KOSTENLOSER STRATEGIE-DOWNLOAD

Die B2B-
Erstgesp ch-
Strategie

-Dienstleister planbar qualifiziert

passenden Entscheidern gewinnen - ohne sich auf

Empfehlungen, Zufall oder manuelle Kaltakquise zu ver

Jo

Zielkundenliste

Qualifizierte Unternehmen - Branchen & GréBen definiert

Entscheiderprofil

Geschéftsflhrer - Head of Sales - Vertriebsleiter

Outreach-Sequenz

LinkedIn - E-Malil - Telefon - Follow-up

Kalendertermin

Qualifiziertes Erstgespréch vereinbart

BESTATIGT




PROBLEM

Erstgesprache entstehen bei vielen

B2B-Dienstleistern nicht planbar.

N 01

Empfehlungen sind unregelmaBig

Neue Anfragen entstehen zufallig und lassen sich
nicht zuverlassig steuern.

® | o2

Kaltakquise bindet Zeit

Recherche, Ansprache und Nachfassen bleiben
haufig an Geschaftsfuhrung oder Vertrieb
hangen.

(2 | o3

Follow-ups gehen verioren

Interessante Kontakte werden zu spat, zu selten
oder gar nicht nachverfolgt.



URSACHE

Meist fehlt kein besseres Angebot, sondemn ein
sauberer Neukundenprozess.

Viele Unternehmen arbeiten mit einzelnen Akquiseal

~

tionen, aber nicht mit einem durchgéngigen System.

Zielkunden finden Entscheider identifizieren Ansprache starten . ’ Termine vereinbaren
> > > Reaktionen bearbeiten >
& Zielkunden zu breit 4\ Entscheiderdaten unvolisténdig £\ Nachrichten zu generisch £\ Follow-ups nicht konsequent



TTTTTTTTT

Die B2B-Erstgesprach-Strategie verbindet
Zielkundenlogik, Outreach und Vertriebssystem.
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Zielkundenlogik Signalbasierte Entscheider- Mehrkanal-Ansprache Qualifizierung &
Recherche Anreicherung Terminiibergabe



BAUSTEIN 01

Zuerst wird definiert,
welche Unternehmen
uiberhaupt
angesprochen werden
sollen.

Eine starke Kampagne beginnt nicht mit Nachrichten, sondermn mit Zielklarheit.

Branchen und UntermehmensgroBen definieren

e Nutzenversprechen scharfen

Bedarfsausléser festlegen

Ausschlusskriterien bestimmen

Entscheiderrollen priorisieren

ZIELKUNDEN-PROFIL

Branche

UnternehmensgroRe

Zielregion

Entscheiderrollen

Bedarfsausléser

Wachstum, Neubesetzungen

Fit-Score

A-B-C

B2B-Dienstleistungen, SaaS, Beratung

20 - 500 Mitarbeiter

DACH

GF - Head of Sales - Vertriebsleiter

Ausschlusskriterien

< 5 MA, reine Endkunden

Prioritat

Tier1/ Tier2




BAUSTEIN 02 LEAD-PROFIL

o Miiller Consulting GmbH
Aus Zielkunden e s

I Thomas Miiller - Geschaftsfilhrer
- NovaTech Solutions AG
nsprechpartner mi =
I I Sandra Koch - Head of Sales
o] .
Bedarfspotenzial e
po o] O Technologiewechsel: CRM

Jan Weber - Vertriebsleiter

Entscheidend ist nicht nur, wer angesproche

rd, sondern warum genau fe:zu

eine Ansprache relevant sein kann.
® Wachstum ® Neue Standorte ¢ Neue Stellenanzeigen
¢ Technologiewechsel ¢ Neue Geschiftsbereiche

¢ Verdnderungen im Vertrieb

B-Lead



BAUSTEIN 03

Entscheider
werden gezielt
uiber mehrere
Kanale
angesprochen.

Q

@

Die Ansprache soll wie ein relevanter gesct

Linkedin

E-Mail

Telefon
Follow-up-Sequenzen

CRM-Wiedervorlagen

wirken, nicht wie Massenakquise."

14-TAGE OUTREACH

Linkedin

E-Mail

L

Follow-up-Sequenzen

CRM-Wiedervorlagen

TIMELINE



BAUSTEIN 04

Aus Reaktionen
miissen qualifizierte
Gesprache werden.

Eine positiv

Bedarf, Rolle und Passung stimmen.

QR Q QR Q@ QR ®

Reaktionen strukturiert bearbeiten
Interessenten vorqualifizieren
Riickfragen beantworten
Follow-ups auslésen

Termine koordinieren

Gesprachskontext iibergeben

Antwort ist noch kein guter Termin. Entscheidend ist, ob

14:30 Erstgesprich

Do DataDrive GmbH
i Holo)

Erstgesprach

Fr Kern & Partner
10:00 T

[ Gesprichsnotiz — Miiller Consuiting

Signal: 3 offene Stellen im Vertrieb - Bedarf: Neukundenakguise skalieren - Entscheider: GF Thomas Milller

KW 28 - TERMINKALENDER
Mo Di Mi Do Fr
Mo Miiller Consulting
09:00 Erstgesprich
Di NovaTech Solutions



UMSETZUNG

Dokufluss baut und betreibt den
Neukundenkanal operativ.

&  Setup < Laufende Umsetzung
» Zielgruppen- und Angebotsanalyse » Neue Zielkunden recherchieren
+ Lead-Recherche-Logik « Entscheiderdaten anreichern
* Entscheider-Anreicherung » Mehrkanal-Ansprache durchfiihren
* Messaging und Sequenzen » Antworten bearbeiten
¢ CRM- und Follow-up-Struktur t * Interessenten qualifizieren
« Ubergabeprozess fiir Termine + Termine eintragen und {ibergeben

 Ergebnisse auswerten und optimieren



NACHSTER SCHRITT

Kostenlose
Potenzialanalyse fur
lhren | Jromrin

B2B-Erstgesprach- «,
Kalnal

Wir prufen, ob ein Ki-gestltzter Outreach-Kanal fur Ihr Angebot, Ihre Zielgruppe

Entscheider

|dentifiziert & angesprochen

Jo

nrl lhra altiialla ST e e S [t
und lhre aktuelle Vertriebssituation sinnvoll ist.

WAS GEPRUFT WIRD a Gesprach
Qualifiziert & Gibergeben

Zielgruppe und Entscheiderrollen

Q

@ Angebotsklarheit und Auftragswert

& Mogliche Bedarfssignale

& Geeignete Outreach-Kandle

& Realistisches Potenzial fiir qualifizierte Erstgesprache



