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Leitfaden für das Opening Gespräch
Ein gutes Opening ist elementar wichtig für den weiteren Prozess. Denn hier wird erst einmal komplett gefiltert, welcher Interessent wirklich zu dir passt.[image: ]

Ein gutes Opening ist außerdem wichtig, da es verhindert, dass wir direkt im Setting Gespräch Einwände bekommen und du wirst es auch einfacher haben im Setting Gespräch den Rapport und die Herausforderung herauszufinden. 
Also, wenn du sehr gut geopend hast, wirst du es im Setting Gespräch sehr einfach haben, ihn zum Closing Gespräch zu bringen. 
· 
· 
· 
· 
· HINWEIS: Beim Opening geht es um Schlagzahl, das bedeutet, dass du so viel Leads anrufen musst wie möglich. Also bereite dich hier dementsprechend vor, dass du keine Zeit beim Telefonnummer oder Leads suchen verlierst.
· Ein Tipp ist hier ein gutes CRM Programm, wo dir dabei hilft direkt aus dem Programm zu telefonieren und du nicht mehr tippen musst.

Gerne können wir dabei auch helfen das CRM Programm aufzubauen
· 



1. Rapport
· 
Hallo, mein Name ist XY von der Firma XY. (oder aus dem Team…)

· __________________________________________________________________________________________________________
· 
2. Einleitung Frage zur Person/Sache/Ist-Situation
· 
· Ich rufe an , weil du…
(...dich beim Workshop, Freebie, auf einem Event eingetragen hast)
HINWEIS: Sage hier auch genau wann und bei was er sich eingetragen hat.
· Ist das richtig?
· Konntest du bereits was für dich mitnehmen/war ein Mehrwert für dich dabei…
· Bist du selbständig oder unternehmerisch tätig?
Was war deine Intuition, dich bei XY einzutragen?
· In welcher Branche bist du tätig?
· Weitere Fragen kannst du einbauen, die du als Info benötigst!
· __________________________________________________________________________________________________________
· 





3. Problemfrage
· 
· Welche Herausforderungen gibt es aktuell bei XY…?
· Wo siehst du die derzeitigen Schwierigkeiten/Engpässe bei …?
· Vor welchen Herausforderungen stehst du aktuell?
· __________________________________________________________________________________________________________


4. Kleiner Pitch (Vorstellung des Unternehmens was du anbietest)
· 
· Hier stellst du ganz kurz auf seine Herausforderung vor, was du anbietest.
· __________________________________________________________________________________________________________

5. Testabschluss
· 
· Ist das grundsätzlich interessant für dich?
· __________________________________________________________________________________________________________

6. Bei Ja - Terminvereinbarung
· 
· Wann passt es dir grundsätzlich am besten Vor- oder Nachmittags?
· Mache dem Interessenten die Terminvorschläge und habe nur wenige zur Auswahl. (Das macht dich Kompetenter)
__________________________________________________________________________________________________________


7. Nein - Einwandbehandlung
· 
· In diesem Fall gibt es noch Dinge, die wir noch nicht besprochen haben. Was ist noch offen?
· Du möchtest doch…? Oder?
· __________________________________________________________________________________________________________







8. Testabschluss
· 
· In diesem Gespräch wirst du 1:1 an die Hand genommen und dir aufgezeigt …, also kannst du hier nur gewinnen und für dich Mehrwert rausziehen?
Wann passt es dir am besten vor- oder Nachmittags?
· __________________________________________________________________________________________________________
· HINWEIS: Zeige deinem Interessenten immer wieder, welchen Mehrwert er in dem Gespräch bekommen wird.
· Wichtig ist zu verstehen, dass wir hier das Setting Gespräch verkaufen und noch kein spezielles Produkt.

9. Kontrollfragen
· 
· Hat Zeit zu starten? Könntest du in XY starten?
Hat Geld? Das Produkt hat eine Investition von XY. Kannst du das aufbringen? 
Ist das Programm für dich passent?
· 
HINWEIS: Die Kontrollfragen sind elementar wichtig.
Beim Thema Geld kannst du erst auch mal eine Range nennen


10. Weiterer Verlauf
· 
· Abschließend noch ein paar wichtige Informationen. Du wirst gleich eine Bestätigungsmail von mir erhalten. In dieser Mail findest du Link für (Zoom, Google-Meets…). Wir werden dich einen Tag vor deinem Termin nochmals für die Bestätigung kontaktieren.
· Weißt wie alles mit der Technik funktioniert?
Super! Hast du noch Fragen?
· Dann wünsche ich dir einen schönen Tag! 


· Buche jetzt dein kostenloses Erstgespräch: www.wurthconsulting.de 
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