Vermittler Unternehmenserfolg EVA System

Automatisierte Kundenbetreuung und
Lead-Management sparen viel Zeit und erzielen
nachhaltiges Umsatzwachstum

Das Praxis-Beispiel zeigt Ihnen, wie ein Vermittler
nachhaltiges Umsatzwachstum erzielt,
mehr als 1.700 Arbeitsstunden pro Jahr einspart und den
Wert seines Unternehmens vervielfacht.

Vermittler und Team profitieren von mehr als
25 Jahren Erfahrung
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Auf einer Seite EVA System

Effizienter arbeiten mit Bestandskunden und neuen Leads

EVA steht fiir ,,Effiziente Vertriebs-Automation“

Automatisierte Kundenbetreuung und professionelles
Lead-Management mit EVA helfen dem Team bis zu
70 % Zeit und Kosten sparen bei

¢ automatisierter Bestandskunden-Betreuung

o Abschliissen mit neuen Leads

e Abschliissen mit Leads, die schon Jahre alt sind

Zusammen mit dem ,roten Faden* fiir Telefonate ist
ein zeitsparendes effizientes Akquise-System entstan-
den. Berater und Assistenz werden zeitlich entlastet,
Zeitaufwand und Kosten pro Abschluss sinken,
Gewinne und Einkommen steigen.

Zahlen, Daten, Fakten

Die Zahlen aus diesem Praxisbeispiel: Ein Beispiel fiir

die leistungsstarke digitale Assistenz EVA mit auf3er-
gewohnlichen Fahigkeiten. Das EVA+System betreut
Bestandskunden und Leads 100 % zuverlassig und
zeitsparend, Hand in Hand mit dem Team.

EVA arbeitet 7/24 rund um die Uhr, pro Jahr 365 Tage
800

2.450

Anzahl der automatisiert betreuten Kunden circa
Anzahl der Interessenten ca.
Quote von Kunden:Interessenten ca. 1:3

P> An jedem Tag von EVA automatisch versendete
individuelle E-Mails: durchschnittlich 45

Summe von EVA versendete E-Mails pro Jahr ca. 16.500
E-Mail-Versand pro neues Lead in 24 Monaten: 15 E-Mails

EVA versendet die E-Mails gleichmafig tiber das Jahr
verteilt. Deshalb bekommen Vermittler und Team die
Verkaufs-Chancen (Riicklauf aus den E-Mails) ebenfalls
gleichmifig iiber das Jahr verteilt, dhnlich wie Geburts-
tage. Urlaubszeiten konnen teilweise freigehalten werden.

Der Umsatz wurde in 10 Jahren vervierfacht, die
Kosten pro Abschluss sind gesunken. Gewinn und
Unternehmenswert konnten vervielfacht werden.

Die Motivation bei Vermittler und Team hat deutlich
zugelegt, weil vieles einfacher und erfolgreicher
geworden ist. Pro Jahr wurden mehr als 1.700 Stunden
Arbeitszeit eingespart und Kosten von circa 35.000
Euro. Der Geschiftsfiihrer sagt:

, Wir haben jetzt ein rollierendes System
vollautomatisierter E-Mails von EVA.
Meine Abschlussquote ist gestiegen...
Das wird der beste Mdirz aller Zeiten!”

Auch die Assistentin ist gliicklich iiber die
Zusammenarbeit mit der digitalen Kollegin EVA.
Vor allem, weil sie keine ungeliebten Nachfass-
Telefonate mehr fithren muss. Die hat sie immer
als , Finger-wund-wdahlen“ und Zeitfresser
empfunden. Seit der Einfithrung des EVA+System
hat sie mehr Zeit fiir Wichtiges, weil sie nur
interessierte Personen anruft. Sie sagt:

, Telefonieren macht wieder Spaf3!“
Assistentin Carmen

Umsatzsteigerung pro Jahr durchschnittlich ca. 20 %
Umsatz in 10 Jahren mehr als vervierfacht, Gewinn und
Unternehmenswert vervielfacht.

ca.1.700
€ 35.000

Eingesparte Arbeitszeit pro Jahr: Stunden

Eingesparte Kosten pro Jahr: mehr als
Zeitaufwand fiir die Automatisierung: nahe null Stunden

ExKklusives Lead-Scoring spart Zeit und Aufwand.

ROLI: Allein die zusatzlichen Provisionsertrage iibersteigen
die Kosten fiir EVA um ein Vielfaches.

Software, Hosting, Service: 100 % Made in Germany
Einfache Anbindung an CRM, Vermittler-Software usw.

Alle Zahlen sind skalierbar.

» Auch innovative Produkte und Dienstleistungen
konnen mit EVA leichter eingefiihrt werden.

Haben Sie Fragen?
Dann nehmen Sie bitte Kontakt mit uns auf.
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Nutzen EVA System

Welchen Nutzen bringt EVA dem Vermittler-Team?

.
y \/\ b7
e (EVA+System
g S

EVA erganzt und
entlastet Vermittler
und Team

B Geschiftsleitung

Nachhaltiges Umsatzwachstum von durchschnittlich
20 % pro Jahr und sinkende Kosten pro Lead und
Abschluss. In diesem Team konnten mehr als 1.700
Arbeitsstunden pro Jahr im Wert von mehr als 35.000
Euro eingespart werden. Die Kundenbindung ist
deutlich gestiegen, die GmbH macht nachhaltig mehr
Umsatz und Gewinn, der Unternehmenswert steigt.

B Vermittler und Berater

Der Vermittler bekommt mehr Verkaufs-Chancen
pro Zeiteinheit. Sozusagen auf dem Silbertablett
prasentiert. Das bedeutet fiir sein Team: hohere
Leistung und mehr Umsatz mit weniger Aufwand.
Der Zeitaufwand pro Termin und Abschluss ist
deutlich gesunken, Abschlussquote und Provisions-
umsatze steigen kontinuierlich.

m Assistenz und Innendienst

Kundenkontakte und Telefonate fallen leichter. Sie
werden einfacher und erfolgreicher, weil nur noch
interessierte Personen angerufen werden. Das
konnen Bestandskunden oder neue Leads sein.
Kundentelefonate machen mehr Spaf}, Motivation,
Sicherheit und Gelassenheit nehmen zu.

B Bestandskunden und Leads

Unerwilinschte Kaltanrufe entfallen ersatzlos. Viele
Leads wollen nicht sofort abschlief3en. Auch viele
Bestandskunden wollen lieber per E-Mail informiert
als angerufen werden. Beratende E-Mails mit relevanten
Informationen werden positiv wahrgenommen und
fiihren zu positiven Reaktionen.

Wer keine E-Mails mehr erhalten mochte, kann sich
vom Verteiler mit einem Mausklick abmelden.

Es ist viel angenehmer fiir alle Beteiligten, wenn
Kunden und Leads vom Vermittlerteam zum
richtigen Zeitpunkt angerufen werden. Assistenz
und Innendienst finden offene Ohren vor:

» Telefonieren macht wieder Spaf3, weil die
Kunden aufgeschlossen und freundlich sind!“

sagt Assistentin Carmen. Zufriedenheit,
Kundenbindung, und -Treue nehmen deutlich zu.

B IT-Verantwortliche

Das EVA+System unterstiitzt bestehende Prozesse
durch ein schlankes und flexibles System, das nahtlos
integriert werden kann. Die Implementierung ist
einfach, die Ubergabe der Daten CRM an/von EVA
reibungslos und fehlerfrei. Der deutsche Support
reagiert schnell, wenn er (selten) gebraucht wird.
Software, Hosting, Support ist 100 % Made in Germany.

B Kontakt und Information

In einem ersten Telefonat bekommen Sie einen
Uberblick iiber die Méglichkeiten des EVA+System
fiir [hr Unternehmen und lhre Aufgabenstellung.
Gerne beantworten wir alle Fragen.

Vereinbaren Sie einen kostenfreien Telefontermin:

Eckart Kriiger
Telefon +49 6151 800 36 060
E-Mail: krueger@akquise-werkzeuge.de

Oder kostenfreien Telefontermin sofort online

buchen auf www.terminland.de/eckart.krueger
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I. Das Unternehmen EVA System

Ein Vermittler startet durch

o”

EVA+System

Der Vermittler und seine Assistentin mochten ihre Kollegin, die
digitale Assistenz EVA nicht mehr missen

B
L

Bewertungen von Kunden
529 gepriifte Bewertungen

5 Sterne

4 Sterne

3 Sterne

2 Sterne
1 Sterne

Bewertungen nach Beratungsthema

Baufinanzierung i Bewertunge
Geldanlage 5 3 Bewertunge

Altersvorsorge 4, Bewertungen
Versicherung 48 (401 Bewertunaen

Fiir Geschéftskunden 5 Bewert

Original-Bewertungen seit 2009, Stand 12.05.2021
Quelle: www.whofinance.de

¥ Ergebnisse

Fiir die automatisierte Betreuung von ca. 800 Bestands-
kunden und rund 2.450 Leads konnten mehr als

1.700 Arbeitsstunden und tiber 35.000 Euro Kosten
pro Jahr eingespart werden. Gewinn und Unternehmens-
wert steigen - genauso wie Motivation und das
Einkommen der Beteiligten.

Der Vermittler ist seit 30 Jahren erfolgreich am Markt
aktiv, seit 10 Jahren mit seiner ,Finanz- und Versicherungs-
makler GmbH", die auf beratungsintensive Personen-
versicherungen (BU, PKV, RLV usw.) spezialisiert ist.

Das Team aus Berater, Assistenz und Call Center
bekommt pro Monat circa 50 neue Leads. Anfangs liegt
die Abschlussquote 1:10, die restlichen 90 % ruhen
still in der CRM. Assistenz und Vermittler fehlt die
Zeit, Leads und Bestandskunden wie gewiinscht
nachzufassen. Sie schaffen nur einen Bruchteil der
Kontakte. So gehen Abschliisse und Umsatz an
Wettbewerber verloren.

Kundentelefonate und Onlineberatung sind anfangs
zeitaufwandig, nicht sehr erfolgreich (Quote 1:10) und
kostenintensiv. Eine neue Beratungs- und Verkaufs-
strategie mit dem ,roten Faden“ verdoppelt die
Abschlussquote innerhalb weniger Wochen.

E-Mail-Marketing soll die Ergebnisse weiter verbessern
und Zeit sparen helfen.

Ein erster Versuch scheitert: Die Einfiihrung einer
iiblichen E-Mail-Marketing-Software (= Seite 9) ist
keine gute Losung, sie bringt nur wenig Riicklauf und
Umsatz und kostet viel Zeit.

Analyse: 15 Monate lang wird das Empfinger- und
Abschlussverhalten von mehr als 1.200 Leads
analysiert. Die Kauf-Parameter werden sichtbar,
die auf Interesse und Abschlussbereitschaft hindeuten.

Nach intensiver Suche finden wir eine Premium-E-Mail-
Marketing-Software, die Leads und Bestandskunden
automatisch betreut, rund um die Uhr Verhalten
analysiert und ,heif3e“ Interessenten direkt an die
Assistenz oder den Vermittler meldet.

Das EVA+System spart viel Zeit und fiihrt zu nachhalti-
gem Umsatzwachstum. Abschlussquote und Umsatz
steigen, die Kosten pro Abschluss sinken.

Auch Qualitdt und Ergebnisse der Beratungs- und

Verkaufstelefonate werden deutlich besser. Dabei
hilft der bewaihrte Leitfaden mit dem ,roten Faden

zum Kunden®. Siehe Seite =10, 11

sagt der Geschiftsfiihrer. Der Umsatz seiner GmbH
entwickelt sich von Allzeithoch zu Allzeithoch.

Meine Abschlussquote ist gestiegen.
Das wird der beste Mdrz aller Zeiten!”
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Ziele | Problem-LOosungen

EVA spart viel Zeit und steigert die Effizienz im Vertrieb.
Damit kein Umsatz an Wettbewerber verloren geht.

0 Ziele und Strategie

Die Umsitze mit Leads und Bestandskunden sollen
nachhaltig wachsen. Der Zeitaufwand fiir Kunden-
betreuung und Leadmanagement sollen so gering
wie moglich gehalten werden.

Die Kosten pro Abschluss sollen sinken und die
Kundenbindung durch Vertriebs-Automatisierung
gestarkt werden.

Leads und Kunden sollen vollautomatisch E-Mails
mit hoher Relevanz zum richtigen Zeitpunkt
erhalten. Das halt Leads und Kunden warm und
Jfuttern” sie mit Informationen. So wird das Interesse
hochgehalten und verhindert, dass sie zum
Wettbewerb abwandern.

Der optimale Zeitpunkt fiir die Beratung soll
sichtbar werden. Das Team will wissen, wann eine
Person an einer Beratung interessiert ist. Diese
Information soll méglichst in Echtzeit aufs Handy
gesendet oder in die CRM erkennbar sein.

Lastige und meist fruchtlose Nachfasstelefonate
sollen durch eine bessere Losung ersetzt werden.

Gewlinscht wird eine einfache und reibungslose
Integration in die vorhandene Software-Umgebung,
z.B. CRM und Branchen-Software.

00 ROI

Der zusatzliche Provisions-Ertrag und die Kosten-
einsparung sind um ein Vielfaches hoher als die
Investition in das EVA+System.

EVA System

O Zwei automatisierte Kreislaufe

EVA betreut automatisiert zwei Kreisldaufe mit
Kundenkontakten:
¢ Leadmanagement vor dem Abschluss =Seite 7
¢ Bestandskunden-Betreuung und

After-Sales-Service =Seite 8

[0 Zwei Beispiele fiir automatisierte
Problem-Losungen

Problem: Neue Leads schlief3en meistens nicht
zeitnah ab. Die Folge: Nach dem ersten Kontakt liegt
die Adresse in der Datenbank und wird nur noch
sporadisch angesprochen - wenn tiberhaupt.

Automatisierte Losung: Gezielte individuelle
Ansprache der Interessenten mit passgenauen
E-Mails. Mit relevantem Content (Inhalten) wird das
Interesse warmgehalten, das Vertrauen in den
Vermittler gestarkt und dem Vergessen vorgebeugt.

Problem: Viele dieser Leads wollen nicht sofort
beraten werden und sind genervt von zu vielen
Anrufen des Vermittler-Teams. Der richtige Zeitpunkt
fiir den Start der Beratung wird oft verpasst.

Gefahr: Kunden gehen leicht verloren, wenn sie
yvergessen“ werden und der richtige Zeitpunkt fiir
den Start verstrichen ist. Der Umsatz geht dann an
den Wettbewerb, wenn der es besser macht.

Automatisierte Losung: EVA beobachtet das
Empfanger-Verhalten rund um die Uhr. Durch dieses
Monitoring der richtigen Parameter bemerkt EVA,
wann ein Lead Interesse zeigt an einer Beratung. EVA
meldet das direkt an die verantwortlichen Mitarbeiter
- in der CRM oder direkt per E-Mail.

1 Ergebnisse

EVA macht Interessenten sichtbar, die sonst
verloren gehen. Sie konnen dadurch zum richtigen
Zeitpunkt angesprochen werden.

Das spart bis zu 85 % Zeit und steigert die Effizienz
in Akquise und Kundenbetreuung. Und es spart viel
»Nerven“, weil die Leads vorinformiert sind.
Telefonate werden dadurch leichter und einfacher.
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Interessent mit Kontaktformular: Die Leads aus dem Internet
werden von EVA vollautomatisch betreut und warmgehalten

[0 50 neue Leads pro Monat

Die Leads stammen in der Regel aus dem Internet:
von Leadhdndlern wie finanzen.de oder eigenen
Webseiten. Diese Daten konnen von EVA
automatisch und individuell verarbeitet werden.

Der Vermittler erhalt monatlich circa 50 neue
Leads. In diesem Praxisbeispiel konzentrieren wir
uns auf Leads fiir Berufsunfahigkeitsversicherungen
(BU), stellvertretend fiir alle Personenversiche-
rungen und beratungsintensive Dienstleistungen.

[ Automatische Ubergabe an die CRM
und das EVA+System

B Tag Null: Leadeingang

Der Tag des Leadeingangs ist als ,, Tag Null“ definiert.
Der Interessent bekommt eine erste E-Mail, in dem
seine Anfrage bestatigt und der Berater namentlich
angekiindigt wird.

Alle Informationen werden automatisch in die CRM
tibernommen. Die Adresse steht Innendienst, Berater
und der digitalen Assistenz EVA zur Verfligung.

] Auch Kundentelefonate werden
einfacher, erfolgreicher, zeitsparender

Vermittler und Assistenz berichten tibereinstimmend,
dass Telefonate mit Leads und Kunden einfacher,
kiirzer und angenehmer sind, wenn Interessenten
schon beratende E-Mails bekommen und gelesen
haben. =Seite 10, 11

I1. Leadmanagement vor dem Abschluss EVA System

EVA
p sendet Mails
jert
> analysier
p bringt Le2d®

m Ab Tag 1: EVA sendet _
beratende E-Mails . ‘
B symbol fir E-Mail von EVA
EVA versendet einen Tag nach Leadeingang
vollautomatisch die erste beratende E-Mail mit
¢ Kurzvorstellung von Vermittler und Team
e Stirken und Leistungsspitzen, mit denen das Team
sich positiv von Wettbewerbern abhebt.
¢ Links auf informative und interessante Videos
und Artikel bei Finanztest, FAZ, Brigitte (die grofde
Frauenzeitschrift) usw. starken das Vertrauen und
verankern die Botschaften auch emotional.
¢ Beratender Content zeigt, worauf es besonders
ankommt. Z.B. die wichtigsten Punkte fiir diese
beratungsintensive Versicherung (hier BU)
e Link auf Fragebogen-Download als Vorbereitung
fiir die Beratung
¢ Die Signatur hebt noch einmal die Starken von
Vermittler und Teams hervor
¢ Kundenstimmen stirken den Vertrauensaufbau.

Die Offnungsrate dieser E-Mails liegt tiber 60 %.

EEEEEENENENNENENNEFE Bis Tag730:
Vertrauensaufbau durch 15 beratende E-Mails

In den ersten 24 Monaten (730 Tage) nach Lead-
eingang erhalt jedes Lead 15 E-Mails in unter-
schiedlichen Zeitabstidnden. In anderen Projekten
konnen das mehr oder weniger E-Mails sein.

m m Geburtstage und andere Trigger

Glickwlinsche zum Geburtstag mit Links auf
attraktive Videos férdern die Kundenbindung.
Viele Daten konnen zur Steuerung der E-Mails und
fiir Cross-Selling genutzt werden.

B E-Mail-Versand jederzeit stoppen

Der E-Mail-Versand an eine E-Mail-Adresse kann jeder-
zeit gestoppt werden: Durch Empfanger mit einem Maus
klick, vom Vermittler-Team mit einem Wort an EVA.

[ Abschluss startet nachsten Kreislauf

Mit dem erfolgreichen ersten Abschluss geht die
E-Mail-Adresse automatisch in den Kreislauf fiir
Bestandskunden iiber. > Seite 8
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III. Bestandskunden-Betreuung automatisiert

EVA System

Nach dem Abschluss startet EVA automatisch Kundenbetreuung und Cross-Selling
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p sendet Mails
p analysiert
p bringt Lead®

E{/A+ System
N
EVA betreut Kunden 100% zuverlassig und automatisiert.

Optimales E-Mail-Marketing bedeutet: Interessenten
und Kunden erhalten zum richtigen Zeitpunkt E-Mails
mit relevanten Inhalten.

[J] EVA sendet beratende E-Mails zum
individuell passenden Zeitpunkt

H m m Abschlussdatum startet Cross-Selling

Mit dem Abschlussdatum startet EVA die
automatische Bestandskundenbetreuung mit
Cross-Selling-Angeboten.

B B Virtuelle Jahresgespriache mit EVA

Kunden bekommen jahrlich von EVA automatisch
eine E-Mail mit den Fragen, die jeder Vermittler
seinen Kunden einmal pro Jahr stellen sollte.

m = = Follow-Up E-Mails bringen Umsatz

In den letzten Jahren haben wir viele interessante
Ergebnisse erzielt. Beispiel: eine bestimmte Art von
Follow-Up-E-Mails bringt sehr guten Riicklauf.

[0 Exklusives Monitoring

EVA iiberwacht und erkennt Kunden-Interesse
rund um die Uhr. Sie meldet Interessenten sofort an
die verantwortlichen Kundenbetreuer. Das macht
Kundenkontakte einfach, zeitsparend und erfolgreich.

[0 Mehr Verkaufs-Chancen und
Kundenbindung durch beratende E-Mails

Viele zusétzliche gute Touchpoints stirken die
Kundenbindung, bringen Verkaufs-Chancen und
nachhaltiges Umsatzwachstum durch automatisierte

B Willkommens-E-Mails

B E-Mails rund um den Beratungstermin
B Service-E-Mails nach Abschluss

B Cross-Selling Angebote

B Geburtstags-Emails

B Automatisierte Jahresgesprache

B Nachfass-E-Mails

[0 EVA ist kompatibel mit jeder CRM

EVA ist kompatibel zur CRM- und Branchen-Software
und arbeitet auf der Basis der DSGVO. EVA beherrscht
alle Sprachen. Entwicklung, Hosting und Support 100 %
Made in Germany, 140 Mitarbeiter in Deutschland.

[0 Hoher ROI, Kostenteilung ist moglich

EVA bringt ein Vielfaches von dem, was Sie kostet.
Zusatzlich konnen sich mehrere Vermittler die Kosten
von EVA teilen. Gerne informieren wir Sie iber Details.

[0 Vorsprung durch Technologie: Newsletter und EVA im 5-Punkte-Vergleich

Newsletter und Werbe-E-Mails

Newsletter und werbliche E-Mails werden oft in gro3en Mengen
versendet. Von den Empféngern werden sie als Werbung
wahrgenommen, kaum gelesen und schnell weggeklickt.

1. Newsletter werden in der Regel auf einmal an viele Empfanger
gleichzeitig versendet.

2. Das Empfanger-Verhalten ist wie eine Blackbox mit vielen ???

3. Interessenten werden nicht erkannt.
Durchschnittlicher Rucklauf: 0,1 bis 0,2 %

4. Priorisierung: Herkdbmmliche Newsletter- und E-Mail-Marketing-
Software kennt keine Priorisierung.

5. Die wenigen Interessenten reagieren innerhalb weniger Tage
nach dem Versand.

P> Mehr Details = Seite 9

Beratende E-Mails von EVA

EVA betreut Leads und Bestandskunden ganz individuell mit
beratenden E-Mails. Die relevanten Inhalte werden gelesen und sind
ein Schutz gegen den ,Digitalen Tsunami“  Mehr Details = Seite 9

1. EVA versendet beratende E-Mails zum individuell passenden
Zeitpunkt, verteilt Uber das ganze Jahr.

2. EVA uberwacht Empfanger-Verhalten 7/24 rund um die Uhr

3. EVA erkennt Interessenten und meldet sie an eine in diesem
Datensatz hinterlegte Adresse. Durchschnittlicher Riicklauf: 6 %

4. Priorisierung: EVA versieht jeden Interessenten mit einem Lead-
Scoring (Bewertungszahl). Das macht den Kontakt einfacher und
spart viel Zeit in der Kundengewinnung.

5. EVA liefert die Interessenten gut verteilt Uber das Jahr,
Urlaubszeiten usw. kénnen frei bleiben.
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IV. EVA im Leistungs-Vergleich

Herkémmliche Software

r B.lac—kbox natenbank
W’o smd die Leads"

Herkdmmliche Kundenbetreuung ist oft eine ,,Blackbox‘:
Durchschnittlich 0,1 % Interessenten auf Newsletter oder E-Mails

B Herkommliche Software und
~Finger wund wahlen" bringt wenig

Was passiert, wenn Newsletter oder E-Mails mit
herkdmmlicher Software versendet werden?

Ein Teil der E-Mails wird geoffnet, Links werden
geklickt. In der Regel gibt es nur 0,1 bis 0,2 %
Riicklauf. Viele sagen dazu ,Ziel erreicht!“, weil sie es
nicht besser wissen und keine bessere Losung kennen.

Die CRM-Datenbank ist hier eine ,,Blackbox“:
Vermittler und Team haben wenig Informationen,
wer sich gerade fiir welches Angebot interessiert.

B Welche Software haben wir verglichen?

Wir haben die Premium Software-Technologie von EVA
u.a. verglichen mit CleverReach, GetResponse, Klick-Tipp,
Lead-Motor, Mailchimp, Mailresponder, Newsletter2go,
phpList, Quentn, rapidmail.

B Ergebnis: durchschnittlich 0,1 -0,2 %

Mit viel Gliick bekommt der Vermittler 0,1 bis 0,2 %
Riicklauf, das sind:

P> 1 bis 2 Interessenten pro 1.000 versendete
Newsletter oder Werbe-E-Mails

B “Finger-wund-wahlen" kostet viel Zeit
und ist auch keine Lésung

Der Versuch, Kunden und Interessenten telefonisch
zu erreichen, scheitert meistens aus Zeitmangel. Stress
und Frustration entstehen durch die vielen ,Neins“
von Kunden und Interessenten. Viele wollen gerade
jetzt nicht angerufen werden. Ergebnis: Zu wenig
Kontakte pro Jahr, Verkaufs-Chancen und Umsatz
gehen verloren.

EVA System

EVA macht Leads sichtbar

EVA : rstém»_

Einfach | sclmc | z¢itsparend

Mit EVA werden Interessenten sichtbar.
Der Rucklauf betragt durchschnittlich 6 Prozent.
Das gilt auch fur innovative Produkte und Dienstleistungen.

B E-Mails von EVA bringen Zeitgewinn und
zusatzliche Verkaufs-Chancen

0 EVAversendet beratende E-Mails mit relevanten
Inhalten zum passenden Zeitpunkt. Das bringt viele
zusatzliche Kontakte pro Kunde.

0O EVA iiberwacht das Empfiangerverhalten rund um
die Uhr an 365 Tagen. Wir haben iiber 15 Monate mehr
als 1.200 Leads und deren Abschlussverhalten
analysiert. Daher kennt EVA die Einflussgrofen, die auf
Interesse und Abschlussbereitschaft hindeuten.

0 EVA meldet Interessenten sofort an die eine fiir
diesen Datensatz hinterlegte E-Mail-Adresse. Das kann
der Vermittler, die Assistenz oder jemand anderes sein.

O Priorisierung: EVA versieht jeden Interessenten
mit einem exklusiven Leadscoring (Bewertung)!
Das spart viel Zeit rund um die Kunden-Telefonate.

0 Die Offnungsraten der Willkommens-E-Mails
liegen seit Jahren tiber 60 Prozent.

0 EVA liefert Interessenten gut verteilt {iber das
Jahr, Urlaube usw. konnen freigehalten werden.

O Der Vermittler und sein Team haben bis hier
null Zeitaufwand, alles wird ,frei Haus" geliefert.

B Ergebnis: durchschnittlich 6 %

Erfahrungsgemafd bekommt der der Vermittler und
sein Team zwischen 4 % und 9 % Riicklauf,
durchschnittlich sind es circa 6 %. Das bedeutet:

P> 40 bis 90 Interessenten pro 1.000 versendete
beratende E-Mails von EVA, zeitlich gut verteilt,
mit exklusivem Scoring (Bewertung) versehen.

Dadurch gewinnt das Team viel Zeit und erspart sich
Stress und , Frust” durch NEINs und Abwimmeln.
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V. Akquise-Telefonate EVA System

Erfolg am Telefon: Der rote Faden zum Kunden

Die anfangs schlechte Erfolgsquote von ca. 1:10 wird auch durch Fehler am Telefon verursacht. Dem Berater
und seiner Assistenz ist nicht bewusst, wie schnell und aus welchen Griinden sie Kunden am Telefon verlieren.
Telefontraining und Coaching verdoppeln die Erfolgsquote, der Zeitaufwand und die Kosten pro Abschluss
sinken deutlich. Sicherheit und Motivation am Telefon wachsen und Telefonate machen mehr Spaf3.

Terminvereinbarung und Verkauf am
Telefon mit dem bewahrten roten Faden

Das Telefon ist als Akquise-Werkzeug im Zuge der
Digitalisierung noch wichtiger geworden: Fiir
Kundenkontakte, Abschliisse und Beziehungspflege.
In den letzten 25 Jahren haben wir mehr als 1.500
Telefontrainings und Coaching erfolgreich
durchgefiihrt, seit 2011 mit Schwerpunkt auf Leads
bzw. Datensatzen aus dem Internet.

Stichworte zu den Inhalten:
e Der rote Faden in 7 Schritten
o Wie entsteht optimale Wirkung am Telefon?
¢ Die ,Klingende Visitenkarte*“
::f::ct‘zkte ¢ 3-stufiger Vertrauensaufbau in 45 Sekunden
> Umsatz ¢ Einwandbehandlung und Fragetechniken sind

wichtig fiir alle, die Kundentelefonate fiihren.

Vermittler, Innendienst und Assistenz erarbeiten ihre
individuelle ,Klingende Visitenkarte®, die sofort
authentisch, sympathisch und wirkungsvoll in die
tagliche Praxis umgesetzt wird.

Berater, Assistenz und EVA arbeiten im EVA+System
zuverlassig, zeitsparend und erfolgreich zusammen Das gibt Sicherheit, verbessert die Qualitéit der
Kommunikation und die Ergebnisse.

Webinare und Coaching am Telefon

Alte Schulungsmethode Unsere Methode des Trainings Durch Covid-19 sind Online-Prisentationen und
Kundentelefonate noch wichtiger fiir den Vermittler-
_,-’J- Erfolg geworden. Vermittler*innen, Innendienst und

! Assistenz lernen mit dem bewahrten roten Faden,
wie sie mit hoher Erfolgsquote Termine vereinbaren
und die Leads zum gewlinschten Ziel fiihren.

b vt S Eckart Kriiger ist einer der profiliertesten Telefon-
Intervall-System: Webinare + Coaching = Erfolg trainer in Deutschland. Er ist zertifiziert und arbeitet
Das Aus- und Weiterbildungsprogramm fiir seit 2003 mit Vermittler-Teams.

Akquise- und Verkaufstelefonate ist seit 25 Jahren
bekannt und bewdahrt. 2021 findet es als Webinar, , Kunden- und Anwender-Stimmen finden
Sie auf der néachsten Seite =11 und unter

auf Wunsch plus individuelles Coaching statt: h -
. . . www.akquise-werkzeuge.de/stimmen
e Praxisnahes Lernen in Webinaren

o Das Gelernte erfolgreich in die Praxis umsetzen
o Spitzenleistung durch Coaching entwickeln

www.akquise-werkzeuge.de /vermittler -10- ‘ Telefon +49 6151 - 800 36 060
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VI. Stimmen zu Training + Coaching

EVA System

Was sagen Anwender?

»EVA funktioniert! Meine Abschlussquote ist
gestiegen. Die Kunden sind freundlicher und
bitten selbst um einen Termin ... Das wird der
beste Marz aller Zeiten!“ Vermittler und
Geschaftsfiihrer

»Es hat mir sehr viel Spafl gemacht und ich habe
sehr viel fiir mich mitnehmen konnen.“
Vertriebs-Assistentin

,EVA spart uns viel Zeit und bringt genau passen-
de Kontakte mit Interessenten zum richtigen
Zeitpunkt! Nach unserer Berechnung sparen wir
mehr als 70 % Zeit fiir Akquise durch EVA ein.”
Geschaftsfiihrer

»Passt und war zum wiederholten Mal klasse!“
Thomas Schulz, Schulungsleiter

»~Herr Kriiger benutzt dabei einen speziellen ,roten
Faden", der bei allen Teilnehmern sehr gut
ankommt. Methodik und Systematik seines
Vortrages sind sehr gut verstiandlich.”
Geschiftsstellenleiter

»,Kundentelefonate machen wieder Spaf3, weil die
Kunden freundlicher sind“ Assistentin

Ein erfahrener Kollege, seit mehr als 10 Jahren bei
Schwibisch Hall: ,Wenn ich den Leitfaden sehe,
den wir gestern und heute erarbeitet haben, ist
mir zum ersten Mal richtig bewusst geworden,
welche Wirkung von den gesprochenen Worten
ausgeht. Auch die psychologischen Ansitze, was
ich damit bei den Kunden auslésen kann, das war
mir bisher so nicht bewusst! Das Wording werde
ich auf jeden Fall verinnerlichen, um je nach
Situation reagieren zu konnen und damit die
Quote nach oben zu schieben.”

Ein jiingerer Kollege (Mitte 30) war bei der Postbank
und macht sich gerade als Vermittler selbstdndig:
»Es war sehr wertvoll. Es ist mir gelungen, wieder
diese Schirfe reinzubringen in meine Telefonate
durch das Herausstellen von mehr Details. Ich
habe definitiv nach dem letzten Seminar die

Erfahrung gemacht, dass ich eine hohere
Erfolgsquote bei der Wahrnehmung der Termine
hatte, und dass die Termine von den Kunden
auch wirklich wahrgenommen wurden.“

Ein erfahrener Vermittler (seit tiber 20 Jahren
selbstandig) arbeitet schon seit einigen Monaten mit
dem roten Faden. Er hat eine Erfolgsquote iiber 70 %
bei der Terminvereinbarung und sagt: ,,Fiir mich ist
es optimal, es hat mir positives Feedback
gebracht. Ich habe erkannt, dass es Sinn ergibt,
diese Nutzenkdder noch weiter auszuarbeiten
und im Kundenkopf auch die Kaufknépfe. Dieses
Wording haben wir diesmal noch genauer
erarbeitet. Auch als Refreshing war das noch
einmal sehr gut.“ Er gibt noch den jlingeren
Kollegen den Tipp: ,Das Wording auf sich selber
umsetzen, authentisch bleiben, und die Feinheiten
justieren!”

Ein erfahrener Vermittler (seit vielen Jahren
selbstandig): ,Sie kommen am Telefon mit der
Sprache riiber, und auf der anderen Seite
entsteht ein Bild im Kopf. Es ist Wahnsinn, was da
passiert. Und die Sprache besteht ja nicht nur aus
Worten, sondern auch aus Stimmklang. Wenn
man das permanent trainiert, wird man in jedem
Gesprich besser. Ich bin ja nun schon iiber 20
Jahre im Job und weif3: Man kann nie genug
trainieren.”

Ein Vermittler aus Schleswig, fiir den die Akquise mit
Leads noch neu ist: ,Ich fand das alles sehr gut und
hab das vorher viel zu geringgeschitzt. Ich bin
positiv liberrascht. Es kam viel, dass ich schon
frither erahnt habe. Ein Beispiel: Diese
unterschwelligen Faktoren wie Arbeitsplatz,
Aufstehen und dass man seine eigene Stimmung
beeinflussen kann - dass der andere das hort und
spiirt. Dass da unter der Oberflache viel passiert,
das vergisst man leicht im Alltag. Auch die Tipps
zu Arbeitsplatzorganisation und Technik, solche
Sachen nehme ich auch mit. Auch der Erfahrungs-
austausch in der Gruppe war mir sehr wichtig, da
nehme ich viel mit.“
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VIIL. Zur Person EVA System

4 Schritte von 7 automatisieren bringt Mehrwerte

Mit dem EVA+System kénnen Sie mehr Werte aus Thren
Leads und Bestandskunden herausholen: EVA versendet
individuelle E-Mails zum richtigen Zeitpunkt, erkennt
Empfanger-Verhalten und liefert kontinuierlich Verkaufs-
— — - Chancen. Das steigert nachhaltig Umsatz und Gewinn.
Zoeurotafaden joDsteckaniencizonen Kundenbindung und Sicherheit im Kontakt nehmen zu.

v

> g
LN
{ \ \
5. Abstimmung . ]

EVA und VMA \

4. EVA iiberwacht,
priorisiert, bringt Leads

Was konnen wir fiir Sie tun?

Schritte 1. bis 4.
zeitsparend automatisieren
7. Abschlisse

mit hoher Erfolgsquote
——

Welche Ergebnisse Sie erwarten und wieviel Zeit und
| 2. Konzeption, Content, Kosten Sie mit EVA einsparen kénnen, klare ich gerne mit
Steuerung von EVA
IThnen in einem kostenfreien Telefonat.

Kontakt und Information
3. EVA sendet individuelle
E-Mails vollautomatisch

Buchen Sie ein kostenfreies Beratungstelefonat unter

www.terminland.de/eckart.krueger/ oder senden Sie
eine kurze E-Mail an krueger@akquise-werkzeuge.de

In einem Beratungstelefonat beantworte ich gerne alle Fragen

Eckart Kruger

S YSTEH
Zielo/uppen J

Er gilt als einer der profilier-
testen Vertriebs-Experten.

¢ A’jum‘ﬂm |
Seine Erfahrung macht ihn Wedseagacho™ |
zu einem gefragten Partner 7’/?~A9~/-«/
fir Vermittler, die neue E"/Zs%««v [
und gffizientere Wege im V:;A:(«L “
Vertrieb gehen wollen. 1) Kregn

. . Proatits b,
Er ist zertifizierter Berater,

Vertriebstrainer und Business-
Coach mit Fokus auf E-Mail. Mehr als 25 Jahre Erfahrung als

Marketing, Online-Beratung Vertriebsexperte, Berater und Coach

und Telefonverkauf. . . . .
Nach seinem Studium war er 12 Jahre Vertriebsleiter

und Geschéftsfiihrer einer Marketing GmbH und
10 Jahre Partner der ascent AG.

Als Urheber des EVA+System
ist er ein beliebter Berater,
Webinar-Veranstalter und

Coach zu Vertriebsthemen. . . .
Seit 1995 Vertriebsberater, Coach und Trainer,

2009 Zusatzausbildung bei 2003 zertifiziert vom ,Q-Pool 100“, der offiziellen
Dr. Hans-Georg“ Hausel, dem Qualitatsgemeinschaft internationaler Wirtschafts-
Top-Experten fir Neuro- . ..

. trainer und -Berater e.V. Zur Unterstiitzung von
Psychologie und Neuro- ] )
Marketing. Vermittlern und deren Teams entwickelte er zusammen

mit Kunden das EVA+System fiir einfache automatisierte

Leistungen: Prozesse mehr Effizienz im Vertrieb.

O EVA+System Fullservice

O Beratung Sein Spezialgebiet ist die erfolgreiche Kombination
[ Coaching aus hochwertigem E-Mail-Marketing, Online-
00 Webinare

- Beratung und Akquise-Telefonaten.
[ Telefontraining

Versicherungsmagazin, Finanzwelt,
,, Eckart Kriiger kennt mein Unternehmen CallcenterProfi, Performance, diversen E-

inzwischen fast besser als ich selbst!“ Pool Books und Blogs im Internet. Er ist einer der
.l O O Autoren des ,Marketing-Handbuch fiir

Mittelstiandische Unternehmen” aus 2001.

Q Autor in vielen Fachzeitschriften wie

Geschaftsfiihrer
Finanz- und Versicherungsmakler GmbH

www.akquise-werkzeuge.de /vermittler | Eckart Kriiger -12- \ Telefon +49 6151 - 800 36 060
AED Akquise-Experten GmbH | 64293 Darmstadt E-Mail: info@akquise-werkzeuge.de

EVA-System_Vermittlererfolg EVA-VM.12.12_210426-210709.docx 09.07.2021 16:08


http://www.akquise-werkzeuge.de/
mailto:info@akquise-werkzeuge.de
http://www.terminland.de/eckart.krueger/
mailto:krueger@akquise-werkzeuge.de

