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Vertriebs-Automation

+ Akquise-Werkzeuge EVA System

ProLeads24

> Sie erhalten diese Prisentation per E-Mail
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Referent Eckart Kriiger

Zertifizierter Vertriebsberater und Coach
mit mehr als 25 Jahren Erfahrung

B Mehr als 1.200 zufriedene Kunden:
Einzelberater, kleine und grol3e Unternehmen
von F.A.Z. Uber Knauf bis Wella AG

B Seit 2011 spezialisiert auf ,,Mehr Umsatz und
Gewinn aus Leads”

Mehr als 2.500 Vertriebsprojekte analysiert

Trainings-Workshop I]D%%l B Entwickler des EVA+System, das digitale und
analoge Kommunikationskanale verbindet
Zertifiziert vom 'Q-Pool 100' B Experte auf Vertriebsmeetings, Roadshows,
Offizielle Qualititsgemeinschaft Online-Veranstaltungen und Webinaren

internationaler Wirtschaftstrainer und -Berater e.V. B Autor in vielen Fachzeitschriften und Blogs

m Frankfurter Allgemeine Zeitung GmbH

iNFORMATIONS [ijAUf " DeutscherRingJ 8V o ==

f nanzwelt e StrategieJournal

Impulse fir den Mittelstand
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Ubersicht: Die 7 Themen in diesem Webinar

O Leads sind ein Quotengeschaft

9 Hochwertige Leads gewinnen

9 Mit Vertriebs-Automation die Ergebnisse verbessern

e Termine mit hoher Quote vereinbaren

@ Vom Beratungstermin erfolgreich zum Abschluss kommen
@ Profitable Stammkunden entwickeln

O Die nachsten Schritte

Ziele: Umsatz-Potenziale erkennen und entwickeln
Zeit und Kosten einsparen in Akquise und Kundenbetreuung
Fehler erkennen und Schwachen ausgleichen

Mehr Umsatz mit Leads 220428-3 © krueger@akquise-werkzeuge.de 4
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Kapitel 1

0 Leads sind ein Quotengeschaft

Hochwertige Leads gewinnen

<

X Mit Vertriebs-Automation die Ergebnisse verbessern

¢ ) Termine mit hoher Quote vereinbaren

&) Vom Beratungstermin erfolgreich zum Abschluss kommen
(o) Profitable Stammkunden entwickeln

0 Angebot und zielfihrende Aktivitaten

Ziele: Umsatz-Potenziale erkennen und entwickeln
Fehler erkennen und Schwachen ausgleichen

Mehr Umsatz mit Leads 220428 © krueger@akquise-werkzeuge.de 5
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Leads sind ein Quotengeschaft: Wie hoch sind Umsatz und
Gewinn, wenn die Abschlussquote 1:10 betragt?

Kosten

Hochwertige Leads
Qualifizierungs-Telefonate
Kosten pro Lead

Leadkosten pro Abschluss
Erlose
Durchschnittliche Provision

pro Abschluss.

Gewinn
Rohertrag pro Abschuss

Muss alle Kosten abdecken

Wie sehen seine Zahlen 2 Monate nach Beratung

und Coaching aus?

75,' -

20,- - e il T

95,-

950,-

Mehr Umsatz mit Leads 220428

© krueger@akquise-werkzeuge.de 6
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Leads sind ein Quotengeschift: Nach Anderungen im Lead-
Prozess und Coaching betragt die Abschlussquote 1:3

Kosten

Hochwertige Leads 75,-
Qualifizierungs-Telefonate 20,-
Kosten pro Lead 95,-
Leadkosten pro Abschluss 285,-
Erlose

Durchschnittliche Provision

pro Abschluss 1.500,-
Gewinn

Rohertrag pro Abschuss 1.225,- €
Ertragssteigerung +120 %

+ viel Zeit gespart

» Welche Engpadsse hat er gelost? g L P
Was wiirde es fiir Sie bedeuten, wenn sich die Absdﬁ&sqﬁ%‘n‘m IhTem;ﬁ
Unternehmen deutlich verbessern — z.B. vewppeln wirden? i

Mehr Umsatz mit Leads 220428 © krueger@akquise-werkzeuge.de 7
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Kapitel 2

¥ Leads sind ein Quotengeschaft
@ Hochwertige Leads gewinnen

Mit Vertriebs-Automation die Ergebnisse verbessern

Q

Termine mit hoher Quote vereinbaren
&) Vom Beratungstermin erfolgreich zum Abschluss kommen
(o) Profitable Stammkunden entwickeln

0 Angebot und zielfihrende Aktivitaten

Ziele: Umsatz-Potenziale erkennen und entwickeln
Fehler erkennen und Schwachen ausgleichen

Mehr Umsatz mit Leads 220428 © krueger@akquise-werkzeuge.de 8
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Lead-Entstehung: Qualitat im Vergleich

Aktive Interessenten / im Vergleich:
passiv geworbene Leads

Aktive Interessenten: hohe Qualitat
® Suchen wirklich aktiv

B Einfach Terminvereinbarung

B Geringe Stornoquoten 7—8 %

® Schneller und einfacher zum Abschluss
B Hohe Abschlussquote, Umsatz + Ertrag

Aktiver Interessent sucht liber Google Passive Interessenten (,,POp Up—Fenster”)
M Suchen nicht wirklich
Leads M Ziahe Terminvereinbarung

M Stornoquoten teilweise tUber 60 %

h

Fragen? Bitte an Michael Rau M Langwierige Beratung ohne Abschluss

E-Mail an info@proleads24.de M Niedrige Abschlussquote und Umsatz
Telefon +49 171 4823624

Mehr Umsatz mit Leads 220428-10 © krueger@akquise-werkzeuge.de 9
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Ein Lead entsteht: Hans Meiser interessiert sich
fur den Vergleich verschiedener Angebote

Der Vermittler bekommt sofort das
Lead mit den personlichen Daten
von Hans Meiser per E-Mail:

B Sekundengenaues Datum der Anfrage:
14.01.2019 - 21:19:14
B Das angefragte Produkt

Name: Herr Hans Meiser

B Berufsgruppe: Angestellte(r)

Beispiel: ,Hans Meiser” tragt sich in
ein Vergleichsportal ein Optional: mit Berufsbezeichnung

Mit relevanten personlichen Daten: B Geburtsdatum: 28.09.1980

Der Berater erhdlt die Kontaktdaten B Telefon: 0152 3301271
flr drei Kandle: m E-Mail: hans.meiser@online.de
B Schaumainkai 5, 60594 Frankfurt

Mehr Umsatz mit Leads 220428 © krueger@akquise-werkzeuge.de 10
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Eines ist sicher: Starker Wettbewerb im , Digitalen Tsunami®

- a \J | Yalla -.. 'Y
ATIU GCWITIT CTOUICICl] T

- B i -
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Wann sollte ein Lead kontaktiert werden?

{l

A

e

.....
1.
R L

B
=

A

Profis sagen: Sofort!

»Der frihe Vogel fangt den Wurm!“

Viele verlieren hier Zeit und Performance, weil sie
zu spat den Kontakt herstellen!

Mehr Umsatz mit Leads 220428 © krueger@akquise-werkzeuge.de
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Welche Kontakt-Moglichkeiten hat der Berater?

Mehr Umsatz mit Leads 220428-15

Das Lead enthdlt die Kontaktdaten fiir

B Telefonische Kontaktaufnahme

B Kontaktaufnahme per E-Mail: Das Lead
kann automatisiert sofort angeschrieben werden

B Post-Adresse
Ein Brief kann hohe Aufmerksamkeit erzeugen

Tipp: Die aktuelle Hirnforschung hat wissenschaftlich

bewiesen: Je mehr Sinne angesprochen werden, umso
besser sind die Verkaufszahlen!

© krueger@akquise-werkzeuge.de
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Kapitel 3

Leads sind ein Quotengeschaft
Hochwertige Leads gewinnen

@ Mit Vertriebs-Automation die Ergebnisse verbessern
Termine mit hoher Quote vereinbaren
Vom Beratungstermin erfolgreich zum Abschluss kommen
Profitable Stammkunden entwickeln

‘\ Angebot und zielfihrende Aktivitaten

Ziele: Umsatz-Potenziale erkennen und entwickeln
Fehler erkennen und Schwachen ausgleichen

Mehr Umsatz mit Leads 220428-16 © krueger@akquise-werkzeuge.de 14
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Mehr Termine und Abschlusse mit EVA

EVA ist eine digitale
Vertriebs-Assistenz und steht fur
,Effiziente Vertriebs-Automation”

__—* EVA arbeitet vollautomatisch 7/24

? - B Sie versendet automatisch E-Mails
- und stellt Kontakte zu Leads her
B Sie baut digital Vertrauen auf
Telefonisch nicht erreicht? durch beratende E-Mails
Kein Beratungstermin B Halt Leads und Kunden warm und
Gefahr: méglicher Umsatz geht verloren sorgt fir Reaktionen von Kunden

» , Kunden melden sich von selbst!“

Mehr Umsatz mit Leads 220428-17 © krueger@akquise-werkzeuge.de 15
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Kundengewinnung automatisieren

Neukunden-Leads

EVA
B sendet Mails
p analysiert

p bringt Lead

psGVO

Newsletter-Versand: Beratende E-Mails: . ‘
nicht erlaubt erlaubt EVA ist die digitale Vertriebs-Assistenz und

steht fiir , Effiziente Vertriebs-Automation”
In der Regel

keine Genehmigung

Automatisiertes beratendes
E-Mail-Marketing mit EVA

B [ndividuelle relevante E-Mails

B bringen viele zusatzliche Kontakte
B Beratende Optik und Content
bie Kunden stehen im B zum richtigen Zeitpunkt
Mittelpunkt B Gegen das Vergessen
B Ohne Zeitaufwand fiir Berater, Team
,, < Ergebnis: mit Auto-E-Mails

Umsatz nachhaltig gesteigert  www.akquise-werkzeuge.de/eva

Mehr Umsatz mit Leads 220330 © krueger@akquise-werkzeuge.de 16
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Wirkungsvolle Tools fur den digitalen Vertrauensaufbau

EVA
» sendet
automatisiert

» E-Mails

EVA sendet automatisiert
beratende E-Mails

Content und Links wecken Vertrauen und informieren

Erster Eindruck

Relevante (personalisierte) Betreffzeile
Zeitpunkt passt zum Kunden-Interesse
Responsive: gut lesbar auf allen Endgeraten

Relevanter Content

Informativer Stil

Nutzen wird sichtbar und sptirbar

Pain und , Kittelbrennfaktoren” triggern
und zeigen die Kompetenz des Teams

Links unterstiitzen den Vertrauensaufbau
Links auf Artikel in Vertrauensstarken Medien
Videos von seriosen Quellen (z.B. OKO-TEST)
PDF-Downloads und Webkataloge

Landingpages
Halten das Interesse hoch

Signatur
Zeigt die Starken Unternehmens und
Hauptnutzen fir die Zielgruppe

Vertriebserfolg 2022-03-10 E-Mail: krueger@akquise-werkzeuge.de 17
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Welche Ergebnisse konnen Sie erwarten?

Wenn automatisierte Kontakte + digitale Tools + bewahrte Leitfaden +
aktuelles Knowhow kombiniert werden =
messbar bessere Ergebnisse

Vor der Nach der Einfiihrung von EVA wurde die
Automatisierung  Abschlussquote verdoppelt:

» Was wiirde es fiir Sie bedeuten, wenn M Doppelt so viele Abschliisse pro Lead
eine digitale Assistenz vollautomatisch B Umsatz pro Lead verdoppelt
fiir Sie Kontakte herstellt? B Kosten pro Abschluss gesenkt
B Einkommen und Gewinn gestiegen
lhr individuelles Potenzial berechnen: B Zeitaufwand pro Abschluss gesunken

www.terminland.de/eckart.krueger

,,,,,,,,,, Abschluss-
Quote 1:10

quote 1:5



http://www.terminland.de/eckart.krueger
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Was sagen Kunden und Anwender?

yLeadgewinnung und Betreuung bis zum
ersten Abschluss funktionieren mit dem
EVA+System viel schneller, einfacher und
kostengiinstiger als auf anderen Wegen.

Mir hat EVA geholfen, den Zeitaufwand in
der Kundengewinnung um circa 70 % zu
senken.”

Dipl.-Ing. Freihold Hasselfeld
Geschaftsfiihrer und Berater weltweit

fihrender Maschinen- und Anlagenbauer

Mehr Umsatz mit Leads 220428 19
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Kapitel 4

Leads sind ein Quotengeschaft
Hochwertige Leads gewinnen
9 Mit Vertriebs-Automation die Ergebnisse verbessern
6 Termine mit hoher Quote vereinbaren
Vom Beratungstermin erfolgreich zum Abschluss kommen
Profitable Stammkunden entwickeln

._:\ Angebot und zielfUhrende Aktivitaten

Ziele: Umsatz-Potenziale erkennen und entwickeln
Fehler erkennen und Schwachen ausgleichen

Mehr Umsatz mit Leads 220428 © krueger@akquise-werkzeuge.de 20
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Geben Sie Ihren Telefonaten eine bewahrte Struktur

Leitfaden aus 25 Jahren Praxis
sparen Zeit, steigern Ergebnisse

I. Vorbereitung
Gibt Sicherheit, steigert Selbstbewusstsein

ll. Telefonat in 7 Schritten
1. Erster Eindruck
2. Die Klingende Visitenkarte
3. Dreistufiger Vertrauensaufbau
4. Nutzen-Argumentation in der Zeit, in der
ein Streichholz abbrennt (< 30 Sekunden)
5. Fragen-Strategie
EVA P \ 6. Einwandbehandlung
p sendet Mails | | 7. Abschluss-Techniken

jert
p analysi®
p bringt Leads

lll. Nachbereitung = Vorbereitung / Team
1 bis 2 Minuten: Nach dem Telefonat ist vor
dem nachsten Kontakt

Mehr Umsatz mit Leads 220350 © krueger@akquise-werkzeuge.de 21
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Die Vertrauensfrage: Misstrauen oder Vertrauen?

Viele Studien (z.B. GfK) zeigen:
Zu Beginn haben ca. 80 % Misstrauen

,Was ist das fiir einer?"

Am Telefon in dem ersten Sekunden

® hodren Kunden die neue Stimme

® durch Worte und Tonalitat
entstehen blitzschnell in Sekunden
innere Vorstellungen und

B Emotionen / Geflihle

B Ja, ich will einen Termin..."

B nein!®

»,Wollen wir den (die) Berater(in)? B  weill nicht...”

Mehr Umsatz mit Leads 220330 © krueger@akquise-werkzeuge.de 22



3-stufiger Vertrauensaufbau

a Klingende Visitenkarte
B Starker Aufhanger

Mehr Umsatz mit Leads 220330 © krueger@akquise-werkzeuge.de 23



3-stufiger Vertrauensaufbau

a Klingende Visitenkarte
B Starker Aufhanger

Mehr Umsatz mit Leads 220330 © krueger@akquise-werkzeuge.de
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3-stufiger Vertrauensaufbau

a Klingende Visitenkarte

B Starker Aufhanger 7-Sekunden-Regel

Mehr Umsatz mit Leads 220330 © krueger@akquise-werkzeuge.de 25



1. Der erste Eindruck...

...entsteht in der ersten Sekunde

B Positiv © Sicherheit, Vertrauen

B Negativ ® starkt Misstrauen

® Neutral

Was gibt Sicherheit?
Vorbereitung ,,mental und dental”
B bewadhrte Leitfaden

B Korpersprache

B Hilfsmittel

Mehr Umsatz mit Leads 220330

© krueger@akquise-werkzeuge.de
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Die Klingende Visitenkarte Teil 2

Was kommt gut an?

Kunde/in will verstehen und ©
ein gutes Gefiihl. Deshalb

B gefihlte 10% langsamer sprechen, das
strahlt Souveranitat und Sicherheit aus
B Erste Worte ,Guten Tag Herr/Frau ...“
B Der eigene Name ist gut verstandlich
| ® Korpersprache angemessen:
aufrecht oder stehend gibt gute
,orspannung” in der Stimme

Verschiedene Kundentypen
erfolgreich abholen Ergebnis: Anrufer/in kommt gut riber,

wirkt sympathisch und kompetent,

B Kl ngende Visitenkarte hohe Terminquote und Tertmintreue

m ,Mehr als die halbe Miete“: Der Ton macht die Musik!

Mehr Umsatz mit Leads 220330 © krueger@akquise-werkzeuge.de 27



Mentale Vorbereitung und Korpersprache

" Fokus verandern: z.B. aufstehen

m Drei Schritte” [aufen und Smiley anschauen ...
" Stehpult nutzen

" Auf Leitfaden schauen und Wahlen ...

" Tipp: Achten Sie auf
lhre Korpersprache!

Mehr Umsatz mit Leads 220330 © krueger@akquise-werkzeuge.de



Zwei bis vier Wahrheiten bringen die
Gesprachspartner zum Nicken und , fest an
den Haken®. Sie sagen sich innerlich:

,Ja, das stimmt”

© Gefiihl: Stimmt, Anrufer/in hat recht!

B Ich/wir habe/n gestern Abend kurz nach
21 Uhr eine Anfrage bekommen auf den
Namen Hans Meiser, sind Sie das
selber?”

... Meiser antwortet ...

B Abholen: ,Hier steht, dass Sie sich fir
eine Berufsunfihigkeitsversicherung

B Starker Aufhanger... interessieren und als Techniker arbeiten.

... stellen tragfahiges Vertrauen her P Zeitaufwand: 14 Sekunden!

Mehr Umsatz mit Leads 220330 © krueger@akquise-werkzeuge.de 29
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Danach: Kurzprasentationen in Streichholzlange

,In der Zeit, in der ein Streichholz abbrennt,

15 =25 Sekunden
folgsfaktoren

mussen Sie den Kunden-Nutzen riiberbringen,
sonst haben sie sich die Finger verbrannt” sagen
Akquise-Profis.

19 Erfolgsfaktoren haben wir exklusiv fiir Sie aus
mehr als 1.200 Akquise-Projekten heraus-
gearbeitet. Dieses Wissen kdnnen Sie nutzen und
Ihr Kurzprasentation ,,unwiderstehlich” machen.

Sie steigern die Erfolge in

m Telefon-Leitfaden
m E-Mails und Briefen
m Prasentationen (Online und im personlich)

Mehr zu lhrer individuellen Kurzprasentation:
» www.terminland.de/eckart.krueger

Mehr Umsatz mit Leads 220330 © krueger@akquise-werkzeuge.de 30
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Die Wirkung der ,,Dritten Position" [Team]

.Herr Konig ist
ein sehr
erfahrener
Berater!™

,Ich bin ein sehr
erfahrener
Berater!"

Assistenz

Was ist wirkungsvoller?

Der Berater lobt sich selbst — oder: Die Assistenz spricht ein GUberzeugtes Lob aus?

Mehr Umsatz mit Leads 220330 © krueger@akquise-werkzeuge.de 31
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Kapitel 5

Leads sind ein Quotengeschaft
Hochwertige Leads gewinnen
Mit Vertriebs-Automation die Ergebnisse verbessern
Termine mit hoher Quote vereinbaren

@ Vom Beratungstermin erfolgreich zum Abschluss kommen
Profitable Stammkunden entwickeln

‘_\ Angebot und zielfihrende Aktivitaten

Ziele: Umsatz-Potenziale erkennen und entwickeln
Fehler erkennen und Schwachen ausgleichen

Mehr Umsatz mit Leads 220428 © krueger@akquise-werkzeuge.de 32
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Zauberfragen [Teil der Fragenstrategie]

Wie konnen wir Leads und
Kunden verzaubern? Beispiel

B Was hat sie denn bewogen, sich fir
diese Versicherung zu interessieren?

B Der Interessent darf selbst etwas sagen!

MW Berater/Assistenz bekommen Infos
auch uber Einstellung und Werte

B Hinweise auf den emotionalen Kundentyp
Unterstlitzen den Abschluss

Deshalb:

2> Offene W-Fragen stellen nach dem Typ:
Was ist Ihnen wichtig? / ... auf keinen Fall?

= Nach der Frage Partner reden lassen

2 Antworten dokumentieren und evtl. fur
Kollegen in der CRM dokumentieren

Mehr Umsatz mit Leads 220330 © krueger@akquise-werkzeuge.de 33



Emotionale Typen, Werte, Emotionen

Der Kreis menschlicher Emotionen:

1~ Extravaganz Wertsteigerung
ea‘\\‘ Fntdecken Impulsivitat
'\ Kreativitat Sieg
Kunst Abwechslung Das Beste
Y Steuerliche Férderung
Humor
Wir lieben neues Stolz Leistung
Frohlichkeit . o .
Fantasie FleiB Hartnackigkeit
Genuss Trsumerei Gerechtigkeit Logik
Rundum-Sorglos-Paket Ordnung Prazision
ich
Tradition i;cpigleanlage
0’) _ Verlasslichkeit
fe,s Bequemlichkeit Solide Sachwerte
Gy, Sicherheit Qualitat
r

Vertrauen

P Tipp: Stellen Sie sich durch geschicktes Fragen auf den Kundentyp ein!

Mehr Umsatz mit Leads 220330 © krueger@akquise-werkzeuge.de
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Was sagen Kunden und Anwender?

»Wenn ich den Leitfaden sehe, den wir erarbeitet haben,
ist mir zum ersten Mal richtig bewusst geworden, welche
Wirkung von den gesprochenen Worten ausgeht. Auch die

psychologischen Ansatze, was ich damit bei den Kunden
auslosen kann, das war mir bisher so nicht bewusst!*
Berater, seit mehr als 10 Jahren bei Schwabisch Hall

»»Mit Kunden zu telefonieren macht wieder SpaR3, weil die

viel freundlicher sind!*
Assistentin C.J.

Mehr Umsatz mit Leads 220428 35
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Kapitel 6

b

%

Leads sind ein Quotengeschaft

Hochwertige Leads gewinnen

Mit Vertriebs-Automation die Ergebnisse verbessern
Termine mit hoher Quote vereinbaren

Vom Beratungstermin erfolgreich zum Abschluss kommen

@ Profitable Stammkunden entwickeln
0 Die nachsten Schritte

Ziele: Umsatz-Potenziale erkennen und entwickeln

Fehler erkennen und Schwachen ausgleichen

Mehr Umsatz mit Leads 220428

© krueger@akquise-werkzeuge.de 36
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Vergleich Newsletter / Digitales Jahresgesprach

o

)t

»
DD |

M il ol

1.000 News/Werbe-Emails ,an alle® Erganzung: Digitales Jahresgesprach

® Versand-Zeitpunkt: 1.000 auf einmal m Versand-Zeitpunkte iibers Jahr verteilt

Alle gleicher Zeitpunkt Individueller Versandzeitpunkt ,wie Geburtstag”
Versand, wenn der Text fertig ist |6st Telefonate oder Onlineberatung aus
= Content fiir alle ® Content individuell personalisiert
Ein Absender fiir alle Empfanger ,Mein/e Berater/in schreibt mir eine E-Mail“
Betreff ,fiir alle” Grundfahigkeitsversicherung organisch eingebaut
= Ergebnisse m Ergebnisse
Oft nahe Null ,Die Kunden melden sich von selbst!“ (B. Dernbecher)

Kontinuierlich tGber das ganze Jahr verteilt
Nachhaltige Umsatz- und Ertragssteigerung

Vertriebserfolg 2022-03-16 E-Mail: krueger@akquise-werkzeuge.de 37



Nach dem ersten Abschluss...

Was wiirde es fiir Sie bedeuten, wenn Sie
mit EVA vollautomatisch

B |hren After-Sales-Service automatisieren
B Mit dem Kunden ohne Zeitaufwand in Kontakt bleiben
B 50 % weniger Zeit fur Nachfass-Telefonate benotigen?

B Kunden aktivieren, wenn sie wieder Bedarf haben?

EVA bringt § ® l|hre Leads noch profitabler machen?

» Kontakte
P Leads

Mehr Umsatz mit Leads 220330 © krueger@akquise-werkzeuge.de 38



Was sagen Kunden und Anwender?

99

»»Wir haben jetzt ein rollierendes System

vollautomatisierter E-Mails von EVA. Die Kunden
melden sich von selbst, meine Abschlussquote ist
gestiegen!* Berater und Geschaftsfihrer B.D.

Mehr Umsatz mit Leads 220428 39
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Kapitel 7

€ ) Leads sind ein Quotengeschaft

£ A Hochwertige Leads gewinnen

ks ) Mit Vertriebs-Automation die Ergebnisse verbessern

4 ) Termine mit hoher Quote vereinbaren

% Y Vom Beratungstermin erfolgreich zum Abschluss kommen
C ) Profitable Stammkunden entwickeln

0 Die nachsten Schritte

Ziele: Umsatz-Potenziale erkennen und entwickeln
Zeit und Kosten einsparen in Akquise und Kundenbetreuung
Fehler erkennen und Schwachen ausgleichen
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Der rote Faden 1123141576 7.

Zusammenfassung

Leads sind ein Quotengeschaft

Hochwertige Leads gewinnen

Mit Vertriebs-Automation die Ergebnisse verbessern

. Vom Beratungstermin erfolgreich zum Abschluss kommen

1
2
3
4. Termine mit hoher Erfolgsquote vereinbaren
5
6. Profitable Stammkunden entwickeln

7

. Angebot und die nachsten Schritte

Ziele: Umsatz-Potenziale erkennen und entwickeln
Fehler erkennen und Schwachen ausgleichen
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Angebote

Beratendes E-Mail Marketing mit EVA

B Effiziente Vertriebs-Automation — mit null Zeitaufwand fiir Sie
B Zuldssig nach DSGVO (im Gegensatz zu Newslettern)
B Steigert die Abschlussquote durch Automatisierung

Alle Themen rund um Telefonate/Onlineprasentation

B Leitfaden-Optimierung vom Leadeingang bis zum Abschluss
B Coaching am Telefon + Screensharing fur Berater und Team
B Erstellung individueller Schulungsvideos

Bewahrte Methoden aus 25 Jahren Praxis

B Beratung: Online mit Screensharing oder vor Ort
B Coaching am Telefon: sehr effizient und beliebt

B Full-Service fir E-Mail Marketing:
Beratung, Content, Umsetzung in der Praxis

Mehr Infos: www.akquise-werkzeuge.de
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Die nachsten Schritte

. Ihr kostenfreies Potenzial-Telefonat:
Termin

Welche Umsatzpotenziale, welche Zeit- und
Kosteneinsparungs-Potenziale lassen sich in
lhrem System realisieren?

B \ereinbaren Sie einen Telefontermin auf
www.terminland.de/eckart.krueger

m 50 Minuten kostenfreie Beratung am Telefon

® Danach entscheiden Sie, ob und wie es weitergeht.
Wir bieten Thnen ein schlankes Abrechnungsmodell

» www.terminland.de/eckart.krueger
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Fragen und Antworten

Welche Fragen haben Sie?
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Das war's fur heute!

DI

Wir wiinschen lhnen viel Erfolg!

Mehr Umsatz mit Leads 220428-46 © krueger@akquise-werkzeuge.de 45



