Sehr geehrter Hr. Strauss, lieber Sven,

ich mdchte mich offiziell im Namen der VICTORIA-VOLKSBANKEN Versicherung fir die
bisherige Zusammenarbeit bedanken.

Mit den haptischen Verkaufshilfen haben wir es geschafft, den Verkaufsprozess zu
strukturieren. Durch den spielerischen Zugang konnten wir sogar langjahrige Mitarbeiter im
AulRendienst begeistern.

Die haptischen Verkaufshilfen schaffen uns viele Vorteile beim Kunden:

«  Wir haben kaum Uberleger, die Kunden entscheiden sich sofort!

» Die Durchschnittspramien sind gestiegen und damit der Ertrag fur die Mitarbeiter und die
VVVI

«  Wir haben einen tollen Uberblick iiber den Kunden!

*  Wir haben weit mehr Informationen als bisher!

e Wir sind viel starker auf der emotionalen Ebene mit dem Kunden in Verbindung und
haben damit mehr Kundenbindung!

* Der Umsatz ist pro Stiick und damit auch in absoluten Produktionszahlen pro Mitarbeiter
gestiegen — pro MA zwischen 20% bis zu 85% und das auch bei schon sehr gut
produzierenden Mitarbeitern!

Du hast es geschafft, durch deine gro3e Vertriebserfahrung, unseren Mitarbeitern
DenkansttRe und Losungen fur ihre Probleme zu liefern und sie damit weiter zu bringen!
Das Feedback der Teilnehmer hat immer ergeben, dass sich jeder seine, fur ihn wichtigen
Bereiche, heraus nehmen konnte und damit seinen Verkaufserfolg verbessern konnte!

Ich bin froh, nach einem Jahr so eine Bilanz ziehen zu kénnen und freue mich schon auf die
Seminare im nachsten Jahr.

Liebe GruRe
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