
5 Tipps für 
mehr ideale 

Kunden
So kommen Kreative und 

Wissens-Dienstleister in nur 60 Tagen  
zu mehr Kontakten bei idealen Kunden – 

ganz ohne Kalt-Akquise. 

VON CLAUS ZERENKO



Um in 60 Tagen 
mehr Kunden 
zu gewinnen, 
musst du nur  
5 Dinge tun.

Von Claus Zerenko

Diese kurze Anleitung wird dich nicht über 
Nacht reich machen. Du wirst auch weiter-
hin mehr als nur 4 Stunden pro Woche 
arbeiten müssen. Und sie macht dich auch 
nicht attraktiver.

Aber sie bringt dich all diesen Dingen um 
einen Schritt näher (sollten sie für dich wich-
tig erscheinen). Meine Anleitung wird deine 
Kundengewinnungs-Strategie für dein 
Kreativ-Unternehmen völlig verändern.

www.mehrkundenbitte.com


Alles was du hier erfährst, ist sehr leicht 

anzuwenden und gleich umsetzbar. 

Jetzt. Sofort.

Dieses E-Book ist genau für dich, wenn 

du aktuell mit Netzwerken in Facebook 

beschäftigt bist, um zu mehr Kunden zu 

kommen. Oder bastelst du gerade an 

deinem Branding, dem Re-Design dei-

nes Logos oder deines Folders? 

Wenn du nicht ruhig schlafen kannst, 

weil du Angst hast, andere könnten dir 

deine guten Ideen von der Webseite 

klauen – dann sind deine Prioritäten ver-

schoben und du solltest hier unbedingt 

weiterlesen. Denn schließlich sind dies 

lediglich Ablenkungen, die nur dann 

wirklich Bedeutung gewinnen, wenn du 

Kunden zu einer Zusammenarbeit mit 

dir bewegen kannst. Bevor du dich mit 

neuen Marketing-Techniken beschäf-

tigst, investiere mehr Energie in die Neu-

kundengewinnung, um mehr Kontakte 

zu idealen Kunden zu gewinnen..

Lass dich von der Idee, mehr Gewicht auf 

die Kundengewinnung zu legen, nicht 

abschrecken. Ich werde dir zeigen, wie 

dies gelingt – mit weniger Energie und 

viel einfacher, als du es dir vorstellen 

kannst. Und es ist wesentlich besser als 

die Alternativen: keine Aufträge, keine 

Projekte, keine Kunden, kein Ein

kommen..

»Diese Tipps  
werden dich  

viel produktiver  
machen.«
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Statistisch betrachtet wirst du mein 

E-Book nicht bis zum Ende aufmerksam 

lesen. Du hast doch bereits Unmengen 

von kostenlosem Material auf deiner 

Festplatte gesammelt, und es gibt kei-

nen Grund, dass dieses E-Book nicht 

auch dort verstauben wird.

Solltest du es doch lesen, 

ist es statistisch wahr-

scheinlich, dass du alles in 

den nächsten 20 Minuten 

vergessen hast und nichts davon in die 

Tat umsetzen wirst. (Natürlich nicht du 

persönlich, sondern du als Repräsentant 

jener Personen, die kostenlose Infos 

downloaden und für später aufheben.)

Wäre es nicht eine Schande, wenn du 

auch eine dieser statistischen Wahr-

scheinlichkeiten wärst? Was du hier er-

fahren wirst (wenn du es liest), wird die 

Zukunft deines Geschäfts dramatisch 

verändern. 

Also sei BITTE die Ausnahme der Regel. 

Sei die statistische Anomalität, der 

Außenseiter, der liest, 

umsetzt und davon profi-

tiert.

Stürz dich sofort hinein. 

Du wirst nicht länger als 15 Minuten be-

nötigen, um es zu lesen. Und du brauchst 

nicht mehr als 20 bis 30 Minuten pro 

Tag, um die Inhalte anzuwenden. Mit 

dem Resultat, dass neue Kunden von 

selbst auf dich aufmerksam werden.

»Sei die 
Ausnahme  
der Regel.«

„15 Minuten, die dein 

Neugeschäft drastisch 

vereinfachen können.“ 
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CLAUS ZERENKO

claus@zerenko.com
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Ich bin Claus Zerenko. Bereits 1993 habe 

ich in Österreich eine Werbeagentur 

gegründet und sie mit meinen damali-

gen Kreativpartnern innerhalb weniger 

Jahre zu einem Unternehmen mit mehr 

als 20 Mitarbeitern und mehreren Milli-

onen Euro Umsatz ausgebaut.

 Wir waren mit unserer Expertise in B2B-

Marketing  und Industrial Branding sehr 

bekannt und angesehen. Nach 20 Jahren 

Agenturbusiness hatte ich keine Lust 

mehr, hinter jedem Kunden herzujagen, 

nur um den Umsatz zu halten und die 

Struktur zu finanzieren. 

Im Jahre 2012 bin ich auf Michael Port 

und sein Premium-Marketingsystem 

Book Yourself Solid® gestoßen. Da ich 

selbst immer Stress mit dem Prozess der 

Neukundengewinnung hatte, ließ ich 

mich von ihm als BYS-Trainer und Coach 

ausbilden.

Ich habe eine Tochter, lebe in Leonding 

und arbeite in Linz, einer österreichi-

schen Großstadt zwischen Wien und 

Salzburg. 

Geschenke und Empfehlungen bitte an:

Zerenko GmbH 

Peter-Behrens-Platz 2/1 

4020 Linz, Austria 

E-Mail: claus@zerenko.com

Über 
mich
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LOS GEHT’S. Wir starten mit der Hypo-

these, dass du ein solides Business-Fun-

dament hast. Dies bedeutet, du hast 

eine sehr klare Vorstellung, wer deine 

Zielgruppe ist, was diese benötigt und 

was du für diese tun kannst. Du bist in 

der Lage, deine kreative Dienstleistung 

sehr klar zu beschreiben.

Darüberhinaus benötigst du noch 

Folgendes:

1.	 Einen E-Mail-Account. OK, den hast 

du ja schon, sonst würdest du ja die-

ses E-Book nicht in Händen halten.  

ABER: Wenn du im Business ernst ge-

nommen werden willst, jedoch einen 

Gratis-E-Mail-Service wie Gmail, GMX 

oder Yahoo für dein Geschäft nutzt, 

dann ändere dies sofort. Es ist kein 

Zeichen von Seriosität, wenn du keine 

eigene Domain hast. Die kostet ja 

nicht einmal 10 Euro pro Jahr.

2.	 Ganz wichtig: Du hast etwas zu ver-

kaufen. Wenn du kein Produkt oder 

keine Dienstleistung hast, dann hast 

du kein Business. Egal was du anbie-

test – es sollte ein konkretes, solides 

Versprechen an deine Kunden abge-

ben, das sie als attraktiv oder dring-

lich empfinden. Sobald du (durch dein 

Marketing) Aufmerksamkeit erzeugt 

hast, kommt der nächste Schritt: Wie 

kann ein Kunde sein Geld in dich in-

vestieren?

Fünf 
Voraussetzungen



3.	 Ein CRM-System. Du brauchst ein 

automatisiertes System, um deine 

Kontakte zu managen und mit ihnen 

in Kontakt zu bleiben. Ich verwende 

dazu Contactually. Es bietet alles, 

was dazu nötig ist und ergänzt die 

5  Schritte zu mehr Kunden perfekt. 

Hol dir dafür deinen kostenlosen 

30-Tage-Testaccount, den Link fin-

dest du unten. Wenn du schon ein 

ähnliches CRM-System verwendest, 

ist das natürlich auch OK. Das We-

sentliche dabei ist: Ein automatisches 

Erinnerungssystem zu haben UND 

dies auch zu nutzen. Die monatliche 

Investition ist überschaubar, die 

Gegenleistung unbezahlbar.

4.	 Ein E-Mail-Marketing-System. Es 

hilft dir, deine Informationen zielge-

richtet weiter zu senden. Für den An-

fang empfehle ich dir Mailchimp. Die 

Betreiber bieten für die ersten 

2.000  Kontakte einen kostenlosen 

Zugang. Auch diesen Link findest du 

unten. Wenn du schon etwas ähnli-

ches im Einsatz hast, dann ist alles 

gut. Ich persönlich verwende 

Getresponse. Diese Software be-

sitzt wesentlich mehr Funktionen, ist 

aber auch etwas teurer.

5.	 20 – 30 Minuten pro Tag. Gib mei-

nem System in den nächsten 60 Ta-

gen eine Chance und du wirst die 

ersten Ergebnisse sehen. Wenn du es 

konsequent anwendest und – aus 

welchen Gründen auch immer – 

dennoch keine positive Veränderung 

in deinen Verkaufsergebnissen siehst, 

dann schreib mir ein E-Mail und ich 

werde mir gemeinsam mit dir anse-

hen, was da schief läuft.

DOWNLOADS: 

Contactually. CRM-System.  

Gratis-Account für 30 Tage 

www.contactually.com

Mailchimp. E-Mail-Marketing-App. 

Gratis für die ersten 1.000 Kontakte.  

www.mailchimp.com

Getresponse. E-Mail-Marketing-

App mit mehr Funktionalität.  

www.getresponse.com

www.mehrkundenbitte.com
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OK, LASS UNS LOSLEGEN. Der erste 

Schritt ist echt einfach: Du benötigst ein 

CRM-System. Vielleicht nutzt du ja 

schon manchmal eines. Ab sofort wirst 

du es überlegt, regelmäßig und konse-

quent tun.

Wenn du noch kein CRM-System hast, 

dann hol dir jetzt deinen Contactually 

Test-Account: www.contactually.com 

Networking-Liste erstellen. Erstelle dir 

als allererstes eine Liste mit Personen, 

mit denen du in Kontakt bleiben möch-

test. Versuche rund 100 Personen für 

deine Liste zu finden. Schreib sie dir auf 

oder speichere sie in deinem CRM. Dies 

ist ab sofort deine Networking-Liste.

Wenn du nur eine Handvoll Personen auf 

deiner Liste hast, dann beginne einfach 

mit diesen und versuche Schritt für 

Schritt mehr Personen auf die Liste zu 

bekommen.

Auf die Networking-Liste kommen z. B.:

•	 bestehende Kunden

•	 ehemalige Kunden

•	 Familienmitglieder

•	 Personen, die du auf Konferenzen 

kennen gelernt hast. 

Allesamt Personen, die dir sinnvoll er-

scheinen, um in Kontakt zu bleiben.

Setze potenzielle Kunden, Schulfreunde 

und jeden auf deine Liste, von dem du 

Schritt 1: 
Jeden Tag eine 

gute Tat.

https://www.contactually.com/?utm_campaign=Reseller+Partners&utm_medium=Reseller+Partners&utm_source=Other+Campaigns&code=zerenko-bys


denkst, er hat eines Tages direkten oder 

indirekten Einfluss auf deinen Erfolg als 

zukünftig wohlhabender Kreativ-Unter-

nehmer.

In Kontakt treten. Sobald du damit fer-

tig bist, schreibe der ersten Person auf 

deiner Liste eine Nachricht.

Beginne mit: „Hallo, ich habe gerade an 

dich gedacht …“ oder „Gratuliere zu …“, „Alles 

Gute zum Geburtstag …“, „Mein Beileid …“, 

„Danke für das nette Essen …“ oder etwas 

Ähnlichem.

Teile dein Mitgefühl und 

deine Wertschätzung. 

Nutze dazu einfach 

E-Mail. 

Für Extra-Punkte: Sende eine hand-

schriftliche Nachricht per Post oder grei-

fe zum Telefon. Für noch mehr Extra-

Punkte verschicke ein Geschenk.

Echt, per Post? Aber ja. Kennst du das 

tolle Gefühl, wenn du eine Glückwunsch-

karte oder eine Urlaubspostkarte von je-

mandem bekommst? Meist sind doch 

heutzutage nur Rechnungen oder Briefe 

vom Finanzamt in der Post.

Dieses großartige Gefühl kannst du nun 

jedem Tag einer anderen Person besche-

ren, in dem du ihr eine Postkarte sen-

dest.

Prozess wiederholen. Sobald du dies er-

ledigt hast, setze die Person ans Ende 

deiner Liste. Am nächsten Tag nimmst 

du die nächste Person und wiederholst 

den Prozess. 

Wenn du dies jeden Tag tust, hast du in 

kürzester Zeit einige wertvolle Kontakte 

wiederbelebt. Diese Personen werden 

gut über dich sprechen, 

sowie dein Business und 

dein Leben unterstützen.

Setze dir zum Ziel, jede 

Person auf deiner Networking-Liste ein-

mal im Monat zu kontaktieren. Wenn du 

regelmäßig mit einer Person pro Tag 

Kontakt hältst, dann sind dies pro Mo-

nat 30 Unterstützer, Empfehlungspart-

ner, Babysitter oder vielleicht sogar Lieb-

haber, auf die du dich verlassen kannst.

Wenn du schneller Ergebnisse sehen 

möchtest, erhöhe die Zahl auf 2 oder 3 

pro Tag.

„Hilfe, ich kenne keine 

100 Personen …?“ 

Nur keine Panik!

www.mehrkundenbitte.com
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VERSENDE COOLES. Nimm deine Net-

working-Liste zur Hand, die du dir in 

Schritt 1 erstellt hast. Und nun teile täg-

lich mit drei dieser Perso-

nen etwas Cooles.

Unter „cool“ verstehe ich 

etwas für die Person Inte-

ressantes und Relevantes 

(nicht Lady-Gaga- oder Justin-Bieber-

cool). Etwas, das genau für diese eine 

Person richtig und wertvoll ist.

Sende also jeden Morgen an 2 Personen 

aus deiner Liste etwas Wertvolles.

Woher bekommst du die Inhalte? Lies 

aufmerksam die Tageszeitung, Magazi-

ne oder Blogs. Suche nach Bemerkens-

wertem und teile dies mit relevanten 

Personen. Vielleicht tust du dies ja schon 

auf Facebook oder XING. 

Der Unterschied liegt je-

doch darin, es per E-Mail 

zu tun und es nur mit ei-

ner Person zu teilen.

Jedesmal, wenn du etwas Interessantes 

liest, überlege sofort, mit wem du dies 

teilen könntest. 

Suche nach geeigneten Personen auf 

deiner Liste. Frederik liebt Golf? Sende 

ihm einen Artikel, wie er seinen Schwung 

verbessern kann. Sabrina liebt ihren Gar-

ten? Schicke ihr die Anleitung, wie sie 

„Wie du zu besseren 

persönlichen 

Gesprächen kommst.“

Schritt 2: 
Teile Lesenwertes.



besser mit ihren Pflanzen reden kann.

Schreibe eine kurze Nachricht wie z.  B. 

„Dies habe ich gefunden und spontan an dich 

gedacht …“ und drück auf „Senden“. Oder: 

„Toller Artikel. Was denkst 

du darüber?“ Oder „Hast du 

dies schon gelesen?“

Am Schluss noch eine zu-

sätzliche Frage: „Wie gut 

geht es dir?“ „Lust auf einen Kaffee-Plausch?“ 

„Wie geht es deinen Kindern?“

Voilà. Du bist in einem persönlichen 

Gespräch.

Sei präsenter. Wenn du zielgerichtete 

Infos (ohne Verkaufsabsicht!) an Perso-

nen versendest, die diese als relevant 

empfinden, dann erreichst du zwei Din-

ge:

1.	 Erstens eliminierst du deine quälen-

den „Ich sollte wieder Kontakt auf-

nehmen, weiß aber nicht, was ich sa-

gen soll“-Gedanken, die nur dazu 

führen, dass Beziehungen langsam 

und unbemerkt verblassen.

2.	 Und zweitens kommst du wieder in 

Kontakt.

Dies ist deshalb so wichtig, weil Men-

schen gerne mit Menschen Geschäfte 

machen, die sie kennen und an die sie 

sich gerne erinnern. Es ist deine Aufgabe 

nicht in Vergessenheit zu geraten. 

Wenn du Antwort be-

kommst, dann erwidere 

die Antwort.

Mache dies jeden Tag: Tei-

le etwas mit drei verschiedenen Perso-

nen. 

Du kannst einen Artikel auch mit drei 

Personen gleichzeitig teilen, aber achte 

darauf, ihn nicht öfters an die selbe Per-

son zu senden. Sonst denken sie ja, mit 

deinem Erinnerungsvermögen stimmt 

etwas nicht.

Und nur keine Panik: Es geht darum, Ver-

bindungen herzustellen und nicht dar-

um, die Welt mit deiner Belesenheit und 

deinem endlosen Know-how zu beein-

drucken.

„Menschen machen 

lieber Geschäfte mit 

jemandem, den sie 

kennen.“

www.mehrkundenbitte.com
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MENSCHEN ZUSAMMENBRINGEN. 

Dieser Schritt benötigt etwas mehr 

Überlegung und Zeit. In diesem Schritt 

stellst du jeden Tag eine Person einer an-

deren vor. Oder zumindest so oft du dazu 

Gelegenheit hast.

Schaffe dir deine Gelegenheiten. Der 

beste Weg eine Gelegenheit zu bekom-

men, ist selbst dafür zu sorgen. Halte 

also deine Augen und Ohren offen, um 

neue Verbindungen zu schaffen.

Frage dich, wenn du neue Personen ken-

nen lernst, aber auch bei Personen die 

du schon kennst: „Wem könnte ich diese 

Person vorstellen?“

Stell dir vor, du triffst Hans und denkst 

sofort, dass dein Freund Frank aus 

unterschiedlichsten Gründen eine gute 

Verbindung für ihn wäre.

Dann schreibe ein E-Mail: „Hans trifft 

Frank, Frank trifft Hans.“ Dann ein paar 

Zeilen über die beiden und warum du 

denkst, dass sie sich kennen lernen soll-

ten.

 Zum Beispiel so: 

„Hallo Hans, mein Freund Frank ist gerade 

zurück von seinem Mountainbike-Training 

in Tirol. Da du ja auch planst, MTB-Touren 

in den Bergen zu machen, solltest du dich 

vielleicht mit ihm austauschen.“

Schritt 3: 
Stelle eine 

Verbindung her



Oder:

„Hallo Frank, mein Freund Hans ist wie du 

ein leidenschaftlicher Grüntee-Trinker und 

wohnt nur ein paar Minuten von dir entfernt. 

Wollt ihr euch nicht mal tref-

fen?“

Oder:

„Da ihr beide die einzigen 

seid, die ich kenne, die klin-

gonisch sprechen, wird es Zeit, dass ich euch 

bekannt mache.“

Danach bringe deine Erwartung ins 

Spiel:

„Wenn ihr beide euch trefft oder sogar unter-

stützen könntet, finde ich dies großartig. 

Wenn nicht, auch gut. Es besteht keine Ver-

pflichtung! Bis bald und alles Gute.“

Das war’s.

Das Gesetz der Reziprozität. Wenn es 

dir gelingt, Menschen zu verbinden, 

dann bietest du damit ENORMEN Wert 

für deren eigenes Netzwerk, und du 

wirst mit der Zeit zu einer wertvollen 

Drehscheibe. 

Dies führt dazu, dass sie über dich reden. 

(Dies ist sehr gut.)

Wenn du zu solch einer Drehscheibe 

wirst, bekommst du viel … (Und dies ist 

auch sehr gut)

Es ist auch nicht nötig, ex-

trovertiert zu sein, um 

Kontakte zu ermöglichen. 

Es reicht, wenn du fleißig 

bist. Eine gute Gelegen-

heit professionelle Emp-

fehlungen auszusprechen, ist, wenn du 

ein Bedürfnis erkennen kannst. 

Zum Beispiel:

„Hans, du hast mir erzählt, du benötigst ei-

nen guten Steuerberater. Aus meiner Sicht 

gibt es keinen besseren als Frank.“

Empfehlungen sind ansteckend. Dir ist 

schon klar, was passiert, wenn du per-

manent Empfehlungen aussprichst? Ge-

nau, du bekommst selbst auch welche.

Man nennt es das Gesetz der Reziprozi-

tät – und es funktioniert.

„Verbinde und du wirst 

verbunden. “

www.mehrkundenbitte.com
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SPEAK BIG. Ein etwas beängstigender 

Schritt für uns introvertierte Kreative: 

Beginne jeden Tag eine Konversation mit 

jemandem, den du nicht kennst. Mit je-

mandem, der (noch) nicht weiß, dass es 

dich gibt. Das kann ein potenzieller Kun-

de, ein wichtiger Vortragender aus der 

Branche oder sonst jemand mit Einfluss 

sein. Dies sollen deine Premium-Multi-

plikatoren der Zukunft werden. 

Die Liste der 20. Erstelle dir dafür eine 

zweite Liste: Die Liste der 20. Diese Per-

sonen, die du dabei ohne Scheu vor ih-

rem Namen auswählst und verfolgst, 

sind nicht auf deiner Networking-Liste, 

da du sie ja (noch) nicht kennst. Wenn du 

es jedoch richtig machst, werden sie 

schon bald auf deiner Networking-Liste 

landen. Das Ziel ist es, 20  Personen auf 

dieser Liste der 20 zu haben. (Daher der 

Name.)

Geh strategisch vor bei der Auswahl 

dieser fremden Personen. Suche nach 

Personen, denen du in Zukunft helfen 

kannst oder die dich unterstützen könn-

ten. Du brauchst dazu nicht einmal de-

ren Namen zu kennen – es reichen oft 

schon die Job- oder Funktionsbezeich-

nungen.

Wenn du zum Beispiel Autor bist, dann 

stelle Kontakte zu Literaturagenten, Edi-

toren, Verlegern und anderen Autoren 

her. Vielleicht suchst du jemanden, der 

Zugang zu Hermann Scherer hat, wegen 

seiner guten Kontakte zum Springer 

Verlag.

Wenn du leidenschaftlicher Whiskey-

Brenner bist, dann suche nach erfolgrei-

chen Spirituosenhändlern, Top-Gastro-

nomen, Kritikern und zum Vorstand des 

lokalen Whiskey- und Zigarren-Fanclubs.

Schritt 4: 
Sprich eine 

fremde Person an.



Wenn du Yoga für Schwangere anbie-

test, dann stelle Kontakte zu Gynäkolo-

gen her oder zu Unternehmern, die Pro-

dukte für Schwangere anbieten oder zu 

anderen Yoga-Lehrern, die 

mit jungen Frauen trainie-

ren.

Aber was sagt man zu Per-

sonen, die man noch nie 

getroffen hat? Beginne mit dem Grund, 

warum du sie auf deine Liste gesetzt 

hast: Du bewunderst sie. Erwähne dies. 

Beginne mit einem Kompliment. Aber 

nicht zu überschwänglich, dies klingt 

schnell schleimig.

Ein Beispiel: „Sehr geehrter Stefan Sagmeis-

ter, ich bewundere Ihre Designarbeiten für 

die Musikindustrie. Ich starte nächsten Mo-

nat mein eigenes Grafikbüro, und Ihre Arbei-

ten waren stets eine Inspiration für mich.“

Danach eine Frage, die nur eine kurze 

Antwort benötigt: „Darf ich Sie fragen, 

welche Designkonferenz in den nächsten 

Monaten in Europa aus Ihrer Sicht empfeh-

lenswert ist?“ Dies gibt ihm die Gelegen-

heit, darauf mit einer kurzen Antwort zu 

reagieren, ohne lange darüber nachden-

ken zu müssen.

Im allgemeinen sind Menschen hilfsbe-

reit. Aus diesem Grunde bekommst du – 

solange du nicht als komplett Verrückter 

erscheinst – schon aus reiner Höflichkeit 

eine Antwort. Bevor du 

auf „Senden“ klickst, prü-

fe deine E-Mail auf Recht-

schreibfehler. Der erste 

Eindruck zählt.

Wenn du strategisch vorgehst und jeden 

Arbeitstag eine Person zu deinem Netz-

werk hinzufügst, dann sind dies 250 Per-

sonen pro Jahr. (Und du hast diese Perso-

nen selbstlos selektiert, da sie dir eines 

Tages nützlich sein werden. Super ge-

macht, Machiavelli.)

Kennst du derzeit 250 einflussreiche Per-

sonen? Was aber viel wichtiger ist: 

Kennen dich 250 einflussreiche Personen 

– und mögen sie dich auch?

Sende nicht nur ein E-Mail und vergiss es 

dann. Beginne eine Konversation mit 

diesen Personen und bleib dran, beson-

ders wenn nicht sofort Antwort kommt. 

Sie werden nicht über Nacht zu deinen 

neuen Freunden werden. Stelle daher 

zumindest jeden Monat einen Kontakt 

mit jedem auf deiner Liste sicher.

„Wähle jemanden, den 

du bewunderst und 

dann zeige ihm, dass es 

dich gibt“

www.mehrkundenbitte.com
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ZEIGE, WAS DU HAST. Dieser Schritt 

macht unterm Strich den großen Unter-

schied in den nächsten 60  Tagen aus – 

und weit darüberhinaus. Dies ist das 

Wichtigste, was du jeden Tag zu tun 

hast. Am Ende des Business-Tages stellt 

sich immer die gleiche Frage: Habe ich 

heute jemandem ein Kauf-Angebot un-

terbreitet?

Dabei geht es nicht darum, einen Ab-

schluss gemacht zu haben, sondern dar-

um, ob eine Gelegenheit für einen Ab-

schluss geschaffen wurde.

Wenn du komplett ausgebucht bist und 

sagst: „Ich habe gar keine Zeit für neue 

Kunden oder Aufträge. Es macht keinen 

Sinn, etwas zu verkaufen, dass ich nicht 

liefern kann“, dann hast du einen Job und 

kein Unternehmen. Das ist ja soweit OK, 

aber du hast einfach dein Einkommens-

maximum erreicht (außer du erhöhst 

deinen Stundensatz).

Also zurück zum Thema: Verkauf ist kein 

Zahlen- oder Quotenspiel und doch geht 

es zum Teil um Zahlenspielerei. Wenn du 

keine Kauf-Angebote machst, dann ist 

es nicht verwunderlich, dass du nichts 

verkaufst.

Wenn du aber 100 Kauf-Angebote 

machst – auch wenn diese grotten-

schlecht sind – wirst du wahrscheinlich 

zumindest einen Verkauf tätigen.

Schritt 5: 
Mache ein Kauf-

Angebot



Wenn du Kontrolle über deinen Verkaufs-

erfolg haben möchtest, solltest du also 

deinen „Verkaufs-Muskel“ 

trainieren.

Als erstes konzentrieren 

wir uns auf die Form: Wie 

gut hast du deine strate-

gischen Grundlagen erarbeitet, um im-

mer wieder ein optimales Kaufangebot 

zu unterbreiten?  

Dies bedeutet, Aufmerksamkeit auf we-

sentliche Kriterien zu legen, wie z. B.:

•	  WAS du anbietest, 

•	 WIE VIEL dies kostet, 

•	 WER deine Zielgruppe ist, 

•	 WANN der richtige Zeitpunkt gekom-

men ist, ein Kaufangebot zu unter-

breiten 

und eine Handvoll anderer Dinge.

Diese wichtige strategische Arbeit ist 

nicht Inhalt dieses E-Books, aber Grund-

lage für den Verkaufserfolg. Ich empfeh-

le an dieser Stelle mein monatliches On-

line-Marketing-Webinar:  

www.mehrkundenbitte.com/webinar

Hier geht es um die wiederkehrende, 

operative Tätigkeit des Verkaufens. Je 

mehr Kaufangebote du 

unterbreitest, desto bes-

ser wird dein „Verkaufs-

muskel“ und desto besse-

re Abschlüsse wirst du 

erzielen.

Die Art und Weise, dies zu tun, liegt an 

dir, aber es gibt zwei primäre Möglich-

keiten, die du täglich nutzen kannst.

1.	 Regelmäßige E-Mail-Kampagnen, 

mit denen du potenziellen Kunden 

ein Kaufangebot unterbreitest. 

2.	 Ein persönliches Verkaufsgespräch, 

das mit folgenden Worten endet: 

„Also, lass uns die Zusammenarbeit 

beginnen…“ 

Im besten Falle nutzt du beides.

E-MAIL-MARKETING. Verwende dazu 

deine E-Mail-Marketing-Software. Sen-

de ein E-Mail an deine Liste und lade sie 

ein, etwas zu kaufen. Es ist nicht ange-

bracht, in jedem E-Mail zu einem Kauf 

aufzufordern, aber du solltest es regel-

mäßig tun.

„Wer keine Kauf-Ange-

bote macht, darf sich 

nicht wundern, wenn 

er nicht verkauft.“
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Bei mir kommt es schon vor, dass ich an 

ein spezielles Segment meiner Liste ganz 

schön viele E-Mails versende. Oft enthält 

jedes dieser E-Mails eine Einladung in 

mein Implementierungs-Programm. Und 

nur ganz selten bekomme ich Beschwer-

den, weil ich zu viele E-Mails versende.

Meine Grobstruktur für E-Mail-

Kampagnen:

•	 Ich schreibe über Dinge, die mich ge-

rade bewegen oder über etwas, das 

mir in den Sinn kommt. Ich versuche, 

so zu sprechen, als würde ich es je-

mandem erzählen.

•	 Ich versuche, einen Bogen zu Marke-

ting und Verkauf zu bekommen, da-

mit mein Leser sieht, dass er sich 

durch meine Programme verbessern 

kann.

Der erste Teil des E-Mails ist erheblich 

wichtiger als der zweite. E-Mails werden 

nur geöffnet, wenn die Leser deren Wert 

schätzen. Daher ist die Unterhaltung 

oder die Weiterentwicklung des Emp-

fängers der zentrale Motivator. Zu viele 

Berichte über deine Agentur, deine Krea-

tiv-Preise und deine Rabatte werden da 

schnell öde.

PERSÖNLICHE VERKAUFSGESPRÄCHE. 

Persönliche Verkaufsgespräche brau-

chen zweifelsohne Übung. Daher ist jede 

Investition in dein Business-Modell und 

in deine Verkaufs-Skills wertvoll. 

Das primäre Problem vieler  meiner Kun-

den ist ja meist nicht das Verkaufs

gespräch oder ihre Präsentation. Ihr ei-

gentliches Problem ist, zu einem 

persönlichen Termin zu kommen. Die 

meisten versuchen dies mit mehr Mar-

ketingmaßnahmen zu erreichen, da sie 

die klassischen Verkaufstechniken wie 

Kalt-Akquise nicht mögen. Funktioniert 

nur so leider nicht.

Ihr nächstes Problem ist dann, den Ab-

schluss zu tätigen, also die entscheiden-

de Frage nach einer Zusammenarbeit zu 

stellen.

Was wir ja am Ende einer guten Präsen-

tation oder eines Verkaufsgespräches 

nicht hören wollen ist ein unverbindli-

ches: „Ich melde mich bei Ihnen!“ 



Mein Tipp für den nächsten Abschluss:

Wenn du in Zukunft in einem Verkaufs-

gespräch bist, dann beende es doch so:

Du: �Was Sie erreichen möchten, ist Folgen-

des … [exakte Erklärung des Zieles des 

potenziellen Kunden]

Kunde: Ja, genau.

Du: �Benötigen Sie Unterstützung bei der 

Erreichung ihres Zieles?

Kunde: Ja/Nein/Kommt darauf an

Du: �Super, und so funktioniert unsere Zu-

sammenarbeit [erkläre dein Honorar, 

die Lieferbedingungen ect.] Wann sollen 

wir beginnen?

Du hast sicher schon einige Bücher über 

Marketing und Verkauf gelesen und auch 

Seminare besucht, ohne auf einen grü-

nen Zweig gekommen zu sein. Wenn du 

jedoch bei dieser einfachen Formel 

bleibst und sie für dich adaptierst, wirst 

du rasch deine persönlichen Fortschritte 

und Verbesserungen sehen. 

Wenn du gelehrig, korrekt sowie fleißig 

bist und du ein einfaches System wie die-

ses nutzt, das du täglich anwendest, 

dann wird es dir gelingen, dass sich im-

mer mehr Menschen „für dich einsetzen“.

www.mehrkundenbitte.com
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DIE CHECKLISTE. Du brauchst:

•	 Eine Networking-Liste mit nicht mehr 

als 100  Personen, mit denen du in 

Kontakt bleiben möchtest.

•	 Eine tägliche Routine, in dem du 

Folgendes teilst, um mit diesen 

Personen in Kontakt zu bleiben:

a) �Deine Wertschätzung, in dem du 

eine Nachricht sendest.

b) �Dein Wissen, in dem du einen 

Artikel an zumindest zwei Personen 

sendest.

c) �Dein Netzwerk, in dem du zwei 

Personen untereinander vorstellst.

•	 Eine Liste mit 20 fremden Personen, 

die du kennen lernen möchtest. Du 

sprichst jeden Tag eine dieser Perso-

nen an.

•	 Und du machst jeden Tag ein Kauf

angebot, entweder per E-Mail oder 

persönlich.

NOCH EINFACHER:

•	 E-Mail: „Hab an dich gedacht“.

•	 Teile einen Artikel.

•	 Mache 2 Personen miteinander 

bekannt.

•	 Schreibe einem Fremden.

•	 Unterbreite ein Kaufangebot.

Auf 
einen Blick
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Wie du den 
Turbo 

zuschaltest



Nutze den Turbo dieser Strategie, indem 

du die angesprochenen Personen ver-

doppelst oder verdreifachst. Vergleiche:

Option 1:

•	 E-Mail „Hab an dich gedacht“ an  

1 Person: 3 Minuten

•	 Teile einen Artikel mit drei Personen:  

3 Minuten

•	 Mache 2 Personen bekannt:  

5 Minuten

•	 Schreibe einem Fremden: 5 Minuten

Erreichte Personen in 16 Minuten: 6

Option 2:

•	 E-Mail „Hab an dich gedacht“ an  

3 Personen*: 3 Minuten 

•	 Teile einen Artikel mit 5 Personen*:  

3 Minuten

•	 Mache 2 Personen bekannt:  

5 Minuten

•	 Schreib zwei Fremden** : 10 Minuten

Erreichte Personen in 21 Minuten: 12

GOTCHA!

Multipliziere es mit 20 Arbeitstagen und 

du bekommst pro Monat 240 Kontakt-

punkte. Dein größtes Problem wird sein, 

wo du 240 Personen findest, die in dein 

Netzwerk passen.

Konsequenz führt zum Ziel. Stell dir für 

einen kurzen Moment vor, du bist nicht 

besonders gut im Verkauf und deine 

Quote liegt bei warmen, bereits qualifi-

zierten Leads von nur 5 %. Wenn du 20 

Kaufangebote im Monat machst, dann 

wirst du einen neuen Kunden gewinnen.

Wenn du 40 machst, landest du bei 2 

neuen Kunden pro Monat. Nicht schlecht 

für so wenig Aufwand und Null Marke-

ting-Budget, oder?

Um dein Business dafür richtig aufzu-

stellen und deine Fähigkeiten zu trainie-

ren investiere kontinuierlich in DICH: 

Durch eine Zusammenarbeit mit mir 

und meinem Programm »Mehr ideale 

Kunden, bitte!«

Und jetzt … es wird Zeit für ein HIGH 

FIVE. Du bist am besten Wege dein Busi-

ness auf die nächste Stufe zu heben!

Lies die nächste Seite, um herauszufin-

den, wie dies geht.

*) �Du kannst dazu die Scalemail-Funktion in Contactually 
nutzen, um mehrere persönliche E-Mails zu versenden. Diese 
Funktion ist quasi Doping für deine E-Mails.

**) �Dies geht rascher, wenn du dir dazu E-Mail-Templates 
vorbereitest, die du personalisieren kannst. Auch diese 
Funktion bietet Contactually.
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Und 
was nun?

Ich dachte schon, du fragst nie.

Bitte teile dieses E-Book mit so vielen 

Leuten, wie du gerne möchtest … per 

E-Mail, Social Media oder Kurierdienst. 

Du kannst auch gerne einen Kommen-

tar auf meiner Facebook-Page hinter-

lassen.

1. �Melde dich in meiner Facebook-

Gruppe an und verbinde dich mit an-

deren Kreativen. Dies ist meine Face-

book Community, in der smarte 

Kreative lernen, wie sie mehr Kontak-

te zu idealen Kunden bekommen, um 

damit ihren Umsatz, ihre Projekte 

und ihre Unabhängigkeit erhöhen.

2. �Komm in mein „Mehr ideale Kunden“ 

Implementierungs-Programm. Je-

des Monat startet eine Gruppe von 

Kreativen. um mein „Mehr ideale 

Kunden“-System in ihr eigenes Krea-

tiv-Business zu implementieren. 

Wenn auch du an deinem individuel-

len Kontakt-System arbeiten möch-

test, schreib mir ein E-Mail mit dem 

Betreff „Implementierung“

3. �Arbeite mit mir persönlich zusam-

men. Wenn du lieber direkt mit mir 

arbeiten möchtest, dann sende mir 

eine E-Mail mit dem Betreff „Persön-

lich“. Beschreibe mir in kurzen Wor-

ten dein Business und was du arbei-

ten möchtest. Ich melde mich dann 

umgehend bei dir.

DANKE
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