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Schon, dass du da bist! Genau am richtigen Ort, um
das volle Potenzial von Linkedin auszuschépfen,
planbare Kundengewinnung zu meistern und
dieses Jahr zu deinem bisher erfolgreichsten zu machen.
Die Erste Frage, die du wahrscheinlich hast: ,Warum
LinkedIn2”

Ganz einfach: LinkedIn ist weit mehr als nur ein
berufliches Netzwerk. Mit iber 200 Millionen
Nutzern bietet dir diese Plattform die perfekie
Mdglichkeit, prézise Kontakte zu knipfen und sie
planbar in zahlende Kunden zu verwandeln.

™

Einleitung |

Tiefer als andere Plattformen erméglicht LinkedIn den
direkten Zugang zu Entscheidern, die maf3geblich fir
dein Wachstum sind. Damit haben wir es bei Heartbeat
in nur 22 Monaten geschafft, eine halbe Million
Umsatz zu erreichen, eine Leistung, die wir weiter
halten kénnen. Auflerdem haben wir iber 600
Kunden aktiv dabei begleitet, sich von der Masse
abzuheben und mit den praxisorientierten
Strategien, die du heute erfdhrst, Kunden wie am
FlieBband zu gewinnen. Diese Strategien sind kein
theoretisches Wissen aus Biichern, sondern praktische
Erfahrung, die wir auf Herz und Nieren geiestet

haben!

“Um 100.000 Euro Umsatz pro Monat zu erreichen, solltest

’

Plattform

eisternund dich

du zuerst eine W?/e/ @
spater auf andere Kandle ausweiten.”

14,845 followers

(Thomaseth)

gartbaat | Der Al
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Finde heraus,
der beste Ort fur dich ist, um die
Lawine zu deinem

unat ins
Rollen zu bringen:

Vielleicht nutzt du LinkedIn bereits, hast es aber noch
nicht geschafft, das Potenzial voll auszuschépfen. Das
kénnen wir gut nachvollziehen, weil viele unserer
Kunden genau das gleiche Problem hatten. Und um
dieses Thema ein fir alle Mal zu kléren, haben wir die
LinkedIn-Bibel erstellt. Darin zeigen wir dir, an
welchen Stellschrauben du noch drehen darfst, um
das Beste aus LinkedIn rauszuholen. Oder wie du als
blutiger Anfénger LinkedIn nutzt, um damit
schnellstméglich 6-stellige Umséatze und planbare
Kunden zu gewinnen.
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I. Einleitung

Was kannst du von unseren Gibt es einen Haken?
bewdhrten Ansdtzen erwarten?
Ja, wir présentieren dir garantiert funktionierende
Verwandle deine Interessenten in Fans Strategien, um 6-stellige Umsdtze zu erreichen, aber
mit gezieltem Content-Marketing der wahre Erfolg liegt in deiner Umsetzung. Lies

aufmerksam, setze das Gelernte in die Praxis um, und

Nutze Linkedin Events und gewinne du wirst sehen: Dein Erfolg ist zum Greifen nah.

Kunden ohne einen Cent Werbebudget

Meistere planbare Kundengewinnung Bist du bereit, den ersten Schritt zu gehen und dir einen
mit Linkedin Ads als Wachstumshebel Wissensvorsprung von 90% im Bereich LinkedIn-
. Kundengewinnung fiir Agenturen und B2B-Dienstleister
Lasse dein Kalender Uberfliesen durch zu sichern? Ja? Dann beginnt deine Reise hier und
clevere Nutzung von LinkedIn-Strategien jetzt.
In den folgenden Kapiteln liften wir, wie du dich von Schau dir davor noch dieses YouTube-Video an und
der Masse abhebst und deinen Terminkalender bis erfahre, wie du neue Fahigkeiten doppelt so schnell
zum Rand voll mit kaufkréftigen Interessenten lernst. Es ist der perfekte Begleiter, um deine
fillst und 6-stellige Umsétze mit LinkedIn erzielst. Lernkurve zu steigern!

Und das Beste: In manchen Fallen geht das sogar
ganz ohne Werbebudget!

{6 anschauen

SO LERNST DU

heartbeat
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.., die dich 100.000 €
im Monat kosten

Fehlender Strategieplan

Ein klarer Plan ist entscheidend fiir die effektive
Nutzung von LinkedIn. Ohne eine definierte
Strategie bewegen sich Unternehmen oft
ziellos auf der Plattform, verlieren wertvolle Zeit
und verpassen unschatzbare Chancen. Ein
fester Plan hilft dabei, konkrete Ziele zu
definieren und MafBnahmen umzusetzen, die zu
greifbaren Ergebnissen fihren.

Vernachléssigung von LinkedIn Events

LinkedIn Events sind der beste Weg, um ein
interessiertes Publikum zu erreichen, ohne
Geld fiir Werbung auszugeben. Viele
verpassen diese Chance und verlassen sich
ausschlieBllich auf traditionelle Posts oder
Werbeanzeigen. Wer die Kraft von Events
richtig nutzt, wird neue Netzwerke aufbauen
und seine Kompetenz unter Beweis stellen.

Unpersonliche Massen-Nachrichten

Standardisierte und massenhafte Ansprachen
schrecken eher ab, als dass sie iberzeugen.
Personalisiere deine Ansprache, um echte
Verbindungen zu schaffen. Kommunikation
auf Augenhéhe zeigt Interesse und férdert das
Engagement.
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Wir haben immer wieder festgestellt, dass 90% der
Unternehmen die Bedeutung einer gut durchdachten
LinkedIn-Strategie unterschitzen und oft
entscheidende Fehler machen, die zu ungenutzten
Chancen und erheblichen Opportunitatskosten
fishren. Diese vermeidbaren Fehler kénnen erhebliche
Auswirkungen auf deinen Erfolg haben und letztlich zu
Ergebnissen fiihren, die weit hinter deinen Erwartungen
bleiben. Daher ist es besonders wichtig, sich dieser 6
groBten Fehler bewusst zu sein und sie aktiv zu
vermeiden,

Passive Nutzung von LinkedIn Ads

Viele Unternehmen betrachten LinkedIn-Ads
aus der Entfernung als reine Konsumenten.
Erfolgreiche Strategen agieren als
Produzenten, die ansprechende Kampagnen
erstellen und diese kontinuierlich optimieren.
Ubernimm die Kontrolle und mach Linkedin Ads
zu einem aktiven Teil deiner Marketingstrategie.

Unattraktive LinkedIn-Profile

Ein wenig gepflegtes Profil schreckt
potenzielle Kontakte ab. Sorge dafiir, dass
dein LinkedIn-Profil professionell,
ansprechend und auf dem neuesten Stand ist.
Dein Profil sollte sofort zeigen, wer du bist und
welchen Mehrwert du bietest.

Vernachlassigtes Content-Marketing

LinkedIn ist eine Fundgrube fiir Content-
Erstellung, aber viele schépfen diese Chance
leider nicht aus. Beachte: Hochwertige und
relevante Inhalte sind der Schliissel, um
Vertrauven aufzubauen und das Wachstum
deiner Marke zu beschleunigen. Verlasse den
Pfad der Standard-Updates und entwickle eine
Strategie, die faszinierenden und wertvollen
Content bietet.
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AKTUELLE
HERAUSFORDERUNGEN

Viele B2B-Dienstleister und Agenturen sind der
Meinung, dass es geniigt, einfach nur auf LinkedIn
prasent zu sein. Doch wahres Wachstum erfordert
mehr als nur Anwesenheit. Es geht darum, iiber die
traditionellen Empfehlungs- und Bestandskunden-
netze hinauszuwachsen und einen wirklich
verlésslichen und vorhersagbaren Kanal fir deine
Neukundengewinnung zu etablieren.

Stelle dir die Frage: Nutzt du wirklich das volle

Potenzial von LinkedIn, oder bewegst du dich nur im

Schatten der Maglichkeiten? Um tatsachlich é
hervorzustechen, musst du dich von der Masse

abheben. Es reicht nicht, nur teilzunehmen - du musst

derjenige sein, der vorgeht und den Ton angibt.

Der Druck ist real, denn die alten Wege funktionieren
nicht mehr so zuverldssig wie friher, und die
Konkurrenz schlaft nicht. Du solltest jetzt die richtigen
o Entscheidungen treffen und auf den LinkedIn-Zug
aufspringen, bevor es zu spat ist. Herk6mmliche
Anzeigen auf Meta bringen heutzutage zunehmend
unqualifizierte Leads, die den Verkaufsprozess
erschweren und frustrieren. Genau wie bei allen
anderen Kandlen nutzen sich die zuerst hervorragenden
Méglichkeiten langsam aber sicher fir diejenigen ab,
® die als letzte dazukommen.

I n Gerade deshalb ist es jetzt unglaublich wertvoll,
LinkedIn griindlich zu analysieren und die zahlreichen
Funktionen voll auszuschépfen. Gehe iiber das
Profil-Update hinaus, nutze gezieltes Content-
Marketing, LinkedIn-Events und Ads, um
strategische Kontakte zu kniipfen und deine
Marktprdasenz zu starken.

Es ist an der Zeit, LinkedIn aktiv zu nutzen! Schépfe alle
Funktionen voll aus und suche nach Interaktienen, um
wertvolle Kontakte zu kniipfen und deinen Einfluss
zu steigern.

heartbeat m



Sabrina und Stefan Graf grindeten Heartbeat
Consulting im Januar 2021. Heute gehért Heartbeat
mit einem Team aus 25 Spezialisten zu den filhrenden
Wachstumsparinern fiir Agenturen und B2B-
Unternehmen.

Dieses Wachstum ist aufgrund von 2 Dingen méglich
gewesen:

#01

Praxiserprobte und

Genau diese Systeme passen wir fiir unsere Kunden
an und implementieren sie bei ihnen. Dadurch schaffen
wir auBergewdhnliche Wachstumskurven bei
unseren Klienten und durchbrechen glaserne Decken.
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[ Vorstellung J

WER SIND
WIR?

.., und warum du auf uns
vetrauen kannst.

Dank der verwendeten Wachstums-Frameworks
funktionierte die Firmenentwicklung in
Héchstgeschwindigkeit. Der erste 100.000 €
Monatsumsatz wurde schon im 2. Monat von Heartbeat
geknackt. Der erste Monat mit 250.000 €
Monatsumsatz war nach 15 Monaten erreicht, und seit
Monat 22 wird konstant Giber 500.000 € Umsatz
abgeschlossen.

Systeme und Frameworks
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.#02 ©) Erfahrene Paid-Ads-Experten, die Unternehmen
wie Greator mit Meta-Ads skaliert haben.

Ein Team aus Branchen ) High-Performance Vertriebler, die 8-stellige

Korvophaden. Umsdtze abgeschlossen und Vertriebsprozesse

: im Schlaf optimieren.

Unser Team besteht aus erstklassigen Experten in 5} Einer der Top LinkedIn Ads-Experten im

ihren jeweiligen Bereichen: deutschsprachigen Raum fiir herausragende B2B-
Werbeanzeigen.

Sales-Coaches, die umfassende Sales-
Trainings bei den fiihrenden Sales-Trainern

1. klassiges Tean Europas durchgefihrt haben.

Copywriter und Video-Editoren, die grofie
Online-Kampagnen in Deutschland begleitet
und umgesetzt haben.

Warum sind diese Experten bei uns gelandet, fragst
du dich? Dieses Team hat sich durch die oben
genannten Systeme entwickelt. A-Player wollen in

einer magischen Firma arbeiten. Werde zu einer
magischen Firma.

6 | Vgt
€437

€298, 070'

-:i:‘-+

MonatE

heartbeat




KLEINER AUSSCHNITT
VON KUNDEN

Social Recruiting / Employer Branding:

> B DB [ B

Daniel Mittendorfer: Innerhalb 3 Wochen 8
Neukunden und 150 Bewerbungen (Link)

Markus Theuretzbacher: Von 3.000€ Ad-
Spend — 92.600€ Umsatz ROl bei 3.000% (Link)

Thomas Gal: von 150 k auf 200 k Monatsumsatz
- Webseitenentwicklung & SEO (Link)

Nico & Dave: von 0 auf 70 k Umsatz in 10
Monaten - Schweiz

Luca Maier: von 20 k auf 60 k Monatsumsatz in
nur 4 Monaten - Recruting

Marketer

a
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Michael Rohrbéck: vom Bauchladen zur
Neukundengewinnung > 70 k im Monat -
Marketing (Link)

Luca Fasching: auf iiber 10 Mitarbeiter skaliert
ohne Qualitatsverlust - Marketing (Link)

Thawab Suleiman: von Massencalls zu
personlichen 1:1 Gesprdchen - Marketing (Link)

Jan Schwertfeger und Jonas Rolof: von 0 auf
50 k Monatsumsatz - Marketing (Link)

Franz Merz: von 8 k auf 40 k Cashflow in 4
Monaten - Agentur Meta Ecom (Link)

Dan Berlin: ohne Ad spend zu 40 k
Wochenumsatz - Marketing Coach (Link)

ProAds: von 10 auf 50 k Monatsumsatz in 5
Monaten - Agentur SEA Ecom (Link)

Rene Engert: von 10 auf 36 k Umsatz in Januar -
Growth-Partner (Link)

Youri Keifens: planbare Kundengewinnung -
Copywriter (Link)

heartbeat
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[ Kundenerfolge J

Daniel Knoll & Dennis Stahl: von 0 auf 15 k
Monatsumsatz durch Prozessoptimierung - Social-
Recruiting (Link)

Ralph Appel: 56 k in einem Monat

abgeschlossen - Social Recruiting (Link)

Sebastian Schmidt: zum 19. des Monatas 40 k
Monatsumsatz - Pflege (Link)

Sebastian Teich & Florian Ngjela: 5
Neukunden in 5 Wochen und 20 Erstgespriache pro
Woche - Social Recruiting

Dennis Reimann: von 0 auf 40 k Monatsumsatz in

6 Monaten - B2B Marketer (Link)

Matthias Auer: Vollauslastung in 90 Tagen -
Foto/Videograf (Link)

Marina Eberharter: 24 k Umsatz abgeschlossen
nach 1 Monat - Coach (Link)

Ippolit: Vollauslastung nach 4 Monaten -
Content-Experte (Link)

Nele Sicher: von 0 auf 10 k monatlich in 60
Tagen - Content-Experte (Link)

Sebastian Zitzmann: mit einer 25 h Woche 23 k
Monatsumsatz - B2B Marketer (Link)

Marcel & Anna: von 15 auf 40 k Monatsumsatz

in 3 Monaten - Agentur und Marketing-Berater
(Link)

Philipp Offenbecher: von 30 auf 70 k

Monatsumsatz in 30 Tagen: Marketing-Coach
(Link)

Philipp Mattes: von 0 auf 10 k Monatscashflow
in 30 Tagen - Marketing-Berater (Link)
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WEITERE ERFOLGE

Personalberater: Berater:
150 Steffen Ratschan: viel zu viel Geld verdient mit 9 Jobeffect: von 20 auf 60 k Monatsumsatz in 4

unseren Systemen & Bewerber im Uberfluss -
Automotiv (Link)

[y Eddy & Andre: vom Selbststandigen zum
Unternehmer mit Team in 4 Monaten - IT [Link) 0
£
£ Amir: Vollauslastung und planbare
Termingenerierung in 90 Tagen (Link) n
S Claudia & Kathrin : Vollauslastung als

Personalberaterin & planbare Kundengewinnung

(Link) A
Unsere Geschichte (Link) 2

Ich erzdhle dir das, um zu zeigen, dass unsere
Erkenntnisse auf unserer umfassenden Erfahrung und 0
Praxis mit iber 600 Kundenprojekten beruhen.

Der ALL-IN-1
Skalierungspariner fir
Agenturinhaber & B2B-Dienstleister

Forbes

Sabrina Graf (Thomaseth) 2 B Forves susiness counci

naspartner flr

heartbeat

Monaten - Vertrieb (Link)

Phillip Offenbacher: von 40 k zu 90 k Umsazu
nach 2 Monaten - Beratung (Link)

Sebastian Zitzmann: mit einer 25h
Arbeitswoche 23 k Umasatz - Beratung (Link)

Dennis Reimann: 21 k Umsatzvolumen in 3
Tagen der Zusammenarbeit - Agentur (Link)

Lukasz Urban: 10 Gespriche pro Woche -
Leadership (Link)

Michael Mohr: planbare Termine generieren -
SAP Consultant (Link)

Kathrin Klose: Yollauslastung in 60 Tagen -
Leadership (Link)

Der ALL-IN-1
Skalierungspariner fiir
Agenturinhaber & B2B-Dienstleister
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LinkedIn ist der B2B-,, Game Changer”, der dir den
notwendigen Vorsprung verschafft, um dein Geschaft
auf das néichste Level zu bringen und dir noch nie
dagewesene Méglichkeiten ersffnet. Diese Plattform
ist mehr als ein Netzwerk — sie ist eine Drehscheibe,
um mit den flhrenden Entscheidungstrégern
deiner Branche in Kontakt zu treten. Hier zeigt jeder,
was er kann und sucht — der perfekte Ort, um
potenzielle Kunden zu identifizieren und abzuschlief3en.

Die unschla gbare St
Linkedin:

drke von

Dank praziser Kontaktdaten kannst du gezielt B2B-
Anfragen stellen, um besonders grofie Unternehmen
mit einem Klick zu kontaktieren. Du weif3t sicher, wie
aufwandig es ist, auf einer Messe mit 10
Entscheidungstragern in Verbindung zu kommen, die
genau zu dir und deinen Ideen passen. Mit LinkedIn
kannst du an einem Samstagnachmittag bequem
von zu Hause aus 100 potenzielle Partner erreichen.
Dieses enorme Potenzial beschleunigt deinen Weg zu
6-stelligen Monatsumsdtzen und vorhersehbarer
Kundengewinnung enorm.

heartbeat

Die vielfaltigen Vorteile von

inKedin:

Gezielte Kunden- Mitarbeitergewinnung:
Nutze Linkedln, um prézise neve Kunden zu
identifizieren und anzusprechen. Hier findest du
nicht nur Kunden, sondern auch Mitarbeiter fir
dein Team sehr unkompliziert. Da sie meistens alle
relevanten Daten wie Telefennummer und E-Mail
direkt auf ihrem Profil hinterlegen.

Netzwerke aufbauen: Unternehmen nutzen
LinkedIn sowohl, um sich als erstklassige
Arbeitgeber als auch als ideale
Kooperationspariner zu prasentieren. Das
erleichtert dir wertvolle Beziehungen zu knipfen,
die deinem Geschaft den entscheidenden Vorteil
verschaffen.

Expertenstatus festigen: LinkedIn verschafft
deiner Marke eine erhdhte Sichtbarkeit und
positioniert dich vor der Konkurrenz. Beweise,
warum du ein anerkannter Experte in deiner
Branche bist.




Dein Erfolg

UNSER FAHRPLAN

Schritt #01

Dein L

Setze LinkedIn als deinen Hauptkanal ein, um
stabile Umsdtze zwischen 20k und 100k
monatlich zu erreichen. Dieses Fundament
erlaubt dir spdter, in deine Marke und in
gezielte Werbung zu investieren, um langfristig
zu wachsen.

Wichtige Schritte sind:

Aktives Netzwerken: Bleibe in
standigem Austausch mit deinem Netzwerk
und erweitere es kontinuierlich. Du kannst
dir auch die Geburtstage wichtiger
Kontakte speichern und sie mindestens
einmal pro Jahr kontaktieren. Konstanz ist
Brillanz!

Strategischer Content: Publiziere
qualitativ hochwertige Inhalte, die deinen
Expertenstatus unterstreichen. Gib deinen
Kunden maximalen Mehrwert und zégere
nicht, dein bestes Wissen kostenlos
herzugeben. Sharing is caring. Deine
Kunden kaufen dann erst recht!

Kraftvolle Events: Organisiere Events,
um direkte Beziehungen in deiner Branche
zu starken. Personliche Treffen sind
natirlich am besten, um langfristige
Beziehungen zu knipfen. Online-Events
sind auch gut. Hauptsache du hiltst dein
Netzwerk regelm&Big mit relevanten
Informationen versorgt und stérke dadurch
deine Prasenz.

heartbeat

Schritt #02

Optimiere dein

Ein starkes LinkedIn-Profil ist die
Grundlage fir deinen Erfolg. Es ist dein
Aushéngeschild und sollte auf einen Blick
zeigen, wer du bist und welchen Mehrwert du
bietest. Stelle dich und deine Fahigkeiten in
kurzen und klaren Worten vor, damit
potenzielle Kunden sofort verstehen, warum sie
eine Zusammenarbeit mit dir nicht verpassen
sollten. Am wichtigsten ist ein gutes Bild, wo
dein Gesicht und Lacheln unschwer zu erkennen
sind. Der Standardsatz darunter ist “Ich
zeige ...(Zielgruppe) wie sie ihr ... (Problem)
losen” oder “Ich helfe ... (Zielgruppe) wie sie ...
(Ziel) erreichen”.

Das ist grundsétzlich eine gute Vorlage:

Trotzdem empfehlen wir immer: Sei
einzigartig und hebe dich von der Masse

ab.

Professionelles Image: Stelle sicher,
dass dein Profil und dein Auftritt
professionell und ansprechend sind. Sei
dabei authentisch und habe keine Angst
vor Fehlern.

Vertiefende Optimierung: Sieh dir
gerne unser kurzes YouTube Video (11:43)
zur Profiloptimierung an. Weil das Profil
deine Basis ist
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] LINKEDIN KANAL
MEISTERN

Um Linkedin effektiv zu nutzen, ist eine messer-

scharfe Zielgruppenansprache essenziell. Das r
.

beginnt damit, die richtigen Menschen zu identi-

fizieren und mit einem klaren Mehrwert zu
iberzeugen. Im immer dichter werdenden Linkedin- ’7—
e f ek ""l,r ansthauen

Netzwerk verbirgt sich eine Schatztruhe voller
Méglichkeiten. Der LinkedIn-Sales-Navigator ist fNKE
dein Schlissel zum Erfolg. Diese leistungsstarke mﬂf{

Funktion ermdglicht es dir, deine Zielgruppe schneller
zu finden als je zuvor.

Ermittlung einer Nischen-
Zielgruppe

01 Finden: Lokalisiere die relevanten Entscheider und
Unternehmen, die zu deiner gewiinschten
Zielgruppe passen.

02 Informiert bleiben: Greife jederzeit auf Echtzeit-
Updates zu, um Verdnderungen bei

Geschaftskontakten zu identifizieren. " rir LINKEDIN
& KUNDENGEWINNUNG
| FOR FREE

03 Ansprechen: Setze gewonnenes Wissen aus
Insights geschickt ein, um das Interesse deiner
potenziellen Kunden zu wecken.

In diesem YouTube-Video geht Stefan Graf in
weniger als 8 Minuten auf das Thema
LinkedIn-Chat ein und erklért alle relevanten

Tools. Hier ist die passende Minute verlinkt:

Meine Empfehlung: Nutze den Sales

Hier findest du weitere

Tools fiir Linkedin:
Fir diejenigen, die zunéchst ohne den Sales

Navigator arbeiten méchten, gibt es ebenso S Textblaze (Link) /% Calendly (Link)

effektive und kostenlose Methoden, um die

passende Zielgruppe zu identifizieren. £ Dripify (Link) % Link-Match (Link)

| KOMPLETTANLEITUNG © A P S N e
/% News Feed 22 Signalhire (Link)

Eradicator (Link])

heartbeat .



Zielgruppe ansprechen

Sobald du deine Zielgruppe identifiziert hast, beginnt
der entscheidende néchste Schrit: die Ansprache.
Hierbei ist das richtige Vorgehen entscheidend, um
nicht als austauschbarer Teilnehmer im grofien
LinkedIn-Pool unterzugehen.

01 Individuelle Ansprache: Vermeide
standardisierte, robotische Nachrichten.
Personalisiere deine Kommunikation, um das
Interesse zu wecken.

02 Nutzenversprechen: Biete dem Empfanger
einen klaren Mehrwert an, z.B. in Form einer
umfangreichen Beratung oder wertvoller
Materialien wie Freebies usw.

03 Vertrauen und Beweise: Integriere Testimonials
deiner Kunden, Belege deiner Expertise und
bisheriger Erfolge, um das Vertrauen zu gewinnen.

2 Methoden zur Ansprache

=) Direkter Pitch: Setze auf eine individuelle und
originelle Ansprache, die deine Zielgruppe direkt
fesselt und Vertraven schafft. Verwende
Fachbegriffe, um deiner Zielgruppe zu zeigen,
dass du ein Experte bist. Achte darauf, nicht zu
kompliziert oder langweilig zu sein. Im Prinzip
solltest du so einfach kommunizieren, dass es sogar
ein Kind versteht (Die Aufmerksamkeitsspanne auf
Social-Media ist einfach sehr kurz).

© Einfache Hook: Versende einen préignanten und
auffélligen Einleitungssatz, der Neugierde weckt
und deine Zielgruppe direkt anspricht. Halte ihn
kurz, aber prézise. Bitte beachte, dass
“Clickbait” unvorteilhaft ist (z. B. du sagst etwas
iiber Sex am Anfang, um Aufmerksamkeit zu
erregen, und dann l&sst du die Katze aus dem
Sack: , Jetzt, wo ich deine Aufmerksamkeit habe,
werde ich dir Versicherungen verkaufen”). Das
geht gar nicht! Baue lieber Spannung auf und halte
dein Versprechen!

heartbeat
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Beachte: Spreche den Kunden individuell auf seine
Probleme und Herausforderungen an (Je nach Position
vnd Branche kann das stark abweichen). Setze InMails
nur als letzte Option ein. Wahle stattdessen einen Multi-
Kanal-Ansatz, um unterschiedliche Wege fiir deine
Ansprache zu nutzen.

© Zusatz-Tipp: Greife akivelle Trends auf und zeige
deiner Zielgruppe, warum deine Lésung gerade
jetzt wichtig ist. Wenn Arbeit im Homeoffice zur
neuen Normalitét geworden ist und du Software
fir Remote-Arbeit anbietest, kannst du erklaren,
wie dein Produkt die digitalen Herausforderungen
dieses Wandels bewdltigt. Verbinde dabei dein
Angebot mit aktuellen Themen, die deutlich
machen, warum deine Kunden gerade jetzt auf
deine Lésung setzen sollten. So wird dein Angebot
besonders attraktiv.

Generell gilt: Meide Themen wie Sex, Religion und
Politik. Viele haben unterschiedliche Meinungen
und der Umgang mit diesen Themen erfordert viel
Feingefihl. Das Risiko, hier ins Fettnapfchen zu
treten, ist zu hoch und kann viele Kunden abschrecken.
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Entwicklung deiner Skills
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Willst du tiefer ins Thema Kaltakquise, Cold Wenn du weiter in das Thema Kaltakquise
Mailing und LinkedIn-Ansprache eintauchen willst, kann ich dir dieses spannende
eintauchen? Dann empfehle ich dir unser Video empfehlen: Es zeigt ein Gespréach mit
YouTube-Video Outhound Masterclass. einem unserer besten Cold Caller, Nikolai. Er
Klicke hier und erfahre, wie du deine Zeit coacht unsere Kunden im Bereich Cold Calling
maximal effizient nutzt, um Kunden planbar und schafft es, nebenbei bis zu 29

zu gewinnen und 6-stellige Umsdatze zu Erstgesprdche taglich fir uns bei Heartbeat
erzielen: Consulting zu legen. Dieses Video ging sehr

viral und ist enorm informativ!

KOSTENLOSE
KUNDENAKQUISE

m Mit Linkedin-Events

LinkedIn Events sind ein unglaublich méachtiges Werkzeug, wenn es darum geht, Kunden
zu gewinnen, ohne Geld in Werbung zu investieren. Hier melden sich ausschlieBlich Leute
an, die grofles Interesse an dir und deinem Angebot haben. AuBerdem bietet es dir die
Méglichkeit, deine Reichweite zu vergréfiern und potenzielle Kunden effektiv zu
adressieren. So konnten wir mit bis zu 1.000 Einladungen pro Woche und Profil innerhalb
von 90 Tagen stolze 3.000 Anmeldungen erzielen und du kannst das auch.

heartbeat .




4 Schritte zu erfolgreichen
LinkedIn-Events

01 Aussagekriftiger Event-Titel:
Ein guter Titel ist entscheidend, um Aufmerksamkeit
zu erregen. 80% deines Erfolges ist gutes
Copywriting! Tools wie ChatGPT (Link) inspirieren,
nehmen dir aber nicht die ganze Arbeit ab.

Optimales Event-Setup:

Setze auf Plattformen wie Webinarjam (Link) oder
Zoom (Link) (Beachte: Zoom hat ein Teilnehmerlimit
von 500 Personen) und sorge dafiir, dass alle
Materialien vor dem Event perfekt vorbereitet sind.

- aus unseren Beispielen

—— i

Al MARKETING
-4 KOMPLETTANLEITUNG

[,

ES -LIVE WEBINAR

0 Das Evoni hat bareits statigefunder
Al Marketing Komplettanleitung

Event von Stefen Gral

B3 oi, 31 Jan. 2023, 12:00 bis 13:30 |#we Ortszelt]

W Onlne

o] |
Event-Link « hit v r
2] -
- Philipp Gambeck und 855 weiters Personen nehmen teil

heartbeat

Linkedin Events

03 Strategisches Erinnerungsmanagement:
Plane mindestens sechs Erinnerungen fiir alle
Teilnehmer ein. Beginne eine Woche im Voraus und
erhéhe die Frequenz bis zum Event-Tag, um die
Teilnahmequote deutlich zu steigern.

Umfassende Durchfiihrung und
Nachbereitung:

Leite das Webinar mit einem klaren Pitch und Call-
to-Action. Um das Engagement zu verlangern und
Teilnehmer in zahlungswillige Kunden zu
verwandeln, ist es besonders wichtig,
dranzubleiben und mit allen Teilnehmern im
Austausch zu bleiben.

5-10 Termine pro Woche garantiert - 360°-LinkedIn-Anleitung

Event von Haartbeat Cansuft
M s, 18. Agr, 2023, 1100 bis 12730 (e Orisgeit]  Zum Kalender |

E Online

A

-."“21-. Mathalie Appe! und 536 weitsre Persanen nehman teil



I:‘ Linkedin Events _

Vermeide diese haufigen Fehler
bei LinkedIn-Events

Kundenveranstaltung Heartbeat
Budapest 2024

Schlechter Titel: Ein unattraktiver Titel durch
mangelndes Copywriting kann das Interesse
dampfen. Er muss prazise und einladend sein.

Misslungene Verkaufsstrategie: Ein klarer
Pitch fihrte bei uns zu einer 30%igen Termin-

Buchungsrate. Wenn du echte Events vor Ort fir deine Kunden
organisieren willst, hast du das Kénigslevel der

Unzureichende Promotion: Stelle sicher, dass Kundenbindung erreicht. Derartige Veranstaltungen

geniigend Interessenten eingeladen und iiber das sind relativ tever und zeitaufwendig, aber die

Event informiert werden. Es wird nicht jeder personliche Nahe und das Erlebnis schaffen eine

kommen und das ist okay. besonders starke Bindung zu deinen Kunden.

i . . _ Erhalte einen einzigartigen Einblick in unser letztes
Einschrénkende Glaubenssétze: Hinterfrage Kunden-Event in Budapest mit diesem YouTube-

Uberzeugungen, wie ,Das funktioniert nicht in Video:
meiner Branche”. Solche Gedanken hindern dich,

neue Wege zu wagen und Chancen

wahrzunehmen,

é anschauen

heartbeat
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Deine starkste Wahrung auf Social Media ist Auf-
merksamkeit. Content ist der Schlissel fir daver-
haften Erfolg auf LinkedIn. Auch wenn Ergebnisse nicht
sofort sichtbar sind, starkt guter Content langfristig
deine Reichweite und deinen Expertenstatus, schafft
Vertrauen und festigt die Beziehung zur Zielgruppe. Der
Erfolg liegt in prézisen, ansprechenden Inhalten, die
Aufmerksamkeit wecken und begeistern.

Leitfaden fir Content auf Linkedin

Ein grofBer Vorteil von Content ist, dass du genau wie
bei LinkedIn-Events kein Geld in die Hand nehmen
musst, um jeden Tag neve Kunden zu erreichen.

Beachte: Deine Follower folgen dir nicht, um Werbung
zu sehen, sondern um von deinem Wissen und deinen
Erkenntnissen zu profitieren. Daher solltest du
versuchen, Werbung unaufféllig einzubinden und
gleichzeitig maximalen Mehrwert zu bieten.

Warum Linkedin deine Content-
Bihne sein sollte:

© Aufmerksamkeit ist alles: Stell dir vor, jeden
Tag warten hunderte oder tausende aktive Nutzer
auf deine Beitrdage. Aufmerksame Reichweite ist
dein Schliissel zum Erfolg. Schrecke deine Kunden
bitte nicht mit zu viel Werbung ab.

@ Finde die richtige Balance: Die ideale
Mischung liegt bei einem Verhéltnis von 70/30 -
das bedeutet, 70% deiner Posts sollten puren
Mehrwert bieten und 30% diirfen gezielte
Werbung enthalten.

@ Inhalte, die nicht wie Werbung wirken: Die
wirkungsvollste Werbung ist diejenige, die genauso
informativ und hochwertig ist wie deine reguldren
Inhalte. So bleibt das Interesse deiner Zielgruppe
bestehen und sie erkennen den Wert all deiner
Beitrage.

heartbeat

[Conient Marketing ]

EFFEKTIVES LINKEDIN
CONTENT MARKETING

Nutzliche Tools zum erstellen
von Content

/% AuthoredUp: Nutze dieses Tool, um deine

Inhalte professionell zu organisieren und zu
verdffentlichen. (Link)

/% ChatGPT: Lass dir von moderner Technologie
helfen, kreative Inhalte zu entwickeln, die deinem
Auftritt auf Linkedin den nétigen Feinschliff geben.
(Link)

Unser kostenloser
LinkedIn Content Kurs

Hier erhaltst du wertvolle Einblicke und Materialien, die
dir helfen, deine Content-Strategie zu optimieren und
deine Prasenz auf LinkedIn zu steigern.

Klicke hier und melde dich kostenlos an:

Weitere Unterlagen zum kostenlosen Kurs:



' Content Marketing |
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LinkedIn-Ads sind die beste Méglichkeit, deine
Zielgruppe gezielt zu erreichen. Insbesondere fiir B2B-
Unternehmen mit hochpreisigen Angeboten (ab
5.000 €) und einer aktiven LinkedIn-Présenz sind sie
unverzichtbar. Mit diesen Anzeigen landest du direkt
im Blickfeld der echten Entscheider und maximierst
die Effizienz deiner Marketingstrategie, um
beeindruckende Erfolge zu erzielen.

Warum Linkedln-Ads
unverzichtbar sind:

Gezieltes Zielgruppen-Targeting: Nutze

prazise Filteroptionen, um deine Botschaften direkt
an die richtigen Entscheidungstréager zur optimalen
Zeit zu senden und so Streuverluste zu minimieren.

) Weniger Konkurrenz: Im Vergleich zu Meta
gibt es weniger Wettbewerb und somit eine
bessere Chance, deine Zielgruppe zu erreichen.

) Geschaftskontext nutzen: Nutzer sind oftmals
geschaftlich orientiert — ideal fir B2B-
Interaktionen.

28 Kampagnengruppen 656.858,30 €
06_24 |8 i |

" 19.166,57 €
ID: 6B9849476 - Lead-Generierung
06_24 | |j ]
ID: 694770084 « Lead-Generierung o
o08_2a |} |
book 280369 €

ID: 703906284 - Lead-Generierung

heartbeat

|.. Linkedin Ads ‘

LINKEDIN ADS

ZUM B2B-ERFOLG

Du siehst dich eher auf Meta? Kein Problem.
Schau dir unsere Anleitung zu Paid Ads auf
Meta hier an:

~ VIDEO ABSPIELEN ©

Unsere Ergebnisse innerhalb von
3 Monaten:

Mit einer Investition von 56.858,30 € konnten wir
1.178 wertvolle B2B-Leads aus unserer genau
definierten Zielgruppe generieren. Dabei lagen
unsere durchschnittlichen Kosten pro Lead bei
lediglich 43 €, und wir erreichten eine extrem niedrige

Bad Data Quote, was die Qualitédt unserer Leads
unterstreicht. Besonders stolz sind wir auf unseren
ROAS, der in den letzten 60 Tagen beeindruckende 7x
betrug (Stand @4 2024). Diese Ergebnisse belegen die
Effektivitét unserer LinkedIn-Ads-Strategie und
die sorgfaltige Ausrichtung auf unsere Ziele.

1178 43,00 €

430 4457 € o Aktiv

428 3058 € o Aktiv



Ads-Anleitung

DIE ULTIMATIVE
SCHRITT-FUR-SCHRITT
ANLEITUNG

In
[ Schritt #01 |

Vorbereitung

© Zielgruppenanalyse:
Definiere genau, wer deine idealen T m
Kunden sind. Erstelle einen Avatar und
sammle detaillierte Informationen wie:

Positionen, Unternehmensgréfe und Kampagnenerstellung

Branchen usw.
© Indirekter VSL Funnel:

@ Themenfindung: Entwickle ein hochwertiges Playbook mit
Identifiziere relevante Themen, die deine relevanten Nischenthemen, das als
Zielgruppe faszinieren und anregen. unwiderstehliches Freebie dient, um Leads
Erforsche Schlagwérter, die deinen Zu generieren.

Expertenstatus festigen und Interesse
Weckan: © Kreative Anzeigenentwicklung:
Kombiniere hochwertige Bilder und Videos
© Wettbewerbs-Analyse: fir visuell ansprechende Anzeigen. Nutze
Analysiere die Strategie deiner Grafiken, die Aufmerksamkeit anregen und
Konkurrenten mit dem Wettbewerbs- klar vermitteln, was dein Angebot ist.
Workbook

@ Headline-Tests:

Splitteste verschiedene Uberschriften, um
_ die erfolgreichsten zu identifizieren. Das
optimiert die Offnungsrate und erhéht
deinen Umsatz.
Bonus: Wihle Keywords, die ein starkes
; ' FOMO (, Fear of Missing Out”) Gefiihl bei
| ® \ deiner Zielgruppe hervorrufen.
in

4
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[ Ads-Anleitung J

Schritt #03

Kampagnendurchfishrung

@ CRM-Integration:
Setze ein LinkedIn-optimiertes CRM ein, - - - m
um Leads gezielt und effektiv zu
verwalten.

Nachbereitung und Optimierung
© Follow-Up:
Bleibe mit deinen Leads in Kontakt und
reagiere zeitnah. Ein schneller Anruf zeigt
Professionalitét und erhéht die Chancen
auf einen erfolgreichen Abschluss.

© Ergebnisanalyse:
Uberpriife regelmafig die Performance
deiner Anzeigen. Welche Taktiken zeigen
Wirkung? Wo kannst du noch optimieren?

& Kontinuierliche Anpassung:
Nutze die gewonnenen Erkenninisse, um
Anzeigen und Ansprache kontinuierlich zu

Vermeide die 3 graﬂfen Fehler verbessern und entwickle deine Strategien
immer weiter.

01 Unklare Marketing-Angebote: Achte darauf,
dass dein Angebot deutlich und ansprechend ist.

02 Falsche Anzeigen-Einstellungen: Nutze die
ricl'd'igen Einsle"ungen im Linkedln Unsere Anzeigen_Bib“oI’hek
Anzeigenmanager und behalte deine Kosten immer

im Uberblick. Meine Empfehlung: Nutze den Sales Navigator

03 Anzeigen kopieren: Individuelle und
maflgeschneiderte Strategien sind entscheidend. _
Lass dich gerne von anderen inspirieren, aber

bleibe einzigartig.

E Heartbeat Consulting E Heartbeat Consulting

META MARKETING PLAYBOOK

GESAMTSTRATEGIE
PAID ADS

.
e 8

EINZELK AMPEER

IM BZB-VERTRIEB?

s:»n"'

...-,J - =

g ) s

g
...... 15 Ageshasiabnlier i RIS Dlosstisites

aswloss EMTUR FLATEC-OK
DEINEN SALISTEAM AUFBAL

Forfses

Social Media Ads Strategie zu >»400.000 €
im Monat

>500.000 € Monatsumsatz mit Sales
Team Aufbau Playbook

heartbeat



': Entscheidung l.

DU HAST JETZT
ZWEI OPTIONEN

Ohne Heartbeat 4

LinkedIn Ads alleine umsetzen..

®

®

Unsichere Vorgehensweise: Erlebst du

oft Frustration bei der Suche nach der
richtigen Strategie durch Trial-and-Error2

Kostspielige Fehler: Uberschreitung des
Budgets durch ineffiziente Anzeigen-
Einstellungen.

Minderwertige Daten: Hohe "Bad-
Data"-Quoten fithren zu uninteressierten
oder unpassenden Kontakten.

Verpasste Chancen: Wenig bis keine

Abschliisse aus den Anzeigen, was den
ROI schmalert.

LinkedIn Ads mit Heartbeat!

@

)

Strategische Expertise: Nuize unser
erprobtes Wissen fir mafigeschneiderte,
effiziente Kampagnen.

Kostenoptimierung: Profitiere von
optimalen Anzeigen-Einstellungen, die
dein Budget schonen und steigern.

Erstklassige Leads: Sichere dir
hochwertige Leads mit relevanten,
konvertierenden Kontakten.

Maximierte Abschliisse: Erhche deine
Abschlussrate signifikant durch unsere
zielgerichteten Methoden.

Scanne jetzt den und
sichere dir deinen Termin.

"1:::!

4 .

heartbeat

j heartbeat-consulting.com




FREE R
-
-

sEassseEeas
.0!!..........

Ay

L]

i
i

an auen

>

‘ Kunden Geschichte ‘

| VIDEO ABSPIELEN © |

DIESE GESCHICHTE

SOLLTEST DU

Wir kénnten dir von unseren konstanten Umsdtzen
von iiber 500.000 € pro Monat berichten oder iiber
unsere brillanten Mitarbeiter, die hinter Europas
erfolgreichsten Kampagnen stehen und dir bei deiner
Umsetzung helfen. Wir kénnten dir die Erfolgs-
geschichten von iber 600 zufriedene Kunden ndher
bringen.

Doch nichts ist so iiberzeugend wie die Geschichte

von Dennis Reimann, dem Geschéaftsfiihrer von R&R
Marketing.

In einem YouTube-Video, das wie eine Welle durch die
Community ging, zeigte Dennis in nur 2:33 Minuten,
wie er es geschafft hat, seinen Umsatz mittlerweile zu
verzehnfachen und sein Leben und das seiner Familie
fir immer zu verdndern.

heartbeat

) HOREN

Seine Geschichte wird dir die Stdrke verleihen, die
du fiir deine Umsetzung brauchst.

Dieses Video als Abendroutine wird dir die Kraft
geben, deinen Weg mit frischer Energie zu beschreiten.
Und selbst wenn du es nicht regelmdflig ansehen kannst,
mach es jetzt. Diese wenigen Minuten kénnen deine
Perspektive véllig transformieren!

Wenn du dir dafiir keine 2:33 Minuten Zeit nimmst,
hast du mein Beileid.

Tauche jetzt ein in die Geschichte von Dennis, lass dich
von seinem Erfolg anstecken und motivieren — es
sind Erfolge wie diese, warum wir unsere Arbeit mit
vollem Herzblut machen.

" VIDEO ABSPIELEN ®




Planbare Leads

DEIN WEG ZU

.., im Uberfluss
Umsdtze iber LinkedIn

Wenn du dich voll committest und aktiv alle Teile der
LinkedIn-Bibel durchgearbeitet hast, ist jetzt der
richtige Zeitpunkt fir deinen letzten Schritt. “Wissen
ist Potenzial, aber Umsetzung ist Macht”. Deswegen
helfen wir dir zusatzlich und 100% kostenlos bei der
Umsetzung, mit:

1 exklusiven 1:1 Beratungs-Sessions: Wo
unsere Marketing-Experten, mit 8-stelligem
Track-Rekord, dir helfen, das Wissen in die Tat
umzusetzen und maximale Ergebnisse zu erzielen,

Wir sprechen hier Uber die gréfiten Marketing-
Experten in Europa, die Agenturen und B2B-
Dienstleistern tiglich helfen, mehr Neukunden
zu generieren, Prozesse im Vertrieb zu verbessern
und die richtigen Mitarbeiter zu gewinnen.

Die Chance, dein Unternehmen auf ein solides
Fundament zu stellen und planbare Kunden-
gewinnung zu meistern, liegt direkt vor dir. Nutze
diese Gelegenheit, von den Besten zu lernen und dein
Unternehmen erfolgreich auszurichten.

Bitte Beachte: Wir bieten keinen Kurs an, sondern
schenken dir eine 1:1-Beratung, um dir praxisnahes
Wissen zu vermitteln und dir bei der Umsetzung zu
helfen. Du profitierst von kostenlosem Know-how
und erféhrst, wie wir dir helfen kénnen, deinen
Terminkalender mit qualifizierten Anfragen zu
follen.

Du kannst jederzeit “Nein” sagen, aber ohne ein
Beratungsgespréch entgeht dir vielleicht eine
einmalige Gelegenheit.

PS: Wir wihlen unsere Kunden sorgféiltig aus und
arbeiten nur mit denen, denen wir wirklich helfen
kénnen und die perfekt zu uns passen.

Buche jetzt deine 1:1-Beratung und erfahre, wie wir Gber
600 [order helfen,

-6-stellige Umséitze zu erzielen und

ihre Kundenakquise planbar und zuverlédssig zu gestalten:

heartbeat

Scanne jetzt den
sichere dir deinen Termin.

- und

heartbeat-consulting.com



I : ; Vetrauen auf Heartbeat

DU VERTRAUST

Dann frage dich, warum diese Firmen es tun:
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DEIN FAHRPLAN
ZUM ERFOLG

Klare Positionierung: Deine Marke muss einzigartig sein und sich
deutlich abheben. Darauf baut alles andere auf.

Starkes Angebot: Formuliere ein unwiderstehliches Angebot, das
den Bediirfnissen deiner Zielgruppe entspricht und einen echten
Mehrwert bietet.

Ziele setzen und verfolgen: Setze dir messbare Ziele und richte

ein Tracking-System ein, um deine Fortschritte zu verfolgen und
rechtzeitig Anpassungen vorzunehmen.

um deine Botschaft effektiv zu verbreiten und Reichweite zu erzielen.

Effizienter Vertrieb: Sorge fiir klare und einfache
Verkaufsprozesse, die Abschliisse erleichtern und Umsétze steigern.

Innovative Produktentwicklung: Entwickle Produkte, die genau

die Bedirfnisse deiner Kunden erfiillen und deine Marktposition
starken.

Nachhaltige Skalierung & Teambildung: Plane deine
Expansion strategisch und baue ein Team auf, das deine Vision teilt
und unterstitzt.

Denk daran: Wissen ist Potenzial, aber Umsetzung ist Macht. Lass
dich von deinem erworbenen Wissen leiten und setze es in die Praxis um.

@ Gezieltes Marketing: Wahle die richtigen Marketingsirategien,

heartbeat
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[ Case Studies J

FALLSTUDIE O]

[1] Michael Rohrbock & Matthias Kénigsberger

Von der Bauchladen-Agentur zur Neukunden-
gewinnung mit >130.000 € Monatsumsatz

Ausgangssituation

Michael und Matthias starteten als Freelancer und
Webentwickler bzw. Grafiker. Sie griindeten
schlief3lich eine GmbH und boten als Full-Service-

Agentur ein breites Spekirum an Dienstleistungen
an, darunter Webdesign, Grafikdesign, Google Ads und
Social-Media-Betreuung. lhre Kundenakquise war
stark von Empfehlungen abhéngig, und sie nahmen an
Ausschreibungen teil, bei denen sie oft den Zuschlag

als giinstigster Anbieter erhielten.

Herausforderungen

® Keine klare Positionierung: Sie boten viele
Dienstleistungen an, was die Ressourcen
aufspaltete und die Umsétze stagnieren lief3.

& Fehlender Verkaufsprozess: Sie sahen sich als

Umsetzer, nicht als Verk&ufer, und hatten keinen
strukturierten Verkaufsprozess.

® Burnout und ineffiziente Arbeitsweise: Die

standige Neukundenakquise und zu viele
unterschiedliche Projekte verursachten mentale
Erschdpfung und ineffiziente Arbeitsablaufe.

® Instabile Einnahmen: Verschiedene Versuche,
alternative Einkommensquellen zu erschliefien (z.B.

Affiliate-Seiten, Amazon Merch), fiihrten zu

instabilen und unvorhersehbaren Einnahmen.

 Restrukturierung des Angebots: Fokussierung
auf eine Zielgruppe (Coaches) und Aufbau einer

hybriden Dienstleistung aus Beratung und
Agenturleistungen.

heartbeat

Was haben wir gemacht

@

Neupositionierung: Die Agentur spezialisierte sich
auf die Kundengewinnung fiir Coaches,
Therapeuten und Berater.

Optimierung der Vertriebsprozesse: Einfilhrung
strukturierter Verkaufsprozesse und Trainings zur
Verbesserung der Verkaufsfahigkeiten.

Effektive Onboarding- und Trainingsprozesse:
Entwicklung klarer Onboarding-Programme fir
neue Kunden, um sicherzustellen, dass sie die
Spielregeln und Ablaufe verstehen.

Sales- und Marketing-Strategien: Erarbeitung
klarer Sales- und Marketing-Angebote, um den
wahrgenommenen Mehrwert zu steigern und die
Kundenakquise zu systematisieren.

Fokussierung auf die Zielgruppe Coaches: Aufbau
eines spezifischen Angebots fiir diese Zielgruppe.

Einfihrung eines hybriden Modells: Kombination
aus Beratung und Agenturdienstleistung.

Schaltung von Marketing-Ads: Optimierung der

Sales-Prozesse und gezielte Werbemafinahmen.



I= ; [ Case Studies J

FALLSTUDIE O]

[1] Michael Rohrbock & Matthias Kénigsberger

Von der Bauchladen-Agentur zur Neukunden-
gewinnung mit >130.000 € Monatsumsatz

Resultat

Z1  Stabile Neukundengewinnung: Durchschnittlich 8
neue Kunden pro Monat mit einer Zielvorgabe von
11 Kunden pro Monat.

&1 Planbarkeit und Wachstum: Langfristige Planungen
wie die Einstellung neuer Mitarbeiter und die
Erweiterung des Teams wurden erméglicht.

1 Verbesserte Zusammenarbeit und héhere Effizienz:
Klare Prozesse und Positionierung fiihrten zu einer
wesentlich effektiveren Zusammenarbeit mit
Kunden.

21 Erste Umsétze nach 2-3 Monaten
Produktentwicklung: Mit 3k Adspend wurden
50.000 bis 60.000 Euro Umsatz generiert, spater
mit 4k Adspend 130.000 Euro Umsatz.

21 Einstellung zusatzlicher Mitarbeiter: Neue
Mitarbeiter im Fulfillment und Vertrieb wurden
eingestellt.

"Die Zusammenarbeit mit Heartbeat Consulting war die beste
Business-Entscheidung, die wir treffen konnten. Unsere Umsétze
sind gestiegen, und wir haben endlich die Planbarkeit und
Stabilitat, die wir immer angestrebt haben."

- Michael Rohrbock

heartbeat .
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FALLSTUDIE 02

[I] Dennis Reimann

Von 10K auf konstant
75k Monatsumsaiz

Ausgangssituation

Dennis Reimann ist Geschéftsfilhrer der Reimann Media
GmbH in Hamburg. Mit seiner Agentur unterstiitzt er
mittelsténdische Unternehmen dabei, auf Linkedin
die richtigen Entscheidungstrager zu erreichen, mehr
Kunden zu gewinnen, sichtbarer zu werden und ihre
erklagrungsbediirftigen Produkte, Dienstleistungen oder
Softwarelésungen an die richtigen Kunden zu bringen.
Trotz seiner Bemiihungen und der angebotenen
Dienstleistungen hatte Dennis Schwierigkeiten,
konstante Umsdtze zu generieren und seine
Verkaufsprozesse zu optimieren.

Herausforderungen

® Inkonsistente Neukundengewinnung: Der Prozess
zur Gewinnung neuer Kunden war unstrukturiert
und unzuverl@ssig.

@ Uberlastung: Dennis legte jeden Termin selbst, was
zu einer hohen Arbeitsbelastung fishrte.

= Fehlende Struktur im Vertrieb: Es fehlte ein klar
definierter und skalierbarer Verkaufsprozess.

® Mangelnde Delegation: Dennis iibernahm viele
Aufgaben selbst, die delegiert werden kénnten, um
mehr Effizienz zu erreichen.

heartbeat

Was haben wir gemacht

@ Einfiihrung eines Cold Calling Teams: Das Team
ibernahm die gesamte Arbeit der Terminlegung fiir
Dennis.

© Optimierung der Vertriebsprozesse: Strukturierte
und skalierbare Prozesse wurden implementiert, um
die Effizienz zu steigern.

© Delegieren von Aufgaben: Dennis delegierte das
Setting und das Outbound Leadership, um sich auf
das Closing zu konzentrieren.

@ 1:1 Coaching und Training: Durch intensive 1:1
Coachings und Trainings wurden die
Verkaufsféhigkeiten von Dennis und seinem Team
verbessert.

Wenn du das noch nicht getan hast, schau dir
jetzt seine inspirierende Geschichte an:
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FALLSTUDIE 02

[I] Dennis Reimann

Von 10K auf konstant
75k Monatsumsaiz

Resultat

2 Signifikante Umsatzsteigerung: Dennis ging von
10K auf konstant 75.000 € Monatsumsatz.

JA1  Effizientere Arbeitsweise: Die gesamte
Terminlegung wurde durch das Cold Calling Team
ibernommen.

21 Fokus auf Closing: Dennis konnte sich nun
vollstandig auf das Closing konzentrieren und
musste keine Termine mehr selbst legen.

21 Delegiertes Outbound Leadership: Auch das
Outbound Leadership wurde erfolgreich delegiert,
was zu einer weiteren Effizienzsteigerung fiihrte.

Heartbeat Consulting war fiir mich der perfekie
Sparringspariner. Sie haben echtes Potenzial und Fachwissen
gezeigt und mich dabei unterstiitzt, meine Verkaufsprozesse zu
optimieren und meine Agentur auf das néchste Level zu heben."

- Dennis Reimann

heartbeat -
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FALLSTUDIE 03

[1] Thomas Gal

Uber 100.000 € Monatsumsatz
mit planbarer Kundengewinnung

Ausgangssituation

Thomas Gal ist Geschéftsfihrer und Griinder einer
Agentur, die mittelstandische Unternehmen dabei
unterstiitzt, ihre erklarungsbediirftigen Produkte und
Dienstleistungen effektiv zu vermarkten. Trotz seiner
Expertise und bisherigen Erfolge hatte Thomas
Schwierigkeiten, eine planbare und skalierbare
Methode zur Kundengewinnung zu etablieren.

Herausforderungen

® Unzuverl@ssige Leadgenerierung: Die Agentur war
stark von Empfehlungen und Netzwerk-Kontakten
abhéngig, was zu unvorhersehbaren und
schwankenden Umsétzen fihrte.

) Ineffiziente Werbemaf3nahmen: Friihere Versuche
mit Ads waren erfolglos und fiihrten zu hohen
Kosten pro Lead ohne signifikante Ergebnisse.

) Mangelnde Skalierbarkeit: Der Verkaufsprozess
war nicht strukturiert und stark von Thomas'
persénlichem Einsatz abhéngig, was die Skalierung
erschwerte.

) Falsche Fokussierung: Zu viel Zeit und Energie
wurden auf ineffiziente Methoden wie Cold-Calling
und Cold-Mailing verschwendet.

heartbeat

Was haben wir gemacht

@ Strategische Neuausrichtung: Der Fokus wurde
weg von Cold-Calling und Cold-Mailing hin zu
effektiven Ads-Kampagnen und strukturierten
Sales-Prozessen verlagert.

©@ Optimierung der Werbemafinahmen:
Implementierung und Optimierung von Ads auf
verschiedenen Plattformen wie Google, Facebook
und Instagram, um konstante und kostengiinstige
Leads zu generieren.

@ Aufbau eines Vertriebsteams: Thomas wurde bei
der Einstellung und Schulung eines remote
arbeitenden Vertriebsteams unterstiitzt, um
Aufgaben effizient zu delegieren.

@ Einfihrung strukturierter Prozesse: Entwicklung und
Implementierung klarer Prozesse fiir Lead-
Generierung, Kundenakquise und Sales-Tracking,
um die Effizienz und Skalierbarkeit zu erhéhen.
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FALLSTUDIE 03

[1] Thomas Gal

Uber 100.000 € Monatsumsatz
mit planbarer Kundengewinnung

Resultat

24 Monatlicher Umsatz von iiber 100.000 €: Durch
die optimierten Prozesse und effizienten
Werbemafinahmen konnte Thomas' Agentur einen
konstanten Umsatz von iiber 100.000 € pro Monat
erzielen.

2 Planbare und skalierbare Kundengewinnung: Die
Lead-Generierung wurde planbar und
kostengiinstig, mit konstanten Lead-Kosten
zwischen 18 und 25 Euro.

1 Effizientes Vertriebsteam: Das neu aufgebaute
Vertriebsteam iibernahm wichtige Aufgaben,
sodass Thomas sich auf strategische
Entscheidungen konzentrieren konnte.

& Verbesserte Arbeitsweise und héhere Effizienz: Die
klare Struktur und die effizienten Prozesse fiihrten

zu einer signifikanten Verbesserung der
Arbeitsweise und der Ergebnisse.

"Die Zusammenarbeit mit Heartbeat Consulting hat es mir
ermdglicht, meine Agentur auf ein véllig neues Niveau zu heben.
Die Ergebnisse sprechen fir sich: planbare Leads, effiziente
Prozesse und ein Umsatz, der unsere Erwartungen iibertroffen
hat."

- Thomas Gal

heartbeat .
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‘ DEINE LETZTE HANDLUNGSAUFFORDERUNG ‘

PLANBARE LEADS

IM UBERFLUSS UND
6-STELLIGE UMSATZE
UBER LINKEDIN

N

Buche jetzt deine 1:1-Beratung und erfahre, wie wir Gber

600 KMW/%, helfen,5-6-stellige/\Umsétze zu erzielen und

ihre Kundenakquise planbar und zuverlédssig zu gestalten:

E'ﬁ'{ﬁ;;im Scanne jetzt den Qf - und

sichere dir deinen Termin.

e

M -
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Winning Ads Linkedin Q2
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