
„Der  e inz ige  Weg, g roßar t ige  Arbe i t  l e i s ten  zu  können, i s t  zu 
l i eben, was  man tut .“  –  Mi t  d ieser  E ins te l lung hat  e ins t  S teve 
Jobs  d ie  von ihm gegründete  F i rma App le  zum wer tvo l l s ten  Un-
te rnehmen der  Wel t  gemacht . Doch was  genau bedeutet  es, zu 
l i eben, was  man tut?  Wie  entdeckt  man se ine  Le idenschaf t  fü r 
e twas  und wie  behä l t  man s ie  auch in  schwier igeren  Ze i ten? Auf 
der  Suche  nach Antwor ten  t re f fen  wi r  Power f rau  Ramona Wol f f. 
S to l z  ze ig t  s ie  uns  d ie  Räuml i chke i ten  der  T.D.M. GmbH, wo s ie 
se i t  acht  Jahren  a l s  Key  Account  Manager  vor  a l lem für  d ie  in -
te rnat iona len  Outbound-Pro jekte  tä t ig  i s t . „ In  d iesem Team h ie r 
s teckt  Magie“, f lüs te r t  s ie  mi t  l euchtenden Augen, a l s  wi r  e i -
nen der  Räume le i se  bet re ten . D ie  in  Span ien  geborene D ia log-
market ingspez ia l i s t in  b r ingt  d ie  süd länd ische  Pass ion  in  ih ren 
Beru f  vo l l  und ganz  e in . Wenn s ie  von ih ren  Outbound-Pro jek-
ten  spr i cht , l euchte t  das  Feuer  e iner  F lamenco-Tänzer in  auf, d ie 
sowohl  mi t  schwebenden Bewegungen a l s  auch mi t  k ra f tvo l len 
Tr i t ten  und brennender  Überzeugung e ine  Gesch ichte  e rzäh l t .

¡Hola Chica!
Spanische Leidenschaft, 

weibliche Intuition und 

geballte Kompetenz



SQUT: Sie sind jetzt seit über acht Jahren bei T.D.M. 

beschäftigt. Wie kam es dazu und was haben Sie vor-

her gemacht? 

R. Wolff : Ich war als Vertriebsassistentin in verschie-

denen Industrieunternehmen mit Schwerpunkt 

Automation tätig, 13 Jahre davon selbstständig. 

In dieser Zeit bin ich durch Zufall in Kontakt mit 

einem Callcenter in Hessen gekommen, für das 

ich dann vier Jahre als Business Development 

Manager tätig war. 2011 bot mir T.D.M. die Posi-

tion als internationaler Key Account Manager an, 

und seitdem bin ich mit Leidenscha�  dabei. Die Erfah-

rungen, die ich in der Industrie und anderen Branchen 

gesammelt habe, kann ich bei den diversen T.D.M.-Pro-

jekten gut einbringen.

SQUT: Was fasziniert Sie so sehr am Dialog marke-

ting? 

R. Wolff : Es so facettenreich. Man kann Dialogmarke-

ting praktisch in 

jeder Branche ein 

setzen. Es ist eine

große Spielwiese

für einen Account 

Manager! 

SQUT: Wie gibt man diese Leidenschaft an sein 

Team weiter? 

R. Wolff : Indem man beim Team die gleiche Überzeu-

gungstechnik wie beim Kunden anwendet. Ich versu-

che, das Team bereits in der Angebotsphase mit ins 

Boot zu holen. Ich lade potenzielle Kunden gern zu uns 

ins Haus ein und stelle das operative Team vor. Es ist 

dann weniger eine Vertriebsshow, sondern mehr ein 

„You see what you get“. Folgt dann ein Au� rag, können 

wir sagen: „Wir haben den Au� rag gemeinsam gewon-

nen!“ Ein großartiges Gefühl!

SQUT: Bei dem Begriff  „Outbound-Telefonie“ winken 

viele ab, möchten eher nichts damit zu tun haben. 

Woran liegt das? 

R. Wolff :  Zum einen  verbindet man das nach wie vor mit 

den leider immer noch tätigen schwarzen Schafen. Jeder 

kennt diese Anrufe, die Privatpersonen erhalten, denen 

dann Stromverträge oder Versicherungen angeboten wer-

den. Nach dem UWG sind diese Anrufe in Deutschland 

verboten, aber viele Anbieter agieren aus dem Ausland. 

Zum anderen ist Out-

bound nichts für An-

fänger. Ganz im Ge-

genteil! Wir bereiten

Outbound-Projekte 

im B2B-Segment mi-

nutiös vor.

Es fängt damit an, dass wir mit unserem Au� raggeber 

seine aktuelle Situation beleuchten: Was läu�  gut, was 

weniger? Welche Ziele will er erreichen? Was sind sei-

ne Alleinstellungsmerkmale (USP) und wer sind die 

Marktbegleiter? Dies allein erfordert schon fundierte 

Kenntnisse in Betriebswirtscha� . 

Wir entwickeln daraus dann ein erstes Konzept mit 

Nutzenargumenten und Einwandbehandlung. Wenn 

das Konzept steht,  nehmen wir die Agenten mit in die 

Vorbereitung. Das Unternehmen wird vorgestellt, und 

die Produkte und Dienstleistungen sowie die Ziele der 

Aktion werden geschult. Dabei lassen unsere Agenten 

ihre Erfahrungen aus anderen Projekten mit einfl ießen.

Beim „Go-live“ stellen wir den Agenten unsere Coaches 

an die Seite, die bei 

schwierigen Gesprä-

chen und Ablehnun-

gen mit Tipps und 

weiteren Argumenta-

tionshilfen unterstüt-

zen. Das will profes-

sionell vorbereitet sein! Hierbei ist es für die Agenten 

wichtig, dass man bei negativen Ergebnissen nicht die 

Motivation verliert, sondern weiter positiv in die nächs-

ten Gespräche geht. 

Diese Projekte erfordern also in der Tat viel Geduld 

und Professionalität und eine jahrelange Erfahrung. 

Die Agenten entwickeln ein Gespür dafür, wie sie mit 

Entscheidern sprechen ... ob sie den richtigen Moment 

erwischt haben oder ob es gerade nicht angebracht ist, 

weiterzusprechen, weshalb sie lieber nach einem ande-

ren Termin fragen sollten. Empathie ist hier das Zau-


Outbound ist nichts fürAnfänger

jederKontakt ist wertvoll

eine große Spielwiese
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berwort. Jeder Kontakt ist wertvoll. Auch ein „Nein“ 

wird dokumentiert, denn die Analyse, warum dieser 

Kontakt nicht zum Ziel geführt hat, kann bei einer spä-

teren Aktion zum gewünschten Ergebnis 

führen. Schaut man sich also all das, was 

zu einem professionellen Outbound-Pro-

jekt dazugehört, auf diese Weise an, dann 

ist es kaum noch verwunderlich, dass sich 

da nicht jeder herantraut. Und auch nicht 

herantrauen muss – dafür gibt es schließlich uns. 

SQUT: Outbound-Projekte haben sich in Deutsch-

land in  den letzten Jahren also stark verändert?

R. Wolff : Absolut! Es gibt einen neuen Trend, den man 

auf Neudeutsch BPO nennt – Business Process Out-

sourcing. Leadgenerierung, Bedarfsermittlung, Ter-

minvereinbarung für den Außendienstmitarbeiter sind 

Bestandteile einer Prozesskette, also das, was ich zuvor 

schon beschrieben hatte. 

Wir unterstützen unsere Kunden, indem wir im Back-

offi  ce den Verkaufsprozess von Anfang an und bis hin 

zum Abschluss übernehmen. Wir machen den Erstkon-

takt, erstellen die Angebote, fassen die Angebote nach, 

begleiten den Kunden in seiner Kaufentscheidung mit 

der entsprechenden Beratung, terminieren, da wo es 

notwendig ist, den Vertriebsmitarbeiter und bereiten 

die Vertragsunterlagen vor. In-

bound und Outbound gehen somit 

fl ießend ineinander über. 

SQUT: Wenn man sich das so an-

hört – werden Callcenter und de-

ren Mitarbeiter immer noch unterschätzt? 

R. Wolff : Ja, sie werden sehr unterschätzt. Unsere Agen-

ten sind Sachbearbeiter mit einem stark ausgeprägten 

Vertriebs-Gen. Sie sind in der Lage, sich schnell in neue 

Branchen, neue Produkte, neue Dienstleistungen und 

neue Systeme einzuarbeiten. Ich habe sehr großen Re-

spekt vor jedem Einzelnen von ihnen und bin immer 

wieder stolz, wenn unsere Au� raggeber unsere Leistun-

gen und Ergebnisse loben.

SQUT: Ihre Tätigkeit bei T.D.M. ist sehr vertriebso-

rientiert. Da muss man sich ständig aufs Neue be-

haupten, oder? Wie überzeugen Sie Kunden und 

Geschäftspartner? 

Respekt vor jedemEinzelnen
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Ramona Wolff 

Ramona Wolff ist seit acht Jahren als Key Account Manager 

bei der T.D.M. GmbH, einem Dialogmarketingdienstleister 

aus Sarstedt.  Die gebürtige Spanierin gehört zur „zweiten 

Generation Gastarbeiterkinder“ und beherrscht Deutsch und 

Spanisch auf Muttersprachniveau und Englisch in Wort und 

Schrift. Bei T.D.M. verantwortet sie die internationalen Pro-

jekte. Ihre Freizeit verbringt sie im Wesentlichen mit ihrer 

Familie, Freunden, Reisen und Tanzen.

R. Wolff : Da ich ein Urvertrauen in unser Team habe, 

fällt es mir leicht, unsere Kunden zu überzeugen. Es 

ist wichtig, authentisch zu sein. Ich weiß ja, dass das, 

was ich anbiete, funktioniert. Wir haben einige Leucht-

turmprojekte, die ich als Referenz benennen kann.

SQUT: Man merkt Ihnen deutlich an, mit welcher 

Leidenschaft Sie Ihren Job machen. Liegt das am 

spanischen Temperament oder ist es schlichtweg 

Professionalität? 

R. Wolff : Ich glaube, es ist eine Mischung aus beidem.

SQUT: Woran erkennt man noch die Spanierin in Ih-

nen und wie beeinfl usst das Ihre Arbeit? 

R. Wolff : Wissen Sie, wie man Olivenöl herstellt? Nun 

ja, genauso mache ich meine Arbeit: Man erntet liebe-

voll die besten Oliven (also in unserem Fall die Leads), 

diese werden dann zermahlt und gepresst. (Bei den 

Leads ist dabei natürlich Fingerspitzengefühl gefragt!) 

Dieser Prozess zieht sich über eine lange Zeit. Man war-

tet die Reaktion ab und beginnt mit der Herstellung.

Kundenbeziehungen muss man über eine lange Zeit 

pfl egen und hegen. Ich habe ein großes Netzwerk auf-

gebaut im Laufe meiner berufl ichen Lau� ahn. Wenn 

man gutes Olivenöl – also gute Arbeit – macht, spricht 

sich das rum. Heute kommt ein Großteil meiner Auf-

träge über Empfehlungen.

Die Spanierin erkennt man daran, dass ich die Sonne 

immer in mir trage. Vitamin D sorgt für gute Laune, 

und die habe ich eigentlich fast immer. 

SQUT: Was machen Sie eigentlich, wenn Sie nicht ge-

rade Kunden begeistern? 

R. Wolff :  Ich begeistere meine Familie und Freunde. 

Familie ist für mich das Allerwichtigste im Leben. Ich 

versuche, viel Zeit mit meiner Familie zu verbringen, 

und ich teile mit ihr alles, was ich liebe: gutes Essen, 

Reisen, Tanzen, mit Freunden etwas unternehmen. 

Wenn ich mal Ruhe und Entspannung brauche, lege ich 

eine CD von Paco de Lucía1 oder Ketama2 ein, schließe 

die Augen und genieße ...

1  Paco de Lucía: Spanischer Gitarrist (1947–2014).

2  Ketama: Spanische Flamenco-Band im Stil des Nuevo Flamenco.
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