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Akqguise neu gedacht:
lhre Erfolgsstrategie

Endlich bessere Verkaufsgesprache

ohne lastige Einwande

Herzlichen Glickwunsch! Die Tatsache, dass Sie die-
sen Report in lhren Handen halten, macht Sie schon
jetzt zu einem Gewinner. Sie haben verstanden, dass
es in unruhigen Zeiten - in denen die Leute noch
genauer hinschauen, fir was sie ihr Geld ausgeben
- entscheidend ist, proaktiv zu handeln und auf die
Herausforderungen der aktuellen Wirtschaftslage zu
reagieren.

Ich bin Nicole Gwenner, Grafikerin und Marketing-
expertin mit Uber 20 Jahren Erfahrung und ich werde
lhnen auf den folgenden Seiten lhre Moglichkeiten
aufzeigen. In diesem Report lernen Sie anhand von
ausgewahlten Fallbeispielen, wie Sie lhre Akquise
effizienter gestalten kénnen und sich somit von Ihren
Mitbewerbern absetzen werden.

Mein Ziel ist es, lhrem Business Aufschwung und
Leichtigkeit zu verschaffen. Ich méchte, dass Sie als
Gewinner aus der aktuellen Wirtschaftskrise hervor-
gehen. Stellen Sie sich vor, Sie konnten lhre Sales
Calls ohne lastige Einwande fUhren und dabei mehr
neue Kunden gewinnen - und zwar viel einfacher als
bisher. Klingt das nicht verlockend?

Ich habe eine spezielle Methode entwickelt, die auf
einem klar strukturierten Angebot basiert und die
neuesten Erkenntnisse aus dem Neurodesign integ-
riert. Diese Methode wird lhnen helfen, Ihre Verkaufs-
prozesse zu optimieren und lhren Umsatz zu steigern.

Auf den folgenden Seiten werde ich Sie an meinem
Geheimnis teilhaben lassen. Die Resultate werden
Sie direkt in Ihren nichsten Sales Calls spUren: mehr
Umsatz, neue zahlungskraftige Kunden und weniger
Stress.

Lassen Sie uns gemeinsam den Weg zu Ihrem Erfolg
ebnen und die Herausforderungen der heutigen Zeit
in Chancen verwandeln. Ich freue mich darauf, Sie auf
dieser spannenden Reise zu begleiten und lhnen zu
zeigen, wie Sie mit Leichtigkeit und Freude lhr Ge-
schaft transformieren kénnen.
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Mit einem Report
vom Stillstand zum
vollen Terminkalender

Theresa Bay-Mdiller, Inhaberin von Lifepath Coaching,
war Uber Jahre hinweg erfolgreich, indem sie auf
Weiterempfehlungen baute. lhre Karriere in einer
grollen internationalen Organisation hatte ihr wert-
volle Kontakte verschafft, die sie geschickt nutzte.
Doch mit den Krisen der letzten Jahre merkte There-
sa, dass diese Strategie allein nicht mehr ausreichte,
um neue Kunden zu gewinnen. Trotz ihrer Expertise
und den hervorragenden Ergebnissen, die sie bei
ihren Kunden erzielte, stand sie vor der Herausforde-
rung, sich selbst zu vermarkten. Wie viele Coaches
hatte auch Theresa Schwierigkeiten, neue Kunden zu
akquirieren, da sie nicht wusste, wie sie ihre Eigen-
vermarktung verbessern sollte.
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Um diese Herausforderung zu meistern, wandte sich
Theresa an mich. Da sie hauptsachlich mit FUhrungs-
kréften in grofteren Firmen arbeitet, schlug ich vor,
einen Report als Akquisestrategie zu entwickeln.
Doch bevor wir mit dem Konzept beginnen konnten,
war es wichtig, dass Theresa das richtige ,Mindset"
fOr die Eigenvermarktung entwickelte. In gemein-
samen Coaching-Sitzungen fand Theresa immer
mehr Selbstsicherheit und entdeckte neue Facetten
an sich, die ihr Business weiter voranbrachten. Mit
wachsendem Selbstvertrauen konnten wir schlieflt-
lich einen maftgeschneiderten Report erstellen, der
nicht nur als Akquise-Instrument diente, sondern
auch neue Ideen und Herangehensweisen fUr die
Kundenansprache enthielt.

Innerhalb weniger Wochen nach der EinfUhrung des
Reports und der neuen Strategie konnte Theresa
mehrere neue Geschaftsbeziehungen aufbauen. Sie
ist gefragter denn je und hat gelernt, wie sie ihre Ex-
pertise effektiv vermarkten kann. Der Report hat sich
als wertvolles Werkzeug erwiesen, um neue Kunden
zu begeistern und zu gewinnen. Theresa hat nicht
nur ihre Akquise verbessert, sondern auch ihr Selbst-
bewusstsein gestarkt, was ihr ermoglicht, ihr Coa-
ching-Geschift erfolgreich weiterzuentwickeln.



Gesundheitscoaches

profitieren!

Wie ein neues EU-Gesetz Ihnen Arbeit bringt

Die Corporate Sustainability Reporting Directive
(CSRD) ist eine EU-Richtlinie zur Verbesserung der
Nachhaltigkeitsberichterstattung von Unternehmen.
Sie verpflichtet grolRe Unternehmen, detaillierte Be-
richte Uber soziale und dkologische Auswirkungen zu
erstellen, was Uber die Finanzberichterstattung hin-

ausgeht.

Fir Coaches und Berater im Gesundheitssektor, die
sich auf Psyche, Stressmanagement und Vorsorge

spezialisiert haben, bietet die CSRD Chancen:

Unternehmen mussen verstarkt auf das Wohlbefin-
den ihrer Mitarbeiter achten, um den Anforderun-

gen gerecht zu werden.

Die meisten Unternehmer haben sich
bislang noch nicht wirklich mit dem Thema
auseinandergesetzt: Jetzt konnen SIE
punten, wenn Sie lhr Angebot entsprechend
aufbereiten.

Gesundheitsberater kénnen Programme zur psy-
chischen Gesundheit und Stressbewidltigung ent-
wickeln, die in die Nachhaltigkeitsstrategien integ-
riert werden. Dies hilft Unternehmen, gesetzliche
Anforderungen zu erfillen und ihre Attraktivitat als
Arbeitgeber zu steigern. Die CSRD bietet Gesund-
heitscoaches die Mdglichkeit, Unternehmen bei der
Erreichung ihrer Nachhaltigkeitsziele zu unterstitzen
und gleichzeitig das Wohl der Mitarbeiter zu férdern,
was langfristig zu einer gesiUnderen und produktive-
ren Belegschaft fihrt.

Weitere Informationen finden Sie hier:
www.umweltbundesamt.de/
umweltberichterstattung-csr-richtlinie
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Vom DIY-Start
zum Anfragen-Magnet

David Effing, Grinder von Elite Fachkraft, ist spezia-
lisiert auf Digitalisierung und Mitarbeitergewinnung
in Pflegeheimen. Um seine Kundenakquise effizien-
ter zu gestalten hat er auf eine gut funktionierende
Strategie gesetzt: das Versenden von Reports. Doch
trotz seiner Expertise und seinen Marketingerfahrun-
gen stand er vor einer Herausforderung: Die selbst
erstellten Reports waren nicht optimal. Er hatte sich
mUhsam und mit viel Zeitaufwand Grafik-Tools an-
geeignet, doch die Struktur und das Design wirkten
eher semi-professionell. Dies fUhrte zu wenigen An-
fragen und einem Mangel an qualifizierten Kunden.
Es war klar, dass eine Veranderung nétig war, um den
Erfolg seines Unternehmens zu sichern.
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David Effing: ,Die Losung kam eher durch Zufall, als
ich Nicole Gwenner Uber mein Netzwerk kennenlern-
te. Sie ist erfahrenen Grafikerin und Marketingexper-
tin und ihre bisherige Expertise und ihre spontanen
Losungsansatze haben mich sofort Uberzeugt. Die
Zusammenarbeit erwies sich als dullerst professio-
nell. Nicole fihrte mich Schritt fUr Schritt durch den
Prozess, gab wertvolles Feedback und unterstitzte
mich auch bei der Bestellung, die ich selbst vorneh-
men wollte. Dank ihrer strukturierten Arbeitsweise
war das Projekt schneller fertig als ich es erwartet
hatte. Ich habe nicht nur Zeit, sondern auch Nerven
gespart - und das fir ein sensationelles Ergebnis."

Bereits nach dem ersten Versand der neuen Reports
stieg die Anzahl der Anfragen deutlich an. Innerhalb
weniger Tage erhielt David mehrere qualifizierte An-
fragen. Die Strategie mit dem Versenden von Reports
vor den Akquise Anrufen funktionierte nun endlich so,
wie sie es sollte. Die Zusammenarbeit mit Nicole er-
wies sich als entscheidend fUr den Erfolg von Elite
Fachkraft. David: ,Ilch kann jedem empfehlen, mit
Nicole zu arbeiten, da durch ihre strukturierte und zu-
gleich kreative Vorgehensweise der Prozess fir den
Kunden erheblich erleichtert wird. Die Kombination
aus professionellem Design und strukturierter Um-
setzung fUhrte zu einem signifikanten Umsatzwachs-
tum und einer verbesserten Positionierung im Markt."



Das richtige Design
ist entscheidend fur

lhren Erfolg

Top Design
mit klarer Botschaft

Unpass’e@,des
Design

Die Fallstudie von David Effing zeigt, dass es heutzu-
tage nicht mehr reicht, eine exzellente Expertise zu
haben, sondern es gilt diese auch moglichst effizient
zu vermarkten. Ich habe groflen Respekt vor Davids
Leistung: Sich als Laie ein Grafikprogramm anzueig-
nen erfordert nicht nur Zeit, sondern auch viel Ge-
duld und Disziplin. Und dafir muss ich sagen, hat er
es gar nicht so schlecht gemacht! Aber letztendlich
hat er doch erkannt, dass ein Profi an seiner Seite
ihm nicht nur Zeit spart, die er fir sein eigentliches
Business bendtigt, sondern auch fir ein optimales Er-
gebnis sorgt.

David ist Experte auf seinem Gebiet. Alle meine
Kunden sind Experten: als Coach, als Berater oder
Dienstleister in der B2B Branche. Mit Uber 20 Jahren
Erfahrung im Dienstleistungssektor und einer fun-
dierten Ausbildung als tiefenpsychologischer Coach
nach Andreas Winter® bin ich nicht nur Expertin in
meiner Branche, sondern bringe auch ein tiefes Ver-

standnis fUr die Herausforderungen und Bedirfnisse
von Coaches, Beratern und Dienstleistern mit. Ich
verstehe die Feinheiten Ihrer Branchen und weil}
genau, was lhre Kunden suchen. Diese Einsichten
ermoglichen es mir, lhre Botschaft klar und Uber-
zeugend zu gestalten und in eine mallgeschneiderte
Marketingstrategie zu Ubersetzen.

Durch meine doppelte Expertise als Grafikerin und
Coach kann ich komplexe Inhalte nicht nur visuell
ansprechend, sondern auch emotional wirkungs-
voll aufbereiten. Ich kenne die Arbeitsweisen und
Abldufe in Ihrer Branche und kann dadurch schnell
und effizient arbeiten. Dies spart Ihnen nicht nur Zeit,
sondern sorgt auch fUr eine reibungslose und erfolg-
reiche Umsetzung lhrer Projekte.

Daher mein Tipp an Sie: Wahlen Sie zur Umsetzung

unbedingt einen Profi, der Erfahrung mit Kunden aus
Ihrer Branche hat!
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Von der Uberlastung

zur Effizienz:

Robins Erfolgsweg!

Robin Neumann, Grinder und GeschaftsfGhrer der
Asensu GmbH in Berlin, betreibt eine erfolgreiche
Nischenfirma mit sechs Mitarbeitern, die sich auf
Kunden- und Mitarbeiterwerbung fir Kichen- und
Mobelhandler spezialisiert hat. Obwohl sein Unter-
nehmen floriert, stand Robin vor der Herausforde-
rung, die Akquise effizienter zu gestalten. Bisher lag
die gesamte Akquisearbeit bei ihm, da nur er Uber
das notwendige detaillierte Wissen verfigte. Um
das Wachstum seiner Firma weiter voranzutreiben
und seinen neuen Vertriebsmitarbeiter effektiv einzu-
setzen, bendtigte er eine Losung, die es ihm ermdg-
licht, die Akquise auf mehrere Schultern zu verteilen.
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Um dieses Problem zu |6sen, wandte sich Robin an
mich, um einen malRgeschneiderten Report erstellen
zu lassen. Nach einem ausfihrlichen Vorgesprach, in
dem wir seine Winsche und Anforderungen bespra-
chen, bendtigte ich noch ein paar Infos und Daten
von Asensu. Robin Neumann: ,Es hat total klasse
funktioniert. Ich habe Nicole lediglich ein paar Infos
zusammengestellt, die sie vorher abgefragt hat und
Bildmaterial geliefert. Mit Hilfe der Angaben auf unse-
rer Website hat sie das Konzept entwickelt, die Texte
erstellt und ein wirklich tolles Layout entworfen, das
hervorragend zu unserer bisherigen Cl passte. Wir
waren dann so gut in der Zeit, dass wir die ersten
gedruckten Exemplare sogar mit auf eine kurzfristig
angesetzte Messe nehmen konnten."

Der Report erfillte Robins Erwartungen voll und ganz.
Seine Firma wachst weiter, und sein Vertriebsmit-
arbeiter kann nun einen erheblichen Teil der Akqui-
searbeit Ubernehmen. Obwohl Robin seinen Kunden
digitale Losungen anbietet, erkannte er den Wert
eines gedruckten Mediums im B2B-Bereich, um sich
von der Konkurrenz abzuheben. Der Erfolg spricht fir
sich: Die gedruckten Reports haben nicht nur das In-
teresse potenzieller Kunden geweckt, sondern auch
die Effizienz der Akquise erheblich gesteigert: Mehr
Kunden - weniger Zeitaufwand. Robin hat gezeigt,
dass traditionelle Medien in Kombination mit moder-
nen Ansitzen einen entscheidenden Wettbewerbs-
vorteil bieten kdnnen.



Bleibender Eindruck

Gedruckte Botschaften landen nicht im Spam
sondern schaffen Vertrauen

In der heutigen dynamischen Wirtschaftslage ist die
Auswahl der richtigen Medien entscheidend fir den
Erfolg im B2B-Bereich.

Wahrend digitale Kommunikation allgegenwartig ist,
bietet die gedruckte Broschire einen unterschatz-
ten, aber wirkungsvollen Weg, um potenzielle Kun-
den zu gewinnen und die Akquise zu vereinfachen.
Alleine der erste Eindruck: Ein hochwertiges Papier
vermittelt nicht nur Wertigkeit, sondern weckt auch
positive Emotionen und schafft Vertrauen. Der phy-
sische Kontakt mit einer gedruckten Broschire kann
eine tiefere Verbindung herstellen als ein flichtiger
Blick auf einen Bildschirm.

Gedrucktes Material hat eine personliche Note, die
in der digitalen Welt oft fehlt. GeschéftsfUhrer er-
halten selten gedruckte Post, was eine gut gestal-
tete Broschire zu einem auffélligen und wertvollen
Kommunikationsmittel macht. Die Herausforderung
besteht darin, dass Werbung oft im Vorzimmer aus-
sortiert wird. Daher ist es entscheidend, dass die
Broschire nicht nur optisch ansprechend, sondern
auch inhaltlich relevant ist. Eine hochwertige Gestal-

Aus einer Studie von Intergraf geht hervor,
dass man sich auf gedruckte
Materialien besser konzentrieren kann und das Leseverstandnis
sowie die Merkfahigkeit gesteigert sind.

tung und ein klarer Informationsgehalt kénnen den
Unterschied ausmachen und dafir sorgen, dass Ihre
Botschaft tatsdchlich beim Empfanger ankommt.

Ein weiterer Vorteil von gedruckten Materialien ist
ihre Bestandigkeit. E-Mails, ob mit oder ohne An-
hang, landen haufig im Spam-Ordner oder werden
bei Interesse zunachst beiseitegelegt und dann ver-
gessen. Im Gegensatz dazu hat ein interessanter Re-
port das Potenzial, mit nach Hause genommen und
aufbewahrt zu werden, insbesondere wenn er nitz-
liche Informationen bietet.

In einer Zeit, in der digitale Kommunikation oft flich-
tig ist, kann eine gedruckte Broschire eine nachhal-
tige Verbindung zu potenziellen Kunden schaffen. Sie
hebt sich von der Masse ab und vermittelt Professio-
nalitdt und Engagement. Die richtige Medienauswabhl
kann somit nicht nur die Kundenakquise erleichtern,
sondern auch langfristige Geschéaftsbeziehungen for-
dern. In der heutigen Wirtschaft ist es entscheidend,
sich mit durchdachten und professionellen Kommu-
nikationsstrategien von der Konkurrenz abzuheben
und seine Expertise zu zeigen.
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Leichter mehr Kunden

Wie Coaches, Berater und Dienstleister
der Abwartsspirale entgegensteuern

In der heutigen wirtschaftlich herausfordernden Zeit
stehen Coaches, Berater und Dienstleister vor der
dringenden Aufgabe, sich gegeniUber der Konkur-
renz zu behaupten. Die Markte sind gesattigt, und
die Kunden sind wahlerischer denn je. Viele Dienst-
leister spUren den Schmerz, wenn ihre bewahrten
Marketingmethoden nicht mehr greifen und sie in
einer Abwartsspirale gefangen sind.

Diese Spirale beginnt mit weniger Kunden, was zu
weniger Einnahmen fUhrt und somit das Budget fir
Werbung und Neukundengewinnung schrumpfen
lasst. Ein Teufelskreis, der die Existenz bedrohen
kann.

In dieser Situation ist es entscheidend, sich mit
seinem Business und Marketing aktiv weiterzuent-
wickeln. Jeder Sales Call erfordert mehr Zeit und
Aufwand, da potenzielle Kunden ihre Investitionen
sorgféltig abwégen und nur noch denjenigen ihr Ver-
trauen schenken, die ihnen einen klaren Mehrwert
bieten. Viele Marketingstrategien scheitern, weil sie
aus der Perspektive des Anbieters und nicht des Kun-
den entwickelt wurden. Hier liegt der Schlissel zum
Erfolg: Die Art und Weise des Angebots sowie des-
sen Struktur sind entscheidend.

Ein absolutes Traumangebot muss nicht nur den rich-
tigen Kunden erreichen, sondern auch in nachvoll-
ziehbaren, kleinen Erfolgsschritten prasentiert wer-
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den. Anstatt grolle, Uberwiéltigende Versprechen zu
machen, sollten Dienstleister konkrete, erreichbare
Ergebnisse aufzeigen, die dem Kunden sofortigen
Nutzen bringen. Dies schafft Vertrauen und erleich-
tert die Entscheidung des potenziellen Kunden.

Um sich in der heutigen Wirtschaftslage durchzuset-
zen, mUssen Coaches, Berater und Dienstleister ihre
Strategien Uberdenken und anpassen. Nur wer bereit
ist, sich den neuen Herausforderungen zu stellen und
seine Angebote kundenorientiert zu gestalten, wird
langfristig erfolgreich sein und die Abwartsspirale
durchbrechen konnen.

Vielleicht nutzen Sie als Berater, Coach oder Dienst-
leister auch schon die Methode der Kaltakquise und
setzen somit auf eine direkte und proaktive Methode,
um neue Kunden zu gewinnen. Diese Strategie bietet
einige Vorteile, aber auch Herausforderungen, die es
zu beachten gilt.

Vorteile der Kaltakquise: Einer der grofiten Vorteile
der Kaltakquise ist die Moglichkeit, direkt mit poten-
ziellen Kunden in Kontakt zu treten. Dies ermoglicht
es lhnen lhre Dienstleistung sofort vorzustellen und
auf individuelle Fragen oder Bedenken einzugehen.
Kaltakguise kann auch helfen, schnell eine breite Ziel-
gruppe zu erreichen und sofortige RUckmeldungen
zu erhalten, die fir die Anpassung von Verkaufsstra-
tegien wertvoll sein kénnen. Zudem bietet sie die



Kaltakguise effektiv
gestalten:
Der SchlUssel

& liegt im Report!

Gelegenheit, personliche Beziehungen aufzubauen,
die langfristig zu treuen Kunden fUhren konnen.

Nachteile der Kaltakquise: Trotz dieser Vorteile gibt
es auch erhebliche Nachteile. Kaltakquise kann zeit-
aufwendig und kostspielig sein, da sie oft viele Res-
sourcen erfordert, um eine ausreichende Anzahl von
Kontakten zu erreichen. Zudem kann sie als aufdring-
lich empfunden werden, was potenzielle Kunden
abschrecken konnte. In einer Zeit, in der viele Men-
schen Werbeanrufe meiden, kann die Erfolgsquote
gering sein. Aullerdem fehlt oft die Moglichkeit, den
potenziellen Kunden vorab wertvolle Informationen
zu bieten, die ihr Interesse wecken konnten.

Wie kann man nun die Vorteile nutzen und die
Nachteile umgehen? Hier kommt die Erstellung eines
Reports ins Spiel. Ein gut gestalteter und informati-
ver Report kann als effektives Werkzeug dienen, um
potenzielle Kunden zu erreichen. Er bietet die Mo6g-
lichkeit, Fachwissen und Mehrwert zu demonstrieren,
bevor der direkte Kontakt aufgenommen wird. Ein
Report kann gezielt an Interessierte versendet wer-
den, die bereits ein gewisses Interesse an den an-
gebotenen Dienstleistungen oder Produkten gezeigt
haben, wodurch die Erfolgsquote steigt. Durch die
Bereitstellung relevanter Informationen in einem an-
sprechenden Format kann ein Report das Vertrauen
potenzieller Kunden gewinnen und den Weg fir eine
erfolgreiche Akquise ebnen.
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Erklarung der Methode

Der Schlussel zur Erstellung
eines Uberzeugenden Reports

Analyse der Ausgangssituation und des Ziels

Der erste Schritt bei der Erstellung eines erfolgrei-
chen Reports ist die grindliche Analyse der Aus-
gangssituation und die Festlegung klarer Ziele.

Fragen Sie sich: Was wollen Sie mit dem Report ge-
nau erreichen? Klar, neue Kunden! Welche Probleme
beschaftigen Ihre Kunden tatsichlich? Welche Sym-
ptome treten dabei auf? Welche klare Losung kon-
nen Sie anbieten um das Problem zu |6sen? Eine klare
Zielsetzung hilft, den Fokus zu behalten und den Re-
port zielgerichtet zu gestalten.

Angebot und Zielgruppe

Was macht Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung ein-
zigartig? Wer ist lhre Zielgruppe? Eine genaue Kennt-
nis lhrer Zielgruppe ermoglicht es Ihnen, den Report
so zu gestalten, dass er die BedUrfnisse und Interes-
sen lhrer potenziellen Kunden anspricht. Denken Sie
an die Probleme, Interessen und die Losungswege
fUr lhre Zielgruppe.
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Auf Probleme der Kunden eingehen
und Losungen bieten

Dieses Geheimnis kann ich gar nicht oft genug liften:
Ein effektiver Report spricht die Probleme Ihrer Kun-
den direkt an und zeigt auf, wie Ihr Angebot diese 16-
sen kann. Gehen Sie in den Schmerz |hrer Zielgruppe
rein, 16sen Sie Emotionen aus. Identifizieren Sie die
haufigsten Herausforderungen lhrer Zielgruppe und
erkléren Sie, wie Ihre Losung konkret helfen kann.
Dies schafft Vertrauen und zeigt, dass Sie die BedUrf-
nisse Ihrer Kunden verstehen.

Verstandlichkeit und Struktur

Gestalten Sie den Report so, dass er auch von einem
Schiler verstanden werden kénnte. Eine klare Struk-
turund ein roter Faden sind entscheidend fir den ge-
samten Erfolg des Reports. Beginnen Sie mit einer
EinfUhrung, gefolgt von einer Problembeschreibung,
der Losung und einem Fazit. Nutzen Sie eine einfache
Sprache und vermeiden Sie Fachjargon.



Machen Sie sich Ihre verkaufsgesprache leichter
und nutzen Sie eine gute Vorbereitung: eine Win-Win Situation
fur Sie und Ihre Kunden.

Das Herzstick: Die Gestaltung

Das Layout eines Reports spielt eine entscheidende
Rolle fir dessen Wirksamkeit und die Wahrnehmung
durch den Leser. Ein gut strukturiertes Layout sorgt
nicht nur fUr eine ansprechende Optik, sondern sorgt
Uberhaupt erst fir das Verstandnis der Inhalte. Die
Anordnung von Texten, Bildern und Grafiken sollte
logisch und Ubersichtlich sein, um einen klaren ro-
ten Faden zu gewahrleisten. Als viel beschaftigter
Unternehmer hat man keine Zeit zu verschwenden
und muss direkt erkennen, ob ein Text lesenswert ist
oder nicht.

Ein Design, das die Zielgruppe anspricht und auf
die Inhalte abgestimmt ist, kann die Leserbindung
erhohen und die Wahrscheinlichkeit steigern, dass
die Botschaft nachhaltig im Gedachtnis bleibt. Ins-
gesamt ist das Layout nicht nur eine Frage der Asthe-
tik, sondern ein wesentlicher Faktor, der den Erfolg
des Reports mallgeblich beeinflusst. Hierbei kommt
mein Fachwissen im Neurodesign zum Einsatz, um
die Inhalte ansprechend und einpragsam zu prasen-
tieren.

Ein wertvolles Werkzeug

Nutzen Sie den Report als Grundlage fUr Verkaufsge-
sprache. Er bietet eine strukturierte Ubersicht lhrer
Angebote und Losungen und kann als Gesprachsleit-
faden dienen. Bereiten Sie sich auf Fragen vor und
nutzen Sie den Report, um Ihre Argumente zu unter-
mavuern.

Durch die sorgfaltige Erstellung und strategische
Nutzung eines Reports konnen Sie Ihre Akquise effizi-
enter gestalten und die Wahrscheinlichkeit erhéhen,
neue Kunden zu gewinnen. Ein durchdachter Report
ist nicht nur ein Informationsmedium, sondern auch
ein kraftvolles Verkaufsinstrument. Der Kunde hat
sich schon vor Ihrem Anruf informiert, erkennt Sie
also wieder, so dass ein personlicher Bezug da ist
und Sie es leichter haben ein Gesprach zu beginnen,
dass auch direkt auf Interesse stolit.

Jetzt kdnnen Sie in einem gut vorbereiteten Verkaufs-
gesprach Uberzeugen!
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Psychologische Effizienz

Eine wissenschaftliche Erklarung warum
diese Methode so gut funktioniert

Wenn ein Mensch ein bestimmtes Problem hat oder
immer wieder auf dessen Symptome stolit, dann
mochte er diese |6sen. Fir Sie als Dienstleister ist es
entscheidend, diesen Schmerzpunkt klar zu identifi-
zieren und zu verstehen. Indem Sie den Schmerz ge-
zielt ansprechen und dann eine Losung prasentieren,
schaffen Sie eine effektive Grundlage fur echtes Inte-
resse und den spateren Verkauf. Dies ist das Konzept,
das wir verfolgen.

Phase 1 - Emotionale Ansprache des Schmerzes

Der erste Schritt ist, die emotionale Seite des Gehirns
des Kunden anzusprechen. Viele Ihrer potenziellen
Kunden haben bereits versucht, ihr Problem allein
oder mit anderen Dienstleistern zu I6sen, sind jedoch
oft nur an der Oberflache geblieben. Sie wissen the-
oretisch, was zu tun ware, oder haben verschiede-
ne Ansatze ausprobiert, fragen sich aber, warum es
nicht funktioniert hat. Ihre Aufgabe ist es, diese Frage
zu beantworten. Ein gut gestalteter Report kann die-
se Aufgabe schon vor dem ersten Gesprach erfillen.
Indem Sie den Schmerz und die moglichen Losungen
klar darstellen, versetzen Sie den Kunden in einen Zu-
stand der Euphorie, in dem er sich vorstellt, wie es
ware, das Problem endlich geldst zu haben.

Phase 2 - Rationale Erklarung der Lésung

Nachdem der emotionale Schmerz angesprochen
wurde, ist es wichtig, dem Kunden rational zu er-
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klaren, warum die Zusammenarbeit mit lhnen zur
Losung seines Problems fihren wird. Durch klare,
logische Argumente und Fallbeispiele im Report ver-
steht der Kunde die Vorteile und den Mehrwert Ihrer
Dienstleistung. Diese rationale Einsicht ist entschei-
dend fir den Kaufabschluss, da sie dem Kunden Si-
cherheit gibt, die richtige Entscheidung zu treffen.

Phase 3 - Verkaufspsychologischer Aufbau
und Neurodesign

Ein Report, der verkaufspsychologisch aufgebaut
und mit Neurodesign-Elementen* gestaltet ist, ver-
starkt das Verstéandnis und die emotionale Resonanz
beim Kunden. Durch eine durchdachte Struktur, an-
sprechende Typografie und gezielte Bildauswahl
wird das Gelesene und Gesehene nicht nur besser
verstanden, sondern auch gefUhlt. Diese Kombina-
tion sorgt dafUr, dass der Kunde eine tiefere Verbin-
dung zu lhrer Losung aufbaut und sich eher fir lhre
Dienstleistung entscheidet.

Durch die gezielte Ansprache von Emotionen und
rationalen Argumenten sowie die Anwendung von
Neurodesign kénnen Sie einen Uberzeugenden Re-
port erstellen, der nicht nur informiert, sondern auch
begeistert und letztendlich zu erfolgreichen Ver-
kaufsabschlUssen fihrt.
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Unser Gehirn

Zwar ist unser Gehirn symmetrisch gebaut, doch sind die
Aufgaben so auf beide Gehirnhalften verteilt, dass sie sich ergénzen.
Die linke Halfte denkt logisch, abstrakt und analytisch, die rechte
bildhaft, gefUhlsbetont und intuitiv - und setzt sich in 95% der Falle
durch. Erst recht, wenn es eine rational erklarbare Losung
fUr das Problem gibt.

Wenn Informationen so erklart werden, dass sie bei-
de Gehirnhélften ansprechen, wird der Lernprozess
effizienter und nachhaltiger. Die linke Gehirnhalfte ist
fUr logisches, analytisches und sprachliches Denken
zustandig, wahrend die rechte Gehirnhalfte kreative,

nur schneller aufgenommen, sondern auch langer
behalten wird. Die Verwendung von Bildern, Ge-
schichten oder Metaphern in Kombination mit struk-
turierten Informationen kann das Verstandnis vertie-
fen und die Motivation steigern.

Effektives Verkaufen: Warum die Ansprache
beider Gehirnhalften entscheidend ist

emotionale und ganzheitliche Aspekte verarbeitet.
Wenn beide Hemispharen gleichzeitig aktiviert wer-
den, spricht man von einer ,horizontalen Integrati-
on", die zu einer schnelleren und tieferen Veranke-
rung des Wissens im Gedachtnis fUhrt.

Durch die Kombination von logischen Erklarungen
mit visuellen und emotionalen Elementen kann ein
Thema so dargestellt werden, dass es sowohl die
analytische als auch die kreative Seite des Gehirns
anspricht. Dies fUhrt dazu, dass die Information nicht

Ein weiterer Vorteil dieser Methode ist, dass sie das
Aufnehmen der Informationen angenehmer und we-
niger anstrengend macht. Wenn beide Gehirnhalften
zusammenarbeiten, wird daraus ein ganzheitlichen
Erlebnis, das sowohl die kognitiven als auch die
emotionalen Aspekte anspricht. Dies ist besonders
wichtig in einer Zeit, in der Informationen schnellle-
big sind und es stellt einen entscheidenden Wettbe-
werbs-Vorteil dar, wenn wir einen Report haben, der
nach dieser Methode aufgebaut ist.

GrafikLeads | 15

Emotional I



Design trifft Psychologie

Neurodesign als Schlussel
zu erfolgreichem Marketing

Neurodesign ist ein innovativer Ansatz, der Erkennt-
nisse aus der Neurowissenschaft nutzt, um Design-
prozesse zu optimieren und die Wirkung visueller In-
halte zu maximieren. Es basiert auf dem Verstandnis,
dass unsere Entscheidungen und Verhaltensweisen
tief im Gehirn verwurzelt und oft durch das Unterbe-
wusstsein gesteuert werden. Durch die Anwendung
neurowissenschaftlicher Prinzipien auf das Design
konnen Designer die Wahrnehmung und das Verhal-
ten der Verbraucher gezielt beeinflussen.

Ein zentraler Aspekt des Neurodesigns ist die Ver-
wendung von Farben, Formen und Strukturen, die
Emotionen und Aufmerksamkeit steuern. Die Farb-
psychologie spielt hierbei eine wichtige Rolle, da
verschiedene Farben unterschiedliche Emotionen
hervorrufen kénnen. Ebenso beeinflusst die Typo-
grafie (gemeint ist die Schrift) die Lesbarkeit und As-
thetik, wahrend die gezielte Bildauswahl emotionale
Reaktionen auslost. Diese Elemente werden haufig
unbewusst aufgenommen und verarbeitet, was ihre
Wirkung besonders stark macht.

Neurodesign zielt darauf ab, Designs zu schaffen,
die nicht nur 3sthetisch ansprechend, sondern auch
funktional und einprdgsam sind. Es berUcksichtigt
die Art und Weise, wie das menschliche Gehirn Infor-
mationen verarbeitet, um eine starkere Verbindung
zum Betrachter herzustellen.
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Durch diese Herangehensweise konnen Produkte
und Dienstleistungen effektiver gestaltet und ver-
marktet werden, indem sie die kognitiven und emo-
tionalen Reaktionen des Publikums ansprechen und
das Unterbewusstsein einbeziehen.

Und ohne guten Text
ist alles nichts...

Und diese Kunst und Wissenschaft nennt man heut-
zutage ,Copywriting". Es ist wichtig fUr den Report
Uberzeugende Texte zu erstellen, die das Interesse
der Leser wecken, sie Uberzeugen und zu der ge-
winschten Handlung anregen. Guter Text spricht
Emotionen an, baut Vertrauen auf und kommuniziert
klar die Botschaft. Effektives Copywriting kann den
Unterschied zwischen einem erfolgreichen Verkauf
und einer verpassten Gelegenheit ausmachen. Es
erfordert sowohl Kreativitdt als auch strategisches
Denken und kann erlernt werden, um die gewUnsch-
ten Ergebnisse zu erzielen.
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Rationale Uberlegungen & strategische Planungen

trifft die meisten unserer taglichen Entscheidungen

verarbeitet Informationen schnell & effizient

kann durch subtile Reize beeinflusst werden

Studien haben gezeigt, dass das Gehirn Entscheidungen unbewusst
vorbereitet, bevor wir uns ihrer bewusst werden.

Diese unbewussten

Prozesse konnen unsere bewussten Entscheidungen

maflgeblich beeinflussen.

Unser Unterbewusstsein trifft 95% unserer
Entscheidungen - auch beim Kaufen

Nachdem wir die Prinzipien des Neurodesigns be-
trachtet haben, wird deutlich, wie wichtig das Unter-
bewusstsein beim Erfassen von Reports und anderen
Werbemalnahmen ist. Sigmund Freud, der Begrin-
der der Psychoanalyse, stellte das Unterbewusstsein
als einen wesentlichen Teil unseres Geistes dar, der
unsere bewussten Entscheidungen stark beeinflusst.
Sein Eisbergmodell veranschaulicht, dass der grofite
Teil unserer mentalen Prozesse unbewusst ablauft,
ahnlich wie der unsichtbare Teil eines Eisbergs unter
Wasser.

Wissenschaftliche Studien haben gezeigt, dass das
Unterbewusstsein Informationen schneller und effi-
zienter verarbeitet als das bewusste Denken. Diese
unbewussten Prozesse spielen eine entscheiden-
de Rolle bei der Entscheidungsfindung und kénnen

durch gezielte visuelle Reize in Berichten und Wer-
bung beeinflusst werden. Farben, Formen und Bilder
werden oft unbewusst wahrgenommen und kdnnen
Emotionen und Verhaltensweisen ausldsen, die das
bewusste Denken Ubergehen.

In der Praxis bedeutet dies, dass ein gut gestalte-
ter Report, der das Unterbewusstsein anspricht, die
Wahrscheinlichkeit erhoht, dass die beabsichtigte
Botschaft effektiv vermittelt wird. Durch die Anwen-
dung von Neurodesign-Prinzipien kdnnen Unterneh-
men die emotionale und kognitive Reaktion ihrer
Zielgruppe gezielt steuern. Diese Herangehensweise
ermoglicht es, das Verhalten der Verbraucher positiv
zu beeinflussen, was letztlich die Effektivitat von Mar-
ketingstrategien steigert und die Kundenbindung
verbessert.
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lhr kostenloses
Strategiegesprach

Haben Sie sich in den Fallbeispielen wiedererkannt ~ » Verleihen Sie Ihrem Angebot

und wollen sich auch endlich die Kundenakquise ver- mehr Aufmerksamkeit und Wertigkeit
einfachen oder erweitern? Haben Sie keine Lust mehr
auf ewig lange Verkaufsgesprache, in denen Sie lhr
Produkt aufwendig erklaren missen?

» Umgehen Sie lastige Einwande in Sales Calls

» Sparen Sie sich wertvolle Zeit und

Es geht auch einfach! machen mehr erfolgreiche Verkaufsgesprache

Wenn Sie das wirklich wollen, dann bewerben Sie
sich jetzt fUr ein kostenloses Strategiegesprach mit
mir personlich.

» Gestalten Sie Ihr Angebot so, dass es jeder
versteht und Ihre Zielgruppe es unbedingt
haben will

» Machen Sie mehr Umsatz durch _Jetzt a nfra g en.:

ein besseres Verstandnis

» Steigern Sie Ilhren Bekanntheitsgrad WWW. g raﬁ |< | ea d S. d e
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Der B2B-Akquise Booster

So sieht die

Zusammenarbeit

mit mir aus

1

Kostenlose Erstberatung

Sie entscheiden sich fUr eine kostenlose Erstbera-
tung mit mir personlich. Innerhalb einer 45-miniti-
gen Sitzung werfen wir gemeinsam einen Blick auf
Ihre aktuelle Situation und entwickeln einen Plan, wie
ein Report Sie am besten voranbringt und Ihnen hilft,
einfacher und vermehrt neue Kunden zu gewinnen.

2 Eignungsprifung

In der Beratung klaren wir, ob eine Zusammenarbeit
fUr Ihr Geschéft sinnvoll ist. Hier zeigt sich, ob Sie ein
geeigneter Kunde sind und durch meinen Report
Ihre Ziele auch wirklich erreichen kénnen. Daher ma-
che ich nicht jedem ein solches Angebot.
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3 Onboarding und Zieldefinition

Wir legen Ihre konkreten Ziele fest und de-
finieren das Angebot sowie die Zielgruppe.
Ihr Input ist entscheidend und kann sich aus
unserem Gesprach, Ihrer Website oder ande-
ren Unterlagen ergeben. Sie investieren insge-
samt maximal zwei bis drei Stunden. Ich stehe
Ihnen als personliche Ansprechpartnerin zur
Verfigung und wir stimmen einen Zeitplan ab,
der zu lhnen passt, inklusive Zwischenergeb-
nissen und Rickmeldungen.



l I Konzeption und Seitenplanung

Ich erstelle eine Konzeption, die den Leser Schritt
fUr Schritt durch das Thema fUhrt und lege entspre-
chend den Seitenplan fest. Hier kdnnen Sie sich zu-
rUcklehnen.

Texterstellung

Als erfahrene Copywriterin verfasse ich die Texte so,
dass sie fUr jeden verstandlich sind, lhre Zielgruppe
ansprechen und lhre Expertise im Vordergrund steht.
Wahrend Sie die Texte zur Freigabe erhalten, arbeite
ich bereits am Grundlayout und an der Titelseite.

6 Prasentation des Grundlayouts

Ich prasentiere Ihnen das Grundlayout und den
Titel. Erst nach lhrer Freigabe der Konzeption,
des Seitenplans, des Layouts und der Texte
starte ich mit der Umsetzung aller Seiten.

Sollten Sie noch kein Corporate Design haben,
so kann ich Ihnen dieses naturlich auch im lau-
fenden Prozess erstellen.
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www.grafikleads.de

Sichern Sie sich jetzt ihr kostenloses
Strategiegesprach mit mir personlich

/

Die komplette Umsetzung dauert etwa eine Woche.

8 Fertiger Report und Korrekturphase

Ich sende lhnen den fertigen Report zu. Sie kdnnen
ihn genau prifen und mir lhre Anderungswiinsche
mitteilen. Meistens gibt es 1 bis 2 Korrekturschleifen.

9 Feinschliff und Druckvorbereitung

Reinzeichnung, Bildbearbeitung und Druckvorbe-
reitung erfolgen. Wir optimieren die Datei fUr die
Druckerei und legen gemeinsam das Papier fest. Ein
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10

11

Muster kann vorab bestellt werden, was eine
zusatzliche Woche Wartezeit erfordert.

Druckauftrag

Die ersten 250 - 500 Exemplare werden direkt
aus der Druckerei an Sie geliefert und sind im
Preis enthalten.

Nutzung des Reports

Zu Beginn haben wir lhre Kundenakquise-
Strategie besprochen und optimiert. Diesen
Schritt gehen Sie nun in der Praxis entweder
allein oder mit meiner Unterstitzung.






Wie Sie als Coach, Berater oder Dienstleister Ihr Angebot endlich
so gestalten, dass es jeder versteht und Sie mehr Umsatz machen,
ohne sich mit lastigen Einwanden in Verkaufsgesprachen

rumschlagen zu muissen.

www.grafikleads.de
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