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NEUKUNDEN
BLUEPRINT

Das System, mit dem wir Unternehmen jeden Monat
den Kalender mit qualifizierten Terminen flillen

Ohne Kaltakquise. Ohne manuelles Nachfassen. Ohne Zeitverschwendung.
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Ein Praxis-Leitfaden von IT-Konzepthaus



Bevor wir starten

Lass uns ehrlich sein: Die meisten Unternehmen haben kein Angebotsproblem. Was
sie haben, ist ein Vertrauensproblem.

Die Welt hat sich verandert. Entscheider werden taglich mit Nachrichten bombardiert.
Kalte E-Mails, LinkedIn-DMs, Telefonanrufe von Leuten, die sie nie getroffen haben. Das
Ergebnis? Ein Reflex, der sofort einsetzt: Ablehnung. Nicht weil das Angebot schlecht ist,
sondern weil das Vertrauen fehlt.

Und das ist kein Bauchgeflihl. Das gesellschaftliche Vertrauen in Marken, Verkaufer und
Institutionen sinkt seit Jahrzehnten. Menschen sind vorsichtiger geworden. Skeptischer.
Und das zu Recht, denn sie wurden zu oft enttduscht.

,Menschen kaufen nicht von Fremden. Sie kaufen von denen, die sie kennen,
mogen und denen sie vertrauen.”

Wenn du heute immer noch hauptsachlich auf Kaltakquise, Empfehlungen oder
Hoffnungsmarketing setzt, dann kennst du das Geflihl: Manche Wochen laufen gut, andere
sind komplett tot. Keine Planbarkeit, kein System, kein Hebel. Du arbeitest viel, aber der
Kalender bleibt trotzdem I6chrig.

Direktmarketing der alten Schule, also kalte Nachrichten an Leute schicken, die nie nach
dir gefragt haben, funktioniert immer schlechter. Nicht weil die Technik nicht da ware,
sondern weil sich das Verhalten der Kaufer grundlegend veradndert hat. Sie recherchieren
selbst. Sie vergleichen. Sie lesen Bewertungen, schauen sich Profile an und entscheiden
sich fur den Anbieter, dem sie am meisten vertrauen und den sie mégen. Und diese
Entscheidung fallt lange bevor das erste Gesprach stattfindet.

Die harte Wahrheit: Wenn dein potenzieller Kunde dich zum ersten Mal wahrnimmt und
dabei gleichzeitig das Gefuhl hat, dass ihm etwas verkauft werden soll, hast du schon
verloren. Sein Gehirn schaltet auf Abwehr, bevor er liberhaupt versteht, was du anbietest.

Die gute Nachricht: Es gibt einen Weg, der funktioniert. Ein System, das Vertrauen
aufbaut, bevor du Uberhaupt mit jemandem sprichst. Das planbar die richtigen
Menschen anzieht und sie Schritt flir Schritt zum Termin fihrt. Ohne Druck, ohne
,Verkaufstricks”, ohne Kaltakquise. Genau das zeigen wir dir in diesem Blueprint.



07
Intelligente Leadgenerierung

Der erste Fehler, den die meisten machen: Sie jagen Kunden hinterher, statt sie
anzuziehen.

Stell dir vor, du gehst auf eine Messe. Du kdnntest durch die Gange laufen und jeden
Fremden ansprechen. Die meisten werden hoflich abwinken, einige werden gendtigt
stehen bleiben, und vielleicht einer von hundert hat tatsachlich Interesse. Oder du stellst
dich an einen Stand, der genau das Problem I6st, das deine Zielgruppe hat, und lasst die
richtigen Leute zu dir kommen. Wie bei einem Schmetterling. Wenn du ihn jagst, fliegt er
weg, wenn du einen groBartigen Garten anlegst, kommt er angeflogen.

Genau das macht intelligente Leadgenerierung im digitalen Raum. Statt Fremde zu
belastigen, bietest du etwas Wertvolles an, das deine Zielgruppe aktiv haben will. Eine
kostenlose Ressource, die ein echtes Problem 16st. Einen Leitfaden, eine Checkliste, ein
Videotraining, ein Template. Etwas, das so gut ist, dass sich dein Wunschkunde dumm
vorkommt, wenn er es nicht mitnimmt. Das wertvollste kostenlose Asset, was du anbieten
kannst. Das kann ein Guide sein, eine Checkliste, ein Videotraining, eine Anleitung.

Dieses Prinzip ist der Kern von allem, was danach kommt. Du gibst zuerst, bevor du etwas
verlangst. Du zeigst Kompetenz, bevor du Gber Zusammenarbeit sprichst. Und du lasst
den Interessenten den ersten Schritt machen, anstatt dich in seinen Alltag zu dréngen.

Der fundamentale Unterschied zur Kaltakquise

Wenn jemand freiwillig seine Kontaktdaten hinterlasst, um deine Ressource zu bekommen,
passiert etwas Entscheidendes: Er gibt dir die Erlaubnis, mit ihm zu sprechen. Das ist ein
fundamentaler Unterschied zur Kaltakquise, wo du dich in den Posteingang von jemandem
drangst, der nie nach dir gefragt hat.

Der Interessent signalisiert damit: Ich habe dieses Problem und ich suche aktiv nach einer
Losung. Alles, was wir erreichen wollen, ist dass er seine Hand hebt und damit signalisiert:
JHey ich habe Interesse.”

Du bist nicht mehr der lastige Verkaufer. Du bist der Experte, der hilft. Und das verandert

die gesamte Dynamik des Gesprachs, das spater stattfindet.

Denk daritiber nach: Wie anders verlauft ein Verkaufsgesprach mit jemandem, der dich kalt
anruft, im Vergleich zu jemandem, den du selbst kontaktiert hast, weil du seine Inhalte
bereits kennst und schatzt? Der Unterschied ist gewaltig. Genau diesen Unterschied
erzeugt das System.




Die drei Saulen der intelligenten Leadgenerierung

Tiefe Zielgruppenanalyse mithilfe von Kl

Bevor du irgendetwas erstellst, musst du wissen, mit wem du sprichst. Was halt diese
Person nachts wach? Welche Begriffe benutzt sie? Welche Lésungen hat sie schon
ausprobiert und warum haben sie nicht funktioniert? Je genauer du das weifBt, desto
praziser triffst du mit deiner Botschaft. Wir nutzen Kl-gestutzte Analysen, um in Stunden
zu erledigen, was friher Wochen an Interviews und Marktforschung gebraucht hatte. Das
Ergebnis ist ein messerscharfes Profil deines Wunschkunden, mit seinen Schmerzpunkten,
Winschen, Einwanden und der Sprache, die er selbst verwendet.

Bezahilte Sichtbarkeit, die planbar ist

Organische Reichweite ist schdn, aber unplanbar. Wenn du ndchste Woche Termine
brauchst, kannst du nicht auf einen viralen Post hoffen. Gezielte Anzeigen auf Meta oder
Google bringen taglich genau die richtigen Menschen auf deine Seite. Nicht irgendwen,
sondern die, die bereits nach einer Losung suchen und kurz vor einer Entscheidung
stehen. Du bestimmst, wie viele Besucher du haben willst, wann sie kommen, und aus
welcher Branche oder Region. Das ist der Unterschied zwischen Hoffnung und Kontrolle.

Konversions-Mechanik, die funktioniert

Der Besucher landet auf einer Seite, die nur ein einziges Ziel hat: ihn zum Lead machen
und die Kontaktinformationen abzufragen. Kein Mend, keine Ablenkung, keine zehn
verschiedenen Optionen. Eine klare Botschaft, ein klares Angebot, ein klarer nachster
Schritt. Diese Einfachheit ist kein Zufall, sie ist das Ergebnis von vielen Tests und langer
Erfahrung. Jedes Element auf dieser Seite hat einen Grund. Die Uberschrift, die Farbe des
Buttons, die Anzahl der Formularfelder. Alles ist darauf ausgelegt, die Hiirde so niedrig wie
moglich zu machen.

Das Ergebnis: Du bekommst nicht irgendwelche Kontakte, sondern Menschen, die ein
echtes Problem haben und aktiv nach einer Losung suchen. Das ist am Ende der
Unterschied zwischen einer Liste voller geschrapten Namen und einer Pipeline voller
Chancen.

Und das Beste: Sobald dieses System einmal steht, lauft es. Du musst nicht jeden Morgen
aufstehen und Uberlegen, wo die nachsten Leads herkommen. Die Maschine liefert,
wahrend du dich um dein Kerngeschaft und dein Produkt kiimmerst.
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Nurturing und Vertrauensaufbau

Ein Lead ist noch lange kein Kunde. Und er ist auch noch kein Termin. Zwischen
dem Moment, in dem jemand deine Ressource herunterladt, und dem Moment, in
dem er bereit ist, mit dir zu sprechen, liegt die wichtigste Phase im gesamten
Prozess: der Vertrauensaufbau.

Die meisten Unternehmen verlieren hier die meisten potenziellen Kunden. Nicht weil ihr
Angebot schlecht ist, sondern weil sie nach dem ersten Kontakt entweder gar nichts tun
oder sofort in den Verkaufsmodus schalten. Beides ist fatal.

Warum dein Gehirn gegen dich arbeitet

Kaufentscheidungen werden nicht rational getroffen, auch wenn wir das gerne glauben.
Die Neurowissenschaft zeigt uns, dass das limbische System, der emotionale Kern unseres
Gehirns, zuerst entscheidet. In Millisekunden bewertet es: Ist das sicher? Fuhlt sich das
vertraut an? Kenne ich diese Person? Habe ich gute Erfahrungen mit ihr gemacht?

Erst danach schaltet sich der prafrontale Kortex ein, unser rationales Denken. Aber der
sucht nicht nach der besten Option. Er sucht nach Griinden, die emotionale Entscheidung
zu bestatigen, die schon langst gefallen ist. Wenn das Bauchgefiihl Nein sagt, findet der
Verstand hundert Argumente, warum es nicht passt. Wenn das Bauchgefihl Ja sagt,
werden selbst schwache Argumente plotzlich Gberzeugend.

Was heiB3t das fur dich? Wenn dein Interessent dich nicht kennt, nicht mag und dir nicht
vertraut, wird sein limbisches System jede Terminbuchung blockieren. Egal wie gut dein
Angebot ist. Egal wie logisch es ware. Der emotionale Widerstand ist starker als jedes
Sachargument.

Das Okosystem, das Vertrauen systematisch aufbaut

Vertrauen entsteht nicht durch einen einzigen Kontaktpunkt. Es entsteht durch
wiederholte, positive Erfahrungen tber einen Zeitraum hinweg. Genau das baut unser
System auf, automatisiert und in der psychologisch richtigen Reihenfolge:

Phase 1: Bekanntheit (KNOW)

Der erste Kontakt ist geschafft. Dein Lead hat deine Ressource heruntergeladen und damit
zum ersten Mal bewusst wahrgenommen, wer du bist und was du tust. Dein Name, dein
Gesicht, deine Expertise sind jetzt im Kopf. Das klingt banal, aber es ist mehr, als die
meisten Wettbewerber je erreichen. Denn die meisten kalten Nachrichten landen
ungelesen im Papierkorb. Du hast diesen Filter Ubersprungen, weil der Interessent selbst
den ersten Schritt gemacht hat.



Phase 2: Sympathie (LIKE)

Jetzt beginnt die eigentliche Arbeit. Eine automatisierte Sequenz liefert deinem Lead Uber
die nachsten Tage und Wochen weitere wertvolle Inhalte. Keine Floskeln, keine
aggressiven Pitches, sondern echte Hilfe. Konkrete Tipps, die er sofort umsetzen kann.
Mini-Erfolge, die zeigen: Diese Person weiB, wovon sie spricht. Neurowissenschaftlich
passiert hier etwas Wichtiges: Das Belohnungssystem im Gehirn, der sogenannte Nucleus
Accumbens, wird aktiviert. Jedes Mal, wenn dein Lead etwas Wertvolles von dir bekommt,
ohne dass er daflr bezahlen muss, verknupft sein Gehirn positive Emotionen mit deiner
Marke. Das ist kein Trick. Das ist Biologie. Und es ist der Grund, warum die besten Marken
der Welt zuerst geben, bevor sie nehmen.

Phase 3: Vertrauen (TRUST)

Die letzte und entscheidende Phase. Hier kommen Fallstudien, Erfahrungsberichte und
konkrete Ergebnisse anderer Kunden ins Spiel. Wenn dein Lead sieht, dass andere in einer
ahnlichen Situation bereits erfolgreich waren, passiert etwas Messbares im Gehirn: Die
Aktivitat der Amygdala, dem Angstzentrum, sinkt. Der Widerstand gegen eine
Entscheidung wird kleiner. Die Bereitschaft, den nachsten Schritt zu gehen, steigt. Social
Proof ist einer der starksten psychologischen Hebel, weil er das Risikogefuhl reduziert.
Wenn andere es gemacht haben und zufrieden sind, kann es nicht so schlecht sein.

Das Zusammenspiel dieser drei Phasen lauft automatisiert im Hintergrund: E-Mail-
Sequenzen, Retargeting-Anzeigen und Videos arbeiten zusammen, um aus einem kalten
Kontakt eine warme Beziehung zu machen, noch bevor das erste Gesprach stattfindet.

Wenn dein Interessent dann tatsachlich zum Termin kommt, musst du ihn nicht mehr
Uberzeugen. Du musst nur noch bestatigen, was er Iangst spiirt: Dass du der Richtige bist.

Bonus: Instagram und YouTube als Verstarker

Das automatisierte System ist das Fundament. Aber es gibt Hebel, die das Ganze nochmal
auf ein komplett anderes Level bringen: organische Inhalte auf Instagram und YouTube.

Stell dir vor, dein Lead hat deine Ressource heruntergeladen und bekommt deine E-Mail-
Sequenz. Parallel dazu sieht er dich in seinem Instagram-Feed, wie du in einer Story tUber
genau das Problem sprichst, das ihn beschéftigt. Oder er findet ein YouTube-Video von
dir, in dem du einen konkreten Fall durchgehst, der seiner Situation dhnelt. Was passiert?
Die Kontaktpunkte vervielfachen sich. Und mit jedem Kontaktpunkt wachst das Vertrauen.
die Realitat ist: Deine Zielgruppe konsumiert deine Inhalte nicht nur auf der Arbeit, sondern
auch in der Freizeit, zuhause, beim Warten.

Das ist kein Zufall, das ist Psychologie. In der Verhaltensforschung nennt man es den
Mere-Exposure-Effekt: Je haufiger wir etwas oder jemanden wahrnehmen, desto positiver
bewerten wir es. Allein die Wiederholung erzeugt Vertrautheit, und Vertrautheit erzeugt
Vertrauen.

Der entscheidende Punkt: Die Inhalte auf Social Media mussen nicht perfekt sein. Sie
missen relevant sein. Wenn du Inhalte zeigst, die genau die Probleme und Fragen deiner



Zielgruppe ansprechen, und das in einer authentischen Art, dann baust du Beziehungen
auf, ohne dass es sich nach Marketing anfiihit. Du wirst zur vertrauten Stimme in ihrem
Alltag. Deshalb ist auch die ausfuhrliche Zielgruppenanalyse zu Beginn so wichtig.

YouTube hat dabei einen besonderen Vorteil: Es ist eine Suchmaschine. Menschen suchen
dort aktiv nach Lésungen. Wenn sie dabei auf dich stoBen, ist die Wahrnehmung eine vdllig
andere als bei einer Werbeanzeige. Du wirst als Experte wahrgenommen, nicht als
Verkaufer. Und dieses Bild tragt sich in das Erstgesprach hinein.

Instagram wiederum schafft Nahe. Stories, Reels, Beitrage zeigen die Person hinter dem
Unternehmen. Das reduziert die emotionale Distanz und macht den Schritt zum
Erstgesprach deutlich kleiner. Dein Lead hat das Gefihl, dich schon zu kennen, bevor er
zum ersten Mal mit dir spricht.

Wichtig: Social Media ersetzt das automatisierte System nicht. Es verstarkt es.
Betrachte Instagram und YouTube als Bonus-Ebene, die das Vertrauen beschleunigt
und die Qualitat der Termine spurbar erhdht. Wer beides kombiniert, baut ein
Okosystem auf, dem sich die Zielgruppe kaum entziehen kann.
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Urgency, Terminbuchung und Follow-Up

Vertrauen ist die Grundlage. Aber Vertrauen allein fiillt keinen Kalender. Du
brauchst den Moment, in dem dein Lead sagt: Jetzt will ich sprechen. Und du
brauchst ein System, das diesen Moment erkennt, auslost und nachfasst, wenn er
noch nicht bereit ist.

Warum Menschen zégern, obwohl sie wollen

Einer der groBten Irrtiimer im Vertrieb: Wenn jemand Interesse hat, wird er schon von allein
buchen. Die Realitat sieht anders aus. Menschen zdgern. Nicht weil sie kein Interesse
haben, sondern weil ihr Gehirn darauf programmiert ist, Entscheidungen aufzuschieben. Zu
Prokrastinieren. Jede Entscheidung kostet Energie, und das Gehirn versucht instinktiv,
diese Energie zu sparen.

In der Psychologie nennt man das den Status-Quo-Bias: Die Tendenz, beim Bekannten zu
bleiben, selbst wenn die Alternative besser ware. Dein Interessent weiB vielleicht, dass er
ein Problem hat. Er weiB vielleicht sogar, dass du die Losung hast. Aber solange der Druck
nicht groB genug ist, schiebt er die Entscheidung auf morgen. Und morgen auf
Ubermorgen. Vielleicht hat er auch schonmal schlechte Erfahrungen gesammelt weil er zu
schnell vertraut hat und dann enttduscht wurde.

Deshalb brauchst du Mechanismen, die diesen Widerstand liberwinden, ohne das
Vertrauen zu zerstdren, das du aufgebaut hast.

Psychologische Trigger, die Handlung auslésen

Es gibt eine Handvoll psychologischer Prinzipien, die nachweislich dazu fiihren, dass
Menschen schneller handeln. Richtig eingesetzt sind sie keine Manipulation, sondern eine
Hilfe fur deinen Interessenten, die Entscheidung zu treffen, die er eigentlich treffen will:

Verknappung (Scarcity)

Wenn etwas begrenzt verfligbar ist, steigt der wahrgenommene Wert. Das ist kein Trick,
sondern Realitat: Deine Zeit ist tatsachlich begrenzt. Wenn du nur finf Erstgesprache pro
Woche fuhren kannst, dann kommuniziere das ehrlich. Echte Verknappung funktioniert.
Fake-Countdown-Timer zerstoren Vertrauen.

Sozialer Beweis (Social Proof)

Menschen orientieren sich am Verhalten anderer, besonders in unsicheren Situationen.
Wenn dein Lead sieht, dass ahnliche Unternehmen den Schritt bereits gemacht haben und
zufrieden sind, senkt das die Hemmschwelle enorm. Testimonials, Logos, Fallbeispiele,
alles, was zeigt: Du bist nicht der Erste, der diesen Schritt geht.



Verlust-Vermeidung (Loss Aversion)

Menschen flrchten Verluste mehr, als sie Gewinne schatzen. Statt zu sagen, was dein
Lead gewinnt, zeige ihm, was er verliert, wenn er nichts tut. Jeder Monat ohne
funktionierendes System ist ein Monat verlorener Umsatz. Jede Woche ohne qualifizierte
Termine ist eine Woche, in der dein Wettbewerb an dir vorbeizieht. Das ist keine
Angstmacherei, das ist Realitat.

Konsistenz-Prinzip

Wenn jemand bereits kleine Schritte gemacht hat, einen Leitfaden heruntergeladen, eine E-
Mail gedffnet, ein Video angesehen, dann ist der nachste Schritt psychologisch leichter.
Jede Interaktion baut auf der vorherigen auf. Das Gehirn will konsistent handeln. Wer
schon drei Schritte gemacht hat, tut sich leichter mit dem vierten.

Warum Follow-Up nicht optional ist

Hier verlieren die meisten Unternehmen bares Geld. Ein Interessent l1adt etwas herunter,
bucht nicht sofort einen Termin, und dann passiert: nichts. Kein Follow-Up. Kein zweiter
Kontaktpunkt. Der Lead verschwindet im Nirgendwo.

Die Wahrheit ist: Die wenigsten Menschen buchen beim ersten Kontakt. Das ist normal. Es
bedeutet nicht, dass kein Interesse da ist. Es bedeutet nur, dass der Zeitpunkt noch nicht
der richtige war, oder dass die Person noch nicht genug Berlihrungspunkte hatte, um sich
sicher zu fuhlen.

Ein durchdachtes Follow-Up-System 18st genau dieses Problem. Es bleibt prasent, ohne zu
nerven. Es liefert weiter Wert, statt nur zu pitchen. Und es erinnert den Lead daran, dass
die Ldsung existiert, genau dann, wenn er bereit ist.

Das Follow-Up ist kein lastiger Nachtrag. Es ist ein integraler Bestandteil des Systems.
Ohne Follow-Up verschenkst du den GroBteil deiner investierten Werbekosten, weil du nur
die sofortigen Bucher erféangst und alle anderen verlierst. Mit automatisiertem Follow-Up
holst du den GroBteil der Leads ab, die beim ersten Mal nicht gebucht haben, aber
trotzdem interessiert sind.

Das Zusammenspiel:

Urgency-Trigger bringen den Lead in Bewegung. Follow-Up fangt alle auf, die noch
nicht bereit waren. Und die Qualifizierung im Buchungsprozess stellt sicher, dass am
Ende nur die richtigen Menschen in deinem Kalender landen, Menschen, die zu dir
passen und bereit sind, den nachsten Schritt zu gehen.
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Infrastruktur und Fundament

Ein gutes System ist nur so stark wie die Infrastruktur, auf der es lauft. Ohne
sauberes Fundament wird aus dem besten System ein wackeliges Kartenhaus.

Viele Unternehmen investieren in Anzeigen, bauen eine Landingpage und wundern sich,
warum es nicht funktioniert. Der Grund ist fast immer der gleiche: Die einzelnen Teile
arbeiten nicht zusammen. Daten gehen verloren, Leads werden nicht nachverfolgt,
niemand weil3, welche Anzeige tatsachlich Umsatz gebracht hat. Das Ergebnis: Geld wird
verbrannt, und niemand versteht warum.

Genau das verhindern wir. Bevor wir eine einzige Anzeige schalten, stellen wir sicher, dass
jedes Zahnrad ineinandergreift. Denn ein System, das nicht sauber aufgesetzt ist, wird mit
steigendem Volumen nicht besser, es wird chaotischer.

Die Bausteine, die alles zusammenhalten

Sauberes Tracking

Jeder Klick, jeder Lead, jeder Termin wird nachvollziehbar erfasst. Du weiB3t nicht nur, wie
viele Anfragen reinkommen, sondern woher sie kommen und was sie ausgeldst hat. Welche
Anzeige hat den Kunden gebracht? Welche Landingpage hat konvertiert? Welche E-Mail
hat den Termin ausgel6st? Ohne dieses Wissen optimierst du blind. Mit diesem Wissen
triffst du Entscheidungen, die auf Fakten basieren, nicht auf Bauchgefuhl. Die
erfolgreichsten Unternehmen, die wir begleiten, haben eines gemeinsam: Sie kennen ihre
Zahlen.

Zentrales CRM

Alle Kontakte flieBen automatisch in ein System. Kein manuelles Ubertragen von Daten,
keine Excel-Listen, die nach zwei Wochen veraltet und chaotisch sind. Du siehst auf einen
Blick, wo jeder Kontakt im Prozess steht. E-Mail-Sequenzen, Erinnerungen und Nachfass-
Aktionen laufen automatisch im Hintergrund, ohne dass du oder dein Team einen Finger
ruhren misst. Das CRM ist das Nervensystem deines Vertriebs. Ohne CRM werden
Termine vergessen, und Potenzial geht verloren.

Optimierte Landingpages

Schnelle, mobil-optimierte Seiten, die eine einzige Aufgabe haben. Keine Ablenkung, keine
Navigation, kein Uberladenes Design. Jedes Element ist mit Absicht platziert: die
Uberschrift, der Text, die Farbe des Buttons, die Anzahl der Felder im Formular. Die Seiten
werden kontinuierlich getestet und verbessert, denn kleine Anderungen kénnen groBe
Auswirkungen auf die Ergebnisse haben. Eine Landingpage ist kein Designprojekt, sie ist
ein Werkzeug. Und wie jedes Werkzeug muss sie auf Leistung optimiert sein.



Strukturiertes Ad-Testing

Wir schalten nicht eine Anzeige und hoffen. Wir testen verschiedene Botschaften, Bilder
und Zielgruppen systematisch gegeneinander. Was funktioniert, bekommt mehr Budget.
Was nicht funktioniert, wird gestoppt. So wird jeder investierte Euro messbar effektiver.
Skalierung passiert kontrolliert und datengetrieben, nie aus dem Bauch heraus. Denn der
Markt andert sich, Zielgruppen werden mude, und was gestern funktioniert hat, muss
morgen nicht mehr funktionieren. Deshalb ist das Testen keine einmalige Sache, sondern
ein laufender Prozess.

Ubersichtliche Dashboards

Du brauchst kein Marketingstudium, um zu verstehen, ob dein System funktioniert. Ein
einfaches Dashboard zeigt dir die Zahlen, die zdhlen: Wie viele Leads kommen rein? Wie
viele buchen einen Termin? Was kostet dich ein neuer Kunde? Wenn etwas nicht stimmt,
siehst du es sofort und kannst gegensteuern, statt wochenlang Geld zu verbrennen, ohne
es zu merken. Transparenz ist nicht nur angenehm, sie ist Uiberlebenswichtig fur jedes
System, das skalieren soll.

Warum das wichtig ist:

Einzelne MaBnahmen bringen einzelne Ergebnisse. Aber erst wenn Tracking, CRM,
Landingpages, Anzeigen und Automatisierung als ein geschlossenes System
zusammenarbeiten, entsteht eine Maschine, die planbar und zuverlassig qualifizierte
Termine produziert. Monat fir Monat. Ohne dass du jeden Morgen von vorne anfangen
musst.



5 Schritte

BEREIT FUR PLANBARE
NEUKUNDEN?

Du hast jetzt gesehen, wie das System funktioniert und warum der alte
Weg langfristig nicht mehr tragt. Die Frage ist hicht mehr ob du etwas
andern musst, sondern wann.

In einem kostenlosen Erstgesprach schauen wir uns gemeinsam an:
» Wie das System konkret fur dein Unternehmen und deine Zielgruppe
aussehen wuirde
» Welche Botschaft deine Zielgruppe wirklich zum Handeln bringt

e Was sich in den ersten 90 Tagen realistisch verandern kann
e Ob eine Zusammenarbeit fur beide Seiten Sinn ergibt

Kein Druck. Kein Pitch-Deck.
Sondern ein ehrliches Gesprach dariiber, was fir dich moglich ist.
Lass deine Kreditkarte zuhause!

Jetzt Erstgesprach buchen

.( ?

Ein Praxis-Leitfaden von IT-Konzepthaus



