Der Verbrauchertip

Psychotricks
am lelefon

Anrufe von Telefonverkiufern wer-
den immer listiger. Ob diese nun
Versicherungen, Gliicksspiele oder
Termingeschifte verkaufen - nie
sind die Werber um eine Antwort
verlegen. Sie sind geschult, auf Ein-
winde prompt und geschickt zu
reagieren. Besonders aggressiv
sind Anlagebetrugsfirmen. Sie ge-
ben ihren Telefonverkiufern dafiir
sogar ,Gesprichsleitfiden“ an die
Hand.

Der Angerufene wird gezielt in
ein Gesprich verwickelt und soll

am Ende nur noch sagen: Ja, ich
folge Ihrem Rat. Zur Abschrek-

kung und zur Wappnung ein paar
Beispiele, wie dieses ,,Cold-Cal-
ling“ betrieben wird. Die Antwor-
ten hat die Miinchner Anwaltsfir-
ma Mattil & Kollegen auf ihre In-
ternetseite www.mattil.de gestellt.

Angenommen, der Anleger will
den Anrufer ganz schnell wieder
loswerden und sagt daher: Keine
Zeit! ,Hier geht es doch um steuer-
freies Geld, dafiir sollten Sie sich
schon einmal Zeit nehmen®,
antwortet der Telefonverkaufer
prompt.

Kein Geld! ,Ich kann mir nicht
vorstellen, dafi Sie in Ihrer Bran-
che kein Geld erwirtschaften. Au-
flerdem geht es hier ja nicht um
Millionenbetrige.“

Kein Interesse! ,An was haben
Sie eigentlich kein Interesse, an
mir, an meiner Stimme oder an
meinen Unterlagen.“

Das reicht, jetzt wire es eigent-
lich an der Zeit, aufzulegen. Doch
wer will schon unhoflich sein? Vie-
len lassen sich daher doch noch auf
Diskussionen ein. Etwa: Bei Thnen
gibt es so viele schwarze Schafe!
Doch nun ist der Verkiufer in sei-
nem Element: ,In welcher Bran-
che gibt es keine schwarzen Scha-
fe? Sicherlich haben wir damit
auch zu kampfen, aber wir sehen
€s gern, wenn man uns genau
priift. Wir sind eine deutsche Fir-
ma, seit acht Jahren auf dem
Markt. Ebenfalls sind wir im Han-
delsregister beim Amtsgericht ein-
getragen. Weder titigen wir Tele-
fongeschifte, noch unterschreiben
Sie bei uns eine Handlungsvoll-
macht.“

Oft wird Offenheit nur zum
Schein vorgetragen, um den Anle-
ger am Telefon zu halten. Antwor-

ten wie ,,Ich méchte kein Geld an-
legen helfen nicht.

Vielleicht hilft aber der Vor-
schlag von Andy Hunt, einem cle-
veren Tagebuchschreiber im Inter-
net. Wenn das nichste Mal ein
Telefonverkaufer anruft und Thnen
irgend etwas andrehen will, dann
sagen Sie doch einfach mit erhobe-
ner Stimme: ,Ich mag Kise.

Natiirlich kénnte man auch et-
was anderes sagen. Das Gegeniiber
miisse nur den Eindruck bekom-
men, aus Versehen im Irrenhaus
angerufen zu haben, meint ein an-
derer Tagebuchschreiber, Nemo.
Laut Andy Hunt funktioniert die-
ser Trick wunderbar - die meisten
Verkiufer legten sofort auf. Man-
che riefen zwar noch mal an. Doch
spatestens beim zweiten oder drit-
ten ,Ich mag Kise“ streckten auch
sie die Waffen. stt.



