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Kapitelübersicht 

Kapitel 1: Einführung in die Tarifberatung 

• Grundlagen der Strom- und Gastarife: Erlernen Sie die Basis von Tarifstrukturen, 

Preisgestaltung und Vertragsmodalitäten. 

• Verständnis des Energiemarktes: Erhalten Sie Einblicke in die Struktur des Marktes, die 

verschiedenen Anbieter und die aktuellen Trends. 

Kapitel 2: Anbindung an Distributionen 

• Auswahl von Energieversorgern: Lernen Sie, wie man geeignete Energieversorger auswählt 

und mit ihnen Partnerschaften aufbaut. 

• Aufbau von Partnerschaften: Erfahren Sie, wie Sie langfristige und gewinnbringende 

Beziehungen mit verschiedenen Energieanbietern etablieren. 

Kapitel 3: Grundlagen der Selbständigkeit 

• Geschäftsplanung: Entwickeln Sie einen robusten Geschäftsplan, der Ihre Ziele, Zielgruppe 

und Wachstumsstrategien umfasst. 

• Rechtliche Aspekte: Informieren Sie sich über rechtliche Anforderungen und notwendige 

Versicherungen für Ihr Geschäft. 

Kapitel 4: Vermarktungsstrategien 

• Verkaufstechniken: Erarbeiten Sie effektive Techniken, um potenzielle Kunden zu 

überzeugen und Verträge abzuschließen. 

• Aufbau einer Kundenbasis: Entdecken Sie Strategien, um eine loyale Kundenbasis 

aufzubauen und zu pflegen. 

• Door to Door Pitch: Effektivste Neukundenwerbung 

Kapitel 5: Aufbau eines stationären Büros/Shop-in-Shop-Lösung 

• Standortwahl und Einrichtung: Wählen Sie den richtigen Standort und gestalten Sie Ihr 

Büro oder Ihre Shop-in-Shop-Lösung ansprechend. 

• Vorteile und Herausforderungen: Verstehen Sie die Vor- und Nachteile eines stationären 

Büros gegenüber reinem Online-Vertrieb. 

Kapitel 6: Direktvermarktung (D2D) 

• Strategien für den Direktverkauf: Lernen Sie effektive D2D-Verkaufsstrategien und wie Sie 

mit Ablehnungen umgehen. 

• Umgang mit Herausforderungen: Erfahren Sie, wie Sie häufige Hindernisse im D2D-

Vertrieb überwinden. 

Kapitel 7: Kundenservice und Nachbetreuung 

• Aufbau langfristiger Kundenbeziehungen: Entdecken Sie Techniken, um eine starke 

Bindung zu Ihren Kunden aufzubauen. 

• Wichtige Aspekte des Kundenservice: Lernen Sie, wie Sie einen exzellenten Kundenservice 

bieten und Kundenbeschwerden effektiv managen. 

Kapitel 8: Erweiterung des Dienstleistungsangebots 
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Kapitel 1: Einführung in die Tarifberatung 

1.1 Grundlagen der Strom- und Gastarife: 

• Grundpreis und Arbeitspreis: 

o Grundpreis: Ein fester monatlicher oder jährlicher Betrag, der unabhängig 

vom Energieverbrauch zu zahlen ist. 

o Arbeitspreis: Kosten pro verbrauchter Energieeinheit (kWh). Dieser Preis 

variiert je nach Tarif und Anbieter. 

• Vertragslaufzeiten und Kündigungsfristen: 

o Kurze Laufzeiten bieten Flexibilität und ermöglichen häufigere Wechsel zu 

günstigeren Tarifen. 

o Längere Laufzeiten können Stabilität in der Preisgestaltung bieten, binden den 

Kunden jedoch länger an einen Anbieter. 

• Preisgarantien: 

o Einige Anbieter garantieren feste Preise für einen bestimmten Zeitraum, was 

vor kurzfristigen Preisschwankungen schützen kann. 

Folgende Begriffe sind wichtig für ein Verständnis des Energiemarktes 

Grundversorger:  

Ist der Energielieferant mit den meisten Kunden in der Stadt/Gemeinde.  

Netzbetreiber:  

Eigentümer des Stromnetzes und der Stromzähler. Wird finanziert durch die Netzentgelte, 

egal welchen Energielieferanten der Kunde wählt. Ist unabhängig (selbständiges 

Unternehmen). Ist zuständig bei Lieferunterbrechungen durch Netzausfälle. Es gibt ca. 900 

Netzbetreiber in Deutschland. 

Der Energielieferant (z.B. e wie einfach, Vattenfall, Stadtwerke München, Yello etc.:  

▪ Kauft die Energie für den Kunden. 

▪ Liefert mit einem „all inclusive“ Preis. 

▪ Nutzt das Netz der Netzbetreiber und zahlt dafür die gesetzlich 

festgelegten Netznutzungsentgelte. 

▪ Schließt die notwendigen Verträge mit dem Netzbetreiber im 

Auftrag und Namen des Kunden. 

Ein Lieferantenwechsel erfolgt IMMER ohne Lieferunterbrechung und Zählerwechsel! 

1.2 Tarifvergleiche: 

• Lernen Sie, wie Sie Tarife auf Basis des Gesamtpreises vergleichen und nicht nur auf 

den Arbeitspreis achten. 

• Beachten Sie auch eventuelle Zusatzleistungen wie Ökostromoptionen, Boni oder 

Rabatte. 
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1.3 Preisfaktoren und Energiemarkt: 

• Regionale Unterschiede: In München können die Preise höher sein als in anderen 

Regionen Deutschlands. 

• Verbrauchsmuster: Der Haushalt hat einen hohen Verbrauch, was den Arbeitspreis 

wichtiger macht als den Grundpreis. 

• Marktbedingungen: Rohstoffpreise, politische Entscheidungen (z.B. EEG-Umlage) 

und Netzgebühren beeinflussen die Tarifgestaltung. 

• Aktuelle Trends: Ein Wechsel zu Ökostrom könnte in Betracht gezogen werden, um 

umweltfreundlicher zu sein. 

Beispiel: Tarifanalyse für einen Stromtarif 

Ausgangssituation: Ein Haushalt in München möchte den Stromtarif wechseln. Der jährliche 

Stromverbrauch liegt bei 4.000 kWh. 

Tarifdetails: 

• Anbieter A: 

o Grundpreis: 100 Euro/Jahr 

o Arbeitspreis: 0,28 Euro/kWh 

• Anbieter B: 

o Grundpreis: 80 Euro/Jahr 

o Arbeitspreis: 0,30 Euro/kWh 

Tarifvergleiche: 

• Berechnung der Gesamtkosten für Anbieter A: 

o Grundpreis: 100 Euro + (0,28 Euro/kWh * 4.000 kWh) = 1.220 Euro/Jahr 

• Berechnung der Gesamtkosten für Anbieter B: 

o Grundpreis: 80 Euro + (0,30 Euro/kWh * 4.000 kWh) = 1.280 Euro/Jahr 

• Anbieter A ist trotz des höheren Grundpreises aufgrund des günstigeren Arbeitspreises 

insgesamt preiswerter. 

Dieses Beispiel zeigt, wie wichtig es ist, sowohl den Grund- als auch den Arbeitspreis 

zu berücksichtigen und wie regionale Faktoren, Verbrauchsmuster und aktuelle 

Markttrends in die Entscheidung einfließen. Es demonstriert auch, dass der günstigste 

Tarif nicht immer offensichtlich ist und eine gründliche Analyse erfordert. 
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Kapitel 2: Anbindung an Distributionen – Wo bekomme ich meine Tarife 

2.1 Verstehen der Rolle von Distributionen 

• Distributionen als Schlüsselakteure: In Deutschland gibt es rund 40 Distributionen, 

die als Großhändler fungieren und Tarifberatern den Zugang zu einer Vielzahl von 

Strom- und Gasanbietern ermöglichen. Diese Distributionen variieren in Größe und 

Angebotsspektrum. 

• Bedeutung der Distributionen: Die Distributionen erleichtern Tarifberatern den 

Zugang zu einem breiten Portfolio an Anbietern, was eine umfassende Beratung der 

Kunden ermöglicht. 

2.2 Auswahl und Anbindung an Distributionen 

• Diversifikation der Anbindungen: Es ist empfehlenswert, sich an mehrere 

Distributionen anzubinden, um Zugang zu möglichst allen Anbietern zu haben. Dies 

erhöht die Flexibilität und die Auswahlmöglichkeiten für Ihre Kunden. 

• Bewertung von Distributionen: Unterscheiden Sie zwischen großen Distributionen 

mit vielen Anbietern und kleineren mit begrenzter Auswahl. Wägen Sie ab, welche 

Distributionen am besten zu Ihrem Geschäftsmodell und Ihren Kundenbedürfnissen 

passen. 

2.3 Vertragsbedingungen und Kundenhoheit 

• Wahrung der Kundenhoheit: Achten Sie bei der Vertragsgestaltung mit den 

Distributionen darauf, dass Sie die Hoheit über Ihre Kunden behalten. Vermeiden Sie 

Verträge, die die Abgabe von Kundendaten oder Einschränkungen in der aktiven 

Kundenbetreuung nach einer Vermittlung fordern. 

• Nachhaltige Kundenbetreuung: Ihr Ziel sollte es sein, Ihre Kunden langfristig und 

nachhaltig zu betreuen. Dies schließt die Freiheit ein, Kunden unabhängig von den 

vermittelten Anbietern weiterhin beraten zu dürfen. 

• Vertragsverhandlungen: Führen Sie sorgfältige Verhandlungen mit den 

Distributionen, um sicherzustellen, dass die Verträge Ihren Anforderungen 

entsprechen und eine faire, langfristige Zusammenarbeit ermöglichen. 

Aktionspunkt für Sie: 

• Analyse und Auswahl: Beginnen Sie mit einer Analyse der verschiedenen 

Distributionen in Deutschland. Erstellen Sie eine Liste potenzieller Partner, die eine 

breite Palette von Anbietern abdecken und Ihre Geschäftsziele unterstützen. 

Dieser Link leitet dich zu einem vorgefertigtem Analysetool für Distributionen: 

http://www.wfdt-partner.de/wp-content/uploads/2023/12/Distributionen-Analysetool-

.xlsx 

• Kontaktaufnahme und Verhandlung: Nehmen Sie Kontakt mit diesen 

Distributionen auf und verhandeln Sie die Konditionen, insbesondere hinsichtlich der 

Kundenhoheit und der Nachhaltigkeit der Kundenbetreuung. 

 

http://www.wfdt-partner.de/wp-content/uploads/2023/12/Distributionen-Analysetool-.xlsx
http://www.wfdt-partner.de/wp-content/uploads/2023/12/Distributionen-Analysetool-.xlsx
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Kapitel 3: Grundlagen der Selbständigkeit als Tarifberater 

3.1 Geschäftsplanung 

• Zielgruppe und Dienstleistungsangebot: 

o Fokus auf Privathaushalte und Geschäftskunden in der Region. 

o Individuelle Beratung für optimale Strom- und Gastarife, sowie spezialisierte 

Tariflösungen für Unternehmen. 

• Beratungsstandorte und Zeiten: 

o Shop-in-Shop-Beratungsstand in einem gut frequentierten Bereich mit festen 

Beratungszeiten. 

o Flyerverteilung und Door to Door Besuche um sich vorzustellen 

o Flexible mobile Beratung auf Termin durch Hausbesuche bei Kunden für eine 

persönliche und direkt vor Ort Beratung. 

• Finanzplanung: 

o Ziel: Vermittlung von mindestens 50 Tarifen pro Monat, um ein stabiles 

Einkommen zu sichern. Die meisten Haushalte schließen immer mehrere 

Tarife für unterschiedliche Zähler ab 

o Durchschnittliche Provision von 80 Euro pro vermitteltem Tarifvertrag. 

3.2 Rechtliche Aspekte und Betriebsführung 

• Gewerbeanmeldung und rechtliche Rahmenbedingungen: 

o Anmeldung eines Gewerbes als Tarifberater. 

o Beachtung rechtlicher Vorgaben, insbesondere im Hinblick auf Datenschutz 

und Kundenrechte. 

• Versicherungen und Haftung: 

o Abschluss einer Berufshaftpflichtversicherung und anderer relevanter 

Versicherungen. 

o Sicherstellung der Einhaltung von Datenschutzbestimmungen, insbesondere im 

Umgang mit Kundeninformationen. 

3.3 Marketingstrategie und Kundenakquise 

• Lokales Marketing und Online-Präsenz: 

o Entwicklung von Marketingmaterialien und Werbeaktionen für den Shop-in-

Shop-Stand. 

o Erstellung einer professionellen Website und aktive Nutzung sozialer Medien 

zur Kundenakquise. Z.B. bei WirFindenDeinenTarif.de 

• Aufbau eines lokalen Netzwerks: 

o Teilnahme an lokalen Veranstaltungen und Netzwerktreffen. 

o Aufbau von Kooperationen mit lokalen Geschäften und anderen Dienstleistern. 
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3.4 Betriebskosten und Break-Even-Analyse 

• Kalkulation der Betriebskosten: 

o Berücksichtigung aller laufenden Kosten, einschließlich Miete für den 

Beratungsstand, Fahrzeugkosten, Büromaterial und Marketingausgaben. 

o Durchführung einer Break-Even-Analyse zur Bestimmung der Anzahl von 

Tarifverträgen, die benötigt werden, um die Kosten zu decken und Gewinn zu 

erzielen. 

Aktionsplan für Sie: 

• Erstellung Ihres Geschäftsplans: Integrieren Sie die oben genannten Elemente in 

Ihren Geschäftsplan. 

Hier ein Link zu einem Beispiel: http://www.wfdt-partner.de/wp-

content/uploads/2023/12/Detaillierter_Businessplan_Tarifberater.xlsx  

• Umsetzung der rechtlichen und betrieblichen Grundlagen: Regeln Sie alle 

formalen Anforderungen und stellen Sie die nötigen Ressourcen für den Betrieb 

sicher. 

• Entwicklung und Umsetzung Ihrer Marketingstrategie: Planen und starten Sie Ihre 

Marketingaktivitäten, um Ihre Zielgruppe effektiv zu erreichen. 

 

Kapitel 4: Vermarktungsstrategien 

4.1 Verkaufstechniken 

• Kundenansprache: Lernen Sie, wie Sie potenzielle Kunden effektiv ansprechen, sei 

es im Shop-in-Shop-Beratungsstand oder während Hausbesuchen. Nutzen Sie dabei 

einen beratenden Ansatz, der auf die Bedürfnisse des Kunden eingeht. 

• Beratungskompetenz: Entwickeln Sie starke Beratungsfähigkeiten, um Tarife 

verständlich zu erklären und Kunden bei der Entscheidungsfindung zu unterstützen. 

• Einwandbehandlung: Bereiten Sie sich auf häufige Einwände vor und lernen Sie, 

wie Sie diese überzeugend entkräften können. 

4.2 Aufbau einer Kundenbasis 

• Erstgespräche und Follow-Ups: Erfassen Sie Kontaktinformationen bei 

Erstgesprächen und planen Sie systematische Follow-Ups, um Interessenten in 

Kunden zu verwandeln. 

• Kundenpflege: Entwickeln Sie Strategien für die langfristige Kundenbindung, wie 

regelmäßige Tarifüberprüfungen und persönliche Check-Ups. 

• Empfehlungsmarketing: Ermutigen Sie zufriedene Kunden, Sie weiterzuempfehlen. 

Erwägen Sie ein Empfehlungsprogramm, das Anreize für Kunden bietet, die neue 

Geschäftsmöglichkeiten eröffnen. 

 

http://www.wfdt-partner.de/wp-content/uploads/2023/12/Detaillierter_Businessplan_Tarifberater.xlsx
http://www.wfdt-partner.de/wp-content/uploads/2023/12/Detaillierter_Businessplan_Tarifberater.xlsx
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4.3 Digitales Marketing 

• Online-Werbung: Nutzen Sie digitale Plattformen wie Google Ads und soziale 

Medien, um Ihre Dienste zu bewerben und Ihre Online-Präsenz zu stärken. 

• Content-Marketing: Veröffentlichen Sie informative Inhalte, wie Blogartikel oder 

Videos, die sich mit Themen rund um Energie und Tarifwechsel beschäftigen. 

• E-Mail-Marketing: Entwickeln Sie eine E-Mail-Strategie, um regelmäßig mit Ihren 

Kunden in Kontakt zu bleiben und sie über neue Angebote und Marktveränderungen 

zu informieren. 

Aktionspunkt für Sie: 

• Verkaufsfähigkeiten trainieren: Üben Sie Ihre Verkaufs- und Beratungsfähigkeiten, 

um effektiv auf Kundenwünsche einzugehen. 

• Marketingstrategie entwickeln: Erstellen Sie einen detaillierten Marketingplan, der 

sowohl Offline- als auch Online-Aktivitäten umfasst. 

• Kundendatenbank aufbauen: Beginnen Sie mit dem Aufbau einer Kundendatenbank 

und planen Sie regelmäßige Kommunikation, um dauerhafte Beziehungen zu Ihren 

Kunden aufzubauen. 

 

Kapitel 5: Aufbau eines stationären Büros/Shop-in-Shop-Lösung 

5.1 Standortwahl und Einrichtung 

• Auswahl des Standorts: Wählen Sie einen Standort für Ihren Shop-in-Shop-

Beratungsstand, der eine hohe Kundenfrequenz hat und leicht zugänglich ist. 

Berücksichtigen Sie dabei Faktoren wie Sichtbarkeit, Erreichbarkeit und die Nähe zu 

potenziellen Kooperationspartnern. 

• Einrichtung des Beratungsstands: Gestalten Sie den Beratungsstand einladend und 

professionell. Stellen Sie sicher, dass ausreichend Informationsmaterialien, wie Flyer 

und Broschüren, zur Verfügung stehen. Nutzen Sie auch digitale Präsentationstools, 

um Tarifoptionen anschaulich darzustellen. 

5.2 Vorteile und Herausforderungen 

• Vorteile eines stationären Standorts: 

o Persönlicher Kontakt zu Kunden, was das Vertrauen stärkt. 

o Erhöhte Sichtbarkeit und Markenpräsenz in der lokalen Gemeinschaft. 

• Herausforderungen und deren Bewältigung: 

o Management der laufenden Kosten für Miete und Instandhaltung. 

o Notwendigkeit, kontinuierlich Kundenverkehr zu generieren, was eine 

effektive Marketingstrategie erfordert. 
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5.3 Betriebsmanagement 

• Festlegung von Öffnungszeiten: Definieren Sie klare Öffnungszeiten, die sowohl für 

Laufkundschaft als auch für geplante Beratungstermine geeignet sind. 

• Kundenmanagement am Standort: Entwickeln Sie ein System zur effizienten 

Handhabung von Kundenanfragen und Beratungsterminen. Überlegen Sie, ob ein 

Terminbuchungssystem sinnvoll wäre. 

• Mitarbeiterführung: Falls Sie Mitarbeiter einstellen, sorgen Sie für deren Schulung 

und stetige Weiterbildung, um eine hohe Beratungsqualität zu gewährleisten. 

5.4 Pitch: Einrichtung eines Beratungsstandes im Ladenlokal 

Ziel: Überzeugen eines Ladenbesitzers, eine Beratungsfläche für Tarifberatung gegen 

Mietzahlung zur Verfügung zu stellen. 

Einstieg: 

• "Guten Tag, mein Name ist [Ihr Name], und ich bin ein unabhängiger Tarifberater. Ich 

möchte Ihnen eine einzigartige Möglichkeit vorstellen, die sowohl für Ihr Geschäft als 

auch für mich von großem Vorteil sein könnte." 

Vorstellung des Konzepts: 

• "Ich bin daran interessiert, in Ihrem Geschäft einen kleinen Beratungsstand für 

Tarifberatung zu betreiben. Dieser Stand würde zu festgelegten Zeiten besetzt sein und 

Ihren Kunden wertvolle Dienstleistungen rund um die Optimierung ihrer Strom- und 

Gastarife bieten." 

Vorteile für den Ladenbesitzer: 

1. Zusätzlicher Kundenverkehr: 

o "Mein Beratungsstand wird neue Kunden anziehen, die speziell für die 

Tarifberatung kommen, was zu einem erhöhten Kundenverkehr in Ihrem 

Laden führt." 

2. Erweiterung des Serviceangebots: 

o "Durch die Integration meines Beratungsstandes in Ihr Geschäft erweitern Sie 

das Serviceangebot für Ihre Kunden, was die Kundenbindung stärken kann." 

3. Regelmäßige Mieteinnahmen: 

o "Sie erhalten von mir eine regelmäßige Miete für die Nutzung des Platzes, was 

eine zuverlässige Einnahmequelle für Sie darstellt." 

4. Positive Assoziation und Reputation: 

o "Die Zusammenarbeit mit einem unabhängigen und professionellen 

Tarifberater kann das Image Ihres Geschäfts als kundenorientierten und 

vielseitigen Anlaufpunkt stärken." 

5. Geringer Aufwand: 

o "Die Einrichtung des Beratungsstandes erfordert von Ihrer Seite minimalen 

Aufwand. Ich kümmere mich um alle Aspekte der Einrichtung und Wartung 

des Beratungsstandes." 
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Abschluss und nächste Schritte: 

• "Ich bin überzeugt, dass diese Partnerschaft für uns beide vorteilhaft sein kann, und 

würde mich freuen, wenn wir einen Termin vereinbaren könnten, um die Details zu 

besprechen. Vielen Dank für Ihre Zeit und die Gelegenheit, Ihnen dieses Konzept 

vorzustellen." 

Dieser Pitch zielt darauf ab, dem Ladenbesitzer die potenziellen Vorteile einer solchen 

Partnerschaft aufzuzeigen und ihn für die Idee zu gewinnen. Es ist wichtig, bei der 

Präsentation professionell und zuversichtlich aufzutreten und gleichzeitig offen für Fragen 

oder Bedenken des Ladenbesitzers zu sein. 

 

Aktionspunkt für Sie: 

• Standortanalyse und -auswahl: Beginnen Sie mit der Suche nach einem geeigneten 

Standort für Ihren Beratungsstand. Berücksichtigen Sie dabei die oben genannten 

Faktoren. 

• Planung der Einrichtung und des Betriebs: Planen Sie die Einrichtung Ihres 

Beratungsstands und definieren Sie die Abläufe für den täglichen Betrieb. 

 

Kapitel 6: Direktvermarktung (D2D) 

Strategien für den Direktverkauf (D2D) 

1. Vorbereitung und Recherche: 

o Bevor Sie mit dem D2D-Verkauf beginnen, ist es wichtig, sich über das Gebiet 

und die Zielkunden zu informieren. Verstehen Sie die demografischen 

Merkmale und Bedürfnisse Ihrer potenziellen Kunden. 

o Beispiel: Ein Tarifberater recherchiert, welche Stadtteile eine hohe 

Konzentration an Eigenheimbesitzern haben, da diese wahrscheinlich stärker 

an Energiekosteneinsparungen interessiert sind. 

2. Effektive Eröffnungsgespräche: 

o Ihr Eröffnungsgespräch sollte kurz, klar und interessant sein. Stellen Sie sich 

vor und erklären Sie den Zweck Ihres Besuchs in wenigen Sätzen. 

o Beispiel: "Guten Tag, ich bin [Ihr Name], ein unabhängiger Berater für 

Energieeffizienz. Ich bin heute hier, um Ihnen Möglichkeiten aufzuzeigen, wie 

Sie bei Ihren Strom- und Gaskosten sparen können." 

3. Aufbau einer Beziehung: 

o Versuchen Sie, eine persönliche Verbindung herzustellen, indem Sie 

aufmerksam zuhören und auf die Bedürfnisse des Kunden eingehen. 

o Beispiel: Wenn ein Kunde erwähnt, dass er eine hohe Stromrechnung hat, 

können Sie empathisch reagieren und spezifische Lösungen anbieten. 

4. Demonstration des Nutzens: 

o Zeigen Sie auf, wie Ihre Dienstleistungen konkret dem Kunden helfen können. 

Verwenden Sie einfache und klare Beispiele. 



EINSTIEGSTUTORIAL: ERFOLGREICH ALS SELBSTÄNDIGER TARIFBERATER FÜR STROM- UND GASTARIFE 20.12.2023 

  
 

 

o Beispiel: "Mit meiner Beratung könnten Sie Ihre jährlichen Energiekosten um 

bis zu 20% senken, was einer Ersparnis von etwa 300 Euro entsprechen 

könnte." 

5. Umgang mit Einwänden: 

o Seien Sie vorbereitet, auf Einwände zu reagieren. Üben Sie, häufige Bedenken 

oder Fragen zu beantworten. 

o Beispiel: Wenn ein Kunde Bedenken wegen der Wechselgebühren hat, können 

Sie erklären, dass viele Anbieter wechselfreundliche Konditionen bieten. 

6. Abschluss des Gesprächs: 

o Führen Sie das Gespräch zu einem natürlichen Abschluss, indem Sie zum 

Beispiel einen Termin für eine detailliertere Beratung vereinbaren. 

o Beispiel: "Wie klingt es für Sie, wenn wir einen Termin in meinem 

Beratungsbüro vereinbaren, um Ihre Situation genauer zu analysieren?" 

Umgang mit Herausforderungen im D2D-Vertrieb 

1. Ablehnung professionell handhaben: 

o Sehen Sie Ablehnungen nicht persönlich. Bleiben Sie professionell und 

freundlich, auch wenn ein potenzieller Kunde kein Interesse zeigt. 

o Beispiel: Wenn ein Kunde nicht interessiert ist, können Sie höflich reagieren: 

"Ich verstehe, dass dies vielleicht nicht der richtige Zeitpunkt für Sie ist. Wenn 

Sie in Zukunft Fragen haben, bin ich gerne für Sie da." 

2. Sicherheit und Legitimität zeigen: 

o Tragen Sie stets eine Identifikationskarte und bieten Sie zusätzliche 

Kontaktinformationen an, um Vertrauen aufzubauen. 

o Beispiel: Zeigen Sie Ihre Geschäftskarte und verweisen Sie auf Ihre Website, 

um Ihre Glaubwürdigkeit zu unterstreichen. 

3. Zeitmanagement: 

o Planen Sie Ihre Besuche effizient, um Zeitverschwendung zu vermeiden. 

Berücksichtigen Sie die beste Zeit für Besuche in verschiedenen Gegenden. 

o Beispiel: Vermeiden Sie den Besuch in Wohngebieten während der üblichen 

Arbeitszeiten, da dann weniger Menschen zu Hause sind. 

4. Emotionale Intelligenz: 

o Seien Sie einfühlsam und erkennen Sie, wann es angebracht ist, ein Gespräch 

fortzusetzen oder es zu beenden. 

o Beispiel: Wenn ein Kunde sichtlich gestresst oder uninteressiert ist, ist es 

besser, das Gespräch höflich zu beenden. 

5. Konstantes Lernen und Anpassung: 

o Nutzen Sie jede Erfahrung, um Ihre Strategie zu verfeinern. Lernen Sie aus 

erfolgreichen und weniger erfolgreichen Interaktionen. 

o Beispiel: Wenn Sie feststellen, dass bestimmte Argumente besser ankommen 

als andere, integrieren Sie diese in Ihre zukünftigen Gespräche. 

Diese Strategien und Beispiele sollen Ihnen helfen, effektive D2D-Verkaufsstrategien zu 

entwickeln und mit den Herausforderungen des Direktvertriebs umzugehen. Es ist wichtig, 

flexibel zu bleiben und sich ständig an die Bedürfnisse Ihrer Kunden anzupassen. 
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Door to Door Pitch 

Ziel: Vorstellung des Tarifberaters, Hinweis auf Beratungsstand, Betonung der regionalen 

Verankerung und Einladung zu individuellen Terminen. 

Einstieg: 

• "Guten Tag, mein Name ist [Ihr Name] und ich bin Ihr lokaler Tarifberater. Ich 

möchte Ihnen kurz vorstellen, wie ich Ihnen dabei helfen kann, bei Ihren 

Energiekosten zu sparen und die besten Tarife für Strom und Gas zu finden." 

Kurze Vorstellung: 

• "Ich arbeite unabhängig und bin an viele Distributionen angeschlossen, was bedeutet, 

dass ich Ihnen eine breite Palette an Tarifoptionen bieten kann." 

Hinweis auf Beratungsstand: 

• "Für eine ausführliche Beratung lade ich Sie gerne zu meinem Beratungsstand ein, der 

sich [Ort und Adresse des Beratungsstands] befindet. Dort können wir in Ruhe Ihre 

individuellen Bedürfnisse besprechen." 

Regionale Verankerung: 

• "Als Teil der Gemeinschaft hier in [Ihr Gebiet/Ort] bin ich stets erreichbar und kann 

Ihnen eine persönliche und auf Ihre Bedürfnisse zugeschnittene Beratung bieten." 

Einladung zu individuellen Terminen: 

• "Falls Sie Interesse an einer Beratung haben oder Fragen zu Ihren aktuellen Tarifen 

haben, können wir gerne einen individuellen Termin vereinbaren. Ich bin flexibel und 

kann auch zu Ihnen nach Hause kommen, wenn das für Sie bequemer ist." 

Abschluss: 

• "Vielen Dank für Ihre Zeit. Hier ist ein Flyer mit weiteren Informationen und meinen 

Kontaktdaten. Ich freue mich darauf, Ihnen helfen zu können, die besten Tarife für 

Ihre Bedürfnisse zu finden." 
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Infoflyer 

Titel: Ihr lokaler Tarifberater – Sparen Sie bei Ihren Energiekosten 

Inhalt: 

1. Über Mich: 

o Kurze Vorstellung des Tarifberaters und seiner Expertise. 

o Betonung der Unabhängigkeit und Verbindung zu verschiedenen Anbietern. 

2. Ihre Vorteile: 

o Individuelle und unabhängige Beratung. 

o Zugang zu einer Vielzahl von Tarifen und Sonderangeboten. 

3. Beratungsstand: 

o Adresse und Öffnungszeiten des Beratungsstands. 

o Hinweis auf eine entspannte und informative Beratungsumgebung. 

4. Regionale Verankerung: 

o Engagement für die lokale Gemeinschaft. 

o Persönliche Erreichbarkeit und regionale Kenntnisse. 

5. Individuelle Termine: 

o Angebot für Hausbesuche und individuelle Beratung. 

o Kontaktinformationen für die Terminvereinbarung. 

6. Kontaktinformationen: 

o Telefonnummer, E-Mail-Adresse und Website. 

o Soziale Medien-Links, falls vorhanden. 

7. Abschluss: 

o Einladung, Kontakt aufzunehmen und von einer persönlichen Beratung zu 

profitieren. 

Dieser Pitch und Flyer sollen dazu dienen, potenzielle Kunden auf eine freundliche und 

informative Art anzusprechen, ohne direkt an der Haustür zu verkaufen. Sie bieten eine 

Grundlage, die je nach Ihren individuellen Bedürfnissen und dem Charakter Ihres Geschäfts 

angepasst werden kann. 

 

 

Kapitel 7: Kundenbetreuung und -bindung 

7.1 Aufbau Langfristiger Kundenbeziehungen 

• Persönlicher Kundenservice: Bieten Sie einen außergewöhnlichen Kundenservice, 

indem Sie auf die individuellen Bedürfnisse jedes Kunden eingehen. Eine persönliche 

Note in der Kundenbetreuung kann die Kundenbindung stärken. 

• Regelmäßige Kundenkommunikation: Halten Sie regelmäßig Kontakt zu Ihren 

Kunden. Informieren Sie sie über Marktveränderungen, neue Angebote oder relevante 

Neuigkeiten. 

• Kundenfeedback: Fordern Sie regelmäßig Feedback von Ihren Kunden an, um Ihre 

Dienstleistungen kontinuierlich zu verbessern. 
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7.2 Kundenbindungsprogramme 

• Treueprogramme: Entwickeln Sie ein Kundenbindungsprogramm, das treue Kunden 

belohnt. Dies könnte beispielsweise Rabatte auf zukünftige Dienstleistungen oder 

spezielle Angebote beinhalten. 

• Jubiläumsaktionen: Bieten Sie spezielle Aktionen oder Rabatte an, um das Jubiläum 

einer Kundenbeziehung zu feiern. 

7.3 Umgang mit Beschwerden 

• Effizientes Beschwerdemanagement: Implementieren Sie ein effektives System zur 

Handhabung und Behebung von Kundenbeschwerden. Eine schnelle und faire Lösung 

von Problemen kann die Kundenzufriedenheit erheblich steigern. 

• Proaktives Handeln: Versuchen Sie, potenzielle Probleme zu antizipieren und 

proaktiv zu handeln, bevor sie zu Beschwerden führen. 

Aktionspunkt für Sie: 

• Strategie für Kundenbindung: Entwickeln Sie eine Strategie zur Kundenbindung, 

die auf regelmäßige Kommunikation, Treueprogramme und einen exzellenten 

Kundenservice setzt. 

• Beschwerdemanagement-System: Richten Sie ein System ein, das es Ihnen ermöglicht, 

effizient auf Kundenbeschwerden zu reagieren. 

 

Kapitel 8: Erweiterung des Dienstleistungsangebots 

8.1 Diversifikation des Angebots 

• Ergänzende Dienstleistungen: Überlegen Sie, ob Sie neben der Tarifberatung 

weitere Dienstleistungen anbieten möchten. Beispiele könnten Energieberatungen, 

Unterstützung bei der Umstellung auf erneuerbare Energien oder die Beratung zu 

Energieeffizienz-Maßnahmen sein. 

• Partnerschaften mit anderen Dienstleistern: Bauen Sie Partnerschaften mit 

Anbietern komplementärer Dienste auf, wie z.B. mit Installateuren von 

Photovoltaikanlagen oder Energieauditoren. Dies ermöglicht Cross-Selling und bietet 

Ihren Kunden einen Mehrwert. 

8.2 Kundenspezifische Lösungen 

• Individuelle Kundenberatung: Entwickeln Sie maßgeschneiderte Lösungen, die auf 

die spezifischen Bedürfnisse und Anforderungen Ihrer Kunden zugeschnitten sind. 

Dies erhöht die Kundenzufriedenheit und -bindung. 

• Paketangebote: Erwägen Sie die Erstellung von Paketangeboten, die mehrere 

Dienstleistungen kombinieren, um den Kunden einen Preisvorteil zu bieten. 
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8.3 Fortbildung und Wissenserweiterung 

• Fachwissen vertiefen: Investieren Sie in Ihre Fortbildung, um Ihr Fachwissen zu 

erweitern und sich über neueste Trends und Entwicklungen im Energiemarkt auf dem 

Laufenden zu halten. 

• Zertifizierungen und Qualifikationen: Erwägen Sie den Erwerb zusätzlicher 

Zertifizierungen, die Ihre Expertise in bestimmten Bereichen unterstreichen und Ihr 

Dienstleistungsportfolio erweitern. 

Aktionspunkt für Sie: 

• Marktanalyse für Zusatzdienstleistungen: Untersuchen Sie den Markt, um 

potenzielle zusätzliche Dienstleistungen zu identifizieren, die Sie in Ihr Portfolio 

aufnehmen könnten. 

• Planung von Partnerschaften und Weiterbildungen: Beginnen Sie mit dem Aufbau 

von Partnerschaften und planen Sie Ihre Fortbildung, um Ihr Dienstleistungsangebot 

zu erweitern. 


