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Sales-E-Mails zu verfassen ist eine Fahigkeit, die zum Grundrepertoire
jedes Sales Reps gehort.

Insbesondere, wenn Sie im Sales-Team eines schnell wachsenden Unter-
nehmens tatig sind, ist dies unerlasslich. Nur ein Beispiel: Sie kbénnen viel
schneller 1.000 E-Mails versenden als 1.000 Anrufe tatigen. Die Skalierbar-
keit von Sales-E-Mails macht sie zu einer attraktiven B2B-Lead-Generie-
rungsmethode fur Unternehmen.

Eine Sales-E-Mail zu verfassen ist jedoch nur der Anfang. Die entschei-
dende Frage ist, ob sie von einem potenziellen Kunden auch gelesen wird.
Heutzutage ist der Wettbewerb im B2B-Sales-Bereich harter als je zuvor.

Dem im letzten Jahr veroffentlichten E-Mail Statistics Report, 2019-2023
des Marktforschungsunternehmens The Radicati Group zufolge nutzt

die Halfte der Bevolkerung mittlerweile E-Mails, und die Gesamtzahl der
taglich gesendeten und empfangenen geschéftlichen und privaten E-
Mails wird allein in diesem Jahr 293 Milliarden Ubersteigen. In einer solchen
Datenflut mUssen sich lhre E-Mails erst einmal behaupten kénnen.

Wie kénnen Sie es also schaffen, Ihre E-Mails von der Masse abzuheben
und - noch wichtiger - Antworten darauf zu bekommen?g Wir bei Cognism
haben die Sales-E-Mail zur regelrechten Kunstform erhoben. Als schnell
wachsendes Unternehmen wissen wir, wie wichtig die Sales-E-Mail fUr die
Ubergeordnete Sales-Strategie sein kann. Unsere zielgerichteten E-Mail-
Kampagnen haben uns im Geschéaftsjahr 2018 zu einem geradezu atem-
beraubenden Wachstum verholfen - ein Wachstum von 657 % gemessen
am Gesamtumsatz.

Wir haben daher die B2B-Daten unserer eigenen E-Mail-Kampagnen
untersucht und funf E-Mail-Vorlagen aus allen Phasen des Sales-Zyklus
ermittelt, die unserer Meinung nach fur |hren Erfolg entscheidend sind.
Wenn Sie Schwierigkeiten haben, eine Sales-E-Mail zu erstellen, oder
nicht sicher sind, womit Sie dabei anfangen sollen, dann lesen Sie jetzt
weiter!
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1. Die erste E-Mail Iin
einer Sequenz

[ Neue Nachricht — ¥ X

An:

Betreff: Cognism!

Sehr geehrtelr] [Anrede + Nachnamel],

da ich mir denken kann, dass Sie wahrscheinlich auBBerst beschaftigt sind, werde ich mich an
dieser Stelle kurzfassen:

Glauben Sie, Ihr [Unternehmen] kénnte von einer Plattform profitieren, die Sie zum optimalen
Zeitpunkt mit lhrem idealen Kunden in Kontakt bringt und die Zeit, die Sie und lhr Team mit

Akquisetatigkeiten verbringen, im Durchschnitt um 66 % reduziert?

Wenn Sie 5 Minuten Zeit fur ein kurzes Gesprach haben, wirde ich darauf gerne naher ein-
gehen.

Mit freundlichen Grif3en

Warum funktioniert diese Art von
E-Mail?

® Ein-Wort-Betreffzeile - Die Betreffzeile besteht aus einem einzigen
Wort: ,Cognism!“ Unsere E-Mail- Kampagnen haben gezeigt, dass
Ein-Wort-Betreffzeilen zu héheren Antwortquoten fuhren. Die
Verwendung unseres Firmennamens macht neugierig und sorgt dafur,
dass er in den Kopfen der Prospects prasent bleibt.
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= Kurz und pragnant - mit nur 80 Wortern ist diese E-Mail kurzer als
die durchschnittliche Sales-E-Mail, die Ublicherweise 125-150 Wérter
umfasst. Unsere Kampagnen zeigen, dass die Antwortquoten umso
héher sind, je kurzer die E-Mail ist.

m Personalisiert - in der E-Mail werden der Name des Prospects
sowie sein Firmenname genannt. Wir haben festgestellt, dass die
Einbeziehung beider die Conversion Rate um bis zu 20 % erhéhen
kann. Die Personalisierung kann damit den Unterschied zwischen
Erfolg und Misserfolg einer Sales-E-Mail ausmachen - stellen Sie
also sicher, dass Ilhre E-Mail den Namen des Prospects und des
Unternehmens enthalt!

= Leicht zu lesen - halten Sie Satze und Paragraphen so kurz wie
moglich. Wenn eine Sales-E-Mail fUr einen potenziellen Kunden nicht
leicht zu lesen ist, landet sie direkt im Papierkorb!

® Fakten und Statistiken - der Verfasser hat eine Statistik beigefugt,
die deutlich aufzeigt, welchen Wert die Cognism-Plattform fur den
potenziellen Kunden haben kann.

® Klarer und unmissverstandlicher CTA - dem Prospect wird ein

einziges, unmissverstandliches Handlungsangebot gemacht (Hat er
Zeit fur ein kurzes Telefonat?)

N
v
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2. Die Follow-up-E-Mail

M Neue Nachricht

An:

Betreff: Termin flr unser Telefonat

Sehr geehrtelr] [Anrede + Nachnamel],

leider habe ich Sie noch nicht erreichen kénnen. Hatten Sie bereits Zeit, sich GUber meine letzte
E-Mail Gedanken zu machen?

Anstatt zu versuchen, Sie persénlich vom Mehrwert unseres Angebots zu Uberzeugen, méch-
te ich an dieser Stelle einige unabhangige Artikel sowie unsere hervorragenden Kundenbe-
wertungen und diverse Fallstudien fUr sich selbst sprechen lassen.

Andernfalls lassen Sie mich gerne wissen, wann Sie 10 Minuten Zeit haben, um lhnen unsere
Plattform personlich vorzustellen.

Mit freundlichen Grif3en,

Warum funktioniert diese E-Mail?

= Betreffzeile als CTA - die Betreffzeile fungiert de facto als CTA,
indem sie den potenziellen Kunden zu einer bestimmten Handlung
auffordert. Beachten Sie auch die Lange - nur 23 Zeichen.

= Kurz und pragnant - mit 77 Wértern ist sie kurzer als die

durchschnittliche Sales-E-Mail. Je kurzer, desto gréf3er die Chance,
dass Sie eine Antwort erhalten.
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= NUtzliche Informationsressourcen - der Sales Rep hat Links zu
Kundenbewertungen, Fallstudien und Artikeln hinzugeftgt, die den
Wert von Cognism demonstrieren. Die Links verweisen nicht nur auf
die Cognism-Website, sondern auch auf Artikel, die auf Webseiten
Dritter veréffentlicht wurden. Auf diese Weise zeigen Sie dem
Prospect, dass Sie nicht nur verkaufen wollen, sondern bereit sind,
ihm einen kostenlosen Mehrwert zu liefern. Er wird sich so viel eher
an Sie erinnern und eher bereit sein, das gewlnschte Engagement zu
zeigen.

3. Vorstellungs-E-Mail mit
Bitte um Welterleitung

M Neue Nachricht

An:

Betreff: Ein letzter Versuch...

Sehr geehrtelr] [Anrede + Nachname],

sind Sie der [die] richtige Ansprechpartnerlin], wenn es um das Thema Business Development
und die richtige Strategie dabei geht? Wenn ich mich damit besser an einen lhrer Kollegen
wenden sollte, lassen Sie es mich bitte wissen.

Dank Cognism schaffen es Hunderte von Unternehmen bei der Akquise neuer Kunden Zeit
und Geld zu sparen. Ich wirde Ihnen gerne zeigen, wie das im Detail aussieht. Wenn Sie Zeit
fur ein kurzes Gesprach hatten, stehe ich gerne zur Verfligung.

Vielen Dank und herzliche Grife,
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Warum funktioniert diese E-Mail?

= Humorvolle Betreffzeile - schrecken Sie sich nicht vor einer Prise
Humor zurlck! Das ist ein guter Weg, um einen potenziellen Kunden
anzusprechen und ihn zum Offnen |hrer E-Mail zu bewegen. Denken
Sie an eine der gelaufigsten Weisheiten im modernen Geschaftsleben:
Einzelne Worte oder Taten sind schnell vergessen, aber eine Person
wird sich immer an das Gefuhl erinnern, die der Austausch mit Ihnen
hinterlassen hat. Beachten Sie auch hier die Lange, die mit 18 Zeichen
sehr kurz gehalten ist.

= Kurz und pragnant - der Sales Rep hat seine Nachricht direkt
und unumwunden formuliert. Der Grund fur die E-Mail wird
unmissverstandlich deutlich. Diese E-Mail besteht aus nur 86 Worten.
Reden Sie nicht um den hei3en Brei herum, sondern kommen Sie so
schnell wie méglich auf den Punkt.

= Value Statement - es wurde ein kurzes Statement aufgenommen, das
die Vorteile von Cognism klar aufzeigt, namlich: die Plattform wird dem
potenziellen Kunden Zeit und Geld sparen. Uberlegen Sie sich stets
ein kurzes Value Statement fur das Produkt oder die Dienstleistung,
die Sie verkaufen. Was sind die ein oder zwei wichtigsten Dinge, die lhr
Angebot fur Ihre Kunden leistet?

= Kurzer CTA - fligen Sie immer einen CTA in Ihre E-Mail ein. Uberlegen
Sie sich, was Sie von lhrem Prospect erwarten und kommunizieren Sie
es klar und unmissverstandlich.

2
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4. Eine E-Maill an
Inbound-Kontakte (hach
dem Download eines
Whitepapers)

M Neue Nachricht

An:

Betreff: Whitepaper download

Sehr geehrtelr] [Anrede + Nachname],
nachdem Sie unser Whitepaper ,10 Wege zur Verbesserung lhrer Kaltakquise-Strategie”
heruntergeladen haben, bin ich sehr daran interessiert, lhr Feedback zu diesem Leitfaden zu

hoéren und wirde gern herausfinden, ob wir Sie bei der Kaltakquise unterstitzen kénnen.

Sind Sie am [1 Werktag danach] oder [2 Werktage danach] vormittags fur ein kurzes Gespréch
verflgbar?

Mit freundlichen Grif3en,
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Warum funktioniert diese E-Mail?

= Klare Betreffzeile - aus der Betreffzeile geht klar hervor, warum der
Prospect angesprochen wird. Nutzen Sie Betreffzeilen immer, um den
Grund fur die Kontaktaufnahme mitzuteilen.

® Kurz und pragnant - mit nur 60 Woértern die bisher kurzeste unserer
Vorlagen. Wir haben festgestellt, dass diese E-Mail eine Antwortquote
von 16 % hat. Das ist das Vierfache des Branchenstandards!

= Zeigt Interesse - der Sales Rep zeigt, dass er daran interessiert ist, was
der Prospect von dem Whitepaper halt, das er heruntergeladen hat.
Dies ist eine hervorragende Moglichkeit, eine Beziehung zum Prospect
aufzubauen. Bei E-Mails an Inbound-Kontakte geht es vor allem um
den Aufbau einer Beziehung, die Sie dann weiter pflegen kdnnen, um
in der Zukunft dann einen eventuellen Abschluss erzielen zu kénnen.

® Bietet Unterstltzung an - der Sales Rep bietet dem Prospect eine
Hilfestellung an. Auch dies ist ein guter Weg, um Engagement zu
erzeugen und eine Beziehung zu dem Prospect aufzubauen.

m Schafft einen zeitlichen Handlungsimperativ - der CTA bietet dem
Inbound-Kontakt eine Auswahl an Zeiten, zu denen er reagieren kann.
Die Zeitpunkte liegen nicht zu weit in der Zukunft. Dies ist eine gute
Strategie, da sie dem Kontakt genug Zeit gibt, das Whitepaper zu
lesen, aber nicht so lange, dass er es vergisst.

J
v
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5. Die Break-Up E-Mall

Wir haben unsere Freunde von Juro, einer Vertragsmanagement-Platt-
form, gefragt, welche ihrer E-Mails die hochsten Antwortraten haben, und
sie haben uns diese auflerst effektive E-Mail zur Verfigung gestellt. Alex
Moir, Business Development Representative bei Juro, versicherte uns, dass
diese E-Mail sehr hohe Rucklaufquoten hatte - mit sowohl Positiv - als
auch Negativreaktionen!

M Neue Nachricht — X

An:

Betreff: Habe ich mich an die falsche Person gewandt?

Sehr geehrtelr] [Anrede + Nachnamel],

ich habe noch keine Antwort von Ihnen erhalten in Bezug auf die Mdglichkeiten, die Erstellung
von Vertragen effizienter zu gestalten. Gibt es eventuell jemanden bei [Unternehmen], der
besser geeignet ware, um das zu besprechen?

Herzliche Grifle,
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Warum funktioniert diese E-Mail?

m Kurz und einfach - nur 41 Worter. Diese E-Mail kommt direkt auf den
Punkt und erhéht die Wahrscheinlichkeit, dass der Prospect sie zu
Ende liest und sich daher die MUhe macht, zu antworten.

m Ein leicht antagonistischer Ton - die Formulierung suggeriert dem
Interessenten, dass er womaoglich nicht die Befugnis hat, eine
Entscheidung in dieser Angelegenheit zu treffen. Wenn sie auf diese
Weise am Ende einer langen Reihe von Sales-E-Mails gelesen wird,
kann sie negative Reaktionen hervorrufen oder zu einer schlichten
Antwort a la ,Ich bin die richtige Person, aber nicht jetzt” fUhren, die
Ihnen einen guten Grund an die Hand gibt, sich in ein paar Monaten
nochmal zu melden.

® Eine Bitte um Weiterleitung im CTA - der Sales Rep schafft anhand
der Bitte an den Prospect, ihn an einen Kollegen weiterzuleiten,
eine erneute Gelegenheit fur weiteres Engagement seitens der
Zielfirma. Wenn die Weiterleitung erfolgreich ist, kann sie sich deutlich
auszahlen. Dies ist eines der wirkungsvollsten Waffen im Sales-
Arsenal, da Ihnen die Weiterleitung durch jemanden aus dem Team
Glaubwurdigkeit beim neuen Ansprechpartner verleiht.

®
|
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Schlussfolgerung

So viel zu unseren Top 5 der Sales-E-Mails mit den héchsten Rucklauf-
quoten. Probieren Sie sie am besten selbst aus und finden Sie heraus, ob
sie genauso gut fur Sie funktionieren wie fur uns.

Fordern Sie jetzt Ihre
kostenlose Demo an!

Demo anfordern




