CRMsoftware.pro
Verkaufs-E-Mail-Vorlagen für jede Deal-Phase
E-Mails und Kurzfassungen für 8 Deal-Phasen: Antwort auf Anfrage, Gesprächs-Zusammenfassung, Preisanfrage, Angebot, Nachfrage beim Gremium, Zusage: nächste Schritte, Absage: Grund erfragen sowie Verlängerung oder Ausbau. Von CRMsoftware.pro.
Wählen Sie die Vorlage für die Phase, in der der Deal gerade ist, und ersetzen Sie jedes Wort in [Klammern] durch die Worte und Zahlen des Kunden. Jede E-Mail bittet um eine Sache und endet mit einem nächsten Schritt mit Termin. Erfassen Sie jede E-Mail und jeden nächsten Schritt im Excel-E-Mail-Protokoll, damit kein Deal vom Gedächtnis einer Person abhängt.
Die Vorlagen
1. Eingehende Anfrage beantworten und das Gespräch buchen
Senden (Geschäftszeit): Binnen 1 Stunde · Die eine Bitte: Gesprächstermin wählen
Wann senden
• Binnen einer Geschäftsstunde nach der Anfrage. Außerhalb der Geschäftszeiten gleich am nächsten Morgen.
• Beantworten Sie zuerst die Frage und bieten Sie dann zwei feste Termine für ein Gespräch an.
• Der Kunde hat zuerst geschrieben, das ist also keine Kaltakquise. Für Personen, die nicht angefragt haben, nutzen Sie die Kaltakquise-E-Mail-Vorlagen.
Betreff: [Ihr Thema]: zwei Termine für ein Gespräch
E-Mail: Hallo [Name],

vielen Dank für Ihre Nachricht zu [Thema]. [Eine direkte Antwort auf die Frage].

Damit ich Ihnen die passende Lösung vorschlagen kann, brauche ich 20 Minuten mit Ihnen: [die 2 oder 3 Fakten, die Sie brauchen, zum Beispiel: wie viele Standorte und wann Sie starten möchten].

Passt Ihnen [Tag] um [Uhrzeit] oder [Tag] um [Uhrzeit]? Wenn nicht, nennen Sie mir gern einen Termin, der Ihnen passt.

[Ihr Name]
[Firma], [Telefon]
Kurzfassung für Chat oder Nachricht: Hallo [Name], danke für Ihre Anfrage zu [Thema]. [Kurze Antwort]. Können wir am [Tag] um [Uhrzeit] oder am [Tag] um [Uhrzeit] 20 Minuten sprechen? [Ihr Name]
Wenn keine Antwort kommt: Zwei kurze Erinnerungen an Werktag 2 und 5, eine letzte E-Mail an Tag 10. Die Formulierungen finden Sie in den Vorlagen für Nachfass-E-Mails.
Nie in der ersten Antwort: Eine allgemeine Broschüre, Fünf Fragen, Künstlicher Zeitdruck

2. Zusammenfassung per E-Mail nach Erstgespräch oder Demo
Senden: Am selben Tag · Die eine Bitte: Korrigieren Sie mich
Wann senden
• Am Tag des Gesprächs oder der Demo, wenn möglich binnen 2 Stunden.
• Nutzen Sie die Worte und Zahlen des Kunden: Er leitet die E-Mail an Personen weiter, die nicht dabei waren.
Betreff: Zusammenfassung: [Ziel des Kunden] für [Firma des Kunden]
E-Mail: Hallo [Name],

vielen Dank für Ihre Zeit heute. So habe ich Sie verstanden:

- Heute: [wie es heute läuft, mit den Zahlen des Kunden].
- Ziel: [was der Kunde erreichen will] bis [Datum].
- Wer entscheidet: [Namen und Rollen], am [Datum].

Nächster Schritt: Ich sende Ihnen bis [Tag] [Preise oder ein Angebot]. Wenn ich etwas falsch verstanden habe, antworten Sie kurz, dann korrigiere ich es.

[Ihr Name]
Kurzfassung für Chat oder Nachricht: Danke für heute, [Name]. Sie möchten [Ziel] bis [Datum], und [Namen] entscheiden am [Datum]. Ich sende Ihnen [nächste Unterlage] bis [Tag]. Habe ich etwas falsch verstanden?
Tipp: Kann die Zusammenfassung nicht sagen, wer entscheidet und wann, fragen Sie danach, bevor Sie einen Preis nennen. Den Gesprächsablauf finden Sie im Skript für das Erstgespräch.
Immer dabei: Die Zahlen des Kunden, Wer entscheidet, Nächster Schritt und Datum

3. Eine Preisanfrage beantworten: zuerst die Zahl
Senden: Am selben Werktag · Die eine Bitte: Passt das in Ihren Rahmen?
Wann senden
• Am selben Werktag, an dem der Kunde fragt. Warten Sie nicht auf das Angebot.
• Nennen Sie die Zahl in den ersten zwei Zeilen. Hängt sie vom Umfang ab, nennen Sie eine Spanne und sagen Sie, wovon sie abhängt.
Betreff: Preise für [Firma des Kunden]: [Preis] im [Monat oder Jahr]
E-Mail: Hallo [Name],

für [Umfang] beträgt der Preis [Preis] im [Monat] bei [jährlicher] Abrechnung: [Jahressumme] im Jahr.

Enthalten: [die 3 Dinge, die dem Kunden wichtig sind]. Einmalig: [Einrichtungsgebühr]. Nicht enthalten: [was extra kostet].

[Eine monatliche Option oder ein kleinerer Einstieg, falls Sie das anbieten].

Liegt das in dem Rahmen, den Sie erwartet haben? Wenn ja, sende ich Ihnen das Angebot bis [Tag]. Wenn nicht, nennen Sie mir Ihren Rahmen, und ich sage Ihnen ehrlich, was passt.

[Ihr Name]
Kurzfassung für Chat oder Nachricht: Für [Umfang] sind es [Preis] im [Monat] bei [jährlicher] Abrechnung, plus [Einrichtungsgebühr]. Passt das in Ihren Rahmen? Das Angebot kann ich Ihnen bis [Tag] senden.
Wenn der Kunde „zu teuer“ sagt: Senken Sie den Preis nicht in Ihrer nächsten E-Mail. Fragen Sie, womit der Kunde vergleicht, und nutzen Sie dann die Antworten aus der Einwandbehandlung im Vertrieb.
Niemals: Die Zahl verstecken, Ein ungefragter Rabatt, Ein Gespräch nur für den Preis

4. Angebots-E-Mail: das Angebot mit nächstem Schritt senden
Senden: Binnen 1 Werktag · Gültig bis: Ein echtes Datum
Wann senden
• Binnen eines Werktags nach dem Gespräch, in dem Sie den Umfang vereinbart haben.
• Das Angebot nennt Preis, Starttermin und ein Gültigkeitsdatum. Die E-Mail ist eine Zusammenfassung in 3 Zeilen für die Person, die unterschreibt.
Betreff: Angebot [Nummer]: [Umfang] für [Firma des Kunden]
E-Mail: Hallo [Name],

im Anhang finden Sie Ihr Angebot. In drei Zeilen, für alle, an die Sie es weiterleiten:

- Was: [Umfang], startklar bis [Datum].
- Preis: [Summe im ersten Jahr], inklusive [einmalige Gebühr]. Gültig bis [Datum].
- Warum: [Ziel des Kunden, in seinen Worten].

Der nächste Schritt ist ein 20-minütiges Gespräch für Ihre Fragen, gern mit [weitere entscheidende Person], wenn sie dabei sein möchte. Passt Ihnen [Tag] um [Uhrzeit] oder [Tag] um [Uhrzeit]?

[Ihr Name]
[Telefon]
Kurzfassung für Chat oder Nachricht: [Name], das Angebot für [Umfang] ist in Ihrem Postfach: [Preis], gültig bis [Datum]. Können wir es am [Tag] um [Uhrzeit] durchgehen?
Wenn keine Antwort kommt: Folgen Sie den Nachfass-E-Mails im Vertrieb, von Tag 2 bis Tag 14.
Anhängen: Das Angebot, Ein ähnliches Fallbeispiel, Sonst nichts

5. Nachfrage beim Einkaufsgremium vor der Entscheidung
Vor der Entscheidung: 1 Woche · In Kopie setzen: Nur mit OK Ihres Kontakts
Wann senden
• Wenn mehr als eine Person entscheidet. Senden Sie die E-Mail eine Woche vor der Entscheidungssitzung und erneut, wenn eine neue Person dazukommt.
• Schreiben Sie an Ihren Hauptkontakt. Setzen Sie andere nur in Kopie, wenn Ihr Kontakt einverstanden ist, und beantworten Sie die Frage jeder Person namentlich.
Betreff: Für Ihre Entscheidung am [Datum]: Preis, Konditionen und Starttermin
E-Mail: Hallo [Name] und [Name 2],

damit alle bei [der Sitzung] dieselben Fakten haben:

- Preis: [Summe im ersten Jahr], [Zahlungsbedingungen].
- Frage von [Name 2]: [die Antwort in einem Satz].
- Beginn: [erster Meilenstein] bis [Datum], wenn Sie bis [Datum] entscheiden.
- Wenn es nicht funktioniert: [was dann passiert].

Brauchen Sie für die Sitzung bis [Tag] noch etwas von mir?

[Ihr Name]
Kurzfassung für Chat oder Nachricht: [Name], zu Ihrer Sitzung am [Datum]: Brauchen [Name 2] oder das Team bis [Tag] noch etwas von mir?
Tipp: Gehen Sie nie an Ihrem Kontakt vorbei. Müssen Sie die Person erreichen, die unterschreibt, bitten Sie Ihren Kontakt, Sie vorzustellen, und sagen Sie, warum.
Antworten für: Finanzen: Kosten, Konditionen, Inhaber: das Risiko, Nutzer: Einarbeitungszeit

6. Nach der Zusage: nächste Schritte und wer was erledigt
Nach der Zusage: Am selben Tag · Die eine Bitte: Auftakttermin bestätigen
Wann senden
• Am selben Tag, an dem der Kunde zusagt, vor jeder Rechnung und jeder automatischen Willkommens-E-Mail.
• Wer erledigt was bis wann, auf beiden Seiten.
Betreff: Nächste Schritte: [Firma des Kunden] startklar bis [Datum]
E-Mail: Hallo [Name],

vielen Dank und willkommen bei [Ihre Firma]. So geht es weiter:

1. [Datum]: [Unterlagen, Rechnung oder Zahlungslink], von [Person].
2. [Datum]: Auftaktgespräch um [Uhrzeit], mit [Teilnehmende auf Kundenseite].
3. [Datum]: [erstes Ergebnis, zum Beispiel: der erste Wochenbericht].

Von Ihrer Seite brauchen wir [was der Kunde senden muss] bis [Datum]. Ihr Ansprechpartner für [Thema] ist [Name, Rolle].

[Ihr Name]
Kurzfassung für Chat oder Nachricht: Vielen Dank, [Name]! Als Nächstes: [Unterlagen] heute, Auftaktgespräch am [Tag] um [Uhrzeit], [erstes Ergebnis] bis [Datum]. Die Details folgen per E-Mail.
Rein transaktional halten: Nach den US-Regeln von CAN-SPAM ist eine E-Mail, die nur einen Deal abwickelt, dem der Käufer zugestimmt hat, transaktional und von den meisten Regeln ausgenommen, aber Absender- und Routingangaben müssen korrekt sein. Lassen Sie Zusatzangebote weg.
Nie hinzufügen: Ein Zusatzangebot, Eine Bitte um Empfehlung, Eine Umfrage

7. Verlorener Deal: nach dem Grund fragen, die Tür offen lassen
Senden: Binnen 2 Werktagen · Nachfass-E-Mails: Keine
Wann senden
• Binnen 2 Werktagen nach einem Nein oder wenn auf die letzte Nachfass-E-Mail keine Antwort kam.
• Stellen Sie eine Frage, dann hören Sie auf. Schreiben Sie nur wieder, wenn der Kunde darum bittet oder ein Datum genannt hat.
Betreff: Ich schließe Ihren Vorgang, vorher eine Frage
E-Mail: Hallo [Name],

danke, dass Sie mir Bescheid geben. Ich habe das Angebot auf unserer Seite geschlossen.

Eine Frage, damit wir besser werden: Was war der wichtigste Grund? Antworten Sie einfach mit einer Zahl:
1. Preis
2. Zeitpunkt
3. Sie haben sich für eine andere Lösung entschieden
4. Etwas, das wir getan oder nicht getan haben

Wenn [Grund für eine Rückkehr, zum Beispiel: der neue Standort] etwas ändert, bin ich für Sie da. Ich melde mich nicht wieder, außer Sie wünschen es.

[Ihr Name]
Kurzfassung für Chat oder Nachricht: Verstanden, [Name], danke, dass Sie mir Bescheid geben. War es der Preis, der Zeitpunkt, eine andere Lösung oder etwas, das wir getan haben? Ein Wort genügt.
Später: Hat der Kunde einen Zeitpunkt genannt, etwa „nach März“, legen Sie eine Aufgabe für diesen Monat an. Für ehemalige Kunden nutzen Sie die Rückgewinnungs-E-Mail-Vorlagen.
Niemals: Über das Nein diskutieren, Ein Rabatt in letzter Minute, Nächste Woche erneut fragen

8. E-Mails zu Verlängerung und Ausbau an bestehende Kunden
Verlängerung: 60 Tage vorher · Ausbau: Nur mit Grund des Kunden
Wann senden
• Verlängerung: 60 Tage vor dem Verlängerungsdatum oder vor Beginn der Kündigungsfrist, wenn diese früher beginnt.
• Ausbau: nur mit einem Grund des Kunden, etwa einem neuen Standort oder mehr Nutzern, und nach dem ersten Ergebnis.
Verlängerung, Betreff: Ihre Verlängerung am [Datum]: ein Rückblick in 20 Minuten
Verlängerung, E-Mail: Hallo [Name],

Ihr [Plan oder Vertrag] verlängert sich am [Datum] zum Preis von [Preis]. Vorher würde ich gern mit Ihnen auf das Jahr zurückblicken: [ein Ergebnis mit den Zahlen des Kunden], was nicht funktioniert hat und was weiterhin passt.

Haben Sie am [Tag] um [Uhrzeit] 20 Minuten Zeit? Änderungen sind bis zum Kündigungstermin am [Datum] möglich.

[Ihr Name]
Ausbau, Betreff: [Grund des Kunden, zum Beispiel: Ihr fünftes Restaurant]: zu [Produkt] hinzufügen?
Ausbau, E-Mail: Hallo [Name],

Sie hatten [Grund des Kunden] für [Monat] erwähnt. [Ein bisheriges Ergebnis, mit den Zahlen des Kunden].

Die Erweiterung kostet [Preis] im [Monat] zu Ihren aktuellen Konditionen, plus [Einrichtungsgebühr]. Soll ich Ihnen jetzt ein Angebot für Ihre Budgetplanung schicken?

[Ihr Name]
Tipp: Nennen Sie immer den Kündigungstermin, damit die Verlängerung nie als Überraschung auf einer Rechnung auftaucht.
Mitbringen: Ein Ergebnis in Zahlen, Der Kündigungstermin, Eine Option, nicht fünf

Beispiel: Beispiele für Verkaufs-E-Mails: ein Restaurant-Deal vom Chat bis zur Zusage
Lanternfish Analytics, ein fiktives Unternehmen, das Berichtssoftware an Restaurants verkauft, nutzt diese Verkaufs-E-Mail-Vorlagen für einen Deal. Jonah Whitaker verkauft an Ines Moreau, Betriebsleiterin der Olive Branch Bistro Group (4 Restaurants). Paul Okonkwo aus der Finanzabteilung kommt vor der Entscheidung dazu.
Kundin: Do., 1. Okt., 21:40, Website-Chat: Hallo, ich bin Ines Moreau von der Olive Branch Bistro Group. Jeden Montag kopiere ich Wareneinsatz und Personalkosten aus unseren 4 Restaurants in eine Tabelle. Können Sie das für uns übernehmen?
KI-Agent: Ja. Lanternfish schickt Ihnen jeden Montagmorgen einen Wochenbericht für alle Ihre Restaurants. Jonah aus dem Vertrieb schreibt Ihnen morgen bis 9:00 Uhr eine E-Mail mit zwei Terminen für ein Gespräch. Wie lauten Ihre E-Mail-Adresse und Telefonnummer?
Jonah (Vertrieb): Fr., 2. Okt., 8:20, E-Mail „Ihre Wochenberichte für 4 Restaurants: zwei Termine für ein Gespräch“: Ja, die Montagstabelle können wir ersetzen. Passt Ihnen Di., 6. Okt., um 10:00 Uhr oder Mi., 7. Okt., um 14:00 Uhr für 20 Minuten?
Jonah (Vertrieb): Di., 6. Okt., 11:40, E-Mail „Zusammenfassung: ein Wochenbericht für Olive Branch“: Heute kostet Sie der Bericht etwa 5 Stunden. Ziel: jeden Montag bis 8:00 Uhr fertig. Sie und Paul Okonkwo (Finanzen) entscheiden am 28. Okt. Angebot bis Mo., 12. Okt.
Kundin: Mi., 7. Okt., 11:30: Stimmt. Was kostet das für 4 Restaurants? Paul wird zuerst danach fragen.
Jonah (Vertrieb): Mi., 7. Okt., 11:55, E-Mail „Preise für Olive Branch: 480 $ im Monat“: 120 $ pro Restaurant und Monat bei jährlicher Abrechnung, also 5.760 $ im Jahr, plus 900 $ Einrichtung. Bei monatlicher Abrechnung: 145 $ pro Restaurant. Liegt das in Ihrem Rahmen?
Jonah (Vertrieb): Mo., 12. Okt., 9:30, E-Mail „Angebot Q-1042: Wochenberichte für 4 Restaurants“: Erstes Jahr 6.660 $, gültig bis 30. Okt., startklar bis 23. Nov. Können wir es am Do., 15. Okt., um 10:00 Uhr mit Paul durchgehen?
Jonah (Vertrieb): Mi., 21. Okt., 10:00, E-Mail an Ines und Paul „Für Ihre Entscheidung am 28. Okt.: Preis, Konditionen und Starttermin“: Paul, ja: Die jährliche Abrechnung beginnt am Starttag, dem 23. Nov. Brauchen Sie für die Sitzung bis Di., 27. Okt., noch etwas von mir?
Kundin: Do., 29. Okt., 9:10: Gestern freigegeben. Jährliche Abrechnung für alle 4, legen wir los.
Jonah (Vertrieb): Do., 29. Okt., 11:00, E-Mail „Nächste Schritte: Olive Branch startklar bis 23. Nov.“: Unterschrift und Rechnung heute. Auftaktgespräch Di., 3. Nov., um 10:00 Uhr. Erster Bericht für 2 Restaurants am Mo., 16. Nov., für alle 4 am Mo., 23. Nov.
Jonah (Vertrieb): Di., 24. Nov., 9:00, E-Mail „Ihr fünftes Restaurant: in die Berichte aufnehmen?“: Alle 4 Restaurants waren im Montagsbericht. Sie hatten ein fünftes im Februar erwähnt: 120 $ im Monat zu Ihren Konditionen, plus 225 $ Einrichtung. Soll ich Ihnen ein Angebot für Ihre Budgetplanung schicken?
Kundin: Di., 24. Nov., 10:05: Ja, gern.

E-Mail-Protokoll des Deals: 7 E-Mails, 7 Antworten
	Phase
	Gesendet
	Antwort

	Antwort auf Anfrage
	Fr., 2. Okt., 8:20
	Ja, 42 Minuten später

	Gesprächs-Zusammenfassung
	Di., 6. Okt., 11:40
	Ja, am nächsten Tag

	Preisanfrage
	Mi., 7. Okt., 11:55
	Ja, im Rahmen

	Angebot
	Mo., 12. Okt., 9:30
	Ja, Gespräch am 15. Okt.

	Nachfrage beim Gremium
	Mi., 21. Okt., 10:00
	Ja, von Paul

	Zusage: nächste Schritte
	Do., 29. Okt., 11:00
	Ja, Auftakt bestätigt

	Verlängerung oder Ausbau
	Di., 24. Nov., 9:00
	Ja, Angebot am 26. Nov. gesendet



In CRMsoftware.pro am 26. November
	Deal
	Olive Branch Bistro Group, Gewonnen am 29. Okt.

	Wert
	6.660 $ im ersten Jahr, inkl. 900 $ Einrichtung

	Kontakte
	Ines Moreau (Primärkontakt), Paul Okonkwo (Finanzen)

	Angebot
	Q-1042, Akzeptiert

	Aufgaben
	7 nächste Schritte, alle bis zur Deadline erledigt

	Neuer Deal
	Fünftes Restaurant, 1.665 $ im ersten Jahr, Angebot gesendet



Fiktives Unternehmen und fiktive Kundin
Regeln für Verkaufs-E-Mails je Phase: wann senden, wann aufhören
	Phase
	Senden
	Die eine Bitte
	Wenn keine Antwort kommt

	Antwort auf Anfrage
	Binnen 1 Geschäftsstunde
	Einen von zwei Gesprächsterminen wählen
	Erinnerungen an Tag 2 und 5, letzte E-Mail an Tag 10

	Gesprächs-Zusammenfassung
	Am Tag des Gesprächs
	Korrigieren, was ich falsch verstanden habe
	Das Zugesagte trotzdem pünktlich senden

	Preisanfrage
	Am selben Werktag
	Passt das in Ihren Rahmen?
	Das Angebot am zugesagten Tag senden

	Angebot
	Binnen 1 Werktag nach dem Gespräch
	Ein 20-minütiges Gespräch zu einem festen Termin
	Nachfass-E-Mails an Tag 2, 5, 9 und 14, dann aufhören

	Nachfrage beim Gremium
	Eine Woche vor der Entscheidung
	Brauchen Sie für die Sitzung noch etwas von mir?
	Ein Anruf bei Ihrem Hauptkontakt 2 Tage vorher

	Zusage: nächste Schritte
	Am Tag der Zusage
	Auftakttermin bestätigen
	Am nächsten Werktag anrufen: Es ist jetzt ein Kunde

	Absage: Grund erfragen
	Binnen 2 Werktagen nach dem Nein
	Was war der wichtigste Grund?
	Keine. Eine kurze Nachricht nur, wenn ein Datum genannt wurde

	Verlängerung oder Ausbau
	60 Tage vor der Verlängerung oder wenn der Kunde einen Grund nennt
	Ein Rückblick in 20 Minuten oder ein Angebot
	Eine Erinnerung nach einer Woche, dann ein Anruf



Verkaufs-E-Mail-Vorlagen nach Branche: was sich ändert
	Branche
	Was sich ändert
	Fertige Betreffzeile

	B2B-Dienstleistungen und Agenturen
	Wer anfragt, zahlt selten selbst. Schreiben Sie jede E-Mail so, dass sie an die Finanzabteilung gehen kann.
	Für Ihre Entscheidung am 28. Okt.: Preis, Konditionen und Starttermin

	SaaS und Start-ups
	Die Testphase ist das Angebot. Vereinbaren Sie zuerst 2 oder 3 Erfolgskriterien und fassen Sie die Nutzung zusammen, bevor die Testphase endet.
	Ihre Testphase: 3 Berichte erstellt, noch 5 Tage

	IT-Dienstleister und MSPs
	Sicherheitsfragen kommen von Personen, die Sie nicht kennen. Senden Sie zuerst die Ergebnisse der Prüfung, dann einen Monatspreis pro Nutzer oder Gerät.
	Ergebnisse Ihres Netzwerkchecks: 3 Maßnahmen, 1 dringend

	Immobilien
	Leads aus Portalen gehen an den, der zuerst antwortet. Antworten Sie binnen Minuten und schicken Sie nach jeder Besichtigung eine Frage.
	Das Haus mit 3 Schlafzimmern in der Ahornallee: zwei Besichtigungstermine

	Versicherungen
	Käufer vergleichen Angebote Zeile für Zeile. Sagen Sie in einfachen Worten, was abgedeckt ist, was nicht und wann die Verlängerung ansteht.
	Ihr Angebot: was abgedeckt ist, was nicht und der Preis

	Finanzberater
	Vertrauen geht vor. Senden Sie die Agenda, versprechen Sie nie Renditen und lassen Sie jede Vorlage von der Compliance freigeben.
	Was Sie zu unserem Termin am Dienstag mitbringen sollten

	Kanzleien
	Senden Sie nach der Erstberatung Umfang, Honorargrundlage und Mandatsvereinbarung zusammen. Prüfen Sie die Werberegeln Ihrer Anwaltskammer.
	Nächster Schritt nach unserer Erstberatung: Ihre Mandatsvereinbarung

	Gesundheitswesen, Verkauf an Praxen
	Praxismanagement, Ärzteschaft und Compliance entscheiden gemeinsam. Beantworten Sie Sicherheitsfragen schriftlich und schicken Sie nie Patientendaten mit.
	Antworten zur Sicherheit für Ihre Compliance-Prüfung

	Gastgewerbe und Events
	Termine sind schnell ausgebucht. Jedes Gruppenangebot nennt Datum, Gästezahl, Preis pro Person und wie lange Sie den Termin reservieren.
	Ihr Abendessen für 40 Personen am 12. Dezember, reserviert bis Freitag

	Autohäuser
	Käufer vergleichen den Endpreis. Nennen Sie Gesamtpreis, Gebühren und den Wert der Inzahlungnahme schriftlich.
	Ihr Endpreis für den SUV von der Probefahrt am Samstag

	Personalvermittlung und Zeitarbeit
	Honorar und Ersatzregelung sind das Angebot. Senden Sie beides mit dem Termin für die erste Kandidatenliste.
	Honorar und Termin der Kandidatenliste für Ihre 2 Lagerstellen

	Gemeinnützige Organisationen, Sponsoring
	Sie verkaufen Reichweite an ein Unternehmen. Bieten Sie 2 oder 3 Sponsoring-Stufen und ein Entscheidungsdatum vor Ihrem Druckschluss an.
	Sponsoring-Optionen für den 5-km-Lauf am 9. Mai

	E-Commerce und Einzelhandel
	Persönliche E-Mails sind für Großhandel und große Bestellungen. Aktions-E-Mails an eine Liste sind Marketing-E-Mails: Sie brauchen eine Abmeldemöglichkeit und Ihre Postanschrift.
	Großhandelspreise für 24 Stück im Monat



Sechs Regeln für professionelle Verkaufs-E-Mails
Sie gelten in jeder Phase und in jeder Branche.
Eine E-Mail, eine Bitte
Ein Gesprächstermin, eine Korrektur, ein Ja zu einer Preisspanne oder ein Entscheidungsdatum. Um eine zweite Sache bitten Sie erst nach der ersten Antwort.

Eine Betreffzeile, die sagt, was drinsteht
Zusammenfassung, Preise, Angebot, nächste Schritte: Benennen Sie es. Kein falsches „AW:“. US-Recht verbietet irreführende Betreffzeilen in kommerziellen E-Mails.
Betreff: Preise für Olive Branch: 480 $ im Monat

Schreiben Sie für die Menschen, denen Sie nie begegnen
Im B2B wird Ihre E-Mail weitergeleitet. Schreiben Sie die Zusammenfassung in die ersten drei Zeilen und nutzen Sie die Zahlen des Kunden.

Jedes Mal ein nächster Schritt mit Termin
Beenden Sie jede E-Mail mit dem nächsten Schritt und einem Tag, und erfassen Sie ihn als Aufgabe, bevor Sie die E-Mail schließen.

Persönlich, aus Ihrem eigenen Postfach
Schreiben Sie immer an eine einzelne Person. Gmail stellt zusätzliche Anforderungen, etwa die Abmeldung mit einem Klick, an Absender, die mehr als 5.000 Nachrichten pro Tag an Gmail-Konten senden. Werbe-E-Mails brauchen Ihre Postanschrift und eine Abmeldemöglichkeit.

Aufhören, wenn der Kunde Stopp sagt
Ein Nein, ein „Bitte keine E-Mails mehr“ oder Schweigen nach der letzten Nachfass-E-Mail beendet den Kontakt. US-Recht erlaubt höchstens 10 Werktage, um eine Abmeldung umzusetzen; am selben Tag ist besser.

Diese Seite ist keine Rechtsberatung. Es sind US-Regeln; prüfen Sie die Regeln dort, wo Ihre Käufer sitzen.
So nutzen Sie diese Verkaufs-E-Mail-Vorlagen
1. Die Phase finden
Öffnen Sie den Tab für die Phase, in der der Deal gerade ist.
2. Die Worte des Kunden einsetzen
Ersetzen Sie jedes Wort in Klammern durch die Zahlen, Daten und Namen des Kunden.
3. Prüfen: eine Bitte, ein Datum
Streichen Sie alles, was dem Kunden nicht bei der Entscheidung hilft.
4. Erfassen
Tragen Sie die E-Mail, den nächsten Schritt und das Fälligkeitsdatum ins Excel-Protokoll ein oder legen Sie eine CRM-Aufgabe an.
5. Wenn keine Antwort kommt
Nach einer Antwort auf eine Anfrage oder einer Zusammenfassung nutzen Sie die Vorlagen für Nachfass-E-Mails. Nach einem Angebot folgen Sie den Nachfass-E-Mails im Vertrieb.
Einrichtung in CRMsoftware.pro
1. Wählen Sie unter „Meine Bots“ Ihren Bot, öffnen Sie den Tab „Verhalten“ und schalten Sie „Benutzerdaten sammeln“ ein, damit jeder Besucher Name und E-Mail-Adresse hinterlässt. Klicken Sie auf „Änderungen speichern“.
2. Neue Chats landen unter „Leads“ im Bereich „Verkäufe“. Ist ein Gespräch gebucht, klicken Sie auf „Konvertieren zu Deal“: Damit entstehen Kontakt, Unternehmen und Deal.
3. Tragen Sie unter „Deals“ Wert, Phase, voraussichtliches Abschlussdatum, Primärkontakt und „Zugewiesen an“ ein. Legen Sie die übrigen Personen des Einkaufsgremiums mit „Neuer Kontakt“ an, mit derselben „Gesellschaft“ (Firma), und notieren Sie die Rolle jeder Person unter „Anmerkungen“ im Deal.
4. Öffnen Sie nach jeder E-Mail „Aufgaben“ und klicken Sie auf „Neue Aufgabe“: den nächsten Schritt als „Aufgabentitel“, dazu „Abtretungsinhaber“ (zuständige Person), eine „Deadline“ und das „Verknüpfte Geschäft“ (verknüpfter Deal). „Meine Aufgaben“ zeigt „Fällig heute“ und „Überfällig“; ist der Schritt erledigt, klicken Sie auf „Markiert erledigt“ (als erledigt markieren).
5. Ab Launch erstellen Sie das Preisangebot unter „Zitate“ (Angebote) mit „Neues Zitat“ (neues Angebot) und legen „Gültig bis“ fest. Nach der Zusage erstellen Sie die Rechnung mit „Aus dem Zitat“ (aus dem Angebot) und nutzen „Erstelle Zahlungslink“. Setzen Sie den Deal auf „Gewonnen“ oder auf „Verloren“, mit dem Grund unter „Anmerkungen“.
6. Ab Growth speichern Sie die Kurzfassungen unter „Einstellungen“ > „Gespeicherte Antworten“ > „Neue Antwort“, mit einem „Kürzel“ wie /pricing. Tippen Sie das Kürzel ins Antwortfeld des Chats.
CRMsoftware.pro sendet keine Verkaufs-E-Mails, Sequenzen oder Massen-E-Mails und verfolgt keine Öffnungen: Sie senden jede E-Mail aus Ihrem eigenen Postfach. Leads, 1 Pipeline und einfache Aufgaben sind für 3 Nutzer kostenlos. Angebote, Rechnungen, E-Signatur und Zahlungslinks gibt es ab Launch, 19 $ im Monat bei jährlicher Abrechnung; Gespeicherte Antworten ab Growth, 49 $.
Wöchentliche Prüfung der Deal-E-Mails, 10 Minuten
• Überfällig: die E-Mail heute senden oder anrufen.
• Kein Schritt mit Termin: Geben Sie jedem offenen Deal einen.
• Verlorene Deals: Der Grund steht unter „Anmerkungen“.
• Verlängerungen in den nächsten 60 Tagen: Die Rückblick-E-Mail ist gesendet.

Kostenlose Vorlage von CRMsoftware.pro. Fiktive Beispieldaten.
https://crmsoftware.pro/de/templates/sales-email-templates




