht meine Aufgabe“ – der 

Gewinner sagt: „Lassen Sie es mich für Sie machen!“

• Der Verlierer hat bei jeder Antwort ein Problem – der 

Gewinner findet auf jede Frage eine Antwort!

• Der Verlierer sieht nur die Sandhügel neben dem Grün 

– der Gewinner sieht das Grün neben jedem Sandhügel!

• Der Verlierer sagt: „Es könnte möglich sein, aber es 

ist schwierig“ – der Gewinner sagt dagegen: „Es könnte 

schwierig sein, aber es ist möglich!“

Betrachten Sie jede schwierige Situation als echtes Ge-

schenk und Herausforderung und freuen Sie sich darauf. 

Diese Haltung hilft Ihnen auch, sich nach Fehlschlägen 

immer wieder neu zu motivieren. Niederlagen betrachten 

Sie als kostbare Erfahrung auf dem Weg zum nächsten 

Erfolg. Seien Sie kein Hürdensucher, sondern ein Wege-

finder. In schwierigeren Zeiten rufen Sie sich immer wie-

der die Vorteile Ihres Berufs in Erinnerung: selbstständi-

ges Arbeiten, Kreativität, Entscheidungsfreiräume, Spaß 

mit anderen Menschen…Die entscheidende Selbstpro-

grammierung auf dauerhaften Erfolg geschieht in den 15 

Zentimetern zwischen unseren Ohren. Denken Sie daran:  

In guten Zeiten geht es allen gut, 

in schlechten nur den Besten!

Vom Wenn-Denker zum Wie-Denker

Ziele (er)kennen und konsequent verfolgen

Träumen Sie nicht nur von großen Zielen, machen Sie 

diese auch wahr, indem Sie den Blick nach vorne rich-

ten, zukunftsorientiert denken und handeln: Seien Sie 

ein Wie-Denker, der seine Wünsche, Träume, Ziele real-

isiert, im Gegensatz zum Wenn-Denker, der ein Träumer 

bleibt: „Wenn ich nur mehr Kundentermine hätte, wenn 

meine Kunden nur mehr Geld hätten ...“ Wenn-Denken 

bringt Sie nicht weiter – werden Sie zum Wie-Denker: 

„Wie schaffe ich es, mehr Kundentermine zu vereinbar-

en? Wie finde ich die Kunden, die bereit sind, für mein 

Angebot die entsprechenden Investitionen zu tätigen?“ 

Grundlage für das Wie-Denken ist folgendes Prinzip: „Die 

Klarheit meiner Zielvorstellung bestimmt die Größe meines 

Erfolges!“ Also machen Sie sich zunächst Ihre Ziele klar.

• Halten Sie Ihre Ziele schriftlich fest, damit Ihnen diese 

stets vor Augen bleiben – Ihre Vorstellungen, Wünsche 

und Ziele werden Ihnen erst dann konkret und klar, 

wenn Sie konzentriert darüber nachdenken und sie klar 

und realistisch definiert, konkret, messbar und zeitlich 

begrenzt formulieren.

• Fassen Sie Ihre Ziele in vollständigen Sätzen und nicht 

in der Zukunft, sondern in der Gegenwart, so als hätten 

Sie diese Ziele schon erreicht. Das ist das besonders Kraft-

volle an dieser Übung!

• Fragen Sie sich, warum Sie dieses Ziel erreichen wol-

len: Was bringt es Ihnen? Schreiben Sie Ihre persönlichen 

Vorteile und Nutzen auf, wenn Sie Ihr Ziel erreichen – 

je länger Ihre Nutzenliste, umso größer Ihr Wunsch, das 

Ziel zu erreichen!

• Suchen Sie sich Hilfen für die Realisierung Ihrer Ziele: 

Schreiben Sie alle Personen auf, die Ihnen dazu in den 

Sinn kommen, und was diese Personen genau für Sie 

tun können, und gehen Sie dann in Vorleistung, um so 

Verbindung und Verpflichtung zu schaffen. So gelingt es 

Ihnen leichter, Ihren Wunsch zu erfüllen, denn geschäftli-

che und gesellschaftliche Beziehungen funktionieren auf 
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Gegenseitigkeit.

• Geben Sie Ihr Ziel nicht auf: Wenn es sich um sehr kom-

plexe und/oder langfristige Ziele handelt, die viel Auf-

wand erfordern, zweifeln Sie nicht an sich – schreiben 

Sie auf, welchen ersten Schritt Sie noch heute tun, um Ihr 

Ziel zu realisieren. Halten Sie daran fest, denn schließlich 

haben Sie gewaltige Gründe, weshalb Sie es erreichen 

wollen – Unwegsamkeiten gibt es überall. Verändern Sie 

nicht Ihr Ziel, sondern Ihren Weg dahin!

• Schaffen Sie sich Verpflichtungen: Besprechen Sie mit 

Ihrem Lebenspartner und/oder Ihrer Führungskraft Ihre 

Ziele und lassen Sie sich daran erinnern, wenn Sie mal in 

ein Motivationsloch fallen. Stellen Sie regelmäßig einen 

Ziel-Ist-Vergleich an: Dieser Vergleich muss zu Ihrer Ge-

wohnheit werden und entsprechend in Ihrem (Tages-) 

Plan berücksichtigt werden. Wichtig: Belohnen Sie sich 

dafür, wenn Sie die definierten Teilziele erreicht haben.

Gut vorbereitet in die Kaltakquise

Der Durchschnittsverkäufer geht häufig schlecht vorbe-

reitet als Telefon. Und wundert sich dann, wenn kein 

Kunde anbeißt. Sie brauchen einen Prozess, der Ihnen bei 

der Kaltakquise hilft. Dann gelingt es Ihnen auch, jeden 

Tag mindestens zwei neue Kontakte zu machen. Sie ha-

ben richtig gehört: Jeden Tag. Stellen Sie sich vor, wie Sie 

jeden Tag besser werden und legen Sie los.

Bereiten Sie sich zunächst gründlich vor. Wenn Sie zum 

Beispiel ein Unternehmen akquirieren,  versuchen Sie, 

den Namen des Entscheiders, der für Ihre Finanzdien-

stleistungsprodukte oder Dienstleistung die Budgetver-

antwortung hat, im Vorfeld herauszufinden. Legen Sie 

Schreibzeug bereit, Ihre Kontaktliste, Ihren Kalender. Ma-

chen Sie sich am Telefon grundsätzlich Notizen: Zahlen, 

Namen, Daten notieren, die Durchwahl des Entscheiders, 

Mobilnummern, wenn Sie sie bekommen, Hinweise, 

Ideen, Absprachen. Bei Anrufen bei Bestandskunden 

halten Sie die Stammdaten bereit und die Kunden-Um-

satzstatistik, sichten Sie die bisherige Korrespondenz. 

Überlegen Sie, was zu seiner Situation passen könnte und 

machen Sie ihm ein attraktives Angebot. Legen Sie Ihren 

Argumentationsleitfaden bereit, damit Sie für Einwände 

gerüstet sind. 

Analysieren Sie nach dem Telefonat, wie es gelaufen ist: 

Lassen Sie das Gespräch noch einmal Revue passieren. 

• War ich gut genug vorbereitet? Lagen mir alle relevant-

en Informationen vor? 

• Wie lief die Kommunikation mit meinem Gespräch-

spartner? Wie waren die Gesprächsanteile verteilt?

• Konnte ich ihn mit meinen Fragen aktivieren oder zeig-

te er wenig Bereitschaft, Informationen zu liefern?

• Habe ich die Gesprächsziele erreicht, die ich in der 

Vorbereitung auf den Termin festgelegt habe?

• Habe ich alle Einwände meines Gesprächspartners ent-

kräftet? Konnte ich ihm den individuellen Nutzen meines 

Angebots überzeugend vermitteln?

• Was ist gut gelungen, wo sind Fehler unterlaufen? Und 

wie kann ich diese Erkenntnisse für weitere Kontakte mit 

diesem und anderen Kunden nutzen?

• Welche Zusagen habe ich gemacht?

• Worauf legte mein Gesprächspartner besonderen Wert? 

Was könnten seine Kaufmotive sein?

• Habe ich Hinweise bekommen, wie ich ihn zukünftig 

weiter unterstützen kann?

• Hat mein Gesprächspartner über Persönliches wie 

Hobbys oder Familie gesprochen? Ergeben sich daraus  

weitere Anknüpfungspunkte?

Wenn Sie konsequent neue Kunden ansprechen, wird 

sich der Erfolg einstellen. Es ist ganz einfach: Akquiri-

eren Sie jeden Tag. Und lernen Sie aus den Erfahrungen

Zum Autor:

Martin Limbeck 

ist der Hardselling-

Experte in Deutsch-

land. Seit mehr als 

17 Jahren begeistert 

er mit seinem Insid-

er-Know-how und 

praxisnahen Strate-

gien Mitarbeiter aus 

Management und Verkauf. Nicht nur in seinen provo-

kativen und motivierenden Vorträgen, sondern auch in 

den umsetzungsorientierten Trainings steht das progres-

sive Verkaufen in seiner Ganzheit im Mittelpunkt. Dies 
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Briefe versenden?
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Buchtipp:

Martin Limbeck zeigt in seinem ak-

tuellen Buch „DAS NEUE HARD-

SELLING® - Verkaufen heißt 

verkaufen“ einen neuen Weg, wie 

Topverkäufer im harten Wettbe-

werb, in engen Märkten und bei 

einem unüberschaubaren Angebot 

an vergleichbaren Produkten und Dienstleistungen weit-

erhin die Nase vorn haben. Der Autor beschreibt den ents-

cheidenden Unterschied zwischen Beraten und Verkaufen 

und stellt Möglichkeiten für zwingende und zielführende 

Verkaufsgespräche vor. 

Martin Limbeck  

Das Neue Hardselling ®  

Verkaufen heißt verkaufen –   

So kommen Sie zum Abschluss  

Gabler Verlag ISBN 978-3-409-14342-4 

3. erweiterte Auflage, 277 Seiten, € 38,00 

hat ihn in den letzten Jahren zu einem der effektivsten 

und wirksamsten Trainer gemacht. Martin Limbeck ist 

der Kopf des Martin Limbeck Trainings® Teams, Lehr-

beauftragter im Bereich Sales Management an der Euro-

pean School of 

Business in Reutlingen, Mitglied des Club 55, der Ger-

man Speakers Association und des Top-Trainer-Teams 

SALES MASTERs. Im Jahr 2006 erhielt er den Internation-

alen Deutschen Trainingspreis in Bronze in der Kategorie 

Verkauf/Vertrieb für sein Konzept “DAS NEUE HARD-

SELLING® - Verkaufen heißt verkaufen“. 2008 wurde er 

mit dem 5 Years Award in Bronze vom BDVT (Berufsver-

band der Verkaufsförderer und Trainer e.V.) ausgezeich-

net. 2009 ehrte ihn die ‚Vereinigung Deutscher Veranstal-

tungsorganisatoren e.V.’ für seine exzellenten Leistungen 

als Business-Speaker und Trainer mit dem Conga Award 

und weist ihn damit als einen der Top-3-Referenten im 

deutschsprachigen Raum aus. Seine herausragenden 

Ergebnisse als Verkaufsexperte wurden zusätzlich durch 

die Wahl zum „Trainer des Jahres 2008“ bestätigt. 

Mehr Infos auf www.martinlimbeck.de. 
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