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Benedikt beschreibt auf herrlich klare und direkte Art

und Weise die Wege zur unmittelbaren Umsetzung der
eigenen Lebensvision.

Anne Heintze, Beraterin, Therapeutin, Autorin

& Grinderin der OpenMind Akademie

Benedikt Ahlfeld ist ein Speaker der neuen Generation,
der das Thema ,,Entscheidungen treffen“ lebt. Er spricht
mit Leidenschaft, unternehmerischem Background, vor
allem aber mit einem hohen Praxisbezug.

llja Grzeskowitz, Speaker & Autor

Benedikt Ahlfeld hat mich sehr beeindruckt. Trotz sei-
nes jungen Alters verfligt er (ber groBen Geschaftssinn
und eine einzigartige Fahigkeit, Menschen zu begeistern
und flr sich zu gewinnen. Er ist zutiefst authentisch und
lebt 100%, was er sagt.

Dr. Mara Stix, Business Coach & Autorin

Ben Ahlfeld ist jung, dynamisch, clever und ein absolu-
ter Vordenker. Er ist seiner Zeit weit voraus und bestarkt
zahlreiche Menschen, sowohl im Business als auch pri-
vat ihrer eigenen Berufung zu folgen, Entscheidungen
zu treffen und Verantwortung zu Ubernehmen. Dazu ist
Ben sehr nahbar und fir seine Kunden immer an-
sprechbar - eine absolute Empfehlung!

Maxim Mankevich, Speaker & Studiengangsleiter

Die Ausbildung bei Benedikt Ahlfeld hat meine Sicht-
weise enorm erweitert, mich dazu inspiriert, meine inne-
re Haltung zu reflektieren und die dadurch gewonnenen
Mdglichkeiten umzusetzen.

Mag. Michaela Forstik, Wirtschaftspsychologin



Benedikt ist ein absoluter Top-Trainer. Seine Ausbil-
dung hat meine Realitdt, meine Einstellung und meine
Welt veréndert im Privatleben wie im Sport.

Johannes Poscharnig, Olympia-Profisportler

Die Entscheidung mit Ben zusammenzuarbeiten brachte
einen sehr professionellem Outcome. Ich habe die Ent-
scheidung nie bereut und wirde sie auch erneut treffen.
Sebastian Hilscher, Geschéftsfilhrer Overtec und Ge-
winner des Frank-Stronach-Preises

Ben liebt und lebt seine Leidenschaft und das steckt an.
Durch seine Seminare habe ich es geschafft, innerhalb
kurzer Zeit meinen lang erstrebten Traum zu verwirkli-
chen.

Sahar Kia, Heilpraktikerin fir Psychotherapie

Ben inspiriert mich mit seiner Eigenschaft, facettenrei-
che Themen und Bereiche fundiert und authentisch zu
vermitteln. Am meisten jedoch schétze ich seine offene
und direkte Art. Ben weiB3, wovon er spricht, weil er aus
Erfahrung und Integritdt heraus agiert und das spirt
man. Das ist flir mich eine der wichtigsten Dinge lber-
haupt. Ich empfehle die Zusammenarbeit mit ihm klar
weiter.

Sebastian Thalhammer, Entrepreneur & Coach

Die Ausbildung hat mein Leben veréndert. Ich lebe jetzt
meine Flexibilitdt und meine Freiheit. Ich sehe die Welt
mit anderen Augen und gestalte sie selbst.

Verena Weiss, Key Account Managerin

Ben bringt professionell und fokussiert Menschen mit

ihren Starken in Kontakt.
Dr. Alexandra Widmer, Autorin & Coach
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Benedikt leistet absolut geniale Arbeit und ich kann ihn
uneingeschrankt empfehlen! Ich bin schon lange ein
Fan von ihm und er war der Erste, der mir die verrlickte
Idee eingepflanzt hat, mein Leben nach eigenem Stan-
dard gestalten zu wollen. Sieh, was du angerichtet hast,
Benedikt!
Aljoscha Laschgari, Blogger
& Grinder von Psychologie-Einfach

Es ist unglaublich toll, was und vor allem wie Benedikt
Ahlfeld seinen Teilnehmern die Inhalte beibringt. Ich bin
immer gerne dabeil

Dr. med. Marco Leonardelli, Arzt

Benedikt Ahlfeld ist ein Top-Trainer, der die richtige
Mischung aus Humor, Einfilhlsamkeit und Know-how
besitzt. Vor allem ist es ihm wichtig, selbst zu leben,
was er lehrt und deswegen kann ich ihn total empfeh-
len.

Sandra Heim, Coach & Autorin

Benedikt wird dir dabei helfen, neue Perspektiven auf
dich selbst wie auf dein Leben zu gewinnen. Er bietet
dir Inspiration und Tipps, damit du die richtigen Ent-
scheidungen triffst und selbstbestimmt lebst.

Anchu Kégl, Autor & Weltreisender

Benedikt ist ein professioneller Trainer auf héchstem

Niveau. Er vermittelt die Inhalte sehr anschaulich, span-

nend und leicht verstéandlich. Absolut empfehlenswert!
Jeanette Egemann, Hypno-MasterCoach (DVH)



Ben ist ein absoluter Profi und beherrscht sein Hand-
werk nahezu intuitiv - das splrt man sofort, wenn man
in seiner N&he ist. Sein ausgesprochen hohes Talent in
der Unternehmensfilhrung und in der Kommunikation
sowie seine jahrelange Erfahrung als Berater machen
ihn zu einem der Top-Experten auf dem Gebiet.

Sergej Linz, Online-Unternehmer & Trainer

Benedikt ist mit seinen Themen nah am Puls der Zeit. Er
férdert die Selbstbestimmung bei seinen Klienten und
macht Mut, die eigene Individualitdt gemaB dem eige-
nen MaBstab zu leben. Erfrischend, klar und dynamisch.

Bianka Maria Seidl, Griinderin von yoYa Bewusstsein

Benedikt Ahlfeld hat nicht nur eigene Visionen und geht
seinen Weg, ohne sich von &uBeren Vorgaben ein-
schrédnken zu lassen, er hat auch bereits vielen Men-
schen geholfen, ihren persdnlichen Weg zu finden. Da-
bei ist er immer herzlich und respektvoll - jemand, bei
dem man lernt, selbst zu denken, niemand, der einem
seine Gedanken Uberstilpt. Genau das macht meiner
Erfahrung nach einen groBartigen Coach aus!

Sophia Lierenfeld, Personal Coach

Wer sein volles Potential nutzen méchte und sich nicht
mit einem "Standard-Leben" zufrieden gibt, ist bei Be-
nedikt genau richtig. Er gibt dir effektive Strategien an
die Hand, die dich dabei unterstitzen, dein Leben nach
eigenen Vorstellungen zu leben. Diese Strategien wer-
den auf verstandliche und sehr kompetente Weise ver-
mittelt.

Robert Kraxner, Profi-Blogger
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Vorwort von Said Shiripour und Jakob
Hager

Du bist Trainer, Coach oder Berater. Entweder bist du
einer der “alten Hasen” und hast schon zahlreiche
Workshops gehalten, unzéhligen Menschen geholfen
ihre Probleme zu 16sen und reist dadurch sehr viel her-
um. Oder du moéchtest raus aus deinem Hamsterrad
und dich als Coach und Experte in einem Themengebiet
positionieren.

In beiden Féllen flhrt kein Weg an einem professionel-
len und erfolgreichen Webauftritt vorbei. Es geht nicht
darum, dass du eine Webseite mit schénem Design
hast. Das kann heutzutage jeder. Du weiBt, du brauchst
ein automatisiertes Verkaufssystem.

Das ist gar nicht so einfach. Vermutlich hast du dich
sogar schon mal mit Online Marketing auseinanderge-
setzt. Doch der rote Faden fehlt dir noch. Du weiBt nicht
recht, wo du beginnen sollst und welche Strategie fur
dich am besten funktionieren wird.

Es gibt da einen Menschen, der durch sein Fachwissen,
seine Authentizitat, seine Freundlichkeit und durch sei-
nen enormen Wissensschatz in den verschiedensten
Gebieten hervorsticht. Er kann dir helfen und du hast
auch schon die richtige Entscheidung getroffen, dir sein
Buch zu holen.

Die Rede ist von unserem Freund und Partner Benedikt
Ahlfeld. Es ist gar nicht so einfach, zusammen zu fas-
sen, was Benedikt schon alles geschafft hat. Er ist nicht
nur NLP Experte, Entwickler einer Speed Learning Me-
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thode, die es ermdglicht neu erlerntes Wissen beson-
ders schnell in den Alltag zu integrieren, Spezialist und
Vortragender im Bereich Personlichtkeitsentwicklung,
sondern auch einer der besten Online Marketer, die es
im deutschsprachigen Raum gibt.

Er schafft es wie kein Zweiter, fiir seine Kunden und
Partner Internet-Verkaufssysteme aufzubauen, die be-
sonders flir Coaches automatisiert neue Kunden gene-
rieren. Dieses Wissen schlummerte bis jetzt in Benedikt
und war nur wenigen Partnern exklusiv zuganglich.

Jetzt hat er sich entschieden, allen Trainern, Coaches
und Beratern zu helfen. Du kennst das Problem sicher.
Das Internet ermdéglicht dir eine enorm groBe Reichwei-
te, mit der du beinahe jede Zielgruppe erreichen kannst.
Doch du musst mit dem richtigen System und der rich-
tigen Struktur an das Problem herangehen, sonst ver-
lAufst du dich und kommst nie ans Ziel.

Benedikt hat nun das Buch geschrieben “Immer Ausge-
bucht”. Wir durften es schon vorab lesen und haben
uns sofort bereit erklart, das Vorwort daflir zu schrei-
ben. Das Buch ist nicht nur vom Anfang bis zum Ende
vollgepackt mit wertvollem Wissen, es enthalt auch bis
ins Detail praktische Hinweise und Tipps, die du 1:1
umsetzen kannst flir den Aufbau deines eigenen Online
Verkaufssystems.

Wir sind Jakob Hager und Said Shiripour und freuen
uns, dieses Vorwort fiir das Ausnahmetalent Benedikt
schreiben zu dirfen. Jakob ist Facebook Marketing und
Neukundengewinnungs-Experte. Er gibt praktische
Tipps und bietet Software an, die Unternehmern hilft
neue Kunden online zu gewinnen. Said Shiripour ist
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Verkaufsexperte, Motivationscoach und einer der be-
sten Online Marketer im deutschsprachigen Raum.

Wir wollen dir nicht zu lange das Buch selbst vorenthal-
ten, aber noch einen Rat auf den Weg geben. Behandle
dieses Buch wie ein Arbeitsbuch. Nimm dir einen Zettel,
einen Stift oder setz dich an den Computer. Dann lies
das Buch und arbeite es durch.

Wir wiinschen dir viel SpaB, viel Erfolg und dass du im-
mer ausgebucht bist mit dem einzigartigen Buch von
Benedikt Ahlfeld!

Liebe GriBe,

Jakob Hager und Said Shiripour

Starte dein Online-Business: www.EhrlichesOnlineMarketing.de/start 13



Einleitung

Du willst mehr Erfolg online — und dir selbst treu blei-
ben?

In Handen héltst du das Handbuch fir alle, die ein er-
folgreiches Online Business aufbauen wollen. Und zwar
durch ehrliches Marketing und mit Produkten, die ande-
ren Menschen wirklich etwas bringen.

»Ein echter Unternehmer arbeitet
immer nur an seinem Business -
und nicht in seinem Business.*

So sprach einer meiner ersten Mentoren. Diese Worte
werde ich nie vergessen!

Als Coach, Trainer und Berater (eben als klassischer
Dienstleister) musst du dich deshalb von der Idee I6sen,
deine Zeit zu verkaufen. Natlrlich kannst du das
weiterhin tun (und mit steigendem Expertenstatus
immer hdhere Stundensétze verrechnen).

Aber viel effektiver ist es, dein Wissen gegen Geld zu
verkaufen — und zwar ohne dass du physisch vor Ort
sein musst.

Wenn es dir gelingt ein System zu erschaffen, das
komplett automatisiert fir dich verkauft, dann verdienst
du ,Geld im Schlaf“. Wie das mdglich ist? Weil der
Verkaufer (dein Online-Business) niemals schlaft!
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Oder aber du liebst ebenso wie ich die Arbeit mit Men-
schen in Trainings und im Coaching — von Angesicht zu
Angesicht. Aber du hast Sorgen, wenn du an den n&ch-
sten Urlaub denkst, weil langsam das Geld knapp wird
und keine neuen Klienten in Sicht sind?

Egal, ob du ganz neu in dieser wunderbaren Welt des
Online-Marketing bist oder du schon zu den ,alten
Flchsen” zédhlst und ebenso wie ich die Schnauze voll
von den leeren Versprechungen der anderen Marketer
hast: lass uns Klartext reden! Gemeinsam herausfinden,
was fur dich funktioniert — und wovon du besser die
Finger lassen solltest. Bevor wir dazu kommen, mdchte
ich mich kurz bei dir vorstellen, damit du weiBt, mit wem
du es Uberhaupt zu tun hast.

Mein Name ist Benedikt Ahlfeld - du kannst ruhig Ben
zu mir sagen - ich bin 30 Jahre jung und seit Gber 10
Jahren hauptberuflich Trainer und Berater. In normalen
Jobs habe ich es nie lange ausgehalten. Seit meinem
18. Lebensjahr bin ich selbststandig. Mein Weg als Co-
ach begann sogar schon friiher: mit 16 bekam ich zum
ersten Mal Geld fir ein Kleingruppentraining. Ganz ehr-
lich: ich hatte es auch gratis gemacht! Denn es war und
ist meine Leidenschaft. Doch in diesem Moment lernte
ich, dass ich mit einer Sache, die ich liebe, auch gutes
Geld verdienen kann. Ich hatte Blut geleckt! Deshalb bin
ich immer schon selbststdndig gewesen — ein Unter-
nehmer, solange ich denken kann.

Tatsachlich war das langste Vollzeit Angestellten-
verhaltnis meines Lebens nur zwei Monate lang. Und
das war ein Praktikum w&hrend meiner Studienzeit! Es
war auch ganz in Ordnung, ein klassischer 9 to 5 Biiro-
job bei einer angesehenen Wirtschaftsprifung. Als sie
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mich fragten, ob ich nach dem Praktikum bleiben wolle,
schoss es aus mir aber nur so heraus: ,Nein! Vielen
Dank...I" und ich dachte mir still ,Auf gar keinen Fall!“
Denn so sehr es anderen vielleicht Freude bereitet, je-
den Tag in die Arbeit zu fahren und dann spé&tnachts
wieder nach Hause zu kommen um das bisschen vom
Tag zu genieBen, was noch da ist - oder sich Gberhaupt
nur auf das Wochenende zu freuen, - das war nicht
meine Vision vom Leben. Ein Hamsterrad sieht von in-
nen immer aus wie eine Karriereleiter. Aber ich wollte
mehr! Und so hatte ich eigentlich keine andere Wahl, als
ins kalte Wasser zu springen und mich selbststandig zu
machen.

Jetzt denkst du vielleicht: ,,Der hat doch sicher alles von
den Eltern bezahlt bekommen! Kein Wunder, dass er
mit seinem Coaching-Business erfolgreich wurde.”

Ich wirde es dir nicht veriibeln. Die meisten Menschen
reagieren mit Ablehnung, wenn sie jemanden sehen, der
erfolgreich ist. Nur sehr wenige besitzen die Gabe,
stattdessen genau das Gegenteil zu tun: fasziniert zu
sein von der Geschichte und inspiriert von der Idee.
Weil sie es selbst auch schaffen wollen!

ERFOLG

Was Leute glauben wie es lauft Wie es wirklich lauft
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In den ersten Jahren habe ich alles Mégliche auspro-
biert, um mich auch finanziell Gber Wasser zu halten:
Event-Fotograf, Webdesign, Versicherungen verkauft, ...
und mir dadurch meine Ausbildungen in Deutschland
und Amerika finanziert. Mit meinem ersten Buch hatte
ich richtig Glick: es wurde damals zu einem der Best-
seller in seiner Kategorie auf Amazon. Von dem Geld ist
nicht viel Ubrig geblieben, denn ich habe alles in mein
Unternehmen investiert. Und ja, einiges davon war
Lehrgeld, weil ich falsche Entscheidungen getroffen
habe und viel Geld einfach in den Sand gesetzt habe.

Mein Glick war jedoch, dass ich in meiner Startphase
zwei Dinge hatte: viel Zeit und wenig Geld.

Jetzt denkst du dir vielleicht: ,,Wieso soll wenig Geld ein
Vorteil sein?“ Ganz einfach: es hat mich gezwungen,
kreativ darin zu werden, wie ich auch ohne viel Kohle in
die Hand zu nehmen erfolgreiches Marketing machen
kann. So entstanden einzigartige Strategien, die heute
als ,No-Cost Marketing” bekannt sind. Durch Trial &
Error und ganz viel Ausprobieren habe ich dann gelernt,
was wirklich funktioniert. Mein Wirtschaftsstudium war
zwar in manchen Bereichen sehr nitzlich, wenn es ums
Marketing ging aber leider nicht so sehr. Viele der dort
gelernten Inhalte habe ich sofort umgesetzt — aber meist
haben sie nicht den gewlinschten Erfolg gebracht.

Mit 21 Jahren war ich dann der weltweit jingste aktive
NLP-Trainer - und wenn wir ein paar Jahre vorspulen,
findest du mich wieder als Griinder der ZHI Consulting
GmbH, die mit ihrer eigenen ISL® Lehrmethode zu ei-
nem Franchise geworden ist, das Seminare in Deutsch-
land, Osterreich und der Schweiz anbietet, einen groBen
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Teil der Umsatze durch digitale Produkte macht und
passives Einkommen generiert, indem es Klienten an
andere Coaches vermittelt. Ich hatte es geschafft: ein
System war geschaffen, das mir laufend Umsatz brach-
te — auch ohne dass ich meine Zeit investieren musste.
Natirlich bleibe ich weiterhin dran, aber nicht weil ich
muss — sondern weil ich will. Und wie du selbst als Co-
ach oder Trainer weit, macht diese Einstellung einen
Riesenunterschied.

Und ich bin wirklich sehr froh, dass ich einen Weg ge-
wahlt habe, der es mir ermdglicht, von Uberall auf der
Welt aus zu arbeiten. Absolute zeitliche Flexibilitat, un-
ternehmerische Selbst-Bestimmtheit und ein unabhéan-
giger Lebensstil sind nur einige der vielen Vorteile. Be-
sonders genieBe ich die Mdglichkeit, so flexibel reisen
zu kénnen. Damit will ich jetzt nicht groB angeben (ob-
wohl ich schon ein wenig stolz darauf bin), sondern dir
eines ganz klar vor Augen flhren: du kannst deine
Traume leben! Du musst nur etwas daftir tun.

Dieses Buch liegt mir schon lange am Herzen. In mei-
nen Seminaren treffe ich Menschen, die ihr volles Po-
tential leben wollen. Doch manchmal lauft es beruflich
nicht so, wie es soll. Der wichtigste Schritt flir mich, um
aus dem Hamsterrad rauszukommen, war es, ein erfolg-
reiches Online Business aufzubauen. In den letzten 10
Jahren habe ich so ziemlich alle Fehler gemacht, die
man in diesem Bereich machen kann und einiges dar-
aus gelernt.

Nun ist die Zeit gekommen dich auf dem Weg zu einem
Business nach deinem eigenen Standard zu unterstit-
zen. Wenn du dein Online Projekt starten oder noch
erfolgreicher machen willst, dann bist du hier richtig.
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Wer ein Ziel hat, findet einen Weg.
Wer keines hat, findet Ausreden.

Mein Motto lautet nicht von ungefahr ,Ein Business
nach eigenem Standard“. Du wirst erleben, dass Erfolg
auch durch ehrliches Marketing méglich ist und du da-
mit — vor allem auf lange Sicht — sogar deutlich besser
fédhrst. Damit du nichts verpasst, solltest du mir mit
meinem gratis E-Mail-Abo folgen:

www.EhrlichesOnlineMarketing.de

Wenn du dich als Experte positionieren und automati-
siert verkaufen méchtest, dann trage dich zu meinem
Newsletter ein und du erhélist als Willkommensge-
schenk mein gratis Startpaket. Darin enthalten sind:

* Ein Business nach eigenem Standard (E-Book,
99 Seiten)

* 4 Hebel fiir mehr Profit (E-Book, 21 Seiten)

* Authentisches Online-Marketing (Webinar, 62
Minuten)

* Die Folien zum Webinar (PDF, 21 Seiten)

Und nun wiinsche ich dir viel Vergniigen beim Lesen -
und vor allem viel Erfolg beim Umsetzen!

Alles Liebe,
dein Ben Ahlfeld
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Der Milliarden Markt: Coaching

Aus der Sportpsychologie' kommend ,,wurde Coaching
zum Ende der 1980er, Anfang der 1990er Jahre als Be-
ratungsmaBnahme fir Top-Fihrungskrafte sowohl in
Deutschland wie auch den USA eingeflihrt. Ziel war es,
die zwischenmenschlichen und insbesondere die flih-
rungsbezogenen Kompetenzen im Top-Management zu
verbessern.”

18%
Eigene Firma
7% « 40%
4 Selbststandig
Angestellt
“ Sonstige
N
35%
———

2017 arbeiten? (hochgerechnet) etwa 8.300 Coaches in
Deutschland, 1.000 in Osterreich und 600 in der
deutschsprachigen Schweiz. Davon sind knapp 51%

" Gross P. und Stephan M., Coaching | Theorie & Praxis, Springer
2015, S. 18
* https://www.coaching-report.de/coaching-markt.html, Zugriff am:
2017-06-24
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weiblich®. 75% sind selbststéndig® und als Einzelunter-
nehmerln oder mit eigenem Unternehmen tatig.

Das Coaching® von Fihrungskraften ,bieten 87% an,
Life-Coaching gehért flr 47% zum Repertoire. Daneben
wird Coaching angeboten fir Teams, fir Menschen in
Verédnderungssituationen und in schwierigen Berufskon-
texten, als Supervision flir Berater, Konfliktcoaching,
Projektcoaching, Ausbildungscoaching und Coaching
fir Stellensuchende. Neben Coaching bieten 74% der
Befragten Supervision und Lehrsupervision an, 71%
Training und Weiterbildung.“

Neben Angeboten von Einzelcoaching im klassischen
Vieraugenformat wurde in den letzten Jahren eine ganze
Reihe weiterer Formate im Business-Coaching entwic-
kelt. Zu erwdhnen sind das Team-Coaching, Gruppen-
Coaching und Organisationscoaching. Aktuellere Ent-
wicklungen sind ,die Flhrungskraft als Coach®“ und
»,Coaching mit neuen Medien®“.

Mit Blick auf Zielgruppen und Mérkte® lassen sich Coa-
ching-Angebote nach ihrem Anlass in zwei Gruppen
aufteilen: ,,Dabei handelt es sich einerseits um sog. Life-
Coaching-Angebote. Unter Life-Coaching fallen alle

8 http://www.geistundgegenwart.de/2010/02/studie-zum-

deutschen-coaching-markt.html, Zugriff am: 25.06.2017

* https://www.coaching-report.de/coaching-markt.html, Zugriff am:
2017-06-24

5 Jonassen M., Dr. Seiger C. und Prof. Kiinzli H., Der Coaching-
markt in der Deutschschweiz, Departement Angewandte Psycholo-
gie ZHAW Ziircher Hochschule fiir Angewandte Wissenschaften
2009, S. 2

% Gross P. und Stephan M., Coaching | Theorie & Praxis, Springer
2015,S.16
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Angebote, die sich auf primér private Anliegen und An-
lasse beziehen. Im Coaching-Segment der privaten An-
liegen finden sich haufig auch eher ,schillernd“ anmu-
tende Coaching-Anldsse - Angebote wie Koch-
Coaching, Astro-Coaching, Gllickscoaching bis hin zu
Sex-Coaching zeugen hiervon. LifeCoaching-Angebote
lassen sich andererseits abgrenzen von Business-
Coaching. Beim Business-Coaching stehen primér be-
rufsbezogene Anliegen und Anlédsse im Fokus des Coa-
ching, also bspw. Karriere, Leadership oder Transfor-
mationsthemen. Natirlich kann es auch im Business-
Coaching vorkommen, dass private Themen zum Inhalt
des Coaching werden. Grundsétzlich ist das formale
Ziel eines Coaching im beruflichen Kontext i.d.R. jedoch
der Erhalt oder die Steigerung der berufsbezogenen
Motivations- und Leistungsfahigkeit eines Coachee und
private Themen sollten einen Bezug zu diesen Zielen
haben.”

Training und

|71.4
9

T g |67

Beratung in Projekten ]40.7

(Lehr-)Supervision ]73.6

Mediation 23.1

Orgar |54.9

Andere |44

0 10 20 30 40 50 60 70 80

Haufigkeiten in Prozent
(Mehrfachnennungen méglich)

Quelle: Jonassen M., Dr. Seiger C. und Prof. Kiinzli H., Der Coachingmarkt in
der Deutschschweiz, Departement Angewandte Psychologie ZHAW Zircher
Hochschule fir Angewandte Wissenschaften 2009, S. 2
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Die Mitarbeiterzufriedenheit ist in die obersten Ebenen
der Zielhierarchien vorgerickt. Unternehmen haben
erkannt, dass ihre Mitarbeiter die wertvollste Ressource
darstellen, die es zu pflegen gilt. Zur Bewéltigung’ die-
ser Herausforderung ,setzen Unternehmen neben In-
strumenten, die an strategische, organisatorische und
kulturelle Bedingungen ankniipfen, auf personenbezo-
gene MaBnahmen des Change Managements.“ Mit Hilfe
von PersonalentwicklungsmaBnahmen, insbesondere
Coaching, versuchen sie, das Potential ihrer Mitarbeiter
zu aktivieren und zu erschlieBen, um deren Lernbereit-
schaft und Lernfahigkeit als Grundlage fir ihre Verande-
rungsfahigkeit zu erhéhen. Coaching hat sich in den
vergangenen 20 Jahren zum populérsten Format unter
den Personalentwicklungsinstrumenten im Management
entwickelt.”

Uber die letzten Jahre® ,verzeichnete der Markt ein
durchschnittliches Wachstum von Uber zehn Prozent
pro Jahr. Laut einer Studie des Harvard Business Ma-
nagers (2010) zahlen die Konzeption von Coaching-
MaBnahmen und die Auswahl von Coaches mittlerweile
zu den wichtigsten Aufgaben von Personalmanagern.*

Der deutsche Beratermarkt® im Allgemeinen hat (hoch-
gerechnet) ein Volumen von 28,9 Mrd. Euro. Davon ent-
fallen 470 Mio. Euro auf den Coaching-Markt®, was

7 Gross P. und Stephan M., Coaching | Theorie & Praxis, Springer
2015, S. 18

¥ https://www.seminarconsult.at/wie-entwickelt-sich-der-coaching-
markt/, Zugriff am 2017-06-24

’ Facts & Figures zum Beratermarkt 2012/2013, Bundesverband
Deutscher Unternehmensberater BDU e.V.

' Gross P. und Stephan M., Coaching | Theorie & Praxis, Springer
2015, S. 18
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1,6% entspricht. Dies liegt u.a. daran, dass die typische
Kundengruppe fir Coaching bisher vor allem im geho-
benen Management von GroBkonzernen (Uber 1.000
Mitarbeiter) und fir Einzelpersonen (unternehmensu-
nabhéngig) sowie Unternehmen mit weniger als 50 Mit-
arbeitern durchgefiihrt wurden''. In fast allen gréBeren
Unternehmen ist Coaching bereits ein fester Bestandteil
der Personalentwicklung und auch kleinere, wendige
Unternehmen haben den Nutzen bereits erkannt.

Roundtable der Coachingverbinde'?

Der Roundtable der Coachingverbande ist eine Interes-
sensgemeinschaft aus Experten unabhé&ngiger Berufs-
und Fachverbande. Ziel dieser Initiative ist es, der
Fachoffentlichkeit, aktuellen und zuklnftigen Klienten
sowie Auftraggebern Orientierung zu zentralen inhaltli-
chen Fragen des Coachings zu bieten. Der RTC besteht
aus den bedeutendsten Verbanden fir die aufkommen-
de Profession Coach und entwickelt und unterstitzt
Aktivitdten zur Professionalisierung. Er arbeitet seit
mehr als zehn Jahren mit wissenschaftlicher Unterst(it-
zung und Uber verbandliche und konzeptionelle Gren-
zen hinweg an relevanten fachlichen, berufspolitischen
oder marktbezogenen Themen. In besonderen Fallen
(zum Beispiel politische Brisanz oder das Berufsbild
»,Coach” betreffend) verfasst der RTC gemein-

same Stellungnahmen, die in seinem Namen von den
Verbdnden verdffentlicht werden. Folgende Verbande
haben sich im Roundtable der Coachingverbande (RTC)
zusammengeschlossen:

" Gross P. und Stephan M., Coaching | Theorie & Praxis, Springer
2015,S.19

'2 Middendorf J. und Salamon L.: Die Honorare steigen wieder, in:
wirtschaft + weiterbildung April 2017, S. 40
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ACC Austrian Coaching Council,
www.coaching-dachverband.at

BDP Berufsverband Dt. Psychologinnen und
Psychologen, www.bdp-verband.org

BDVT Berufsverband flr Trainer, Berater und
Coaches e.V., www.bdvt.de

DBVC Deutscher Bundesverband Coaching e.V.,
www.dbvc.de

DCV Deutscher Coaching Verband e.V.,
www.coachingverband.org

DGfC Deutsche Gesellschaft flir Coaching e.V.,
www.coaching-dgfc.de

DGSF Deutsche Gesellschaft flir Systemische
Therapie, Beratung und Familientherapie,
www.dgsf.org

DGSv Deutsche Gesellschaft flr Supervision
und Coaching e.V., www.dgsv.de

DVCT Deutscher Verband fir Coaching und
Training e.V., www.dvct.de

EASC European Association for Supervision and
Coaching e.V., www.easc-online.eu

EMCC European Mentoring & Coaching Council
Deutschland e.V., www.emccouncil.org/de/de
ICF International Coach Federation Deutschland
e.V., www.coachfederation.de

QRC Qualitatsring Coaching und Beratung e.V.,
www.qgrc-verband.de

SG Systemische Gesellschaft e.V.,
www.systemische-gesellschaft.de
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Wie sich der Markt entwickeln wird

Die weitere Entwicklung™ des Coaching-Marktes ,in
Bezug auf sein Volumen wird in Zukunft davon abhan-
gen, inwieweit es gelingen kann, zusétzliche Nachfrage
zu generieren. Das kann zum einen Uber eine erhéhte
Penetrationsrate gelingen, also bestehenden Kunden
mehr Coaching-Dienstleistungen — z. B. verstérkt auch
fir Nachwuchsflihrungskrafte oder das mittlere Mana-
gement — zu verkaufen, oder aber zum anderen tatsach-
lich durch das Gewinnen neuer Kunden. Diese neuen
Kundensegmente kénnen im bestehenden Markt durch
ein differenziertes Angebot entstehen, also dem Anbie-
ten bspw. neuer Coaching-Formate wie Gesundheits-
Coaching als PraventivmaBnahme zum Erhalt der Lei-
stungsféahigkeit am Arbeitsplatz oder dem ErschlieBen
von Kundensegmenten, die bisher Coaching noch nicht
in dem Umfang nutzen, wie sie kdnnten.“

Laut aktuellen Studien™ &ffnet sich jetzt auch ,der
KMU-Sektor, in dem rund 80 Prozent der Arbeitsplatze
beheimatet sind, zunehmend dem Coaching®.

Dies stellt eine enorme Wachstumschance dar, denn im
Umkehrschluss bedeutet das, dass in den né&chsten
Jahren finfmal mehr Coaches tatig sein werden als ak-
tuell am Markt vorhanden sind. Dies entspricht einem
Umsatzvolumen von 2,34 Mrd. Euro.

" Gross P. und Stephan M., Coaching | Theorie & Praxis, Springer
2015, S.23
' https://www.coaching-report.de/coaching-markt.html, Zugriff am:
2017-06-24
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Quelle: Gross P. und Stephan M., Coaching | Theorie & Praxis, Springer 2015

»10% der topqualifizierten Coaches'® werden langer-
fristig 90% des Business Marktes iibernehmen. Die
restlichen 90% werden vom Markt verschwinden.”

Je friher und professioneller man sich heute erfolgreich
als Coach am Markt positioniert, desto gréBer ist die
Wahrscheinlichkeit in den néchsten Jahren auch mit
steigenden Umsatzen rechnen zu kénnen. Dazu kommt
noch das bisher durchwegs positive Image des ,Life-
Coaching“ in der westlichen Gesellschaft'®, das nun
verstarkt aus Amerika auch nach Westeuropa Uber-
schwappt und vor allem in den héhergebildeten (und
meist vermdgenderen) Bevdlkerungsschichten an Ak-
zeptanz gewinnt.

15 Zitat eines Teilnehmers an der Umfrage ,,Schweizerischer Coa-
chingmarkt 2011 der Zurich University of Applied Sciences, Auto-
ren: Seiger C. und Kiinzli H.

16 http://derstandard.at/1379290998254/Boom-voran-Coaching-
geniesst-einen-guten-Ruf, Zugriff am 2017-06-24
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Hermann Scherer wiirde das vielleicht als Blauen Ozean
beschreiben': ,In ihrem Weltbestseller ,Der blaue Oze-
an als Strategie“ haben die Autoren W. Chan Kim und
Renée Mauborgne zwei Arten von Markten unterschie-
den: In einem ,roten Ozean’ liefern sich unz&hlige An-
bieter ahnlicher Produkte einen gnadenlosen Verdran-
gungswettbewerb. Das Meerwasser hat sich rot gefarbt,
weil hier standig Blut flieBt. Jeder versucht, sich gegen
die Konkurrenz durchzusetzen. Doch auch die Uberle-
benden missen sich mit sinkenden Preisen abfinden. In
einem ’blauen Ozean’ dagegen ist noch so viel Platz fir
alle Anbieter, dass keiner es nétig hat, auf den anderen
loszugehen.

Wachstumschancen

B genutzt
® ungenutzt

Quelle: eigene Grafik

Da die Angebote selten und die Nachfrage gleichzeitig
hoch ist, gibt es hier ein stabiles Preisniveau. Die Preise
sind viel héher als im ’roten Ozean’, weil die Leistungen
hier mit einem relativ hohen Aufwand erbracht werden.
Die Strategie besteht nun darin, den ,roten Ozean“ zu
verlassen, sobald es ungemdtlich wird. Und sich einen
‘blauen Ozean’ zu suchen, in dem das Geldverdienen

"7 Scherer M., Der Weg zum Topspeaker, GABAL 2012, Kapitel 1
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wieder einfacher ist.“ Genau diese Zukunft erwartet nun
auch den Coaching-Markt.

Wie viel kann ich als Coach verdienen?

Das durchschnittliche Honorar fir 60 Minuten Business-
Coaching betragt 185 Euro netto. Der Stundensatz, den
Privatleute bezahlen, liegt bei 125 Euro netto'®. Der
durchschnittliche Coach verdient 47.474,75 Euro pro
Jahr'™. Er betreut 24 Klienten im Jahr und verrechnet 12
Stunden pro Privat-Klient?® und erfahrungsgeméaB 10
Stunden pro Business-Klient. Dies zeigt ganz klar, dass
nur ca. 8,5 volle Arbeitswochen (entspricht 2 Monaten
oder 16,67% Auslastung) mit Coaching im Jahr ver-
bracht werden. Ein zentraler Hauptgrund dafir sind
Schwierigkeiten bei der Akquise von Neukunden. Weiter
unten zeige ich unter der Uberschrift ,Der entscheiden-
de Wettbewerbsvorteil als Coach® die 4 Insider-
Strategien, mit denen der Umsatz vervierfacht und eine
Auslastung von nahezu 100% erreicht werden kann.

Im Durchschnitt verdient ein Coach also an einem Klien-
ten im Privatcoaching 1.500 Euro netto und im Busi-
nesscoaching 1.850 Euro netto. Da jedoch beim Busi-
nesscoaching meist eine Buchung durch ein Unterneh-
men (etwa Uber den Gatekeeper in der Personalent-
wicklung) erfolgt, wird hier oft mehr als nur 1 Klient ver-
mittelt. So ist es nicht unlblich, dass ein als Neukunde

'8 Middendorf J. und Salamon L.: Die Honorare steigen wieder, in:
wirtschaft + weiterbildung April 2017, S. 38

' https://www.coaching-report.de/coaching-markt/honorare.html,
Zugriff am: 2017-06-24

%% https://www.coaching-report.de/coaching-markt.html, Zugriff am
2017-06-24
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gewonnenes Unternehmen gleich 5 Klienten fiir Busi-
nesscoaching bringt und damit Nettoeinnahmen i.H.v. €
9.250.

Woirdest du 35 Stunden pro Woche und 10 Monate pro
Jahr als Coach arbeiten, ergeben sich die Verdienst-
maoglichkeiten damit wie folgt:

Marketing, Effektives
Zeitaufteilung Organisation Coaching
Prozentuell 40% 60%
Stunden / Woche 14 21
Stunden / Monat 56 84
Stunden / Jahr 560 840

Daraus berechnen sich jahrliche Nettoeinnahmen i.H.v.
€ 105.000 im Privat-Coaching und € 155.400 im Busi-
nesss-Coaching. Bei einer Gewinnspanne (Nettogewinn
vor Einkommenssteuer) von zumeist 75% ergeben sich:

Verdienstméglichkeiten

Privat-Coaching | Business-Coaching
Jahrlich: 78.750 Euro 116.550 Euro
Monatlich: 6.562,50 Euro 9.712,50 Euro

»Mit steigendem Lebensalter und hdherer Berufserfah-
rung als Coach steigen auch die gezahlten Stundensét-
ze. (...) Fur 60 Minuten Coaching wurden 2016 durch-
schnittlich 168 Euro bezahlt. Das ist der héchste durch-
schnittliche Stundensatz, der je in der Coaching-
Umfrage erfasst wurde. Wird das Honorar von einem
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Unternehmen fiir seine Mitarbeiter bezahlt, liegt der
durchschnittliche Satz sogar bei 184 Euro.*?’

Zuséatzlich zu den Einnahmen aus Coaching sind viele
Coaches auch als Trainer und Berater aktiv, um Leerzei-
ten aufzufillen und neue Coaching-Klienten zu generie-
ren. Damit ergénzen sie zusétzlich ihren Umsatz, da der
Stundensatz im Training oft héher liegt als im Coaching,
wodurch noch weitere Verdienstmdglichkeiten vorhan-
den sind. Dazu kommt oft noch passives Einkommen
aus Bichern und (vermehrt digitalen) Produkten.

So lasst sich Coaching von der Steuer absetzen

Die Wirtschaftswoche berichtete am 23.11.2008 Uber
die steuerliche Absetzbarkeit von Coaching (Ansatz als
private Fortbildungskosten). Coaching wird vom Staat
begiinstigt?’: ,Die Honorare, die Manager an einen Co-
ach Uberweisen, sind als Fortbildungskosten steuerlich
absetzbar.

Zahlt der Gecoachte etwa 1.000 Euro, kann er die
Summe in seiner privaten Steuererkldrung komplett von
den Einklnften abziehen. Spitzenverdienern bringt das
eine Steuerersparnis von rund 450 Euro — das Coaching
kostet netto also nur noch 550 Euro.”

*! Middendorf J. und Salamon L.: Die Honorare steigen wieder, in:
wirtschaft + weiterbildung April 2017, S. 38

2 http://www.wiwo.de/erfolg/trends/finanzamt-steuerliche-
foerderung-fuer-coaching/5262062.html, Zugriff am 2017-06-24
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Die Top-Themen im Coaching®

Reflexion von Fihrungsaufgaben
Rollenklarung
Persodnlichkeitsentwicklung
Selbstmanagement / Arbeitstechnik
Teamentwicklung
Kommunikation
Laufbahnthemen
Strategieentwicklung
Mitarbeitergespréche

10 Mediation / Konfliktvermeidung
11. Umstrukturierungen

©CONOO WD =

Neue Anwendungsbereiche und kilnftige Themen im
Coaching, die aktuell im Trend liegen, sind:

* Korper

e Burn-Out

* Wohlbefinden und Gesundheit

* Laufbahnentwicklung

* Begleitung wéhrend Zusatzausbildungen

* Transfercoaching

* Karrierecoaching

* Authentic Leadership

* Vertrauensaufbau in Organisationen

* Sparprogramme in der Verwaltung

* Neue Medien & Online-Coaching

* Gruppencoachings fiir Fraugen zu spezifischen
Themen

3 Jonassen M., Dr. Seiger C. und Prof. Kiinzli H., Der Coaching-
markt in der Deutschschweiz, Departement Angewandte Psycholo-
gie ZHAW Ziircher Hochschule fiir Angewandte Wissenschaften
2009, S. 5
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* Teamsupervision und —entwicklung

* Mediation oder Vorbereitung auf eine Mediation
* Konfliktmanagement

*  Weiterbildung von Coaches und Supervision

* Nutzenmessung und Qualitdtskontrolle im Coa-

ching
* Life-Coaching
*  50plus

¢ |nterkulturelle Themen

Als Handlungsempfehlung gilt es, die eigenen Starken
mit potentiellen Wachstumschancen am Markt zu kom-
binieren (klassische SWOT-Analyse) und dann im Ideal-
fall eine neue Nische zu begriinden oder sich als weite-
rer Experte auf eine noch nicht geséattigte Nische zu
fokussieren.

Der entscheidende Wettbewerbsvorteil

Die Coaching-Dienstleistung®* ist ein Erfahrungsgut:
s,Der Nutzen und die Qualitat kbnnen erst nach dem
Kauf bzw. der wiederholten Inanspruchnahme der Lei-
stung abgeschatzt werden. Aus diesem Grund ist das
Thema Marketing hier besonders spannend. Die Studie
zeigt, dass das Image von Coaching zur Zeit sehr posi-
tiv belegt ist. Jedem Coach sollte daher an der Erhal-
tung dieses vertrauensvollen Images von Coaching ge-
legen sein. Die Aufgabe der Imagepflege liegt bei der
Masse der Anbieter und damit bei jedem/r Einzelnen.”

2 https://www.seminarconsult.at/wie-entwickelt-sich-der-coaching-

markt/, Zugriff am 2017-06-24
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Das Image spielt im Wettbewerb unter Coaches® eine
ganz entscheidende Rolle: 93,9% der Coaches und
79,1% der Kunden markierten diesen Faktor in seinem
Einfluss als ,sehr stark“ oder ,stark”. Die Wichtigkeit
einer klaren Experten-Positionierung mit Spezialisierung
auf ein Thema wird immer entscheidender?®: ,Coaches,
die sich spezialisieren, kénnen signifikant héhere Auf-
trags- und Umsatzzahlen realisieren, als Coaches, die
sich nicht spezialisieren.”

Es gibt verschiedene Strategien?’, wie Anbieter hier vor-
gehen kdnnen, allen voran steht das Signalling: ,,Darun-
ter sind alle MaBnahmen zu verstehen, die Coaches
ergreifen kénnen, um ihren potentiellen und tats&chli-
chen Kunden zu signalisieren, dass sie keine ,Zitrone"
sind, sondern Uber eine ausgeprégte Leistungsfahigkeit,
absoluten Leistungswillen und umfassende Leistungs-
motivation verfligen. Zum Signalling jedes einzelnen
Coaches gehdren damit unter anderem alle Marketing-
Aktivitaten.

Unter Marketing werden in diesem Zusammenhang alle
Aktivitaten verstanden, die dem Absatz von Coaching-
Dienstleistungen dienen. Zu Signalling-MaBnahmen
gehdren beispielsweise der Aufbau eines Expertenrufs
fir ein Themenfeld, die explizite Nennung von Refe-
renzkunden, der Aufbau einer eigenen Marke oder die
langfristige Pflege von Geschéftsbeziehungen.”

** Gross P. und Stephan M., Coaching | Theorie & Praxis, Springer
2015,S.23
%% Gross P. und Stephan M., Coaching | Theorie & Praxis, Springer
2015,S.24

27 https://www.coaching-magazin.de/wissenschaft/oekonomische-
analyse-coaching-markt, Zugriff am 2017-06-24
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Aus einem Abgleich der MaBnahmen?, die bisher von
Coaches genutzt werden, mit ihrem Wirkungseffekt (al-
so ob diese Aktionen auch wirklich zu Neukunden fiih-
ren®®) habe ich 4 Insider-Strategien herausgearbeitet,
mit denen sich dein Coaching-Umsatz vervierfachen
I&sst.

4 Insider-Strategien fir mehr Umsatz

1. Netzwerk

a. neue Kooperationspartner gewinnen

b. auf Netzwerkveranstaltungen und Messen
aktiv sein

c. aktive Pflege von Referenzkunden

d. Warmakquise (Ansprache bereits bekannter
Kunden)

e. Vortrage oder Impulsveranstaltungen halten

f.  Aufnahme in Coaching-Pools Uber Empfeh-
lungen

Nur 23% aller Coaches nutzen diese Strategie, jedoch
vertrauen 97% der Kunden auf eine Empfehlung aus
ihrem Netzwerk oder eine persdnliche Vorerfahrung mit
dem neuen Coach.

2. Expertenstatus
a. Spezialisierung: Fokus auf ein Kernthema
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analyse-coaching-markt, Zugriff am 2017-06-24

%% Gross P. und Stephan M., Coaching | Theorie & Praxis, Springer
2015,S.22
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b. Legitimation: deine persdnliche Geschichte,
die dich berechtigt, Experte fir das Thema
zu sein, auf das du dich spezialisiert hast
Social Proof und Referenzen

Autor von Fachliteratur und von Artikeln in
Branchen- und Fachmagazinen

e. Beitritt in einem Berufsverband

Lehrauftrag an einer Hoch- oder Fachhoch-
schule

oo

0

Nur 14% aller Coaches haben sich auf ein Thema spe-
zialisiert, kommunizieren den Expertenstatus klar und
bauen diesen weiter aus. 44% der Kunden wiinschen
sich jedoch genau das: eine Legitimation des Coach,
die ihnen zeigt, dass er (oder sie) der richtige Ansprech-
partner flr dieses Thema ist.

3. Kaltakquise

a. Ansprechen unbekannter Kunden

b. Targetierte Online-Werbung

c. Direktmarketing

d. Referentenagenturen

e. Aktives Einholen von Empfehlungen
Hier findet sich das mit Abstand groBte Gefélle: nur
10% aller Coaches betreiben aktiv Kaltakquise, obwohl
43,4% der Kunden dazu positiv stehen (und viele es
sich sogar wiinschen). Die typische Hiirde von Kaltak-
quise ist die soziale Angst jedes Einzelnen, eine fremde
Person anzusprechen (womdglich zu stéren?), die Er-
wartung einer Ablehnung oder Angst vor der Konfronta-
tion mit einem ,Nein“. Dieses Problem lasst sich auf 2
Arten I6sen:
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» Stell dich deiner Angst und probiere es einfach
aus! Du wirst positiv Uberrascht sein vom Ergeb-
nis.

* Du ,wérmst“ die Kontakte auf, bevor du mit der
Akquise startest. Dies ist der einfachste und ele-
ganteste Weg und l&sst sich am besten mittels
Online-Marketing bewerkstelligen.

4. Online-Coaching

Nur 50% aller aktiven Coaches nutzen regelméaBig Tele-
fon- und Online-Coaching (z.B. via Skype). 90% der
Klienten stehen dazu jedoch positiv (oder neutral) im
Vergleich zum Einzelcoaching von Angesicht zu Ange-
sicht. 90% der Kunden zahlen auch das gleiche fir die-
se Art von Coaching (2% sogar mehr). Als bereits akti-
ver Coach solltest du deshalb unbedingt deinen Fokus
auf die Betreuung durch Online-Coaching legen, da du
damit mehr zeitliche und ortliche Flexibilitdt hast und
aufgrund wegfallender Anfahrtskosten und -zeiten deine
Kosten senken und den Umsatz weiter steigern kannst.

Egal, ob ein Kunde durch persénliche Empfehlung oder
auf anderem Wege auf den Coach aufmerksam wird:
heute wird stets im Internet recherchiert, bevor eine
Anfrage abgeschickt oder ein Produkt gekauft wird. Wer
sich erfolgreich am Coachingmarkt etablieren méchte,
der muss vor allem das Vertrauen seiner Kunden ge-
winnen. Denn jede Kaufentscheidung wird emotional
getroffen. Die Positionierung als Experte mittels mo-
derner Online-Marketing Strategien ist damit der
entscheidende Erfolgsfaktor. Sie ermdglicht dem
Kunden, Vertrauen zum Coach aufzubauen noch bevor
die eigentliche Dienstleistung beginnt. Und ohne Ver-
trauen kein Verkauf. In den kommenden Kapiteln soll im
Detail gezeigt werden, wie das machbar ist.
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Kapitel 1: So wirst du zum Experten

Gerade als Coach, Trainer und Berater ist es wichtig,
Vertrauen und eine tiefe Kundenbeziehung aufzubauen.
In kaum einem anderen Bereich ist das Verhaltnis inten-
siver. Der Coach des Vertrauens wird gerade beim Erst-
kontakt immer 6fters Uber das Internet gefunden. Damit
dich auch deine Kunden finden und damit es dir gelingt,
dich aktiv von anderen Trainern zu unterscheiden, ist es
wichtig, dich als Experte in deinem Bereich zu positio-
nieren und diesen Expertenstatus in deiner ganzen
Kommunikation widerzuspiegeln. In diesem Kapitel
mochte ich dir zeigen, mit welchen Herausforderungen
Online-Start-Ups zu kAmpfen haben, wie du es schaffen
kannst diesen Problemen aus dem Weg zu gehen und
wie es dir gelingt, eine auf dein Business zugeschnitte-
ne Website-Strategie aufzubauen.

1.1 Markt-Research

Hast du die Entscheidung getroffen, dein Online-
Business zu starten oder dein bestehendes Business
auch online auszuweiten, dann zeigen sich oft gerade
die ersten Schritte als die schwierigsten. Du hast dir das
Ziel gesetzt, online mehr zu verkaufen, aber nicht um
jeden Preis. Denn du mdchtest ein ehrliches und au-
thentisches Business aufbauen und deine Leistungen in
einer guten professionellen Qualitat anbieten. Trotz die-
ser Io6blichen Ziele werden die meisten Internet-
Marketer, gerade am Anfang, nicht selten mit den fol-
genden drei Problemen konfrontiert:
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Die 3 haufigsten Probleme fiir Internet-
Marketer

N U S

1. PROBLEM 2. PROBLEM 3. PROBLEM
KEIN ODER 2U 70 WENIG 70 WENIG

WENIG TRAFFIC VERKAUFE EMPFEHLUNGEN
s || /2 wsuve |- > LGSUNG

HEISSER TRAFFIC CONVERSION & EMOTIONALE
.. GRATIS! MEHR PROFIT KUNDENBINDUN(

Es muss daher dein Ziel sein, deinen Seitenaufbau und
dein Handeln so auszurichten, dass du es schaffst, die-
sen Problemen von Beginn an aktiv zu begegnen.

o Problem 1: Kein oder zu wenig Traffic

Traffic ist der Besucherverkehr auf deiner Internetseite.
Durch eine Webanalyse kannst du herausfinden, wie
viele Besucher von wo aus auf deiner Website landen,
welche Bereiche sie sich anschauen und wie lange sie
sich auf deiner Seite aufhalten.

Die L6sung: Generiere mehr Traffic, um deine Ziele zu
erreichen! Das bedeutet jetzt aber nicht, willkirlich
Massen an Menschen pro Monat auf deine Homepage
zu schicken, sondern, dass du gezielt Menschen auf
deine Internetseite holst, die dein Thema bereits inter-
essant finden. Verabschiede dich von dem Gedanken,
alle erreichen zu wollen. Begib dich stattdessen gezielt
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auf die Suche nach dem heiBen Traffic. HeiBer Traffic
bedeutet, Menschen zu erreichen, die Interesse daran
haben, dein Produkt oder deine Dienstleistung zu kau-
fen, oder an dem Thema deiner Seite von sich aus in-
teressiert sind. Dabei geht es nicht darum, Geld in die
Hand zu nehmen und deine Kunden durch teure Wer-
bung zu locken. Im Gegenteil, Ziel ist es, mit No-Cost-
Marketing mehr Traffic zu erzielen.

No-Cost-Marketing sind gezielte, kostenlose Marke-
tingmaBnahmen, die zu kostenfreiem Traffic auf deiner
Website flihren.

o Problem 2: Zu wenig oder gar keine Verkaufe

Die Lésung: Das Grundproblem der meisten Websites
ist es, dass die meisten kein klares Ziel haben. Du
brauchst ein klares Ziel, damit die Menschen auf deiner
Homepage tun, was du willst. Das heit, du musst in
einem ersten Schritt ein Ziel definieren und dann muss
deine Website dieses Ziel auch zweckdienlich kommu-
nizieren. Du musst dem Besucher klare Handlungsan-
weisungen geben und ihm dadurch zeigen, was du von
ihm erwartest. Diese klare Aussage flhrt dazu, dass die
Menschen das tun, was sie sollen, und flihrt gleichzeitig
zu einer héheren Conversion und mehr Profit.

Unter Conversion versteht man die Umwandlung des
Status eines Besuchers deiner Website, also eines In-
teressenten zu einem Kunden.
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o Problem 3: Zu wenig oder gar keine Weiter-
empfehlung

Die L6sung: Am Beginn sollte es dein Ziel sein, dass
sich die Menschen fir deine Website interessieren und
zum Beispiel durch die Anmeldung zu einem Newsletter
mehr von deinem Angebot wissen wollen und kénnen.
Und danach ist es das Ziel, die Menschen emotional an
dich zu binden. Sie sollen sich wohlfiihlen, wenn sie an
dich denken. Du und deine Internetseite sollen das Er-
ste sein, an das sie denken, wenn sie sich fir ein be-
stimmtes Thema, zum Beispiel Coaching interessieren.
Dein Ziel sollte es sein, dass du der einzige Experte in
diesem Thema bist, der ihnen Uberhaupt in den Sinn
kommt, wenn sie an dieses Thema denken. Gelingt es
dir, deine Kunden emotional an dich zu binden, fihrt
dies automatisch zu einer hdheren Empfehlungsquote.

Und so schlieBt sich der logische Kreislauf des Online-

Marketings:
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Empfehlungen fihren zu mehr Traffic, eine hdhere Con-
version fihrt zu mehr Kunden, mehr Kunden die dich
weiterempfehlen bringen neuen Traffic.

Der Kundenavatar - so lernst du deinen
idealen Kunden kennen

Damit du weiBt, was deine Kunden eigentlich von dir
wollen, ist es wichtig, deinen Kunden besser kennen
und verstehen zu lernen. Denn nicht du bist dein Kunde,
sondern dein Kunde ist dein Kunde und nur er weiB,
was er will. In diesem Prozess kann dir der Kundenava-
tar weiterhelfen. Hinter dem Kundenavatar versteckt
sich dein idealer Kunde. Es ist der Kunde, den du dir
erstellst und bei jeder Marketingaktivitat in deinem Kopf
behaltst. Es ist der Kunde, den du ansprechen und er-
reichen willst und auf dem jede einzelne von dir gesetz-
te Aktion zugeschnitten ist, also dein neuer imaginarer
bester Freund.

Was bringt dir der Kundenavatar?

Der Kundenavatar hilft dir dabei, eine Vorstellung dar-
Uber zu bekommen, welche Menschen du mit deinem
Coaching-Angebot ansprichst und welche Aktivititen
du setzen musst, um diese zu erreichen. Dabei geht es
nicht nur darum, auf deinen idealen Kunden abge-
stimmtes Marketing, sondern auch De-Marketing zu
betreiben.

De-Marketing ist eine Form der Kundenselektion. Durch
De-Marketing Uberzeugst du Menschen, die nicht zu
deiner Zielgruppe gehdren, ein Produkt nicht bei dir,
sondern freiwillig bei einem anderen Anbieter zu kaufen.
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Gerade bei Dienstleistungen, aber auch Markenproduk-
ten ist es wichtig, dir bereits am Anfang deines Online-
Business dariiber Klarheit zu verschaffen, welche Kun-
den du ansprechen willst und welche eben nicht.

Was beinhaltet ein Kundenavatar?

Durch die Erstellung eines Kundenavatars wirst du ei-
nerseits deinen idealen Kunden definieren, aber gleich-
zeitig deine Nicht-Kunden aussortieren. Im Idealfall er-
stellst du mindestens drei Kundenavatare, - am besten
aber mehr.

o Demographische Merkmale: Gib jedem Kun-
denavatar, den du baust, eine personliche Ge-
schichte.

Vorname

Geschlecht

Alter

Beruf

Bildungsgrad

Einkommen

Was weiBt du noch Uber diesen Kunden

O OO0 0 0O O O

Dabei ist es wichtig, konkrete Angaben zu machen. Gib
deinem Kunden einen echten Namen und sei prdzise in
der Angabe des Einkommens. In dieser Phase kannst
du dein Wissen uber deine Kunden mit dem Wunsch-
denken Uber deinen perfekten Kunden kombinieren.
Bleib dabei aber realistisch!
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Was ist das Problem deiner Kunden?

Ziel ist es, mit deiner Dienstleistung oder mit deinem
Produkt ein Problem deiner Kunden zu lésen. Aus die-
sem Grund ist es wichtig, Gber den Kundenavatar he-
rauszufinden, mit welchen Problemen dein idealer Kun-
de zu kdmpfen hat.

e}

o

o
o
o

Wobei brauchen deine Kunden Unter-
stitzung?

Wovor haben sie Angst?

Wen oder was bewundern sie?

Welche Traume haben sie, die sie viel-
leicht gar nicht artikulieren wollen?

Was ist das Schlimmste, das den Kun-
den passieren kann?

Was bedauern deine Kunden?

Wobei sind sie gescheitert?

Was bringt sie zum Lachen?

All diese Punkte flieBen ein, um den echten Leidens-
druck deiner Kunden kennenzulernen.

Daraus ergibt sich die Zielfrage:

Was ist DAS PROBLEM,

das du fiir deinen Kunden I6sen wirst?

Was will dein Kunde?

Durch das Erkennen der Probleme deines Kunden
kannst du herausfinden, was deine Kunde wirklich will.
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Was will mein Kunde wirklich?

Welche Kundenbedirfnisse stecken dahinter?
Warum kauft mein Kunde?

Kauft er aus einem Leidensdruck heraus, um sein
Problem zu |6sen, oder aus Lustgewinn, um sich
das Leben schéner zu machen?

O O O O

Im Idealfall schaffst du es, durch deine Dienstleistung
oder dein Produkt sowohl den Leidensdruck zu I8sen
als auch den Lustgewinn zu befriedigen.

Persodnliche Aufgabe: Um klare Marketingaktivitaten
setzen zu koénnen, definier jetzt deinen eigenen
Kundenavatar. Nimm dir wirklich Zeit dafiir. Definier
mindestens drei Charaktere, im besten Fall fiinf.
Diese bilden die Grundlage fiir deine weitere Markt-
recherche und den Einsatz deiner Marketingwerk-
Zeuge.

Wie dich deine Kunden finden kbnnen

Doch wie kannst du es schaffen, dass dich deine poten-
tiellen Kunden in der Angebotsmasse des Internets
Uberhaupt finden? Wie kannst du es schaffen, dass ein
Kunde auf der Suche nach einem Coach oder auf der
Suche einer Dienstleistung, so wie du sie anbietest, auf
dich st6Bt und nicht bei einem deiner Mitbewerber lan-
det?

Das Wundermittel ist die Einzigartigkeit! Dir muss es in

irgendeiner Form gelingen, durch deine Website hervor-
zustechen.

Starte dein Online-Business: www.EhrlichesOnlineMarketing.de/start 45




Diese Liste kann dir dabei helfen, potentielle Kunden auf
deine Website zu locken und dadurch mehr Traffic auf
deiner Website zu generieren:

* Arbeite mit Affiliates: Affiliates, sind Partner,
die dich bei der Werbung deines Produkts un-
terstiitzen und damit auch Geld verdienen. Das
kann Uber Portale passieren oder aber auch, in-
dem du direkt Kooperationspartner online oder
offline findest.

* Nutze deine Bestandskunden: Auch Bestands-
kunden, die Empfehlungen aussprechen, sind im
weiteren Sinn Affiliates.

Im Normalfall verdienen Affiliates mit ihren Empfehlun-
gen Geld. Im Seminar- und Coachingbereich ist eine
Abrechnung Uber ein Provisionssystem eine Ubliche
Form. Doch gerade bei Empfehlungen durch Kunden ist
es nicht selten Ublich, indirekt Empfehlung ,,zu verlan-
gen“ und daflrr nichts zu bezahlen. Es funktioniert den-
noch! Uberzeugten Kunden geht es nicht darum, durch
Empfehlungen Geld zu verdienen, sondern sie handeln
aus ihrer Uberzeugung heraus. Sind sie mit deinen Lei-
stungen zufrieden, empfehlen sie dich und deine
Dienstleistung gerne aus tiefster Uberzeugung und gra-
tis weiter.

o Tritt in Kontakt mit Netzwerken: Mach dich
im Internet schlau darliber, welche Netzwer-
ke es gibt, die an deinen Leistungen interes-
siert sind und sei dort prasent.

o Nutze die Kraft von Social-Media: Gerade
im Bereich von Coaching und Dienstleistung
sind Social-Media-Kanadle wie Facebook,
Twitter, Instagram, LinkedIn, Xing, YouTube,
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Pinterest etc. eine tolle Mdglichkeit, um auf
dich aufmerksam zu machen und eine groB3e
Anzahl von Personen zu erreichen.

o Lass dich finden - die Google Suche: Ach-
te beim Aufbau deiner Website darauf, dich
nicht zu verstecken, sondern auch bewusst
gefunden werden zu kénnen.

o Lass uber dich sprechen: Positive Berichte
- egal, ob online oder offline, kbnnen deinen
Bekanntheitsgrad steigern und deine Kunden
auf dich aufmerksam machen.

o Erhoh deinen Online-Traffic: Arbeite dabei
mit Gewinnspielen, gratis E-Books, Berich-
ten, Newsletter, Social-Media-Aktionen,
Google Plus oder Foren und mach dich da-
durch interessanter.

o Erstell Nischenseiten: Du kannst Nischen-
seiten erstellen, die nichts mit deinem Pro-
dukt zu tun haben, aber dennoch zu deinem
Produkt passen und auf deine primére
Dienstleistung verweisen.

o Schalte kostenpflichtige Werbung: Erhéhe
die Aufmerksamkeit durch kostenpflichtige
Werbeschaltungen (ber Facebook Ads,
Google AdWords oder Native Ad Content.

o Mach gezielte PR-Arbeit: Arbeite mit Pres-
semeldungen und Artikeln auf PR Portalen
und biete dich und deine Leistungen darin
an.

o Verlass die Online-Welt und Berichte offli-
ne: Sei auch offline prasent! Arbeite mit Be-
richten in Fachmagazinen, Blchern, schalte
Anzeigen, mach Huckepack-Marketing oder
im Radio auf dich aufmerksam.
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Huckepack-Marketing ist eine Werbebeilage von dir in
einer themennahen Bestellung. Bestellt jemand zum
Beispiel ein Buch lber Hypnose bei Amazon, wird au-
tomatisch eine Information wie ein Gutschein oder ein
Coupon-Code (ber unser NLP-Angebot in der Bestel-
lung beigelegt.

Viele dieser Méglichkeiten sind sehr kostengiinstig und
kénnen bereits mit wenig Ressourcenaufwand durchge-
fahrt werden.

Personliche Aufgabe: Mach dir eine Checkliste und
uberleg, welche dieser Punkte du bereits nutzt, um
deine Bekanntheit zu steigern. Fang damit an, dir
einen gezielten Einfiihrungsfahrplan festzulegen und
werde dir dariiber klar, welche neuen Aktivitaten du
nach und nach setzen willst. Uberleg dir, wie du dei-
ne Stammkunden erreichen kannst und wie du sie
fir Empfehlungen fiir dich gewinnst. Denn gerade im
Bereich Coaching und Persoénlichkeitsentwicklung
sind Empfehlungen ein wichtiger Driver fiir dein Bu-
siness.

Nutze deine Stédrken: die SWOT-Analyse

Die SWOT-Analyse ist die Gegentberstellung von Stér-
ken und Schwachen am Markt und Starken und
Schwachen deines Unternehmens, deines Projektes.

Dabei liegt der Fokus darauf, dass du deine eigenen

Starken nutzt, um an Chancen, die sich aktuell am
Markt ergeben, partizipieren zu kdnnen. (SO-Strategie)
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Falls du bereits ein Projekt hast, kannst du natirlich
auch deine Starken nutzen, um eventuelle Risiken zu
minimieren. (ST-Strategie)

Ziel der SWOT-Analyse ist es, herauszufinden, was dich
stark macht und welche Chancen fiir dein Vorhaben am
Markt bestehen.

Dein Weq zur SWOT-Analyse

1.

Erstell eine umfassende Marktanalyse: Um
diese Marktanalyse zu erstellen, brauchst du
nicht mehr als ein Excel-Sheet oder ein Num-
bers-File. Hauptsache, du kannst deine Recher-
che sortieren und katalogisieren.

Recherchier nach deinen Mitbewerbern auf
Basis deiner Keyword-ldeen mit Google und
nenne die Liste ,Marktanalyse“: Dafiir gehst
du in die Google-Suche und suchst nach Key-
words, die du fir dein Projekt als relevant siehst.
Je nachdem, wo du mit deiner Geschaftsidee
aktiv sein willst, wahist du google.de, google.at
oder google.ch.

Findest du bei der Eingabe deines Keywords
wenig Treffer, ist das ein erstes Anzeichen dafur,
dass diese Nische sehr interessant sein kann,
um relativ schnell auf Google in der Reihung
nach oben zu kommen.

Geh Schritt fur Schritt deine Keywords durch

und durchleuchte die ersten ein bis drei Websi-
tes, die einen Mehrwert bringen, genau.
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Flg diese Seiten zu deiner Marktanalyse hinzu
und inkludier relevante Informationen wie die
Homepage-Adresse, die URL, den Namen, das
Thema, sowie Informationen zu den Inhalten und
Preisen. Wenn dir an einer Seite etwas beson-
ders gut gefallt, das du auch spater in deinem
Projekt einsetzen méchtest, solltest du diese In-
formation ebenfalls notieren. Ziel ist es, eine kur-
ze, aber Ubersichtliche Information Uber das
Mitbewerber-Produkt und die Positionierung des
Produktes zu bekommen.

Suche im Seitenquelltext nach Keywords und
erstelle eine separate ,Keyword-Liste“: In ei-
nem nadchsten Schritt kannst du herausfinden,
auf welchen Keywords diese Seiten aufgebaut
sind. Dafir gibst du in deinem Browser den Be-
griff Seitenquelltext ein, den findest du zum Bei-
spiel bei Firefox unter Extras / Seiteninformatio-
nen. Als Ergebnis erhéltst du eine Seite mit
HTML-Text. Interessant sind flir dich die Infor-
mationen mit der Kennzeichnung meta name
Keywords. Hier siehst du auf einem Blick, wel-
che Keywords der Ersteller fir seine Website de-
finiert hat. Du siehst auf einen Blick, mit welchen
Suchbegriffen er glaubt, gesucht zu werden. No-
tier dir diese Woérter und Uberleg dir, welche da-
von auch interessant fir dein Business sein
kénnten. Erweitere deine Marktanalyse durch
deine neuen Keywords und wiederhol den Pro-
zess immer wieder.

Erstell eine Expertenstatusliste: Bei der Suche
nach deinen Keywords wirst du mit Sicherheit



auch auf einige Eintrage stoBen, die nicht direkt
von Unternehmen erstellt werden, - z.B. Frage-
portale, Forenbeitrdge oder Kommentare. Mar-
kier diese Seiten auf deiner Expertenstatusliste.
Sie kann dir spéter dabei helfen, dich online als
Experte auf deinem Fachgebiet zu prasentieren
und ebenfalls auf diesen Seiten aufzutauchen.

5. Bereite dich auf deine SWOT-Analyse vor: Mit
der Marktanalyse und der ,Keyword-Liste“ hast
du bereits eine gute Basis zur Erstellung deiner
SWOT-Analyse und dir gleichzeitig eine gute
Ubersicht liber die Marktsituation geschaffen.

o Du siehst, welche Chancen sich am Markt
ergeben.

o Du erkennst einen Trend am Markt

o Du siehst, welche Themen noch nicht abge-
deckt sind und wo sich Nischen auftun, die
du flr dich nutzen kdnntest.

Die Recherche, die du jetzt machst, die Markt- und
Keyword-Analyse sind die Grundlage fir den Erfolg dei-
nes Projektes. Nimm dir daher ausreichend Zeit, um
dadurch die wichtige Basis fir dein erfolgreiches Busi-
ness zu setzen.

Persoénliche Aufgabe: Erstell fiir dein Projekt eine
Marktanalyse und fang damit an, eine Keyword-Liste
aufzubauen. Ist dein Projekt bereits am Laufen,
kannst du durch diese Methode gut herausfinden,
ob du auf dem richtigen Weg bist oder ob vielleicht
sogar eine Anderung in deiner Strategie notwendig
ist. Welche Chancen kannst du erkennen? Was sind
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aktuelle Trends? Welches Gebiet konnte eine Nische
darstellen?

1.2 Markt-Positionierung

Es ist nun an der Zeit, deine Analyse abzuschlieBen und
mit deiner Positionierung und deiner Strategie zu begin-
nen. Du hast durch deine umfassende Analyse einen
guten Einblick dartber, wie der Markt aussieht und wie
du dich mit deinem Coaching-Angebot darin positionie-
ren kannst.

Von der SWOT Analyse zur Positionie-
rung

1. Schreib flir dich auf, welche Risiken und welche
Chancen aktuell fir deine Nische am Markt vor-
handen sind.

2. Leg fir dich fest, welche Stéarken dich selbst und
dein Online-Business ausmachen. Du kombi-
nierst deine Starken mit den Chancen, die sich
am Markt bieten und fokussierst dich vor allem
auf diesen Punkt.

3. Du kannst auch, wenn du modchtest, deine
Schwachen definieren und fir dich selbst
bestimmen. Es ist absolut sinnvoll, dir auch von
Beginn an Gedanken Uber deine Schwéachen zu
machen und dir Klarheit darliber zu verschaffen,
an welcher Stelle deines Business noch Optimie-
rungsbedarf besteht.
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4. Wirf auch einen Blick auf die Risiken, die am
Markt gegeben sind, um vor eventuellen bésen
Uberraschungen gewappnet zu sein.

Persoénliche Aufgabe: Erstell auf Basis deiner Markt-
analyse und Keyword-Liste eine SWOT-Analyse und
versuch deine Stiarken mit den Chancen am Markt
zu kombinieren. Bau dein gesamtes Handeln auf
diesem Ergebnis auf und lege darauf gezielt deinen
Fokus.

Die 3 Kernprozesse des erfolgreichen
Online-Marketings

In diesem Buch mdéchte ich dir die drei Kernprozesse
des erfolgreichen Online-Marketings Schritt fiir Schritt
naherbringen und dich in den nachsten Kapiteln durch
die Phasen der Strategie, der Taktik und der Conversion
begleiten.

Strategie

Mittelfristige Werkzeuge Taktik

Conversion Operatives Geschaft

Die Strategie ist das Herzstlick deines Business. Nur
mit einer flr dich passenden und auf deine Zielgruppe
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ausgerichteten Strategie, die du von Anfang an durch-
ziehst, kannst du langfristigen Erfolg erreichen.

1. STRATEGIE

USPs UND KEY-MESSAGE
POSITIONIERUNG & CI
~ SALES-FUNNEL
MARKT RESEARCH ‘ ’ —
ZIELGRUPPE

In der Phase der Taktik geht es um die eigentliche Um-
setzung. Du beschéftigst dich mit dem Aufbau der
Kommunikationswege. Du wirst online prasent und
fangst damit an, Kundenkontakte zu kntpfen.

2. TAKTIK
BLOGGING
SOCIAL MEDIA
NEWSLETTER
SEO EXPERTENSTATUS
‘ AUFBAUEN
WEBSITE
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Der Conversion-Prozess ist jener Prozess, mit dem du
dein Geld verdienst. Du beschaftigst dich gezielt mit
dem Verkauf deiner Produkte und Dienstleistungen,
arbeitest an einer intensiven Kundenbindung und méch-
test Einmal-Kunden in Wiederverkaufs-Kunden und
echte Fans verwandeln.

3. CONVERSION

WIEDERVERKAUF
KUNDENBINDUNG
~ TRAFFIC
TRACKING VERKAUF
STATISTIK

1.3 Aufbau und Konzept

Was kannst du unternehmen, damit deine Besucher auf
deiner Homepage keine Eintagsfliegen bleiben, sondern
immer wieder mit Begeisterung zuriickkommen?

Warum soll dein Besucher wiederkom-
men?

Wichtig ist es, den Wert jedes einzelnen Besuchers
nicht zu unterschétzen, denn in Wahrheit hat jeder Be-
sucher einen 5-fachen Wert. Mach nicht den Fehler,
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jeden Besucher deiner Website als flir sich allein zu se-
hen. Denn jeder Mensch hat in seinem Umfeld minde-
stens fiinf weitere Menschen mit gleichen oder &hnli-
chen Interessen. Gelingt es dir also, einen Menschen
emotional an dich zu binden, stehen die Chancen sehr
gut, dass dieser dein Produkt oder Dienstleistungen an
sein ndheres Umfeld weiterempfiehlt.

Deine Besucher haben den 5-fachen Wert!

Denk einmal Uber dich selbst nach. Die Menschen, mit
denen du am meisten Zeit verbringst, sind mit ziemlich
groBer Wahrscheinlichkeit sehr dhnlich wie du. Sie ha-
ben &hnliche Interessen, eine &hnliche Lebensweise,
ahnliche Ansichten etc. Genau diese finf Menschen
stehen auch hinter jedem deiner Homepage-Besucher.
Selbst wenn dein Besucher nichts auf deiner Homepage
kauft, kédnnten diese fiinf Menschen Interesse haben,
etwas von dir zu kaufen. Aus diesem Grund ist es wich-
tig, nicht den Hardcore-Verkauf ins Auge zu fassen,
sondern dir das Aufbauen von Vertrauen als Ziel zu set-
zen. Gelingt es dir, Uber deine gesamte Kommunikation
mit deinen Besuchern ein Vertrauen aufzubauen, steigt
die Wahrscheinlichkeit, dass dieser Besucher ein Fan
von dir wird. Es steigt die Wahrscheinlichkeit, dass die-
ser Besucher, dich weiterempfiehlt. Es steigt die Wahr-
scheinlichkeit, dass dieser Besucher seinen flinf Freun-
den von dir erzédhlt. Und es steigt die Wahrscheinlich-
keit, dass einer dieser finf Freunde ebenfalls einen Blick
auf deine Homepage wirft und denselben Prozess noch
einmal durchlauft.
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Wichtig ist es daher, dass du deine gesamte Strategie
und auch dein Konzept in das Zeichen des Vertrauens
setzt und deinem Kunden bewusst in Erinnerung
bleibst.

Bleib in Erinnerung:

1. Warum soll der Besucher wiederkommen?

2. Wie machst du den Nutzen klar?

3. Was soll in Erinnerung bleiben, wenn er die Seite
verlasst?

4. Wie motiviert ihn diese Erinnerung, wieder zu
kommen?

Kernfragen auf der Suche nach deinem
Konzept

Fur viele Menschen klingt das Online-Business sehr
verlockend und die meisten Start-Ups im Online-
Business unterschatzen die wirkliche Arbeit, die dahin-
ter steckt. Die Basics zum Start einer Website sind
schnell getan und ein Go-Live ist rasch méglich. Doch
oft liegt genau hier der Fehler! Denn auch ein Online-
Business ist nicht fir einen Schnellstart gedacht. Bist
du einmal online, ist deine Website fiir die ganze Welt
offen und machst du hier etwas falsch, bleiben Fehler
nicht verborgen. Aus diesem Grund ist es wichtig, erst
online zu gehen, wenn du dir eine 100-prozentige Klar-
heit Uber dein Konzept und deine Strategie gemacht
hast. Es macht Sinn, mehr Zeit in die Analysephase und
in deine Findungsphase zu investieren. Vieles davon ist
bereits durch deine Marktanalyse abgedeckt. Nimm dir
trotzdem die Ergebnisse nochmals zur Hand und wirf
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einen finalen Blick auf das groBe Ganze, bevor du wirk-
lich loslegst.

Mach dir zudem Gedanken iliber folgende Fragen:

e}

e}

Was ist deine persdnliche Vision flir dein On-
line-Business?

Wo siehst du dich in finf Jahren?

Welche Ziele (Umsatz, Kommunikation etc.)
strebst du an?

Welche Prozesse sind notwendig, um dein
Online-Business mit deinen Coaching-
Aktivitaten zusammenzufiihren?

Welchen Mehrwert méchtest du durch dein
Online-Business erreichen?

Welche geographischen Mérkte méchtest du
aufbauen?

Welche Nische mdéchtest du durch dein An-
gebot abdecken?

Welche Emotion moéchtest du mit deinem
Online-Auftritt vermitteln?

Welches Kundensegment ist deine Zielgrup-
pe?

Wie soll dein Produktsortiment aussehen?
Welche Ressourcen brauchst du fir die Um-
setzung?

Welche Ressourcen fehlen dir noch?

Hast du dir Gedanken Uber diese Fragen gemacht, bist
du bereit dafiir, mit der echten Arbeit, ndmlich mit dem
Aufbau deiner Website zu beginnen.
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USPs - so hebst du dich von deinen Mit-
bewerbern ab

USPs - unique selling proposition - sind die Alleinstel-
lungsmerkmale, die dich von deinen Mitbewerbern un-
terscheiden.

Um dich von deinen Mitbewerbern klar differenzieren zu
kdnnen, musst du deinen Kunden einen eindeutigen
Mehrwert bieten. Einen Mehrwert, den du in all deinen
Aussagen kommunizierst und einen Mehrwert, bei dem
der Kunde das Gefiihl hat, ihn nur bei dir finden zu koén-
nen.

Definier deine USPs! - Leg fir dich fest, was dich be-
sonders macht. Leg fir dich fest, was dich anders
macht als deine Mitbewerber und definier fir dich ein
klares Ziel, welches du auf deiner Website kommunizie-
ren mdchtest. Fiig deine USPs an strategisch wichtigen
Punkten deiner Homepage ein und heb sie gezielt her-
vor. Denn nur wenn du ein klares Ziel verfolgst, kann es
dir auch gelingen, deine USPs und Key-Message klar
an deine Website-Besucher zu vermitteln.

o Was willst du mit deiner Homepage errei-
chen?

o Was willst du deinen Besuchern mit deiner
Key-Message vermitteln?

o Maochtest du ein Produkt verkaufen?

Mochtest du nur Information vermitteln?

o Modbchtest du Interesse vermitteln und den
Kunden fir deine Leistungen begeistern?

o
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o Willst du Interessierte Uber ,Call-to-Action”
zu einer bestimmten Aktion auffordern?

Personliche Aufgabe: Mach dir Gedanken tiber deine
USPs! Was hebt dich persénlich von deinen Mitbe-
werbern ab und wie méchtest du dich und deine
Website mit diesem neuen Wissen in Zukunft pra-
sentieren? Welche Message méchtest du vermit-
teln? Definiere vier bis sechs USPs, auf denen du
deine Kommunikation aufbaust.

Regqistriere deine Website-Domain

Nun geht es darum, dein Konzept zum ersten Mal rich-
tig online umzusetzen. Auf Basis deiner SWOT-Analyse
und der fUr dich relevanten Keywords solltest du nun in
der Lage sein, eine Homepage-Adresse flir deine Web-
site zu definieren.

Je nachdem wie deine Zielgruppe gestaltet ist, kannst
du unterschiedliche Ansétze verfolgen.

o Arbeite mit einem persénlichen Blog und
mit dir selbst als Person: M&chtest du dei-
nen Namen als Homepage-Adresse verwen-
den, ist das eine gute Mdglichkeit, um einer-
seits deinen Namen direkt bekannt zu ma-
chen und dich mit deinem Namen als Marke
zu positionieren. Beispiel:
www.BenediktAhlfeld.com

o Kommunizier Uber deine Firmenwebsite:
Trittst du nicht nur unter deinem Namen auf,
sondern auch als Firma, ist es empfehlens-
wert, deinen Firmennamen als Homepage-
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Adresse zu nutzen. Beispiel: www.ZHl.at
Hier kannst du alle Leistungen, die es zu dei-
nem Projekt gibt, anbieten.

o Arbeite mit bestimmten Themen: Wéhle
deine Website-Adresse so, dass sie einen di-
rekten Bezug zu einem Thema aufweist. Bei-
spiel: www.hypnoseMP3download.com

Egal, welchen Fokus du auf deiner Website setzen
mochtest, egal, ob du mit einem Blog arbeiten mdch-
test, egal, ob du deine Dienstleistung kommerziell an-
bieten mdchtest oder dich als Spezialist fiir ein Thema
positionierst, letztendlich méchtest du von deinen Be-
suchern immer eine bestimmte Aktivitdt erreichen. Du
mochtest, dass er etwas von dir kauft, du mochtest,
dass er dir seine E-Mail Adresse preisgibt oder du
mochtest, dass er eine Information von dir downloadet.

Um mit einer Homepage zu starten musst du dir neben
dem Namen der Domain auch Gedanken Uber das Ho-
sting machen.

Das Hosting: Hier findest du zwei Top-Anbieter mit
einem guten Preis-Leistungsverhéltnis, die dir bei dieser
Hirde helfen kénnen:

o BlueHost (www.EOM.ninja/bluehost) fir mittle-
ren Traffic und schnelle Downloads

o All-Inkl (www.EOM.ninja/all-inkl) fir viel Traffic
und besonders schnelle Downloads

Die Domain: Hier geht es nicht nur um deinen Namen,
sondern auch darum, wo deine Domain im Top-Level
verlinkt werden soll und welche Kennzeichnung deine
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Webadresse am Ende haben soll, also at, de, ch, com
etc.

o Namecheap (www.EOM.ninja/namecheap)
fur alle Domains auBer .at und .de

o domain.de nur fir .de Domains

o World4You (www.EOM.ninja/world4you) nur
fur .at Domains

Natlrlich musst du Uberprifen, ob der Name, den du
haben mdéchtest, fir deine Domain noch verfligbar ist
oder ob er schon vergeben ist. Auch wenn du vielleicht
nicht vorhast, mehrere Websites parallel zu fUhren, ist
es empfehlenswert, Bezeichnungen, die du mit dir und
deinem Business eng verbindest, auf jeden Fall aber
deinen Namen, auf allen Domains registrieren zu lassen.
Sind sie registriert, kannst nur du sie verwenden und
dein Name ist safe. Bist du im deutschsprachigen Raum
tatig und méchtest dich zu Beginn auf ein Land konzen-
trieren, solltest du dir dennoch im Vorfeld die Domains
fir die gesamte DACH-Region besorgen. Denn zu Be-
ginn weiBt du ja noch nicht, wo dich dein Business viel-
leicht einmal hinflhrt.

Durch SEO mehr erreichen

SEO - search engine optimization (oder auf Deutsch
»Suchmaschinenoptimierung”) - ist die Optimierung
deiner Website-Inhalte, um im Suchmaschinenranking
weiter oben zu erscheinen.
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Viele Websites bleiben trotz guter Texte und guter Inhal-
te lange erfolglos. Der Grund daflrr ist oftmals eine
schlechte Reihung in den Suchmaschinen. Sei einmal
ehrlich zu dir selbst, wenn du dich im Internet auf die
Suche nach etwas begibst, blatterst du auch auf die
zweite und dritte Seite der Suchmaschinenauswahl,
oder wirst du nicht meistens schon bereits auf der er-
sten Seite flindig? Ziel deiner Website sollte es daher
sein, beim Suchmaschinen-Ranking bereits auf der er-
sten Seite, im Idealfall im ersten Drittel zu erscheinen.
Dabei hast du die Moéglichkeit, entweder Geld in die
Hand zu nehmen und durch finanzielle Mittel ein besse-
res Ranking zu erreichen, oder an deinen Texten zu ar-
beiten.

Experten-Tipp: um die SEO fir deine Wordpress Websi-
te besonders einfach zu machen, empfehle ich dir das
BananaContent Plugin
(www.EOM.ninja/bananacontent).

Der ganze SEO-Prozess baut auf die Suchbegriffe im
Internet auf. Anhand deiner Marktanalyse hast du be-
reits ein breites Wissen darlber, mit welchen Keywords
deine Mitbewerber arbeiten und welche Keywords auch
du in deiner Hompage verwendest. Nun geht es darum,
die Prasenz dieser Keywords zu steigern und sie so oft
wie moéglich in deinen Texten einzubauen. Je &fter ein
Suchbegriff auf einer Homepage erscheint umso besser
wird das Ranking.

o Bau deine Keywords so oft wie méglich in deine
Homepage ein. Versuch dabei aber ein richtiges
MittelmaB zu finden, damit du eine gute Reihung
erzielst, aber dennoch Texte mit einem guten
Lesefluss produzierst.
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Wenn du bestimmte Begriffe in deine Texte ein-
bauen méchtest, ist es oft notwendig, ein Auge
bei der Grammatik zuzudriicken. In der Arbeit
mit SEO sind bewusste Fehler, sofern sie sich im
Rahmen halten und das Ziel haben, dein Ran-
king zu verbessern, also erlaubt.

Halt dich von Duplicate Content fern. Suchma-
schinen sind in der Lage, kopierte Inhalte zu er-
kennen. Bist du zum Beispiel Besitzer von meh-
reren Websites, kann die Suchmaschine dies na-
turlich nicht wissen und geht von einem gestoh-
lenen Inhalt aus. Schreib deine Texte daher im-
mer so um, dass nicht mehr als drei Wérter in
Folge gleich lauten.

SEO Optimierung fangt bereits bei der Auswahl
deiner Domain an. Wenn es fir dein Business
passend ist, kbnntest du eines deiner wichtig-
sten Keywords auch in deiner Domain integrie-
ren.

Bau deinen Suchbegriff verteilt Gber den ganzen
Text ein. Achte aber darauf, dass er im Idealfall
bereits in der Uberschrift und in den ersten 100
Wértern einmal vorkommt.

Versuch dich nicht krampfhaft auf ein Keyword
Zu konzentrieren, sondern stattdessen, mit dem
gezielten Einbau mehrerer relevanter Keywords
deine Ranking-Chancen zu erhdhen.

SEO ist wichtig, aber es ist nicht alles!
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SEO kann dir natirlich helfen, deine Platzierung
bei Suchmaschinen zu verbessern, doch lauf
dabei nicht in die Falle von vermeintlichen Ex-
perten. Experten, die dir durch SEO das Gelbe
vom Ei versprechen, ohne deine Website und



deine Inhalte tberhaupt gesehen zu haben. SEO
ist immer nur als ein Teil deines gesamten Kon-
zepts zu sehen. Schaffst du es durch SEO, mehr
Leute auf deine Seite zu locken, halt deine Seite
aber nicht das, was sie verspricht, war die ganze
Arbeit umsonst.

o Modchtest du ein gutes Ranking erreichen, ist es
wichtig, nicht nur deine Texte zu optimieren,
sondern auch an der Qualitat deiner Links zu ar-
beiten. Nur durch einen Linkaufbau mit hoher
Qualitdt kannst du dein Gesamtranking verbes-
sern.

o Bloggen wird oft als Teil von SEO gesehen, denn
Google mag neue Inhalte. Natirlich kdnnen auch
in Blogs gezielt Keywords eingebaut werden,
aber sie sollten vor allem zur Kommunikation mit
deinen Lesern dienen. Ein Blog kann SEO unter-
stltzen, dennoch sollte sich die Optimierung auf
die Kerninhalte deiner Website konzentrieren.

Viele SEO Optimierungen kannst du selbst einfach um-
setzen und dein Suchmaschinen-Ranking dadurch be-
wusst beeinflussen. Dabei kénnen dich kostenlose
Tools wie Google Search Console, Google Analytics
oder Google Keyword Planner und kostenpflichtige
Tools wie Screaming Frog SEO Spider oder eine SEO
Suite deiner Wahl unterstiitzen. Uberpriif den aktuellen
Status deiner Website und bring dich durch gezielte
Verdnderungen Schritt flir Schritt im Ranking nach
oben.

Persoénliche Aufgabe: Fang damit an, deinen Websi-
te-Inhalt auf SEO-Tauglichkeit zu iberpriifen. Be-
ginne, eine Liste von relevanten Suchbegriffen zu-
sammenzuschreiben, die du gezielt auf deiner Web-
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site einbauen mdéchtest. Fang damit an, Passage fiir
Passage und Text fiir Text auf ihre Suchmaschinen-
tauglichkeit zu uUberpriifen und zu verandern. Ver-
wende diese Liste auch fiir zukiinftige neue Artikel
als Checkliste und fang damit an, SEO optimiert zu
schreiben.

1.4 Expertenstatus

Dein Expertenstatus ist ein wichtiges Mittel, um dich
von deinem Mitbewerber abzuheben. Gelingt es dir,
dich in deinem Thema als Experte zu positionieren, bist
du auf dem richtigen Weg. Fang damit an, dir im Gast-
artikel-Segment einen Ruf aufzubauen, um so in ein-
schlagigen Seiten, Foren, Frageportalen, im besten Fall
auch Blogs und Magazinen dir einen Namen als Experte
flr dein Thema zu machen.

Im besten Fall kannst du diese Tools auch dazu nutzen,
um rdckwirkend einen Link zu deinem Projekt einzu-
bauen.

1. Organisier Gastartikel und Interviews

o Organisier dir finf Interviews im Internet

o Schreib fliinf Gastbeitrage flir andere Blogs

o Such dir funf Nischenforen und poste darin
regelméBig
Vero6ffentliche zehn Videos bei zehn Diensten
Schreib zehn Artikel in zehn Artikelportalen
Vero6ffentliche finf Beitrédge auf Expertensites
Erstell zehn Beitrdge in zehn verschiedenen
Wikis

O O O O
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o Antworte auf mindestens finf Fragen pro
Woche auf Online-Frageportalen

2. Sicher dir eine (oder mehrere) Top-

Rezensionen

o Motivier deine Kunden zum Schreiben von
Berichten und Erfahrungen und bau diese
Rezensionen in deiner Website ein.

o Organisier dir andere Experten oder bekann-
te Personlichkeiten aus deinem Gebiet und
bitte sie eine Rezension Uber deine Leistun-
gen zu verfassen.

Persoénliche Aufgabe: Versuch zu einem aktuellen
Projekt ein kurzes Statement von einem anderen
Experten zu erhalten und bau es in deine Website
ein. Geh in die Offensive und frag bei anderen Ex-
perten nach, fiir die du vielleicht bereits einen Gast-
artikel geschrieben hast und biete im Gegenzug
auch eine Rezension von dir fiir eines seiner Projek-
te an.

Vertrauen vor verkaufen

Natlrlich méchtest du von deinem Business leben und
deine Produkte und Dienstleistungen verkaufen. Mdch-
test du aber langfristig erfolgreich sein, solltest du dei-
nen Fokus nicht auf das Verkaufen, sondern auf das
gezielte Aufbauen von Vertrauen setzen. Gerade im
Coaching-Bereich ist Vertrauen eine wichtige Basis fir
den Erfolg.

Dein Kunde muss dir vertrauen kénnen, um in der Lage
zu sein, sich gegeniber dir zu 6ffnen. Eine ehrliche
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Coaching-Beziehung ist daher nur mdglich, wenn sich
die gegenseitige Vertrauensbasis auf dem richtigen Le-
vel befindet.

Um Vertrauen erzeugen zu kdnnen, ist es wichtig, die-
ses Vertrauen an mehreren Punkten deiner Website
auszustrahlen. Dir muss es gelingen, Uber deinen Auf-
tritt und deine Kommunikation bewusst die Emotion des
Vertrauens zu erzeugen.

e}
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Look & Feel — Deine Website ist das Portal, mit
dem dein Kunde als Erstes in Kontakt tritt. Aus
diesem Grund ist es wichtig, dass du es
schaffst, deine Website mit all ihren Elementen
als Wohlfiihizone flir deine Kunden aufzubauen.
Es ist wichtig, dass bereits deine Website den
Charme deines Business verspriht und dass der
Kunde auf deiner Homepage sieht, wie wichtig
dir der Faktor Vertrauen ist.

Leb nach dem Kredo - Vertrauen vor verkau-
fen — hast du es einmal geschafft, eine Vertrau-
ensbasis aufzubauen, ist der Kunde von sich aus
bereit, deine Produkte zu kaufen, ohne dass du
viel dazu beitragen musst.

Bau einen Expertenstatus auf — Vernetz dich
richtig und werde zu einem Experten in deinem
Fachgebiet. Dieser Expertenstatus steigert das
Vertrauen deiner Kunden, denn er zeigt, dass du
weiBt, von was du sprichst. Er zeigt, dass bereits
andere Personen von deinen Leistungen Uber-
zeugt sind, und er zeigt, dass du es mit ihnen
ehrlich meinst.



e}

Sei herausragend - Heb dich von deinen Mit-
bewerbern ab und heb deine persénlichen Vor-
ziige hervor. Uberleg, was dich besonders
macht und was dich persdnlich am meisten be-
geistert. Denn hast du ein Business, das dir
Freude bereitet, schaffst du es auch, diese posi-
tive Ausstrahlung an deine Kunden weiter-
zugeben.

1.5 Cl und Branding

Corporate Identity (Cl) beschreibt das gesamte Erschei-
nungsbild deines Unternehmens. Es sind die Merkmale,
die ein Unternehmen ausmachen, es klar identifizieren
und von anderen deutlich unterscheiden. Wichtige Be-
standteile sind Logo und Branding.

Jedes gute Unternehmen, egal, ob groB oder klein,
braucht eine Cl. Sie steht dafir, welche Emotionen
Kunden mit deinem Projekt verbinden sollen.

e}

Die Farbgebung: Die Wahl der Farbgebung ist
ein Grundbestandteil jeder Cl. Du musst definie-
ren, mit welchen Farben du deinen gesamten
Auftritt und deine Kommunikation in Zukunft
aufbauen mochtest. Dabei ist es wichtig, eine
Grundfarbe zu definieren und Akzentfarben, die
du dafiir verwendest, um besondere Akzente auf
deiner Homepage zu setzen. Dabei kénnen dir
Tools wie der

www.colorschemedesigner.com helfen, dich in
der Farbenwelt zurechtzufinden und eine har-
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monische Farbkombination flr deine Website zu
erstellen.

Wenn du ein Farbmuster gefunden hast, das dir sehr
gut gefallt, oder du auf deiner Marktanalyse Seiten
gefunden hast, die dir vom Aufbau gut gefallen ha-
ben, dann kannst du auf Basis dieser Grundlage nun
fur dich selbst die ClI festlegen.

Neben der fir den Online-Bereich wichtigen Farb-
gebung solltest du im Rahmen einer klassischen Cl-
Definition noch folgende Punkte beriicksichtigen:

Name
Logo
Fotos
Schriftarten

O O O O

Wichtig ist es, dass du deine Cl nach innen und auBen,
egal, ob online oder offline, in all deinen Handlungen
widerspiegelst und es durch deine gesamte Kommuni-
kation unterstitzt.

Durch dieses einheitliche Bild kannst du deinen Wieder-

erkennungswert steigern, aber auch deine eigene Per-
sdnlichkeit in dein Business einflieBen lassen.

So kommst du zu deinem eigenen Logo

Jede gute Homepage und jede Marke verfligen Uber ein
Logo. Es ist das Kernstick, das Herz jeder Marke und
darf bei einer guten CI nicht fehlen. Achte bei der Wahl
des Logos darauf, dass es in deine Farbenwelt und
auch in deinen Themenbereich passt und dass es dei-
nen Wiedererkennungswert eindeutig erhéht.
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Experten-Tipp: Wenn du es ernst meinst, brauchst du
ein einzigartiges Logo mit echtem Wiedererkennungs-
wert. Die beste Mdéglichkeit, um zahlreiche, professio-
nelle Vorschldge zu bekommen, und das zu einem sehr
fairen Preis ist DesignContest
(www.EOM.ninja/designcontest).

Dort bekommst du speziell auf deine Wiinsche zuge-
schnittene Logo-Angebote und kannst deinen Favoriten
wahlen. Am Ende zahlst du nur fiir die Arbeit, die dir
gefallt — wenn nichts dabei ist, bekommst du dein Geld
zurick!

o Mdchtest du etwas weniger Geld ausgeben wirst
du auf Seiten wie Fiverr (www.EOM.ninja/fiverr)
findig. Hier kannst du dir Designvorschlage an-
schauen und diese angepasst auf deine CI-
Bedirfnisse bestellen.

o Modchtest du ein Logo speziell auf dein Unter-
nehmen abgestimmt erstellen lassen von einem
einzelnen Designer, so musst du keine teure
Werbeagentur aufsuchen, sondern du begibst
dich am besten auf die Suche nach kostengiin-
stigeren Freelancern auf www.UpWork.com.

Personliche Aufgabe: Erstell deine Cl-Strategie.
Uberleg dir, auf welcher Farbenwelt du deinen ge-
samten Auftritt aufbauen méchtest. Erarbeite dir
einige Alternativen und versuch in einem nachsten
Schritt ein dazu passendes Logo zu finden. Uberleg
dir, wie dein Logo aussehen soll. Méchtest du ein
reines  Schrift-Logo oder eine Bild-Logo-
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Kombination? Fiihr deine Farbenwelt und dein Logo
zusammen und finde deinen Favoriten. Da die CI
eine ausschlaggebende Rolle fiir deinen Unterneh-
mensauftritt spielt, ist es empfehlenswert, deinen
Favoriten auch von anderen beurteilen zu lassen. Im
Idealfall findest du auch Personen aus deiner Ziel-
gruppe, die du nach ihrer Meinung fragst.
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Kapitel 2: Der Verkdufer, der
niemals schléift

Kunden waren nie so aktiv wie heute auf der Suche
nach neuen Informationen. Aus diesem Grund ist es als
Verkaufer notwendig, deinen Kunden immer wieder et-
was Neues zu bieten. Es ist notwendig, deine Website
immer wieder mit neuen Inhalten zu flllen. Es ist not-
wendig, neue Aktionen vorzustellen und deine Kunden
dadurch bei Laune zu halten. Haben die Kunden das
Geflihl, dass deine Website immer dasselbe bietet,
werden sie schon bald kein Interesse mehr haben, auf
deine Website zu schauen. Aus diesem Grund darfst du
dich gerade im Online-Business nie auf deinen Lorbee-
ren ausruhen. Bist du mit einer Optimierung oder mit
einem Projekt fertig, ist es bereits an der Zeit, Gedan-
ken in neue Projekte zu investieren.

2.1 Landing Page

Eine Landing Page oder Startseite ist jener Platz, an
dem dein Kunde auf deiner Website ankommt, wenn er
deine Domain eingibt oder auf einen speziellen Link
klickt.

Die Landing Page ist die Visitenkarte deines Online-
Business. Sie ist der Ort, wo der Erstkontakt mit deinen
Kunden stattfindet, und so wie auch im echten Leben,
gilt hier die Devise: Der erste Eindruck z&hlt. Sie ent-
scheidet darliber, ob dein Besucher langer auf deiner
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Seite bleibt oder sich dem grdBten Feind, namlich der
magischen 5-Sekunden-Grenze geschlagen gibt.

Stelle dir also stets folgende Fragen:

e Warum soll der Besucher bleiben?
e Wie ist deine Art anders als die Millionen anderer
Websites?

Dir muss es also gelingen, diese 5-Sekunden-Grenze zu
Uberwinden und durch deine Startseite die Aufmerk-
samkeit deiner Besucher zu aktivieren.

Aus diesem Grund ist es wichtig, beim Aufbau der Lan-
ding-Page mit groBer Sorgfalt vorzugehen und das Ma-
ximum aus ihr herauszuholen.

o Deine Startseite muss es schaffen, dich und dei-
ne Leistungen auf eine Ubersichtliche Art und
Weise zu prasentieren.

o Deine Startseite muss es schaffen, deinen Besu-
chern mit nur wenigen Blicken den Mehrwert
deiner Seite klar zu vermitteln.
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o Deine Startseite muss es schaffen, die von dir
gewinschte Emotion und deinen Kunden das
Geflhl von Ehrlichkeit und Vertrauen zu vermit-
teln.

o Deine Startseite muss es schaffen, Lust auf
mehr zu machen. Sie ist ein Teaser fir dein ge-
samtes Business.

o Deine Startseite muss es schaffen, dich als Per-
son zu prasentieren, denn gerade im Coaching-
Business bist DU das Produkt Nummer eins.

o Deine Startseite muss schnell laden und auch
mobil richtig dargestellt werden.

Experten-Tipp: willst du dir das Leben einfach machen
und auf die besten und immer aktuellsten Leadpages
zurlckgreifen (ohne sie selbst designen zu missen)
empfehle ich Leadpage-Plugins fir Wordpress oder -
noch besser — darauf spezialisierte Software-Lésungen
wie Leadpages (www.EOM.ninja/leadpages).

Du musst es schaffen, all diese Punkte in einer Key-
Message zusammenzufassen. Einem Statement von dir,
das aussagt, was sich hinter dir und deinen Leistungen
verbirgt. Einem Statement, das aussagt, welchen
Mehrwert du bietest und was deine Kunden von dir er-
warten kénnen. Diese Key-Message ist der Kern deiner
Startseite und muss ganz oben stehen.

Personliche Aufgabe: Verfass deine persoénliche
Key-Message. Versuch dich, deine Leistungen und
deinen Mehrwert in einem kurzen Satz zu beschrei-
ben. Verrate dabei so viel, dass die Aufmerksamkeit
deiner Besucher bewusst geweckt wird, aber nicht
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so viel, dass es nicht mehr notwendig wird, tiefer in
deine Website hineinzuklicken.

So kannst du deine Startseite optimieren

WeiBt du eigentlich, was eine gute Startseite von einer
schlechten Startseite unterscheidet? Und weiB3t du ei-
gentlich, wie wichtig die Aufgaben sind, die deine Start-
seite fir dich zu erflillen hat? Machst du Fehler auf dei-
ner Startseite, kann es dazu flhren, dass deine Besu-
cher nicht die von dir gewiinschten Aktionen setzen und
die Seite verlassen, bevor sie Uberhaupt etwas gekauft
oder bestellt haben.

Die ideale Startseite setzt sich aus folgenden Elementen
zusammen:

eine aussagekraftige Headline

den USPs

die Key-Message

eine Moglichkeit zur direkten Eingabe der E-

Mail-Adresse

ein Bild von dir oder / und deinem Logo

o zuséatzlich kannst du durch die Platzierung eines
Zitates von einer bekannten Person oder einer
guten Kundenrezension ein gréBeres Vertrauen
aufbauen

o mit der Platzierung von Sicherheitshinweisen
kannst du deinen Besuchern einen hdheren Si-
cherheitsfaktor deiner Seite vermitteln

o Eine klare CTA (Call-to-Action)

O O O O

o

Weiter unten auf der Startseite lassen sich Elemente
wie:
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o Social-Proof-Logos (also Logos von deinen
Kunden, um zu zeigen, fir wen du bereits erfolg-
reich gearbeitet hast)

o Anzahl deiner Facebook-Likes

o und natirlich eine erneute Aufforderung zur Ein-
gabe der E-Mail-Adresse

perfekt abbilden.

Hast du noch mehr Informationen, kannst du diese zu-
satzlich auf deiner Startseite einbauen. Das Schwierige
bei der Gestaltung der Startseite ist es, den richtigen
Kompromiss zwischen Informationsgehalt und Benut-
zerfreundlichkeit zu finden. Natirlich méchtest du dei-
nen Besuchern Uber deine Startseite schon so viel In-
formation wie méglich vermitteln, doch gleichzeitig
musst du darauf achten, alles in eine verninftige Struk-
tur zu bringen und deine Besucher nicht mit dem Infor-
mationsgehalt zu Uberfordern. Aus diesem Grund ist
empfehlenswert, bereits nach der Beschreibung deiner
ersten drei USPs einen Button zu machen, durch den
interessierte Besucher weiter in die Tiefen deiner Websi-
te geflihrt werden. Setzt du diesen Button erst an das
Ende deiner Liste, besteht die Gefahr, dass niemand
diesen Button aktiv nutzt, da er bereits schon davor
deine Seite wieder verlassen hat.

Tools wie zum Beispiel www.CrazyEgg.com kdnnen dir
dabei helfen, das Lese- und Klickverhalten deiner Be-
sucher genau zu analysieren und deine Startseite nach
diesen Erkenntnissen zu optimieren. Uber diese Reports
erhédltst du einen detaillierten Réntgenblick von deiner
Startseite und kannst direkt kleine Schonheitskorrektu-
ren vornehmen.
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Zusatzlich kannst du durch Tools wie Google Analytics
(analytics.google.com) Information dariiber bekommen,
wie sich Menschen auf deiner Seite bewegen und deine
Startseite danach aufbauen.

Der richtige Seitenaufbau

Eine erfolgreiche Website ist nicht nur eine willkiirliche
Zusammenfliigung von Inhalten, sondern hinter einer
erfolgreichen Website versteckt sich immer ein struktu-
rierter Seitenaufbau. Ein Seitenaufbau, der das Ziel ver-
folgt, die Besucher emotional zu erreichen, ihre Auf-
merksamkeit zu erhéhen und sie dazu auffordert, wieder
ZuU kommen.

Webseitenaufbau

~ga.- Definieren von
‘W Zielen

A Zweck der
O WY website?
Was will der 0o
Besucher?
Interessen sinnvoll
(0] verkniipfen

Aus Besuchern 0O
Kunden machen
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o Definier deine Ziele — Was soll die Website fir
dich machen?

o Zweck der Website - Mdchtest du etwas direkt
verkaufen oder / und mochtest du deine
Besucher zu einem E-Mail-Abo flihren und
danach etwas verkaufen?

o Was will der Besucher — Dabei geht es nicht
darum, was du willst, sondern es geht darum,
was du deinen Besuchern mitgeben kannst.
Dabei geht es nicht darum zu verkaufen,
sondern darum, deinen Besucher durch deine
Leistungen zu begleiten und eine
Vertrauensbasis aufzubauen.

o Interessen sinnvoll verkniipfen — Verknipf die
Interessen deiner Kunden mit deinen Zielen.
Arbeite mit einem Kundenavatar und bau deine
Website und deine Leistungen gezielt auf die
Bediirfnisse deiner Zielgruppe auf.

o Aus Besuchern Kunden machen - Durch
diesen gezielten Aufbau, durch das
Ernstnehmen deiner Kunden kannst du es
schaffen, deine Besucher zu Kunden zu machen
und die Kunden zu Fans. Hast du das geschafft,
bist du bereits einen wichtigen Schritt
vorangekommen. Denn Fans sind von dir
dermaBen Uberzeugt, dass sie von sich aus, fir
dich verkaufen. Sie sind so von dir Uberzeugt,
dass sie dich weiterempfehlen und so immer
wieder neue Kunden fir dich finden.

Wichtig ist es, dass sich dieser Aufbau der Website
sowohl in der graphischen als auch in der textlichen
Umsetzung immer wieder findet und dieses Prinzip
konsequent umgesetzt wird. Dabei ist es wichtig, dass
du es schaffst, auf einer Website die unterschiedlichen
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Bediirfnisse von Besuchern, Einmal-Kunden,
Stammkunden und Fans abzudecken, ohne den einen
zu Uberfordern und den anderen zu unterfordern.

o Arbeite auf der Landing-Page mit den
Kerninformationen, die du brauchst, um die
Aufmerksamkeit der Besucher zu gewinnen.

o Gib interessierten Besuchern die Maoglichkeit,
tiefer in bestimmte Themengebiete
einzutauchen.

o Arbeite mit einer Key-Message und wiederhol
wichtige Aussagen mehrmals auf deiner
Homepage.

o Gib deinen Besuchern auf verschiedenen Stellen
der Homepage die Mdoglichkeit, sich flr einen
Newsletter zu registrieren und noch mehr von dir
zu erfahren.

2.2 WordPress und Plug-Ins

Mit www.WordPress.com erweckst du deine Website
zum Leben. WordPress ist eine weitverbreitete Lésung,
die dich dabei unterstlitzt, funktionierende und anspre-
chende Websites und Blogs zu erstellen. Und sie ist
kostenlos!

Durch die einfache Nutzung brauchst du kein IT-
Techniker zu sein, um mit WordPress eine Website zu
erstellen. Fir einen attraktiven Seitenaufbau bietet dir
das Tool eine Menge Vorlagen, aus denen du flir den
Upload auf deiner Seite direkt wahlen kannst. Nach
dem Upload lassen sich diese Elemente in nur wenigen
Schritten personalisieren und du kannst sie entspre-
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chend deiner Cl anpassen. Du kannst dein eigenes Lo-
go uploaden, deine Schriftart wéhlen, deine Farbenwelt
zum Leben erwecken und deine Website nach und nach
mit Inhalt befillen.

Um deine Website im vollen Umfang aufbauen zu kén-
nen und dir das spéatere Arbeiten zu erleichtern, emp-
fehle ich dir folgende Plug-Ins fir den Einsatz auf dei-
nen Seiten zu evaluieren:

404 Error Logger

All in One SEO Pack (oder Yoast SEO)
Antispam Bee

Banana Content
(www.EOM.ninja/bananacontent)
Broken Link Checker

Comment Redirect by Yoast
Duplicate Post

Easy 404 Redirect

EU Cookie Law

Google XML Sitemaps

Jetpack

Limit Login Attempts

Online Backup for Wordpress
Simple 301 Redirect

WP Smush

WP Fastest Cache

Wordfence Security

What would Seth Godin do

O O O O

O OO O O OO 0O 0O O O 0 0 O

Uber die Funktion — Documentation — bekommst du
eine Erklarung zu allen Funktionen von WordPress und
auch eine Schritt-fur-Schritt Anleitung, die dir zeigt, wie
du deine Website von einem leeren Bildschirm zu etwas
Einzigartigem machen kannst.
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Das passende Design

Ebenso wie WordPress laufend weiterentwickelt und
verbessert wird, gibt es auch bei der Wahl deines De-
signs immer wieder Mal neue Updates zu berilcksichti-
gen. Es gibt eine riesige Auswahl an kostenfreien und
bezahlten Wordpress Designs, wie etwa am internatio-
nalen Marktplatz von ThemeForest
(www.EOM.ninja/themeforest).

Im Idealfall sollte sich dein Seitenaufbau an dem einer
gut gemachten Leadpage ausrichten. Ein Video, welche
Elemente hier im Detail enthalten sein sollen (und was
fir Fehler du unbedingt vermeiden solltest) findest du
hier: www.EOM.ninja/landing-page.

Experten-Tipp: Da die besten Wordpress Designs meist
auf Englisch sind, erzeugt das sehr viele Probleme,
wenn du eine deutschsprachige Seite betreiben willst.
Aus Erfahrung empfehle ich dir beim Design nicht zu
sparen, sondern ein Commitment fir deinen langfristi-
gen Erfolg zu leisten, indem du dich fir eine Plattform
entscheidest, die es dir ermdglicht, Technik & Design zu
beherrschen, damit du erfolgreich verkaufen kannst!
Deshalb arbeite ich selbst mit Dimitri Weimer der
Blogger Area (www.EOM.ninja/bloggerarea) zusammen
und empfehle dir auch das darin enthaltene Wordpress-
Design (kommt in 5 Versionen), das nicht nur fir
deutschsprachige User entwickelt und optimiert wurde,
sondern alle Anforderungen eines modernen Online-
Marketers erflllt. Wenn du nur auf der Suche nach ei-
nem Design bist (z.B. weil du schon das nétige Fach-
wissen hast oder keine Updates willst), dann gibt es von
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Dimitri auch sein MeinBlog-Theme als Stand-Alone-
Losung (www.EOM.ninja/meinblog-theme).

2.3 Automatisierung

Durch  Automatisierung deiner  Online-Marketing-
Aktivitdten kannst du es schaffen, deinen Kunden je
nach Kundenart (Einmalkunde, Stammkunde, Fan) mit
den richtigen Informationen zu versorgen, die Kunden-
bindung zu erhéhen und deinen Verkauf zu steigern. Du
kannst mit weniger Aufwand mehr erreichen. Du Uber-
legst dir nur ein einziges Mal ein vernilinftiges Konzept
und setzt dieses durch verschiedene Automatisierungs-
Tools um. Gerade bei steigender Kundenanzahl fihrt
Uber kurz oder lang kein Weg an der Automatisierung
vorbei.

Diese Beispiele sollen dir einige Mdglichkeiten der Au-
tomatisierung zeigen und dir dabei helfen, die perfekten
Automatisierungs-Aktivitaten flr dein Business zu fin-
den.

o Wieso wurde der Verkauf abgebrochen? -
Viele registrierte Kunden stdébern auf Websites,
legen Produkte in den Warenkorb, flihren dann
aber letztendlich nicht den letzten Schritt des
Kaufs aus. Um fir dich herauszufinden, was dei-
ne Besucher davon abhélt, deine Produkte zu
kaufen, konntest du hier mit einer E-Mail-
Automatisierung gezielt nachfragen. Dabei kann
es sich um einen einfachen Reminder handeln,
der deinen Kunden erinnert, dass sich ein Pro-
dukt in seinem Warenkorb befindet. Dabei kann
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es sich um ein E-Mail handeln, das deinen Kun-
den fragt, ob es offene Fragen zu einem Produkt
gibt und du ihm weiterhelfen kannst. Dabei kann
es sich aber auch um ein spezielles Angebot
handeln, das du deinen Kunden genau fir die-
ses Produkt schickst.

Transaktions-Mails - Hat dein Kunde etwas
von dir gekauft, hat er sich fir ein Seminar oder
Coaching angemeldet, hat er sich flr einen
Newsletter registriert oder hat er ein E-Book von
dir heruntergeladen, ist es wichtig, dass du ihn
darliber informierst, dass die Transaktion ge-
klappt hat. Diese E-Mails haben eine hohe Auf-
merksamkeit, denn sie sind ja eine Reaktion auf
eine Aktion, die dein Kunde von sich aus gesetzt
hat. Diese Aufmerksamkeit lasst sich daher ge-
zielt nutzen, um deinen Kunden auf andere Ak-
tionen von dir aufmerksam zu machen und so
deinen Verkauf zu steigern.

E-Mails zu besonderen Anldssen — Schick dei-
nen Kunden eine E-Mail zum Geburtstag oder zu
deinem Firmenjubildum und belohn sie dafir mit
einem neuen Freebie. Informier deine Kunden
Uber Veranstaltungen, bei denen sie die Md&g-
lichkeit haben, dich auch persénlich kennenzu-
lernen. Verlose ein Meet & Greet unter deinen
Usern oder sag einfach Danke.

Fiihre Befragungen durch — Mdchtest du wis-
sen, was deine Kunden von deiner Website und
deinen Leistungen halten, kannst du Automati-
sierungs-Tools nutzen, um Befragungen durch-
zufihren. So gibst du deinen Kunden eine
Stimme und sie haben die Mdéglichkeit, dich bei
OptimierungsmaBnahmen zu unterstitzen.



Hast du dich dafir entschieden mit Automatisierungs-
Tools zu arbeiten, ist es wichtig, deine Kunden mit dei-
ner E-Mail-Flut nicht zu Uberfordern. Es ist viel zielfiih-
render, deine Kunden weniger oft, aber dafiir mit Inhal-
ten mit eindeutigem Mehrwert zu kontaktieren. Erken-
nen die Kunden den Mehrwert deiner E-Mails, sind sie
auch dazu bereit, deine E-Mails zu lesen und nicht un-
gelesen in den Spam-Ordner zu schieben.

2.4 Listbuilding

»In der Liste liegt das Geld.*

Wieso ist Listbuilding so wichtig? Listbuilding macht es
dir méglich, eine unlimitierte Anzahl an Usern auf einen
Schlag zu erreichen und sie Uber neue Produkte, neue
Aktionen oder Veranstaltungen zu informieren. Etwa
mittels eines E-Mail Newsletters oder einer Instant Mes-
sage auf Facebook.

o Wieso ist Listbuilding so erfolgreich? - Das
Schlusselwort fir den Erfolg ist die Freiwilligkeit.
Die Teilnehmer deiner Mailing-Liste haben sich
freiwillig dazu entschieden, ein Teil davon zu
werden. Dadurch steigt die Chance, dass deine
E-Mails auch gelesen werden.

o Wie kannst du es schaffen, deine eigene E-
Mail-Liste aufzubauen? - Gib deinen Website
Besuchern auf verschiedenen Stellen deiner
Website die Méglichkeit, sich fiir deine Mailing-
List zu registrieren. Arbeite mit Freebies und
verbinde den Erhalt eines Freebies mit einem
Eintrag in deiner Mailing- Liste. Gib Teilnehmern
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aus deinem Coaching- und Seminar-Programm

die Mdglichkeit, sich fir deine E-Mail-Liste zu

registrieren und dadurch laufend Uber Neuigkei-
ten aus deinem Bereich informiert zu werden.

o Wofiir lasst sich Listbuilding gezielt einset-
zen?

* Information Uber neue Produkte — mit einem
Mehrwert fir die Teilnehmer aus deiner Mai-
ling-Liste wie Rabatte oder frihere Verflg-
barkeit.

* Spezielle Angebote — Bedank dich fir das
Vertrauen und biete deinen Kunden spezielle
Angebote, die sie nur bekommen, weil sie ein
Teil deiner Mailing-Liste sind. Angebote, die
anderen Kunden nicht zur Verfligung stehen.

* Informier Uber deine Aktivitdten — Listbuil-
dung kann dazu genutzt werden, um Interes-
senten gezielt Uber deine nachsten Aktivita-
ten zu informieren. Schick ihnen eine persén-
liche Einladung zu deinem Webinar, deinem
nachsten Live-Chat oder einen Link zu dei-
nem neuesten YouTube-Video.

Experten-Tipp: fir E-Mail-Marketing findest du alle Infos
im Kapitel 5.1 Newsletter und E-Mail Marketing. Um
jedoch eine Massenmail (oder sogar individuelle Chat-
Nachrichten) automatisiert an interessierte Facebook-
User mittels Facebook Messenger zu versenden emp-
fehle ich dir www.ManyChat.com. Das ist die Zukunft
des Direktmarketing und ein noch einfacherer Weg fir
deine Kunden mit dir zu interagieren als per E-Mail!

86




2.5 Bloggen

Blogs sind eine gute Mdéglichkeit, um deine Kundenbin-
dung weiter zu stérken und damit insbesondere Leser
und Abonnenten deines Newsletters flir Empfehlungen
zu emotionalisieren. Es sollte dein Ziel sein, dass deine
Community durch deine bestehenden Kunden weiter-
empfohlen wird und dadurch fast wie von selbst
wéchst.

Blogs sind zudem eine sehr gute Mdéglichkeit, deine
Kunden dauerhaft an dich und ein Projekt zu binden und
sie von bloBen Kunden zu echten Fans werden zu las-
sen.

Wann ist es sinnvoll, mit einem Blog zu arbeiten und
wann ist es besser, die Finger davon zu lassen?

o Blogs starken die Kundenbindung und das Ver-
trauen

o Im Gegensatz zum Newsletter kannst du Uber
einen Blog deine Kunden erreichen, auch wenn
du keine echten News zu verkiinden hast, son-
dern einfach von dir berichten willst

o Durch einen Blog kannst du auch Menschen er-
reichen, die nicht bei deinem Newsletter regi-
striert sind

o Finden Leser deinen Blog gut, werden diese
nicht selten auf Social-Media-Kanélen geteilt,
geliked oder kommentiert und erreichen eine
noch gréBere Reichweite. So sind Blogs Uber
den Umweg Social-Media der Tur6ffner, um dei-
ne echten Fans zu erreichen.
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Wenn du ein Thema hast, das ein echtes Problem fir
deine Kunden darstellt und fiir das du die Lésung bie-
test und Uber das du regelméBig Inhalte verdffentlichen
kannst, dann solltest du dartiber nachdenken, mit einem
Blog zu starten. Beginne deine Blogging-Aktivitaten
nicht zu friih, sondern erst nachdem deine Landing-
Page gut funktioniert und die Menschen auf deiner Seite
wirklich das tun, was sie sollen.

Bloggen ja oder nein? - Hilfe zur Entscheidung

o Hast du ein Thema, das ein Problem fiir deine
Kunden darstellt und das du fir sie Iésen
kannst? Bezieh dich dabei auf deinen Kundena-
vatar.

o Wenn ja, kannst du dazu regelmaBig neue Inhal-
te veroffentlichen?

o Wenn ja, dann ist bloggen fir dich ein super
Marketing-Werkzeug.

o Wenn nein, kannst du immer noch auf einen Au-
toresponder zuriickgreifen und mit einem Coa-
chingbrief als Alternative zum Blog einige Pro-
bleme deiner Kunden I6sen. Im Vergleich zu ei-
nem Blog ist ein Autoresponder zeitlich be-
schréankt und hat ein Ablaufdatum.

Was macht einen erfolgreichen Blogger aus?

o Erfolgreiche Blogger I6sen ein Problem oder be-
friedigen eine Leidenschaft oder einen Leidens-
druck.

o Erfolgreiche Blogger sind in einer klaren Nische
und unterscheiden sich merklich von den Mit-
bewerbern.
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o Erfolgreiche Blogger lesen die Blogs anderer
Blogger und entwickeln Beziehungen mit ande-
ren Bloggern.

o Erfolgreiche Blogger stellen den Inhalt an die er-
ste Stelle. Sie moéchten den Lesern einen echten,
effektiven Mehrwert bieten.

o Erfolgreiche Blogger stehen im standigen Kon-
takt mit ihren Lesern. Leser erwarten ein zeitna-
hes Feedback auf Fragen und Kommentare.

o Erfolgreiche Blogger respektieren die Zeit und
die Aufmerksamkeit des Lesers.

o Erfolgreiche Blogger fokussieren sich auf Off-
Site- Promotion und setzen auf Empfehlungen
vor Massenwerbung.

o Erfolgreiche Blogger haben ein klares Ziel und
fokussieren sich auf E-Mail Abonnenten.

Natirlich brauchst du als Blogger auch ein Netzwerk
auf dem deine Inhalte verteilt werden. Deshalb empfehle
ich dir, dich auf allen aktuellen Social-Media-Kanalen
anzumelden, die gerade relevant sind. (Facebook, Goo-
glePlus, Xing, LinkedIn, Twitter, Digg, Delicious, Stum-
ble Upon, Tumblr, Blogger und natirlich brauchst du
auch WordPress und die Community dahinter)

All diese Social-Media-Seiten sind nun Mdglichkeiten,
um deinen Funnel zu erweitern, deine Inhalte zu verbrei-
ten und neue Menschen zu erreichen. Im besten Fall
neue Fans die deine Inhalte teilen und dadurch fiir dich
dein Netzwerk vergréBern.
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6 Dinge, die ich gerne gewusst hatte, be-
vor ich als Blogger beqonnen habe

Ich kann mich noch genau an den Moment erinnern, in
dem ich fir mich die Entscheidung getroffen habe, mit
dem Bloggen zu beginnen. Das Blogging-Geschaft hor-
te sich fur mich sehr einfach an und ich war mir sicher,
dass mir die Begabung zu schreiben sprichwértlich in
die Wiege gelegt wurde. Also ran an die Tastatur und
los — war meine Devise!

BloBes Schreiben ist zu wenig

Doch bevor auch du mit dem Bloggen startest, méchte
ich dir einige Dinge auf deinen Weg mitgeben, Uber die
ich mir am Beginn meiner Blogger-Laufbahn noch nicht
bewusst war. Ich méchte mit dir meine Erfahrungen und
mein Wissen teilen, welches ich mir Uber die Jahre an-
geeignet habe. Schnell war mir klar — schéne Worte
allein reichen nicht aus, sondern hinter Bloggen ver-
steckt sich viel mehr als man eigentlich glaubt.

1. Berichte uUber Trends und bleibe am Ball

Beim Schreiben von Blogs ist es wichtig, deine Ziel-
gruppe stets mit neuen Informationen zu versorgen. Je
neuer und je aktueller diese Informationen sind, desto
mehr Interesse wird deine Zielgruppe an deinen Blogs
zeigen. Verschwende deine Texte daher nicht fir alte
Themen, sondern fokussiere dich bewusst auf Trends
und Neuigkeiten. Es ist wichtig, dass du dich laufend
Uber neue Entwicklungen in deiner Nische informierst
und am Ball bleibst. Und mit dem richtigen Networking
ist es gar nicht so schwer, friihzeitig Gber Trends Infor-
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mationen zu erhalten. Mach dich im Internet schlau dar-
Uber, welche innovativen Unternehmen sich mit deiner
Nische beschéftigen, abonnier Newsletter und folge
ihnen auf Facebook und Co. Diese digitalen Medien
helfen dir dabei, Informationen und Trends schon in
einem frilhen Stadium zu erkennen und sie in deinen
Blogs an deine Follower weiterzugeben.

2. Nutze die Kraft von Links!

Es ist wirklich wichtig, Open-Graph-Tags in die Metada-
ten deiner Posts zu inkludieren. Durch spezielle Plug-Ins
— wie zum Beispiel WPSSO - kannst du selbst tber das
Aussehen deiner geteilten Links bestimmen. Du kannst
den Titel, die Beschreibung, die Fotos und vieles mehr
ganz nach Belieben und mit wenigen Handgriffen ver-
andern. Diese Technik hilft dir dabei, deine Posts véllig
individuell anzupassen. So lassen sich zum Beispiel
Links in Social Media Plattformen einfach ver&dndern
und fordern durch zusétzliche Teaser bewusst zum An-
klicken auf. Das heiB3t, die Information aus dem Link
hebt sich von der eigentlichen Information auf der Web-
site ab. Nutze deine Links bewusst als Aufforderung
und als Anreiz, um Begeisterung fiir ein Thema zu wec-
ken und deine Leser dafiir zu interessieren. Nutze deine
Website hingegen als Informationsquelle, um deine
Fans mit aussagekréftigen Inhalten zu versorgen.

3. Zwitscher mit!

Leser méchten sich als ernst genommene User sehen
und selbst eine Entscheidung dartber treffen, welche
Inhalte sie mit ihren Freunden teilen. Kurz gesagt, sie
mdochten ihre Meinungen zu einem Artikel einfach in die
Welt hinaus zwitschern. Die Verwendung der App -
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Click to Tweet — unterstltzt dich dabei, Informationen
dariber zu erhalten, welche deiner Artikel geteilt und
kommentiert wurden. Es ist wirklich fantastisch! Da-
durch hat sich die Art und Weise, wie meine Artikel ge-
teilt wurden, komplett revolutioniert. Das Beste daran ist
natirlich, dass jeder Tweet auf deine Website verweist
und sich dadurch auch der Traffic auf deiner Seite er-
hoht. Achte allerdings darauf, deine Leser durch einen
Ubereinsatz von Plug-Ins in deinen Texten nicht zu
Uberfordern, sondern wéhle gezielt Artikel aus, die du
durch diese Aktivitat pushen méochtest.

4. Zeig keine Angst vor Full-Screen Informationen

Neue E-Mail-Abonnenten zu bekommen ist sehr wich-
tig. Sie sind das Lebenselixier von deinem Blog. Also
spricht nichts dagegen, auch manchmal etwas auf-
dringlicher zu sein und durch Full-Screen-Information
auf dich aufmerksam zu machen. Kleine Informationen
auf einer Website gehen oft unter und werden Uberse-
hen. Mit einer Full-Screen Information, Gber den ganzen
Bildschirm verteilt, kann dir das auf keinen Fall passie-
ren. Diese gut sichtbare Funktion kann deine Bekannt-
heit und deinen Umsatz schnell erhéhen. Sie eignet sich
ideal daflir, um Newsletter-Anmeldungen, Kontakt- oder
Anmeldeformulare prominent zu platzieren. Hab keine
Angst davor, es einfach einmal auszuprobieren. Durch
die Ricklaufrate wirst du schnell Feedback Uber den
Erfolg deiner Full-Screen-Aktivitdt bekommen. Wenn du
nichts riskierst, kannst du auch nichts gewinnen.

5. Arbeite mit Autorespondern

Vielleicht denkst du jetzt, Autoresponder sind schon ein
alter Hut. Doch trotzdem sind sie noch immer sehr er-
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folgreich. Sobald sich jemand bei deiner Mailing-Liste
angemeldet hat, méchte er mit Informationen und Neu-
igkeiten versorgt werden und nicht den gleichen, alten
Newsletter Woche fir Woche von dir erhalten. Auto-
responder kénnen dir dabei helfen, deine Mailings be-
wusst zu steuern. Du kannst eine Liste an Mails hinter-
legen und dein neuer Fan bekommt in regelméaBigen
Abstédnden automatisch Informationen zugeschickt. Das
erste Willkommens-E-Mail soll den neuen Abonnenten
dazu auffordern, deine Webseite zu besuchen. Die fol-
genden E-Mails handeln alle von einem speziellen The-
ma und verlinken zu interessanten Artikeln, ebenfalls auf
deine Website. Bei der Verwendung von Autorespon-
dern musst du nicht jedes Mal das Rad neu erfinden,
sondern greifst auf bestehendes Material zuriick. Als
Abschluss einer Autoresponder-Serie, hast du die Még-
lichkeit, mit einer kleinen Umfrage mehr Uber die Inter-
essen deiner User zu erfahren und in der ndchsten Mai-
ling-Serie maBgeschneiderte auf die Bedirfnisse abge-
stimmte Informationen auszuschicken.

6. Experimentiere mit Werbung

Gezielte Online-Werbung kann dir dabei helfen, auf dich
aufmerksam zu machen. Dabei ist es nicht notwendig,
groBe Geldmengen zu investieren, sondern bereits klei-
ne Schritte kénnen einen groBen Erfolg mit sich flhren.
Mit Hilfe von Facebook-Anzeigen kannst du zielgerecht
und kostenguinstig fiir bestimmte Artikel Werbung ma-
chen. Durch diese verstarkten MaBnahmen forderst du
deine Freunde auf, deine Inhalte weiter zu verteilen. Und
so kannst du mit ein wenig bezahlter Werbung eine
groBere Menschenmenge erreichen, ganz ohne zusatz-
liche Verteilungskosten.
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Um als erfolgreicher Blogger durch die unendlichen
Weiten des Internets zu ziehen, ist es wichtig, nicht nur
mit Worten zu spielen, sondern auch alle technischen
Mdoglichkeiten zu nutzen, die dir zu mehr Traffic auf dei-
ner Website verhelfen. Diese sechs Punkte kénnen dir
dabei helfen, dein Blogger-Leben von Beginn an erfolg-
reicher zu machen und innerhalb kirzester Zeit Abon-
nenten flr dich zu gewinnen. Du wirst sehen, mit die-
sem 6-Punkte-Fahrplan bekommt deine Website einen
neuen Drive, schneller als es ein einzelner Blogartikel
jemals fur dich erreichen kdnnte.

Die perfekte Uberschrift

Es ist nicht immer leicht, die Aufmerksamkeit deiner
Leser zu gewinnen. Aus diesem Grund ist es wichtig,
bereits mit der ersten Uberschrift auf deiner Website
Lust auf mehr zu machen. Schon die Headline ent-
scheidet darliber, ob dein Kunde Zeit auf deiner Websi-
te verbringen mdéchte oder nicht.

Das Leseverhalten im Internet ist mit dem Leseverhalten
in der realen Welt nicht zu vergleichen. Nur 20% aller im
Internet vorhandenen Texte werden zur Ganze gelesen.
Die meisten Inhalte wie Newsletter, Blog-Artikel, Web-
seiten, Posts etc. werden, wenn Uberhaupt, nur tberflo-
gen und die Inhalte schnell durchgescannt.

Was macht eine richtig gute Uberschrift aus?
* Kurz und knackig: Konzentrier dich beim Ver-
fassen der Uberschrift auf das Wesentliche. Die

Headline muss schnell gelesen werden kdénnen
und in nur wenigen Worten Information darlber
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vermitteln, um was es eigentlich geht. Im Ideal-
fall verwendest du fur deine Uberschrift maximal
6 bis 8 Woérter und bringst die Aussage kurz,
aber pragnant auf den Punkt.

Mach Lust auf mehr: Nutz deine Uberschrift
bewusst als Teaser. Sie soll auf deinen Text
aufmerksam machen und die Lust erwecken,
den Text unbedingt lesen zu wollen.

Spiel mit der Wérterfolge: Beim Lesen werden
in der Regel, die ersten Woérter eines Satzes am
stdrksten wahrgenommen. Achte daher beim
Aufbau deiner Uberschrift auf den Satzaufbau
und platzier Reiz- und Keywérter am Anfang der
Headline.

Heb den Nutzen hervor: Artikel, die dem Leser
einen personlichen Vorteil versprechen, werden
wesentlich &fter gelesen, als aussagelose Texte.
Versuch daher, bereits in der Uberschrift den
personlichen Vorteil flir den Leser klar zu kom-
munizieren. Beliebte Signalwérter dafiir sind:
Checkliste, Tipps, Ratgeber etc.

Klar und vorhersehbar: Eine Uberschrift ist kein
Raterétsel. Vermittle bereits Uiber die Uberschrift
die Kernbotschaft deines Artikels. Leser sollen
bereits durch die Uberschrift klar erkennen, um
was es in deinem Text geht, und nicht spéter
beim Lesen eine bése Uberraschung erleben.

Effektvolle Beispiele fiir richtig gute Uberschriften

1.

Gib Antworten auf brennende Fragen: Es liegt
auf der Hand, dass aktuelle Themen die gréBte
Aufmerksamkeit auf sich ziehen. Beispiel: ,,Neu-
ro-Marketing der neue Trend. Was ist davon zu
halten?*
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. Werde zum Problemldser: Hilf deinen Lesern

dabei, sich von ihren Problemen zu I6sen. Bei-
spiel: ,Wie du es schaffen kannst, endlich rauch-
frei durchs Leben zu gehen.*

Lern von anderen: Arbeite mit Best-Practise-
Berichten und zeige, wie es andere geschafft
haben. Beispiel: ,Wie XY es geschafft hat, ein
Leben nach eigenem Standard zu fihren.”

Setz Vergleiche: Hilf deinen Kunden bei Ent-
scheidungen und zeige ihnen die Vor- und
Nachteile von haufigen Alternativen auf. Beispiel:
~Warum Content-Marketing besser als Online-
Werbung ist.”

Sorge fiir Struktur und setze auf Altbewahr-
tes: Es muss nicht immer etwas Neues sein. Hilf
deinen Lesern mit ein wenig Struktur weiter zu
kommen. Arbeite mit Hilfsmitteln wie Leitfaden,
Handblchern oder Checklisten. Beispiel: ,,Gratis
7-Schritte-Checkliste flr ein Leben nach eige-
nem Standard*

Mache auf Fehler aufmerksam: Natlrlich
mochte jeder Fehler vermeiden. Zeig deinen Le-
sern daher, wo auf sie Fallen lauern und was sie
machen kénnen, um diese zu vermeiden. Bei-
spiel: ,Die 10 haufigsten Irrtiimer in der Kommu-
nikation*

Arbeite mit einfachen Auflistungen: Auflistun-
gen werden sehr gerne gelesen und auch geteilt.
Beispiel: ,10 Tipps flr mehr Selbstbewusstsein“
Setze auf ,Warum“-Fragen: Warum Fragen
sind eine gute Mdglichkeit, um sowohl auf ein
Problem aufmerksam zu machen und gleichzei-
tig einen L&sungsvorschlag daflir zu bieten. Bei-
spiel: ,Warum NLP und Hypnose untrennbar
sind.”



9. Verleih deinen Argumenten Nachdruck - Nut-
ze deine Argumente zu einem bestimmten The-
ma, um von dir zu Gberzeugen. Beispiel: ,,Sechs
Uberzeugende Grliinde, um mit dem Rauchen
aufzuhoren.”

Gute Uberschriften haben einen groBen Einfluss darauf,
ob ein Text geliked, geteilt, kommentiert oder Gberhaupt
gelesen wird. Nimmst du dir am Anfang nicht die not-
wendige Zeit, um eine gute Headline zu formulieren,
lasst du nachtraglich leichtfertig Potential und auch
Geld liegen.

Erfolgreiche Blogs durch richtige Head-
lines

Verlier dich beim Schreiben deines Blogs bloB nicht in
dem Gedanken, dass dein Blog auf jeden Fall gelesen
wird. Vergiss nie, dein Blog ist bloB einer von vielen und
du musst bereits von Anfang an, also durch die Uber-
schrift, daflir sorgen, dass dein Artikel Gberhaupt wahr-
genommen wird. Deine Uberschrift ist der erste Ein-
druck und dir muss es gelingen, durch sie Aufmerksam-
keit zu gewinnen.

o Headline first - Da die Uberschrift das Herz-
stlck jedes Artikels ist, solltest du dir bei jedem
einzelnen Text ausreichend Zeit nehmen, um ein
gelungenes Wording zu finden. Dabei gilt: zuerst
die Uberschrift und dann der restliche Text. Sieh
die Uberschrift nie als eine Art Zusammenfas-
sung deines Inhaltes, sondern als ein Verspre-
chen, das du deinen Lesern gibst. Versprechen
werden gemacht und erst in einem zweiten
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Schritt erfiillt. Genau diese Devise solltest du
beim Schreiben jedes Blogartikels befolgen.
Schummeln ist erlaubt — Bei der Suche nach
passenden Uberschriften musst du nicht jedes
Mal das Rad neu erfinden. Hast du eine umwer-
fende Idee, dann nutze sie. Doch bist du ein we-
nig planlos, dann greif auf Altbewahrtes zuriick.
Welche Uberschriften, die du schon einmal ver-
wendet hast, haben ihre Wirkung gezeigt? Greif
auf sie zurlick und schreib sie auf deinen neuen
Textinhalt um.

Denke erfolgsorientiert — Beim Verfassen dei-
ner Uberschrift musst du in erster Linie an den
langfristigen Erfolg denken und nicht an die
Wirtschaftlichkeit. Denn gut Ding braucht Weile.
Im Gegensatz zu einem klassischen Zeitungsar-
tikel besteht bei einem Blogartikel ein Interesse
an dem Inhalt. 8 von 10 Menschen lesen die
Uberschrift von einem Blogartikel und treffen
danach die Entscheidung, ob sie weiterlesen.
Und bloB 2 von diesen 8 lesen den Artikel bis
zum Ende weiter. Aus diesem Grund ist es wich-
tig, die Uberschrift nicht einfach hinzuschreiben,
sondern sich wirklich Gedanken dariiber zu ma-
chen. Nutze beim Schreiben jedes Blogartikels
50 Prozent deiner Zeit, um passende Uberschrif-
ten zu finden. Dabei solltest du dich nicht auf ei-
ne Uberschrift pro Text konzentrieren, sondern
10 Uberschriften oder mehr pro Blogtext schrei-
ben. So kannst du nach dem Fertigstellen des
Textes aus dem Vollen schépfen und hast auch
eine Alternative zur Hand, falls deine geplante
Uberschrift nicht funktioniert.

Die Macht der ersten 50 Wérter - Die Uber-
schrift erweckt die Aufmerksamkeit und die Ein-



leitung macht Lust auf mehr. Nutze die ersten 50
Woérter gezielt als Teaser flr deinen Artikel.
Schaffst du es nicht, deine Leser mit den ersten
50 Wobértern mitzureiBen, besteht die Gefahr,
dass dein Artikel nicht bis zum Ende gelesen
wird. Hier gilt die Devise mitgefangen, mitge-
hangen und die Abbruchsrate sinkt ab den er-
sten 50 Wértern enorm.

o Dont’s fiir Blogartikel = Vermeide aussagelose
Uberschriften, vermeide Wortspiele (die kénnen
nach hinten losgehen), vermeide negativ formu-
lierte Uberschriften, bau deine Uberschriften
nicht blo auf Neugierde auf.

Auch wenn du manchmal glaubst, an Uberschriften un-
nétige Zeit zu verschwenden, als Blogger wirst du
schnell erkennen, wie wichtig gute Uberschriften fiir
dich sind. Setz dich nicht selbst unter Druck und nimm
dir die Zeit, die du brauchst, um fir jeden deiner Blogar-
tikel einen magischen Einstieg zu schaffen.

2.6 Gastartikel

Wie kommt es, dass jeder Unternehmer nur auf seine
eigenen Projekte schaut, obwohl man weiB, dass man
im Verbund stérker ist? Wahrend meines WU Studiums
(meine Diplomarbeit zum Thema ,Management von
Kooperationen® (www.EOM.ninja/kooperationen) st
Ubrigens im Akademikerverlag publiziert worden) wan-
delte sich die Bezeichnung anderer Marktteilnehmer
quasi mit jedem Semester. Zu Beginn war noch (ganz
offen) von der ,,Konkurrenz“ die Rede. Spéater horte ich
plétzlich meine Professoren von ,Mitbewerbern® reden
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und gegen Ende meines Studiums sprachen sie alle nur
noch vom ,Marktbegleiter”.

Wie viel Euphemismus ist denn noch notwendig, um
jungen Unternehmern klar zu machen, dass man ge-
meinsam mehr erreichen kann?

Aber es war nicht immer alles so locker und freund-
schaftlich. Auch nicht im WWW. Im deutschen Sprach-
raum herrscht nach wie vor deutlich mehr Reserviertheit
und auch Angst, seine eigenen “Geheimnisse” preis-
zugeben (und nichts daflir zuriickzubekommen). Wieso
sollte man denn auch jemand Fremdem etwas ohne
Gegenleistung geben?

Aber der Wandel kommt — wie so oft — aus Amerika zu
uns: Wir erkennen, dass zusammen zu wachsen
schlussendlich flr alle von Vorteil ist. Und so Uberrascht
es nicht, dass amerikanische Profi-Blogger (selbst wenn
es sich um sehr erfolgreiche und bekannte Seiten han-
delt) meist persodnlich und sehr schnell auf all die Anfra-
gen ihrer Leserinnen und Leser reagieren. Und dabei
machen sie keinen Hehl aus ihren “Geheimnissen”.

Vielleicht glaubst du ja auch an “Business Karma” und,
dass alles, was man gibt, auch zu einem zurtickkommt?

Was eine Kooperation bringt
Warum sich aber Uberhaupt die MUhe machen, mit an-

deren eine Partnerschaft aufzubauen? Das ist ja auch
mit Aufwand verbunden...
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~Wo die GroBen fusionieren, da miissen die Kleinen
kooperieren.“

(Quelle: Peter Flocken et al., Erfolgreich im Verbund —
Die Praxis des Netzwerkmanagements)

Ziel des Netzwerkzusammenschlusses ist die Steige-
rung der gemeinsamen Wettbewerbsfahigkeit, erreicht
durch Zusammenschluss von Ressourcen. Zu den Zie-
len gehdéren u.a.:

neue Zielgruppen erschlieBen

targetierter Traffic

positiver Image Transfer

Think-Tanks und Mastermind Gruppen flir Wis-
senstransfer

O O O O

In erster Linie geht es vielen Bloggern und Online-
Marketern, die Kooperationen suchen, um die Auswei-
tung ihrer eigenen Reichweite. Einen Gastartikel zu
schreiben (vor allem in einem besser besuchten Blog als
dem eigenen) bietet die Chance, neue Leser zu errei-
chen, die sich auch fiir die eigenen Themen interessie-
ren. Deswegen wird hier oft ein Artikeltausch vollzogen.
Auch ein einfaches Backlinking im Rahmen der SEO
Strategie kann sinnvoll sein.

Was ich viel interessanter finde, ist jedoch der Effekt auf
das Selbstmarketing: Wenn sich zwei gute Blogger ge-
genseitig empfehlen, findet aus Perspektive der Leser
ein “positiver Imagetransfer” statt.

Das bedeutet, dass sie auch nach auB3en hin zeigen,
offen fir Neues zu sein und auch andere Sichtweisen
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zuzulassen. Zudem kdénnen sie so glaubhafter auch
Themen anschneiden, die sonst nicht direkt zu Ihren
Schwerpunkten passen.

Lass uns Freunde sein!

Spielerisch neue Freunde zu finden, war als Kind ganz
einfach. Warum féllt es uns heute schwerer, auf Fremde
zuzugehen und einfach “Hallo” zu sagen?

Wir missen uns klar machen, dass die Grenzen, die wir
hier sehen, nur in unserem Kopf existieren. H&ufig
kommt uns der limitierende Glaubenssatz “Fremde an-
sprechen macht man nicht” in die Quere. Ein typisches
Beispiel fUr die soziale Programmierung und wie sie uns
vom eigenen Erfolg abhalten kann.

Die Wahrheit aber ist: heute ist es einfacher denn je,
denn gerade im Web gibt es keine Fremden.

Diese Erkenntnis solltest du nutzen, um neue Koopera-
tionen aufzubauen. Vielleicht auch mit einem Blogger,
von dem man denkt, er wlirde sich niemals flr die eige-
nen Artikel interessieren. Meine Empfehlung: ganz oben
anzufangen bei den Top-Seiten und sich erst dann nach
unten vorzuarbeiten. Wenn keine Antwort kommt: nicht
verzweifeln, dann ist die Zeit noch nicht reif dafiir. Ein-
fach in ein paar Monaten wieder versuchen, nachdem
man bei einigen kleineren Seiten flr genug “Buzz” ge-
sorgt hat.
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So funktioniert’s

Um dir zu zeigen, wie leicht es ist, mdchte ich ein Bei-
spiel aus der Praxis bringen.

Bereits zwei Monate nach dem Start von EOM habe ich
eine ganz ansehnliche Reichweite erreicht und deshalb
begonnen, alte Bekannte und neue Gesichter in der
Nische meines Blog (in diesem Fall also Online Marke-
ting) anzuschreiben.

Wie sollte man so eine E-Mail aufbauen? Ich empfehle
dir, dich kurz zu halten und ehrlich zu erwdhnen, dass
dir der andere Blog gut geféllt. Wenn das nicht der Fall
ist, solltest du auch keine Kooperation anstreben (das
wére dann ein negativer Imagetransfer).

Du kannst dich auch auf einen speziellen Artikel bezie-
hen, um zu zeigen, dass du nicht einfach nur eine
Massen-E-Mail aussendest. Zeige dem anderen auf
eine unverbindliche Art und Weise, dass man den ge-
wlnschten Partner auf Augenhdhe schatzt.

Dann biete etwas an, das fir deinen Partner von hohem
Interesse ist. Das kann z.B. richtig guter Content spezi-
ell fir die Zielgruppe des gewiinschten Blogs sein, den
du bereits vorab geschrieben hast. Oder es handelt sich
um ein Interview, das du mit dir selbst gefiihrt hast.

Denn sind wir ehrlich: viele Blogger sind faul und freuen
sich aufrichtig, wenn sie qualitativ hochwertigen Inhalt
angeboten bekommen. Dabei sollte man darauf achten,
dass der Artikel fir die Zielgruppe des Kooperations-
partners ansprechend gestaltet ist.
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Ich nutze die folgende E-Mail, um neue Kontakte anzu-
schreiben:

Betreff: Kooperation
Hallo (Name des gewtlinschten Kooperationspartners),

dein Blog gefallt mir sehr gut. Ganz besonders der Arti-
kel (Artikel-URL) hat es mir angetan. Ich erkenne mich
hier wieder — anscheinend haben wir dhnliche Ansétze.
Schau mal hier: (Artikel-URL eines von dir passenden
Artikels).

Hattest du Interesse, bei mir im Blog auf (deine Blog-
URL) einen Gastartikel zu verdffentlichen? Oder, dass
ich einen bei dir publiziere?

Du siehst also, es braucht nicht viel auBer einem Part-
ner, der offen flr Neues ist und einen Mehrwert in dei-
nem Angebot erkennt. Insofern sollten wir nicht ent-
tduscht sein, dass nicht alle Anfragen wie diese beant-
wortet werden, jedoch jede Dritte bei mir zu einer Ko-
operation flhrt.

Demzufolge sollten wir vielleicht wieder mehr ,Kind“
sein und einfach drauf los auf jemanden zugehen und
sagen:

“Hallo! Wollen wir Freunde sein?”
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2.7 Podcast

Obwohl technisch etwas anspruchsvoller als nur einen
Blogartikel zu schreiben, ist ein Podcast dennoch eine
ideale Ergadnzung - und fir manche sogar ein besserer
Ersatz — zu einem normalen Blog. Viele Menschen — vor
allem Berufstatige mit wenig Zeit — schatzen Podcasts
beim Autofahren, Laufen oder einfach zum Entspannen.
Zudem ist die Podcast App z.B. bei Apple-Geréaten ver-
pflichtend vorinstalliert und deine Hdérerschaft wéchst
besténdig. Willst du einen eigenen Podcast verdffentli-
chen, empfehle ich dir dazu die Software
www.LibSyn.com (Tipp: nutze den Promo-Code ,,EOM“
um ein gratis Monat zu bekommen).

Du kannst sowohl Blogartikel einlesen, die du schon
geschrieben hast (einfach drauflosquatschen und be-
richten was dich gerade beschéftigt) oder du flhrst In-
terviews mit anderen Experten durch. Deiner Kreativitat
sind keine Grenzen gesetzt und technisch muss es
nicht perfekt sein, da es sogar authentischer wirkt,
wenn die Folgen ungeschnitten und nicht immer ,per-
fekt” sind.

Ein Podcast-Interview mit einem Experten kann zudem
ein idealer Aufhé&nger sein, um eine neue Kooperation
zu starten (und evtl. neue Affiliate-Partner zu gewinnen)
oder eine bestehende zu vertiefen. Handelt es sich um
eine erste Kontaktaufnahme meinerseits, benutze ich
folgende Anfrage:
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Betreff: Anfrage Podcast-Interview
Lieber Kollege,

wir teilen die gleiche Leidenschaft: Podcasting. Wir ha-
ben dich in iTunes gefunden und denken, dass du mit
deinem Thema wunderbar in unsere Show passt. (Ist
das ,DU" ok?) Hiermit laden wir dich in unseren Pod-
cast “Entscheidungsmacher Club”
(www.BenAhlfeld.com/podcast) zu einem Interview (nur
Audio) ein.

Der “Entscheidungsmacher Club” erreicht Zuh&rerinnen
aus dem gesamten deutschen Sprachraum. Auf diesem
Wege méchten wir dich fragen, ob du generell Interesse
an einem Austausch hast. Auf Grund unserer Themen
glaube ich, dass wir unserem Publikum jeweils einen
Mehrwert bieten kdnnen, wenn wir uns gegenseitig in
unseren Podcasts interviewen. Wenn du Interesse dar-
an hast, schicke ich dir gerne weitere Informationen
Uber unsere Show, den Interviewablauf und die Inter-
viewfragen zu.

Ich freue mich auf dein Feedback.

Bei positiver Rickmeldung schicke ich dann wie ver-
sprochen alle Infos zu:

Hallo,

vielen Dank flr dein Interesse an einem Podcast-
Interview.

Der Podcast steht fir klare Entscheidungen, mitreiBen-
de Impulse und das Nutzbarmachen der vollen inneren
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Kraft. Wir haben eine sehr treue Horerschaft, die mit
Begeisterung unseren Podcast hort.

Hier ein paar weitere Informationen zum Interview:

Wir lieben, wenn es einfach und unkompliziert ist. Daher
sind die Interviews im “Entscheidungsmacher Club” nur
ca. 30 Minuten lang und Benedikt Ahlfeld fiihrt diese per
ZenCastr.com (nur Audio) durch. Bitte plan jedoch fir
den gesamten Ablauf ca. 45 Minuten ein. Um einen ge-
meinsamen Interview-Termin zu vereinbaren, schick mir
bitte fir die kommenden 2-3 Wochen ein paar Termin-
vorschlage, idealerweise um 11:00 oder 15:00 von Mon-
tag-Freitag. Wenn du dich auf das Interview vorbereiten
mochtest, dann findest du unsere Guidelines hier:
www.BenediktAhlfeld.com/download/EMC-Podcast-
Interview-Fragen.pdf

Technisch benétigst du fiir ZenCastr entweder Firefox
oder Chrome als Web-Browser. Den Link zum Aufnah-
meraum schickt dir Benedikt vorab per E-Mail zu.

Wir freuen uns auf ein spannendes Interview mit dir! Fir
Fragen stehe ich gerne per E-Mail zur Verfiigung.

Recherchiere einfach zu deinem Thema (das solltest du
in Kapitel 1 bereits erledigt haben) deine Mitbewerber
und schreibe sie an! Zudem kannst du natlrlich auch
direkt auf iTunes nachsehen, wer bereits Podcasts ge-
macht hat oder sogar selbst anbietet.

Diese Kollegen sind von Haus aus sehr offen fiir ein
Podcast-Interview und du kannst dich hier sogar auch
vice versa interviewen lassen, um an Reichweite zu ge-
winnen, weil du als Gast in ihrer Show auftrittst. So
kannst du schnell und unkompliziert an Reichweite ge-
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winnen und hast dennoch genligend Zeit, um dich auf
sehr persénliche Art und Weise vorzustellen.

Damit dein Podcast auch auf Apple iTunes Store ver-
flgbar ist, gibt es zwei Méglichkeiten®:

1. Mit iTunes Connect (Webseite)

Wer bereits einen iTunes-Account sein Eigen nennt,
kann den (verhdltnismaBig) schnellen Weg Uber iTunes
Connect gehen. In iTunes Connect einloggen und Meine
Podcasts auswéahlen. Dann das Plus-Zeichen anklicken
und den Link zum Podcast-Feed in das nun angezeigte
Feld mit dem Titel URL einfligen und
auf Uberpriifen klicken.

2. Mit iTunes (Desktop-Software)

Alternativ kannst du iTunes verwenden. In iTunes unter
Mediathek auf den Menlpunkt "iTunes Store" gehen.
Dort die Podcast-Ansicht auswahlen, falls sie nicht so-
fort erscheint. Rechts gibt es eine Box "Podcasts auf
einen Blick". Dort findest du einen Menlpunkt "Einen
Podcast einreichen". Nach dem Klick auf den Meni-
punkt kommst du auf eine neue Seite, wo du die Adres-
se deines Podcasts (s.0.) in die Box eingeben musst
(rechts in das weiBe Feld neben "Podcast Feed-Url").

Dann auf "Weiter" klicken und die Anmeldung mit deiner
Apple-ldentitdt bestatigen. Wenn du kein Apple-Konto

30 www.podcaster.de/fag/antwort-21-

Wie+melde+ich+meinentPodcast+bei+iTunestan%3F/, Zugriff am
2017-06-23
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hast, musst du zwingend eines erstellen, um deinen
Podcast anzumelden.

Zur Aufnahme benétigst du lediglich ein gutes USB-
Mikrofon mit Pop-Schutz (ich empfehle das RODE Pod-
caster GroBmembranmikrofon:
www.EOM.ninja/podcaster) und die Web-L&sung
www.ZenCastr.com, mit der du die Aufnahmen in Stu-
dio-Qualitdt aufzeichnen kannst (das Praktische: die
automatische Nachbearbeitung ist hier bereits inklusi-
ve).

Willst du lieber mit Skype aufnehmen, dann benétigst
du ein Plugin wie den L,ECAMM Call Recorder”
(www.EOM.ninja/ecamm) und kannst die Datei dann mit
einer Software wie www.Auphonic.com nachbearbeiten
(damit es klingt wie im Tonstudio). Der Upload lauft
dann Uber eine Software wie www.LibSyn.com (Tipp:
nutze den Promo-Code ,EOM“ um ein gratis Monat zu
bekommen).

Experten-Tipp: Um deinen Podcast auch grafisch schén
auf deiner Wordpress-Website einzubinden, empfehle
ich das www.SmartPodcastPlayer.com Plugin.

2.8 Content Marketing

Durch richtiges Content Marketing kannst du deine
Marke starken und potentielle Kunden von deinen Lei-
stungen Uberzeugen. Dabei ist es wichtig, nicht das zu
schreiben, was du schreiben willst, sondern das zu
schreiben, was deine Leser von dir lesen wollen. Denn
jeden Tag aufs Neue wird das Internet mit zahireichen
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Blogartikeln befillt. Doch was macht einen Bestseller
Blogartikel eigentlich aus? Wieso soll jemand genau bei
deinem Artikel hangen bleiben und ihn lesen? Sind es
nur der Inhalt und der Schreibstil oder steckt viel mehr
dahinter?

Das heiBt, du musst deine Inhalte und deinen Schreibstil
an deine Zielgruppe anpassen, ohne dabei deine eigene
Identitat zu verlieren.

Ich méchte dir nun einige Tipps flr deine erfolgreiche
Bloggerlaufbahn mitgeben. Sie sollen dir dabei helfen,
deinen Blogartikel zu etwas Besonderem zu machen
und ihn von der Masse abheben.

1. Wer ist deine Zielgruppe?

WeiBt du eigentlich ganz genau, wen du mit deinen Tex-
ten ansprechen méchtest? Erfolgreiche Texte sind nicht
fir die breite Masse geschrieben, sondern fir eine be-
stimmte, abgegrenzte Zielgruppe. Es ist daher ratsam,
von Beginn an zu wissen, wer sich hinter deiner Ziel-
gruppe verbirgt. Leser entscheiden innerhalb von Se-
kunden, ob ein Text auf sie zutrifft und sie anspricht, ob
sie ihn weiterlesen oder auf eine andere Seite wechseln.
Es wird dir nie gelingen, mit deinen Texten alle zu errei-
chen, stattdessen ist es viel effizienter, dich auf eine
Nische zu konzentrieren. Also ein bestimmtes Themen-
gebiet, das speziell deine Zielgruppe anspricht.
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2. Wie siehst du deinen perfekten Kunden?

Nachdem du weiBt, wer sich hinter deiner Zielgruppe
versteckt, ist es wichtig, ein wenig tiefer zu gehen. Wie
stellst du dir deinen perfekten Kunden vor? Versuch ihm
ein Gesicht zu geben. Was sind seine Bedurfnisse,
Hoffnungen und Erwartungen? Er ist die Person, die
deine Artikel wirklich verschlingt. Er kann es kaum er-
warten, bis dein néchster Artikel erscheint, und liebt es,
deine Texte zu teilen und zu kommentieren. Versuch
dich mit dieser Person in deinem Inneren anzufreunden
und die zukinftigen Artikel speziell fir sie zu schreiben.
Durch diesen kleinen Trick bekommen deine Texte
plétzlich einen persdnlichen Touch verliehen. Sie wirken
ehrlicher und verdndern dadurch den Lesefluss.

3. Begib dich auf die Suche nach dem richtigen In-
halt

Mit welchen Inhalten kénntest du deine Zielgruppe be-
geistern? Fang an nach méglichen Inhalten zu recher-
chieren und lass dich von anderen Blogs inspirieren.
Finde die Nische, auf die du dich konzentrieren willst,
und werde zum Experten in diesem Themenbereich. Es
ist viel zielfihrender in einem Themengebiet tatséchlich
kompetent aufzutreten, als in vielen allgemein bekann-
tes Wissen zu verbreiten. Durch das Recherchieren be-
kommst du einen Einblick dariber, wie es andere ma-
chen.

Versuch daraus zu lernen! Mach dir eine Liste dartiber,
wie sich andere Blogs prasentieren und versuch dich
bewusst anders zu positionieren. Heb dich von der
Masse ab! Blogartikel sollen nicht nur unterhalten, son-
dern dem Leser auch einen Mehrwert bieten. Sie sollen
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einen Inhalt bewusst vermitteln und etwas Neues leh-
ren. Bloggen ist kein Hobby, sondern eine gute Md&g-
lichkeit als digitaler Nomade ein regelmaBiges Einkom-
men zu beziehen.

4. Die Struktur

In der endlosen digitalen Bibliothek Internet ist es auf-
grund des groBen Angebots nicht immer leicht, Leser
flr sich zu gewinnen. Leser suchen zwar gezielt mithilfe
der diversen Suchmaschinen nach bestimmten Inhalten,
doch im Gegensatz zu den Print-Medien werden die
Inhalte oft nur Uberflogen. Haben daher kurze Texte
wirklich eine gréBere Chance, bis zum Ende gelesen zu
werden? Ich glaube, es ist nicht die exakte Woérteran-
zahl, die einen Bestseller Blogartikel attraktiv macht,
sondern es ist vor allem der Textaufbau. Wenn du deine
Texte mit einer sinnvollen Struktur aufbaust, mit Uber-
schriften, Hervorhebungen, Aufzéhlungen und Absatzen
arbeitest, hat der Leser die Méglichkeit, auch in lange-
ren Texten die gesuchten Inhalte zu finden.

5. Schreib, wie dir der Schnabel gewachsen ist

Beim Bloggen ist es nicht zwingend notwendig, sich an
alle Vorschriften des Dudens zu halten. Bloggen ist eine
Art schriftliche Form des freien Sprechens. Versuch dir
beim Schreiben vorzustellen, dass du eine Unterhaltung
oder ein Interview flihrst. Genau was du mit Worten
gesagt hast, versuch nun in deinen Blog aufzunehmen.
Schreib einfach drauf los! So wie dir der Schnabel ge-
wachsen ist. Erweck deine Texte durch Worte zum Le-
ben. Mit der Zeit wird es dir gelingen, einen bestimmten
individuellen Sprach- und Schreibstil zu entwickeln.
Dadurch bekommen deine Artikel einen persdnlichen
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Touch und zeichnen sich durch einen hohen Wiederer-
kennungswert aus.

6. Die perfekte Ldange

Was ist die perfekte Lange fir einen Blogartikel? Diese
Frage hast du dir mit Sicherheit auch schon des Ofteren
gestellt. Kurz und pragnant oder lang und ausschwei-
fend? Oft ist es gar nicht so einfach, die richtige Text-
lAnge zu finden. Lang genug, um den Inhalt zu vermit-
teln, aber nicht zu lang, um fir den Leser langweilig zu
wirken. Auch zahlreiche Experten und Studien haben
sich mit diesem Thema beschéftigt und versucht, die
perfekte Lange flr einen Blogartikel zu definieren. Man-
che sagen, dass die erfolgversprechendsten Internet-
texte prazise, kurz und pragnant sind. Andere Studien
wiederum sehen in langeren Blogartikeln den gréBeren
Erfolg und gehen davon aus, dass diese Ofters geteilt
werden und ein besseres SEO-Ranking bekommen.

Aber ist das wirklich so und welche Wérteranzahl ver-
steckt sich hinter dem Wort kurz oder lang? Hierfir gibt
es wohl kein richtig oder falsch. Man kann sich nur an
Vorschldgen von Experten orientieren. Am Ende muss
jeder fir sich und seinen Inhalt die perfekte Textlange
finden. Ich empfehle mindestens 600-800 Worter fir
einen normalen Blogartikel und mindestens 800-1.000
Woérter fUr einen gezielten SEO Artikel.

7. Arbeite mit einem Swipe File
Arbeitest du mit einem Swipe File? Wenn nicht, solltest
du unbedingt damit starten. Dieses einfache Hilfsmittel

kann dir und deinen Texten zu einem schnellen Erfolg
verhelfen. Ein Swipe File ist eine Sammlung von Texttei-
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len und Wértern. Es enthalt Dinge wie interessante
Uberschriften, emotionale Wérter, verlockende Einlei-
tungen oder pragnante Schlussteile. Immer wenn du
eine Inspiration brauchst, kannst du auf dein Swipe File
zurlckgreifen. Du kannst einen Baustein daraus ent-
nehmen und ihn an dein aktuelles Blogthema anpassen.
Bloggen ist eine Art der Werbung. Es ist nicht immer
notwendig, das Rad neu zu erfinden. Bestimme Ele-
mente sind immer wieder flexibel und effektvoll einsetz-
bar.

Hinter erfolgreichen Blogs versteckt sich eine Menge
Arbeit. Wérter lassen sich sehr schnell zu Papier brin-
gen, aber entsprechen sie dem Inhalt, der gelesen wer-
den will? Um einen Blog erfolgreich und langfristig am
Laufen zu halten, ist es notwendig:

o sich am Blogger Markt richtig zu positionieren

o eine Nische flr sich zu entdecken und sich von
der Masse abzuheben

o die Zielgruppe zu definieren und Inhalte darauf
abzustimmen

o einen eigenen Stil zu entwickeln, um die Wieder-
erkennung zu steigern

o ausflhrlich zu recherchieren und dem Leser ei-
nen Mehrwert zu bieten

o du selbst zu bleiben und authentische Texte zu
verfassen
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Die 8 Regeln fiir Bestseller Blogartikel

1.

Die Fragen nach dem W? - Fangst du mit dem
Schreiben an, kann es dir helfen, dich an den re-
levanten W-Fragen zu orientieren. Wer? - Was?
- Wann? - Wo? - Wie? - Warum? - Woher?
Versuch in deinem Text Fragen auf diese Ant-
worten zu finden und lass dich von ihnen durch
deinen Text leiten. So schaffst du es, deinen Le-
sern nicht nur aussagelose Inhalte, sondern ech-
ten Mehrwert zu bieten.

Schreiben beginnt im Kopf — Bevor du mit ei-
nem neuen Text anfangst, Uberleg dir bereits im
Vorfeld, worliber du schreiben mdéchtest. Hast
du bereits erste Gedanken in deinem Kopf, sind
das die besten Voraussetzungen fiir einen guten
Schreibfluss. Die meisten neuen Ideen treten
nicht im Ublichen Arbeitsumfeld auf, sondern
kommen in Situationen auf, die mit der Arbeit
nichts zu tun haben. Nutze diese Eingebungen
und fang damit an, dir einen Ideenpool aufzu-
bauen. So gehen deine Ideen nicht verloren und
du kannst immer wieder auf ihnen aufbauen.
Schreib einfach drauf los und konzentrier dich zu
Beginn nicht auf Perfektion, sondern bau statt-
dessen am Ende eine Korrekturschleife ein, die
deinem Text seinen Feinschliff verleiht.

Mach dir einen Plan - Struktur ist gut, doch zu
viel Struktur ist des Blogartikels Tod. Dennoch
ist es notwendig, nach einem groben Redakti-
onsplan zu arbeiten, der auf deinem Ideenpool
aufbaut. Uberleg dir, welche Inhalte du deinen
Lesern wann bereitstellen willst und kombinier
diese mit deinen anderen Aktivitaten. So hast du
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eine gewisse Richtlinie, an die du dich halten
kannst und um die sich dein ganzes Business
aufbauen I&sst.

Sei anders - Natirlich wirst du die Blogs von
deinen Mitbewerbern genau studieren. Doch
setze es dir nicht als dein Ziel, es anderen gleich
zu machen. Versuch dich durch deinen Sprach-
stil, durch einen lesefreundlicheren Aufbau,
durch mehr Verstandlichkeit und durch bessere
Inhalte von anderen abzuheben und dein eige-
nes Ding mit kreativem Content durchzuziehen.
Unterstiitze deine Leser — Bei der Contenter-
stellung geht es nicht nur um gute Inhalte, son-
dern du musst es schaffen, deinen Lesern deine
Inhalte so einfach wie moéglich zu vermitteln.
Achte auf eine leichte Versténdlichkeit, arbeite
mit Beispielen und Quellenangaben, bring Erkla-
rungen zu Fachausdricken und versuche Zu-
sammenhange einfach darzustellen. Es ist daher
wichtig, deinen Lesern leseoptimierte Texte zu
bieten. Schreibe kurze Séatze, vermeide lange
Bandwurmsatze, arbeite mit Grafiken und Zwi-
schenlberschriften zur Auflockerung und ver-
meide Flllwdrter und Wiederholungen. Nur wenn
der Leser das Gefiihl hat, deine Texte zu verste-
hen, wird er nach weiteren Texten von dir Aus-
schau halten. Fihlt er sich von deinem Content
Uberfordert, wird er sich auf die Suche nach ei-
nem anderen Online-Anbieter mit ahnlichem In-
halt begeben.

Setz dich nicht unter Druck - flihre keinen
Schreibmarathon durch. Méchtest du gute Texte
schreiben, die im Internet gefunden und auch
gelesen werden, brauchst du eben Zeit. Nimm
dir die Zeit, die du brauchst. Hast du mit einer



Schreibblockade zu kampfen, spricht auch
nichts dagegen, deine Schreibarbeit flr einen
Tag liegen zu lassen. Verabschiede dich von
dem Gedanken Zeit ist Geld und freunde dich
mit dem Gedanken Qualitét ist Geld an.

7. Lass dich finden - Was hilft dir der beste Con-
tent, wenn er nicht gefunden wird? Bau jeden
einzelnen deiner Texte daher SEO-optimiert auf
(dabei hilft dir das Banana Content Plugin fir
Wordpress: www.EOM.ninja/bananacontent),
arbeite gezielt mit Keywords und steigere da-
durch das Ranking in den Google-
Suchergebnissen. Nur wenn du es schaffst, dass
deine Texte durch Suchmaschinen gefunden
werden, kannst du es schaffen, erfolgreich zu
sein. Denn an Suchmaschinen fiihrt in der Onli-
ne-Welt kein Weg vorbei.

8. Mach Werbung fiir dich - Hast du deinen Con-
tent online gestellt, kannst du dich noch nicht
auf die faule Haut legen, sondern jetzt geht die
richtige Arbeit erst los. Mach Werbung fir dich
und nutze all deine verfigbaren Kanale, um auf
deine neue Verdffentlichung aufmerksam zu ma-
chen. Arbeite mit Social-Media-Kanalen und mit
deinem Newsletter-Netzwerk und zeig der Welt,
wie toll dein neuer Content ist.

Wie du siehst, versteckt sich hinter einem kreativen
Content mehr als bloBer Inhalt. Vielleicht fallt es dir am
Anfang schwer, deine Texte nicht fir dich, sondern fir
andere zu schreiben. Versuch dich in die Situation von
anderen zu versetzen und lass deine Texte von Perso-
nen aus deiner Zielgruppe Probe lesen. Hast du aber
einmal deinen Stil und deine Schreibweise gefunden
und wird diese von deiner Zielgruppe geschétzt, wird dir
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das Schreiben von neuem Content mit jedem neuen
Text leichter fallen. Auch hier gilt, Ubung macht den
Meister.

Experten-Tipp: Du solltest deine (ersten) Artikel auf je-
den Fall selbst schreiben, um deine klare, eigene
Stimme zu zeigen. Ist jedoch dein Zeitbudget begrenzt
und du hast finanzielle Ressourcen frei, dann kannst du
auch auf Texter und Ghostwriter zurickkommen. Die
besten im deutschen Raum findest du auf
www.EOM.ninja/content-de.

2.9 Selbstmarketing und Reputation

Management

Gerade im Coaching-Bereich verkaufst du nicht ein
Produkt im eigentlichen Sinn, sondern in Wahrheit ver-
kaufst du dich mit deinem Fachwissen. Aus diesem
Grund ist es wichtig, dich als Person in den Fokus dei-
ner gesamten Marketing-Aktivitdten zu stellen. Denn du
bist dein Kapital und du bist das Zugpferd deines Busi-
ness.

o Formulier deine beruflichen Ziele

Finde Wege, um Uber deine Erfolge zu sprechen

o Bau dir ein Netzwerk auf, in dem du deine Erfol-
ge und deine Ziele kommunizierst

o Kommunizier bewusst, aber schiitz deine Privat-
sphare

o Lass dich nicht verbiegen, bleib du selbst und
bleib authentisch

o
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Reputation Management beschreibt die Planung, den
Aufbau, die Steuerung und die Pflege eines bestimmten
Rufs, den du durch deine Person verkérpern méchtest.

Dein Ruf eilt dir voraus!

Mit Sicherheit bist du in der Lage, vielen groBe Marken
einen bestimmten Ruf, ein bestimmtes Image zuzuord-
nen. Es kann ein Image sein, das du aus der Werbung
aufgenommen hast, oder ein Ruf, der sich in dir durch
personliche Erfahrungen aufgebaut hat. Guter Ruf und
Vertrauen werden oftmals gleichgesetzt. Diese zwei
Begriffe sind definitiv eng miteinander verbunden, doch
sie haben nicht die gleiche Bedeutung.

Ein gutes Image baut sich Uber die Jahre auf und ist
wesentlich bestandiger als Vertrauen. Um dir einen gu-
ten Ruf im Coaching-Bereich aufzubauen, brauchst du
mehr als nur Vertrauen, - du brauchst eine Gruppe von
Menschen, die hinter dir steht. Die Gruppe von Men-
schen ist einerseits ein gutes berufliches Netzwerk und
andererseits sind es deine Fans.

Marken haben einen Ruf — werde daher zur Marke

Um die Kombination von Vertrauen und Ruf nutzen zu
kdnnen, ist es notwendig, dass du selbst zur Marke
wirst. Denn der Erfolg jeder groBen Marke ist ihr Ruf.
Deine Marke ist nicht in den Regalen der groBen Su-
permarktketten zu finden, sondern deine Marke spiegelt
sich durch deine Online-Prasenz wider. Auch wenn du
kein groBes Budget zur Verfligung hast, kannst du es
schaffen, dir mit dir selbst als gréBtes Kapital ein be-
stimmtes Image aufzubauen. Uberleg dir genau, wel-
ches Bild, welches Image du als Marke verkérpern
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mochtest und richte alle deine Aktivitdten genau darauf
aus. Sei dir dabei aber bewusst, dass es schwer ist,
einen bereits aufgebauten Ruf, ein bereits aufgebautes
Markenbild zu verédndern. Aus diesem Grund Uberleg dir
vor dem Beginn deiner Aktivitdten genau, woflr du
stehst und was du verkérpern willst.

Sich einen bestimmten Ruf aufzubauen, ist mit Sicher-
heit einer der schwierigsten Teile des Online-Business,
denn er steht an der letzten Stelle. Als erstes ist es
wichtig, auf deiner Website flr Traffic zu sorgen, dann
ist es wichtig, Vertrauen aufzubauen. Hast du das ge-
schafft, kannst du dich auf dein Image konzentrieren.
Hier findest du ein paar Beispiele, wie du es schaffen
kannst, dir einen Ruf aufzubauen und ihn fiir dich arbei-
ten zu lassen.

o Nutz deinen Ruf, um dich mit &hnlichen Berufs-
bereichen zu vernetzen. Konzentrierst du dich in
deinem Coaching-Bereich zum Beispiel auf
Hypnose, dann versuch mit anderen groéBeren
Hypnose-Coaches in Kontakt zu treten und frag
nach einem Gastartikel. Nutz das positive Image
der anderen, um deinen Ruf zu verstarken.

o Sorg fir Prasenz in anderen Bereichen. Schau
Uber den Tellerrand hinaus und versuch auch
auBerhalb deines eigentlichen Wirkungsberei-
ches als Marke prasent zu sein. Vielleicht
sprichst du damit nicht gleich ein groBes Publi-
kum an, doch du kannst es schaffen, Interesse
an dir zu erwecken. Und Interesse kann dazu
fihren, deinen Traffic zu erhdhen.
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Vertrauen, Traffic und Reputation

Wir haben uns bereits die drei Grundsteine deiner
Marke angeschaut.

o Vertrauen ist die Basis dafiir, dass deine
Besucher glauben, was du auf deiner Website
schreibst.

o Doch das Vertrauen einer Person reicht nicht
aus. Aus diesem Grund ist Traffic so wichtig.

o Deine eigenen Leistungen und dein Image, das
du dir dadurch aufgebaut hast, fliihren zu einer
Steigerung des Vertrauens. Und groBeres
Vertrauen fuhrt zu mehr Umsatz.

Vergiss dabei aber nie, dass du das Handeln deiner
Kunden nicht kontrollieren kannst. Du kannst einzig und
allein die Aktivititen und den Aufbau deiner Website
kontrollieren und dadurch versuchen, die Verkaufsrate
zu erhéhen.

Wie kannst du deinen Traffic kontrollieren?

o Traffic lasst sich durch die Anstrengungen, die
du daran setzt, um langfristige Beziehungen
aufzubauen, beeinflussen. Mochtest du als
Internet-Marketer erfolgreich sein, musst du Zeit
daflr nutzen, um dir ein gutes Netzwerk zu
deinen Kunden und ein gutes Netzwerk zu
anderen Internet-Marketern aufzubauen. Das ist
der schnellste Weg, um fir mehr Traffic auf
deiner Website zu sorgen.
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Was
kontrollieren?

e}

kannst du an deinem Traffic nicht

Auch wenn du deine Website sorgfaltig
aufgebaut hast und ein guter Networker bist,
liegt der Erfolg letztendlich nicht nur in deiner
Hand. Denn die Erfolgsrate lasst sich nicht
kontrollieren. Sie lasst sich zwar beeinflussen,
aber dennoch hat jeder Besucher die freie
Entscheidung, deine Website zu besuchen oder
eben nicht.

Was kannst du am Vertrauen kontrollieren?

e}

e}

e}

Vertrauen basiert auf der Qualitdt deiner Arbeit
und genau diese gleichbleibende, gute Qualitat
hast du selbst in der Hand.

Vertrauen baut stark auf der Kommunikation mit
anderen auf und genau diese positive Haltung in
deiner ganzen Kommunikationskette kannst du
selbst steuern.

Vertrauen entsteht durch das Bild deiner
Website. Verspriht deine Website nicht einen
eindeutigen Mehrwert und wirkt dhnlich wie viele
andere, musst du unbedingt daran arbeiten und
die Vorteile von dir und deinen Leistungen klar
kommunizieren.

Was kannst du am Vertrauen nicht kontrollieren?
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Du kannst nur dich selbst, aber nie andere
kontrollieren. Dir wird es nicht gelingen zu
verhindern, dass auf anderen Websites, in Foren
oder online auch einmal schlecht (ber dich
geschrieben wird. Trotz der besten Netzwerke



weiBt du nie, welche Taktik deine Netzwerk-
Kollegen verfolgen, um ihr Geschaft
voranzutreiben.

Was kannst du an deinem Ruf kontrollieren?

e}

Dein gesamtes Handeln hat eine Auswirkung auf
deinen Ruf. Deshalb Uberleg dir jede neue Aktion
sehr gut. Denk (Uber die langfristigen
Konsequenzen nach. Uberleg dir beim
Vero6ffentlichen von neuen Texten immer, ob du
auch noch ein paar Jahre spater diese Worte
vertreten kannst.

Was kannst du an deinem Ruf nicht kontrollieren?

e}

Trotz gréBter Sorgfalt hast du es letztendlich
nicht selbst in der Hand, wie andere dich sehen.
Es wird immer Menschen geben, die das
Negative sehen wollen und vom Positiven nichts
héren méchten. Du wirst es nicht schaffen, diese
Personen zu andern. Lass dich aber von ihnen
nicht davon abbringen, dein neues Projekt
durchzuziehen, wenn du vom Erfolg Uberzeugt
bist.
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2.10 Termine, CRM und Kundensupport

Einer der gréBten Zeitfresser im Alltag eines Coaches,
Trainers oder Beraters (vor allem solange du noch keine
Unterstiitzung durch Mitarbeiterinnen hast) ist das Kun-
denmanagement, der Kundensupport und die Termin-
vereinbarung.

Doch gerade hier gibt es sehr effektive Tools, die dir viel
Zeit sparen kénnen. Ich empfehle dir zur automatisier-
ten Terminvereinbarung TerminPilot
(www.EOM.ninja/terminpilot), da es eine Anbindung an
Klick-Tipp (www.EOM.ninja/klick-tipp) hat.

Experten-Tipp: Um deine Kunden simpel, aber sinnvoll
zu verwalten (und den gesamten E-Mail Kontakt, den du
mit ihnen hast automatisch zu dokumentieren), empfeh-
le ich LessAnnoyingCRM (www.EOM.ninja/crm). Ob-
wohl auf Englisch, ist es sehr gut auch flr deutschspra-
chige User zu benutzen und der Name (das weniger
nervige CRM) ist Programm!

Mochtest du deine E-Mail Anfragen ebenfalls effizienter
verwalten, dann ist die Nr. 1 Ldsung definitiv
www.ZenDesk.com. Das ist ein klassisches Ticketing-
System, bei dem deine Kunden eine Anfrage einstellen
und du sie sehr einfach sowohl am Laptop als auch per
App am Smartphone von unterwegs aus direkt
bearbeiten kannst (und immer den Uberblick lber die
bisherige Kommunikation behéltst). Besonders genial ist
die Mdglichkeit, ein Support-Widget einzubinden auf
deiner gesamten (oder nur speziellen Seiten deiner)
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Website. So kdnntest du etwa ein live Chat-Widget auf
jeder Produktverkaufsseite einbinden und wenn deine
Kunden eine Frage haben, die deine Website nicht
beantwortet, kénnen sie live mit dir (oder einem
Mitarbeiter) chatten, solange du gerade aktiv online
(oder in der App eingeloggt) bist.

Damit steigt die Kaufrate dramatisch an und du
gewinnst Kunden, die sonst deine Seite ohne Kauf
verlassen hatten! Die Mdglichkeit eines ZenDesk
HelpCenters (eine Art FAQ, also Frage und Antwort
Datenbank) das automatisch durchsucht wird, bevor dir
jemand schreiben kann, minimiert zudem sichtlich den
Support-Aufwand und erhdht die Kundenzufriedenheit,
weil sofort eine Lésung gefunden werden kann und man
nicht auf die Antwort eines Menschen warten muss.
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Kapitel 3: Passives Einkommen

Der heilige Gral des Online-Marketing ist natirlich die
Maoglichkeit, jederzeit und von Uberall auf der Welt aus
(also 24 Stunden am Tag, 7 Tage die Woche) Geld zu
verdienen. Idealerweise auch noch ohne aktives
Zeitinvestment. Das bedeutet: ist das digitale Produkt
und der Verkaufsprozess einmal aufgesetzt, dann |3uft
es ab dann véllig automatisiert und ohne weiteres Zutun
und generiert laufend neues Einkommen. Die einzige
Frage ist dann nur noch: ,Was tun mit der ganzen
Kohle?*

Kehren wir von unserer kleinen Traumreise aber erst
einmal zurlck ins Hier und Jetzt und konfrontieren wir
uns mit der wichtigsten Frage, die wir uns stellen
sollten: weiBt du eigentlich, wieso Kunden dein Produkt
kaufen? Obwohl wir als Menschen alle unterschiedlich
sind, sind wir, wenn es um das Thema kaufen geht, von
den gleichen Trieben gesteuert. Das heiBt, in unserem
tiefsten Inneren ticken wir im Prozess der
Kaufentscheidung alle gleich. Aus diesem Grund ist es
wichtig, diesen Prozess zu verstehen und deinen
gesamten Auftritt darauf auszurichten.

3.1 Kauf- und Grundbediirfnisse

Um die Kaufwahrscheinlichkeit zu erhéhen, musst du
die BedUrfnisse deiner Kunden richtig kennenlernen und
sie mit deiner Positionierung und deinem Kundenavatar
zu einem ganzheitlichen Marketingkonzept verknipfen.
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Die 8 klassischen Kaufbediirfnisse und wie du sie
stillen kannst:

Angst = Sorgen ersparen

Gier = Jagdinstinkt wecken

Eitelkeit = Status festlegen

Sinneslust = Belohnungen geben (Produkt
angreifen kénnen, Bonusprodukte geben)
Stolz = ans Ego appellieren

Neid = ein anderer sein mbgen

Faulheit = etwas leicht(er) machen

Freiheit = Unabhangigkeitsbedurfnis stillen

O O O O

O O O O

Du solltest dir nicht nur {berlegen, wie du die
Kaufbediirfnisse ganz abstrakt ansprechen kannst,
sondern was du in deinem Fall konkret tun kannst.

Gelingt es dir zusétzlich zu den Kaufbedirfnissen auch
die vier neuronalen Grundbedirfnisse zu befriedigen,
kannst du dadurch die Kaufwahrscheinlichkeit
zusétzlich starken.

Soziale Bindung

Orientierung / Kontrolle
Selbstwerterhbhung oder Selbstwertschutz
Lustgewinn oder Unlustvermeidung

O O O O

Persénliche Aufgabe: Uberleg jetzt, wie du die 8
Grundbediirfnisse mit den vier neuronalen
Grundbediirfnissen fir dein Projekt kombinieren
kannst. Arbeite dabei mit deinem Kundenavatar und
aktualisiere ihn.
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3.2 Sales Funnel

Ein Sales Funnel ist ein ganz klarer Verkaufstrichter, der
fur dich festlegt, wie sich ein Kunde auf deiner Home-
page zu bewegen hat, damit er das tut, was du von ihm
erwartest.

Wie erstelle ich einen Sales Funnel?

Der Sales Funnel unterstlitzt dich dabei, deine Ziele zu
erreichen. Um mit einem Sales Funnel zu arbeiten ist es
notwendig, deine fir dich konkreten Ziele zu definieren
und dich konkret darauf festzulegen, worum es dir
eigentlich geht. Fokussier dich dabei auf ein Ziel und
bau alles so auf, damit, egal, was ein User auf deiner
Homepage tun kann, es ihn immer in dieselbe Richtung
fihrt. Egal, wo er sich befindet, egal, was er tut, er
kommt immer wieder zum gleichen Schritt. Und dieser
Schritt ist immer wieder ein Schritt, der auf dein Ziel
zugeht. Denke daran: es sollte nicht zu kompliziert sein.

Keep it easy and simple.

Mit je weniger Klicks dein User zu deinem Ziel kommt,
umso besser. Ist der Weg zu lang, besteht die Gefahr,
dass du bis zum Ende hin deinen User verlierst. Arbeite
daher mit einer langen Startseite und inkludier alle
notwendigen Informationen direkt an dieser Stelle. Gib
deinen Besuchern die Mdéglichkeit, dein Ziel auf
unterschiedlichen Positionen deiner Startseite zu finden.
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So erhohst du die Wahrscheinlichkeit, dein Ziel zu
erreichen.

Ich fir mich habe meinen Sales Funnel in folgender
Weise aufgebaut: es ist mein Ziel, dass mein Abonnent
den gesamten Sales Funnel strukturiert, passend zu
seinen individuellen Interessen durchlaufen kann und
letztendlich dabei meine Produkte (und spéter auch
Produktempfehlungen wo ich als Affiliate Geld verdiene)
kauft. Wenn mdglich soll er mich auch an sein
personliches Netzwerk empfehlen.

Erster Kontakt

Interesse wecken

Anmeldung zum gratis E-Mail Abo
Vertrauen aufbauen

Verkauf

Kundenbindung starken
Weiterempfehlen

NoOo kW=

Personliche Aufgabe: Leg fiir dich fest, wie der
ideale Sales Funnel fiir dich aufgebaut ist und leg
ganz klar fest, welche Aktionen deine Besucher auf
deiner Homepage unternehmen miissen, um zu
deinem Ziel zu kommen.

3.3 Freebie

Ein Freebie ist ein kostenloses Produkt, das du auf dei-
ner Website anbietest. Ziel des Freebie ist es, neue Kon-
taktadressen flr deine E-Mail-Liste zu bekommen.
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Beispiele fir Freebies, die dich weiterbringen:

o Freebie #1: Kostenloses E-Book als Download
von deiner Website

o Freebie #2: Gratis Teilnahme an einem Webinar
zu einem bestimmten Thema

o Freebie #3: Gratis Online-Coaching Programm

o Freebie #4: Gratis Personlichkeitsanalyse oder
Erstgesprach im Rahmen deines Coachings

o Freebie #5: Gratis Eintritt zu einem deiner
nachsten Events, wo du als Coach oder Redner
auftrittst

o Freebie #6: Gratis Teilnahme an einem
Experten-Live-Chat zu einem bestimmten
Thema

o Freebie #7: Verlosung eines Buches oder einer
CD in limitierter Auflage

3.4 E-Book

Ein E-Book entsteht nicht von heute auf morgen und es
ist mit jeder Menge Arbeit verbunden. Doch trotz all der
Muhe ist es eine gute Mdglichkeit, um die Bindung zu
deinen Kunden zu verstarken. Je nach Umfang des E-
Books kannst du es deinen E-Mail Abonnenten
kostenlos anbieten oder auch als kostenpflichtigen
Download.

Ein E-Book ist ein Spiegelbild deiner Leistungen. Es
spiegelt die Qualitat deiner Dienstleistungen und deines
Coachings wider. Ein E-Book ist keine willkiirliche
Zusammenfassung all deiner Werke und ein E-Book
muss keine bestimmte Lédnge haben.
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7 Vorteile von E-Books

1. Erhdhe deinen Traffic - kostenlose E-Books
sind ein gutes Lockmittel und eine gute
Mdoglichkeit, um den Traffic auf deiner
Homepage zu erhéhen. Gleichzeitig gelingt es
dir, Uber das Anmeldeverfahren Zugang zu
neuen E-Mail-Abonnenten zu bekommen.

2. Ratgeber zur Kundenbindung - verabschiede
dich von dem Gedanken mit einem E-Book reich
werden zu koénnen. Sieh dein E-Book
stattdessen als Ratgeber. Es soll interessierten
Menschen eine erste Hilfe zu einem bestimmten
Thema geben. Ist eine weitere Hilfe notwendig,
kannst du mit deinen Coaching-Leistungen
natdrlich direkt anschlieBen.

3. Willkommen im Club der Autoren — Durch das
Verfassen eines E-Books wirst du keinen
Literatur-Nobelpreis gewinnen, aber dennoch
wirst du anders  wahrgenommen. Far
AuBenstehende bist du nicht mehr ein Trainer
unter vielen, sondern du wirst als Experte in
deinem Themengebiet wahrgenommen.
Immerhin hast du ja so ein groBes Wissen, das
dir ermdglicht ein Buch zu verfassen.

4. Steiger deinen Bekanntheitsgrad - ein E-Book
kann dir dabei helfen, noch bekannter zu
werden. Es lasst sich ohne groBen Aufwand Uber
E-Mails oder auch Uber Social-Media-Kanéle
verbreiten.

5. Arbeite mit Affiliate-Marketing - durch das
bewusste Einbauen von Affiliate-Links in deinem
E-Book kannst du sogar mit einem kostenlosen
E-Book Geld verdienen.
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6. Mach dein E-Book zu Geld - selbstversténdlich
hast du immer die Md&glichkeit, dein E-Book zum
Verkauf anzubieten und Geld zu verdienen.

7. Nachschlagewerk - im  Vergleich zu
Blogartikeln gldnzen E-Books durch eine
wesentlich langere Lebensdauer. Sie werden
gelesen und bleiben danach noch langer auf der
Festplatte gespeichert. Arbeitest du in deinem E-
Book mit konkreten Hilfestellungen, werden sie
nicht selten auch spéater immer wieder
hervorgeholt und nachgelesen.

Doch wie startest du am besten mit deinem Projekt E-
Book? Wie gelingt es dir, den Aufwand so gering wie
moglich zu halten und dennoch ein tolles Ergebnis zu
erzielen?

o Die Leidenschaft zum Schreiben -
genauso wie beim Schreiben von Blog-
Artikeln, brauchst du auch beim Verfassen
eines E-Books eine gewisse Affinitdt zum
Schreiben. Fallt dir das Schreiben schwer
und moéchtest du nicht deine Zeit damit
vergeuden, dann lass das Projekt E-Book
bleiben und beschranke dich auf deinen
Blog.

o Definiere dein Ziel - bevor du mit dem
Schreiben startest, solltest du dir unbedingt
Uberlegen, bis wann du dein E-Book fertig
haben méchtest. Ein E-Book kann wie ein
Fass ohne Boden sein. Nicht selten verlierst
du in einem Schreibfluss jegliches Zeitgefiihl.
Setz dir daher unbedingt eine zeitliche Frist,
in der du dein E-Book fertig haben mdchtest.
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o Fir wen méchtest du schreiben? -
vermeide den Fehler, dich nur auf das Thema
zu fokussieren, sondern Uberleg dir im
Vorfeld genau, welche Zielgruppe du mit
deinem E-Book ansprechen mdéchtest.

Am einfachsten kannst du deine Zielgruppe
finden, indem du Antworten auf folgende Fragen
findest:

Welches Problem méchte ich 16sen?
*  Welche Angst méchte ich besiegen?
* Welche Neugierde mdchte ich befriedigen?

o Entscheide dich fir ein Thema - nachdem
du deine Zielgruppe definiert hast, kannst du
dir Uberlegen, welches Thema diesen
Personenkreis Uberhaupt interessiert. Dabei
ist es wichtig, den Fokus auf ein bestimmtes
Thema zu setzen und nicht dein kompaktes
Allgemeinwissen in einem E-Book darstellen
zu wollen. Bist du dir dennoch unsicher, ob
dein Thema bei deiner Zielgruppe auf
Begeisterung st6Bt? Dann frag doch einfach
nach! Nutz deine Mailing-Liste oder deine
Social-Media-Kanéle, um herauszufinden,
auf welches Thema deine Zielgruppe schon
wirklich gespannt wartet.

o Mach Werbung fiir dich - bist du mit
deinem E-Book gestartet und bist du guter
Dinge, dann kannst du damit beginnen,
Werbung fiir dein neues Buch zu machen
und es auf deiner Landing Page zu
préasentieren.
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1. Uberleg dir eine Uberschrift, die Lust
erweckt, dein E-Book haben zu wollen.

2. Definier einen Text, der das Thema und
den Nutzen des E-Books kurz
zusammenfasst. Du kannst auch ein
Video erstellen in dem du es prasentierst.

3. Inkludier einen Button mit einer
eindeutigen Handlungsaufforderung (Call
to Action). Namlich der Aufforderung,
dein E-Book jetzt zu bestellen.

Danach kannst du d amit starten, Uber deinen Blog, E-
Mail, Social-Media-Kanale, Gastbeitrdge etc. durch die
Ankindigung deines E-Books mehr Leute auf deine
Seite zu locken.

Und hast du schon erste E-Book-Ideen in deinem Kopf,
die du ,,zu Papier” bringen méchtest?

Experten-Tipp: Wenn du von Profis lernen willst, wie du
dein Buch konkret und entschlossen schreiben, techni-
sche Hirden wie Formatierung und Coverdesign richtig
angehen und du keine 1.000 Euro investieren willst, bis
das Buch gerade mal fertig ist, dann empfehle ich dir
den Kurs ,,Anstiftung zum Wort* (www.EOM.ninja/azw).

3.5 Videokurs

Die meisten modernen digitalen Produkte, die heute
verkauft werden, sind Videokurse, fast immer in Form
einer Membership (Mitgliedschaftsseite).

Der Grund ist rein verkaufspsychologischer Natur:
Menschen sind — selbst wenn sie den gleichen Inhalt
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bekommen! - fiir einen Videokurs eher bereit mehr Geld
zu zahlen als fir ein E-Book. Ja, du hast richtig gelesen:
ein E-Book vor laufender Kamera einzulesen kann dir
den 10-fachen Umsatz bringen, obwohl nicht mehr
Inhalt enthalten ist als in dem Buch und es sogar
umsténdlicher zu lernen ist (vor allem, wenn du ein
schneller Leser bist). Es geht hier aber nicht um Vor-
und Nachteile, sondern um den subjektiv empfundenen
Wert. Und er ist bei einem Videokurs, nun einmal héher.
Auf Mitgliedschaften wird gleich in Kapitel 3.6
Membership eingegangen. Jetzt soll es erst einmal um
die Erstellung eines Videokurses gehen.

So erstellst du einen Videokurs

De facto kannst du einen Videokurs ebenso wie ein E-
Book konzipieren. Dann bendétigst du nur noch die
richtige Studiotechnik, um das Ganze einszusprechen -
wobei du dich natirlich auch in einem Studio einmieten
kannst. Das klingt nun nach einer teuren Investition,
kann in Wahrheit aber sehr kostengiinstig ausfallen.
Hier findest du 2 Varianten:

Semi-Professionell:

* Ein Smartphone mit guter Kamera (ich empfehle
das Apple iPhone ab Version 6
(www.EOM.ninja/iphone)

* Ein Smartphone-Stativ (www.EOM.ninja/handy-
stativ) oder Selfie-Stick

* Tageslicht

* Gerauscharme Umgebung

* iMovie zum Schneiden (gratis bei Apple
Macbooks dabei)
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Professionell:

* Eine DSLR Kamera (wie die Canon EOS 5D
Mark Ill, www.EOM.ninja/canon)

* Ein Dauerlicht-Studioset (wie das von METTLE,
(www.EOM.ninja/mettle)

e Ein Kamera-Stativ mit Kugelkopf
(www.EOM.ninja/stativ)

* Ein Richtmikrofon (wie das von RODE,
www.EOM.ninja/rode) oder ein Ansteck-
Lavalier-Mikro (www.EOM.ninja/lavalier)

* Adobe Final Cut Pro zum Schneiden

Text-Einblendungen in den Videos kannst du dann
mittels iMovie (gratis enthalten) erstellen oder — wenn es
individueller und professioneller werden soll - du kaufst
passende ,Lower Third“ (www.EOM.ninja/lower-third)
Dateien auf Marktplatzen wie videohive, die du (meist
mit Adobe After Effects) bearbeiten kannst. Alternativ
kannst du die Dateien auch von einem virtuellen
Assistenten sehr kostenginstig auf www.UpWork.com
bearbeiten und Uber dein Video legen lassen. Daflr
schreibst du einfach, wann welcher Text im Video
eingeblendet werden soll, und du sparst dir den Kauf
und die Selbstbearbeitung mittels Adobe After Effects.

FUr das beste Ergebnis kannst du den Ton separat als
MP3 Datei exportieren, automatisiert mit einer Software
wie www.Auphonic.com nachbearbeiten (damit es klingt
wie im TV-Studio) und dann wieder ins Video
importieren.

Den Videokurs stellst du dann am besten mittels
DigiMember (www.EOM.ninja/digimember, far
Wordpress) online, das sich wunderbar an DigiStore

136



(www.EOM.ninja/digistore) anbinden lasst. Mehr zu
diesen Software-Lésungen direkt in den néachsten
Kapiteln. Als Videohosting Plattform empfehle ich
Vimeo (www.EOM.ninja/vimeo).

Experten-Tipp: deine Videos kannst du nattrlich auch
nutzen, um sie auf YouTube online zu stellen und deine
Reichweite zu vergréBern. Willst du einen Schritt-fiir-
Schritt Leitfaden, wie du hier erfolgreich wirst, empfehle
ich dir das Webinar zum Videomarketing-Masterplan
(www.EOM.ninja/videomarketing).

3.6 Membership

Genauso wie beim Videokurs der subjektiv empfundene
Wert hoher ist als bei einem E-Book, liegt der empfun-
dene Wert bei einer Mitgliedschaft noch mal deutlich
Uber dem Wert eines Videokurses.

So erstellst du eine Mitgliedschaftsseite

Die beste deutsche Softwarelésung fir eine
Membership-Seite  ist  meiner  Meinung nach
DigiMember (www.EOM.ninja/digimember). Dabei han-
delt es sich um eine sehr funktionsstarke, einfach zu
nutzende Membership-Lésung, die jede WordPress
Seite in einen kompletten Mitgliederbereich verwandelt!

Installiere und aktiviere das Plugin und inner-
halb weniger Minuten hast du deine eigene Mitglieder-
seite, - komplett mit geschitzten Inhalten, zu denen nur
deine Mitglieder Zugang haben!
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Du kannst bequem einen Bezahlanbieter wie DigiStore
(www.EOM.ninja/digistore) anbinden und verkaufst da-
mit voll automatisiert deine Mitgliedschaften.

Wichtig: wenn du deine Mitgliedschaftsseite nicht nur
nutzen willst, um Kunden Zugriff auf sonst nicht
offentlich verfigbare Inhalte zu geben, sondern ihnen
auch ein monatliches Abo verkaufst, dann musst du
auch dementsprechend konstant neue Inhalte mit
hohem Wert liefern. Ansonsten steigt die Stornorate
sehr stark an und du verlierst viele Kunden anstatt sie
zu binden!

Experten-Tipp: Wenn du noch mehr zu diesem sehr
umfangreichen Gebiet gut gemachter Mitgliedschafts-
seiten lernen willst, empfehle ich dir unbedingt das
Buch ,,Membership Economy*
(www.EOM.ninja/membership) von Robbie Kellman
Baxter zu lesen. Es zahlt sich aus!

3.7 Bezahlabwicklung und Vertrieb

Wenn du dein Produkt und die Verkaufsseite wie in den
vorigen Kapiteln beschrieben fertig erstellt hast,
brauchst du nun nur eine Bezahlabwicklung.

Derer gibt es viele und auch am deutschen Markt
tummeln sich mittlerweile so einige Anbieter. Ich
empfehle dir jedoch uneingeschrénkt DigiStore
(www.EOM.ninja/digistore), da diese Reseller-Plattform
sich auch als einer der besten Affiliate-Marktplatze im
deutschsprachigen Raum (mit Gber 50.000 Mitgliedern)
entwickelt hat. Es ist damit nicht nur eine optimale
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Lésung, um automatisiert die Bezahlung abzuwickeln,
Rechnungen an den Kunden zu schicken, die Mitglieder
automatisch in DigiMember
(www.EOM.ninja/digimember) freizuschalten und den
Kundensupport outzusourcen, sondern (das versteht
sich fast schon von selbst) ist auch ideal an Klick-Tipp
(www.EOM.ninja/klick-tipp) angebunden.

Damit kannst du z.B. verhindern, dass ein Kunde, der
dein Produkt bereits besitzt, nochmals Werbung dazu
per E-Mail erhalt. Werbemails gehen damit in Zukunft
nur noch an Menschen, die auch wirklich kaufen
kénnten und du verédrgerst deine Bestandskunden nicht.

3.8 Sponsored Posts

Du bist bereits erfolgreicher Blogger oder méchtest jetzt
mit dem Bloggen durchstarten (Tipps dazu gibt es in
Kapitel 2.5 Bloggen), dann méchte ich dir Wege zeigen,
mit denen du neben den klassischen Mdglichkeiten wie
Bannerwerbung oder Affiliate-Marketing mit deinem
Blog Geld verdienen kannst.

Hinter Sponsored Posts verstecken sich gesponserte,
also bezahlte Blogbeitrdge, die Werbetreibende (z.B.
Firmen oder Agenturen) kaufen bzw. buchen kénnen.

Meistens werden diese Posts gekauft, um den
Bekanntheitsgrad des eigenen Unternehmens, der
eigenen Dienstleistungen oder der eigenen Produkte zu
erhdhen. Sofern du Sponsored Posts in fir dich
themenrelevanten Blogs buchst, kannst du mit
einfachen Mitteln fokussiert deine Zielgruppe erreichen
und von der Reputation des Bloggers profitieren.
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Ich empfehle folgenden Umfang:

e pro Artikel max. 2 nofollow Links
o 600-800 Worter: 1 Link
o 800-1.000 Wérter: 2 Links
e der Artikel ist dauerhaft online und als
~aesponserter Beitrag“ gekennzeichnet
e zusétzlich wird der Artikel Uber deine Social
Media Kanale beworben

Was Sponsored Posts fiir Werbekunden bringen

Sponsored Posts kdnnen dich vor allem bei
Produkteinfiihrungen, Ratgeberbeitrdgen, Interviews,
Themenplatzierungen oder bei der Vorstellung von
neuen Tools unterstitzen. Abhangig von deinem Ziel
wie der Leadgenerierung oder der Starkung und
Festigung des Brandings und der Awareness, ist die
eine oder die andere Methode besser geeignet. Dir kann
es gelingen, deine Marke Uber Blogs gezielt zu starken,
einen positiven Imagetransfer herbeizuflihren und deine
personliche Zielgruppe zu erreichen. Sponsored Posts
helfen dir dabei, dich optimal in der hei umkampften
Blogger-Welt zu positionieren und deinen Blogger-Weg
erfolgreich zu bestreiten.

Wie viel kann ich verdienen?

Das héangt vor allem von der Reichweite und
Bekanntheit deines Blogs ab, aber auch von
Zusatzleistungen (etwa das Teilen des Artikels in den
sozialen Medien) oder (v.a. bei SEO Interesse) auch von
der Anzahl der Links und ob diese mit dofollow markiert
sind.
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 Auf einem Blog mit ca. 5.000 Besuchern im
Monat kannst du mit 150 - 250 € pro Artikel
rechnen.

* Bei Facebook Seiten mit ca. 6.000 Fans sind 25
— 40 € realistisch.

e Twitter Accounts sollten die 20 € nicht
Ubersteigen, wenn diese unter 5.000 Follower
haben.

* BeiIlnstagram Profilen sind sogar mit weniger
Abonnenten schon zwischen 30 — 50 € mdglich.

Gefahren von Sponsored Posts

Ein Blog ist keine Mdéglichkeit, um schnelles Geld zu
verdienen, sondern sollte vielmehr als langfristige
Einnahmequelle gesehen werden. Langfristigen Erfolg
kannst du nur erreichen, wenn dein Blog Uber einen
hohen Traffic verfigt und von vielen Besuchern
regelméaBig verfolgt und gelesen wird. Und das erreichst
du definitiv nicht durch das laufende Veréffentlichen von
nicht ausgewiesenen Werbeartikeln. Dein Blog sollte
keiner Werbeplattform gleichen, sondern du solltest
dich primar auf einen hochwertigen Inhalt auch
auBerhalb von Advertorials orientieren.

Rechtliche Bestimmungen zu Sponsored Posts

Da es sich bei Sponsored Posts um eine Form von
Werbung handelt, missen diese im Regelfall auch
gekennzeichnet werden. Neben der rechtlichen Seite
hilft die Kennzeichnung dabei, Blogleser deiner eigenen
Seite nicht zu verwirren.

Obwohl mancher Auftraggeber den Bloggern
weismachen will, dass gekaufte Artikel im rechtlich
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grauen Bereich liegen, so muss man doch darauf
hinweisen, dass die Sache eben nicht so ist! Es geht
hierum:

Verbot von Schleichwerbung: sobald auch nur die
Gefahr  besteht, ein Blogger koénnte durch
wirtschaftliche Vorteile beeinflusst worden sein, muss er
diese Vorteile offenlegen.

Sponsored Posts mit hochwertigem Content

Es ist oft nicht leicht, einen bezahlten Blogpost mit
hochwertigem Content zu kombinieren. Viele der
Auftrage sind langweilig und demotivierend, aber du
schreibst ja nicht nur des Geldes wegen. Bist du an
diesem Punkt angekommen, muss es dir gelingen, dich
neu zu motivieren und wieder den Content in den Fokus
zu setzen. Denn du willst ja langfristig Geld verdienen
und das kann dir nur gelingen, wenn du deine Leser
durch deinen Content fesselst und auch die Advertiser
dadurch zufrieden stellst.

Alternativ kannst du natlrlich auch die Texte vom
Auftraggeber verfassen lassen (was manchmal mdéglich
ist) oder du gibst den Text gegen Bezahlung in Auftrag,
etwa bei www.EOM.ninja/content-de (deutsch und
meine Empfehlung) oder www.UpWork.com (groBteils
englischsprachig).

Die besten Portale: so findest du Auftraggeber
In meiner Recherche sind mir diese 2 Portale besonders

positiv aufgefallen und ich habe dariiber bereits
erfolgreich neue Kooperationspartner finden kénnen:
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1. blogmission (www.EOM.ninja/blogmission)
2. Ranksider (www.EOM.ninja/ranksider, nutze
diesen Code fir 15% Rabatt: 1bsb0gi15)

Bei Ranksider werden dir Ubrigens auch gezielt fir
Facebook Seiten, Twitter- und Instagramprofile
Sponsored Postings vermittelt.

Wenn du einen Blog mit einer gewissen Reichweite
besitzt, kannst du mit Sponsored Posts definitiv etwas
dazu verdienen. Vor allem wenn du den Prozess von
einer Assistenz durchfiihren lasst, ist dies eine weitere
Maoglichkeit fir passives Einkommen. Jedoch solltest du
dich nicht um jeden Preis verkaufen oder zu viele Artikel
nur des Geldes wegen verodffentlichen.
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Kapitel 4: Social Media

Mochtest du in der Welt des Online-Marketings erfolg-
reich sein, fihrt heute kein Weg mehr an Social-Media
vorbei. Die Social-Media-Kanale sind die Plattformen,
die all deine Aktivitditen zusammenfihren kdnnen. Sie
sind die Plattformen, auf denen du mit wenig Aufwand
einen groBen Erfolg erreichen kannst und sie sind die
Plattformen, in denen du mit deinen Fans auf Augenhd-
he kommunizieren kannst.

4.1 So findest du deine Fans

Um als Coach in der Social-Media-Welt FuB3 zu fassen,
solltest du auf jeden Fall auf Facebook und Twitter
prasent sein. Social-Media-Kanadle geben dir die
Moglichkeit, dich direkt auf deine Homepage zu
verlinken und so mehr Traffic zu generieren. Dadurch
kannst du deinen Expertenstatus erhéhen und neue
Fans gewinnen.

1. Registriere dich bei www.Facebook.com
. Registriere dich bei www.Twitter.com
3. Verbinde diese =zwei Seiten miteinander
(www.facebook.com/twitter)

Der Vorteil dieser VerknUpfung liegt darin, dass du
einfach nur auf deiner Facebook-Seite einen Post oder
einen Link setzen musst und er automatisch auch auf
Twitter erscheint. Das Schoéne daran ist, dass du auf
Facebook die Mdglichkeit hast, Beitrage fir die Zukunft
zu planen. Das heiBt, du machst deine Beitrdge
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komplett fertig und hinterlegst sie mit einer geplanten
Posting-Zeit. Damit kannst du bereits im Vorfeld deine
Social-Media-Postings gezielt planen.

Experten-Tipp: noch einfacher wird das redaktionelle
Planen und Teilen von Inhalten mit
www.MeetEdgar.com. Edgar ist das effektivste
Werkzeug, um deinen Traffic zu erhdhen, indem es
deinen Inhalt automatisch immer wieder neu teilt — ohne
dass du manuell eingreifen musst.

Das Einzige, was jetzt noch auf deiner Facebook-Seite
fehlt, sind natlrlich Fans. Wenn du bereits einen
bestehenden Facebook-Account mit Fans hattest,
kannst du diese Freunde direkt zu deiner neuen Seite
einladen. Mit der Zeit wirst du laufend
Freundschaftsanfragen von fremden  Menschen
bekommen. Auch wenn du sie nicht kennst, nimm die
Anfragen an, denn du bist ja auf der Suche nach
Neukunden und moéchtest dein Business vorantreiben.
Aus diesem Grund ist es gut, deine private Facebook-
Seite und deine Firmen-Seite zu trennen. Hierbei hast
du die Mdglichkeit, mit zwei komplett getrennten
Profilen zu arbeiten, oder in deiner Freundesliste den
Mitgliedern Gruppen wie Privat, Familie, Business etc.
zuzuteilen. Je nachdem, was du postest und welche
Gruppe du auswabhist, sieht nur die von dir gewéhlte
Gruppe deine Nachricht.

Um die Anzahl deiner Fans zu steigern, solltest du
gezielt auf deiner Homepage, dem Newsletter und auch
den Blogs auf deinen Facebook- und Twitter-Account
hinweisen. Ist das Rad einmal im Rollen, werden Noch-
Nicht-Fans durch Shares, Likes und Kommentare auf
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dich aufmerksam und die Chance steigt, dass auch sie
Zu neuen Fans werden.

Experten-Tipp: hast du bisher sehr viele Freunde auf
deinem privaten Profil angenommen, wird irgendwann
eine Obergrenze erreicht sein (5.000), ab der du keine
neuen Freunde mehr annehmen kannst. Deshalb
solltest du dein privates Profil in eine Fanseite
umwandeln. Solltest du bereits eine Facebook Fanseite
haben, dann solltest du beide (die bestehende und die
neue, die du aus dem privaten Profil heraus erstellt hast)
gleich benennen. Danach kannst du beide Seiten Uber
die Facebook Seitenverwaltung zusammenfihren.
Genialer Nebeneffekt: alle Personen, die bisher Freunde
auf deinem privaten Profil waren und deine offizielle
Fanpage noch nicht geliked haben, werden nun
automatisch zu Fans dieser Seite! Eine einfache und
sehr effektive Mdglichkeit, um in kurzer Zeit die
Fananzahl deiner Seite ordentlich nach oben zu
schrauben.

4.2 Facebook-Fanseite

Ist es wirklich wichtig, eine eigene Facebook Fanseite
zu haben? Wenn du mich fragst, kann ich diese Frage
nur mit einem klaren JA beantworten.

Durch eine Facebook Fanseite kannst du die Reichweite
deiner eigenen Beitrdge und dadurch die Zugriffsrate
auf deiner Homepage erhéhen. Hat eine Person deine
Seite abonniert, bekommt sie automatisch alle neuen
Beitrdge in der Timeline angezeigt, ohne nochmals
bewusst nach dir suchen zu missen. Durch das
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Kommentieren oder Liken deines Beitrags wird dein
Beitrag automatisch auch an alle Freunde des Users
weitergeleitet. Und allein auf diesem Weg erreichst du
schon viel mehr Leute als durch jegliche Form der
klassischen Werbung.

Welche Vorteile bringt dir eine Facebook-Fanseite?

e}

Im Gegensatz zu einem privaten
Benutzerprofil mit einer Beschrédnkung von
5.000 Freunden gibt es bei Facebook
Fanseiten keine Einschrdnkung bei der
Anzahl deiner Follower.

Du kannst deine Blogbeitrdge automatisiert
auf deine Fanpage Ubertragen und deine
Abonnenten  bekommen deine  News
automatisch angezeigt. Mdchten sie deinen
Beitrag dann lesen, werden sie automatisch
zu deinem Blog weitergeleitet und deine
Blog-Statistik dadurch erhoht.

Facebook ist viel mehr als nur ein Social-
Media-Tool. Das Facebook von heute ist
vielmehr ein riesengroBer Marketingkanal. Es
gibt kaum eine andere Mdglichkeit, um auf
einem kostenglinstigen Weg eine so groB3e
Anzahl von interessierten Personen zu
erreichen.

Du kannst deine Fanpage selbst erstellen
und brauchst dazu keine Uberteuerten
Werbe- und Marketingagenturen.

Wie erstellst du deine Fanpage?

1. Erstell deine Seite - nachdem du dich in deinen
Facebook-Account eingeloggt hast, musst du
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das in einem ersten Schritt Gber den MenUpunkt
LSeite erstellen” tun.

Leg deinen Fanpage-Typ fest — Achtung! Diese
Einstellung lasst sich im Nachhinein nicht mehr
anpassen. Uberleg dir daher vorher gut, welche
Bezeichnung dein Business am besten
beschreibt.

. Wahl eine Kategorie und vergib einen Namen

- In einem néachsten Schritt ist es notwendig,
eine Unterkategorie zu definieren. Beim Arbeiten
mit Blogs empfehle ich dir ,Webseite” als
Einstellung. Danach ist es an der Zeit einen
Namen flr deine Fanpage einzufligen. Hier
solltest du eine Bezeichnung wahlen, die einen
direkten Zusammenhang mit deinem Business
hat. (z.B. Firmenname)

Los geht’s — Nach der Eingabe der Basisdaten
wirst du vom Einrichtungsassistenten durch die
nachsten Schritte begleitet. Hier geht es vor
allem um die Personalisierung deiner Fanpage
mit Informationen wie:

*  Webadresse

* Profilbild hochladen

* Titelbild hochladen

e Definition der Benutzer-Rollen und
Benutzer-Anlage (fir den Fall, dass noch
andere Leute auf der Seite Posts
verdffentlichen sollen)

* Impressum anlegen



Das Arbeiten mit einer Facebook-
Fanseite

Mit diesen wenigen Schritten hast du bereits deine
Facebook Fanseite erstellt und kannst gleich damit
loslegen, Blogs zu posten und deine Fangruppe zu
erweitern.

Persdnliche Aufgabe: Registriere dich auf Facebook
und fang damit an deine eigene Fanpage
aufzubauen und mit Leben zu fiillen.

Wie oft postest du richtig?

Die Frequenz zwischen Posts ist bei Bloggern ein haufig
diskutiertes Thema. Dabei spielt es keine Rolle, ob du
ein Vollblutprofi bist oder blutiger Anfanger. Wir Men-
schen andern uns. Mit uns &ndern sich auch unsere
Vorlieben und sogar die Motivation fiirs Bloggen. Nie-
mand ist sich absolut sicher, ob die eigene Frequenz
die beste ist und ob nicht einige kleine Optimierungen
noch bessere Ergebnisse bringen kénnten.

Dies hangt von einigen Faktoren ab, wie zum Beispiel:

* der Lange des Artikels
* den Inhalten der Artikel
* deiner Zielgruppe

Das beriihmte Trial and Error Prinzip hilft dir immer
dabei herauszufinden, worauf deine Leser am besten
reagieren. Ich habe in letzter Zeit eine Entwicklung
gesehen — nun, eigentlich sind es zwei. Diese betreffen
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die Verdffentlichungszeitrdume flr bestimmte Blogger,
die bestimmte Dinge posten.

Einerseits gibt es den Trend zum Upworthy/BuzzFeed
Modell, das 10 bis 20 Posts pro Tag kennt oder aber
zum anderen Modell, bei welchem Ilangsamere
Frequenzen angestrebt werden, wobei die Inhalte dann
langer und tiefgriindiger sind.

Die Wahl des Modells h&ngt dabei ganz von deinem
Geschaftsmodell ab. Wenn du von
Werbeeinblendungen abhéngig bist, brauchst du auch
mehr Posts. Mehr Augenpaare deiner Besuche flihren
automatisch zu mehr Klicks und mehr Klicks bedeutet
mehr Geld fir dich.

Wenn du aber Dienstleistungen oder Produkte
verkaufst, solltest du deine Verdéffentlichungen besser
planen und diese tiefgriindiger gestalten.

Die richtige Frequenz zu finden bedarf einiges an Arbeit
deinerseites. Google Analytics und Facebook Insights
(die Statistik deiner Facebook Fanpage) hilft dabei zu
sehen, welche Uhrzeiten am besten funktionieren und in
welcher Geschwindigkeit neue Inhalte folgen sollten. Du
kannst deine Leserschaft direkt per Facebook,
Newsletter oder in deinen Umfragen befragen und dir
abhangig von deren Antworten selbst ein Bild davon
machen. Du musst auch dich selbst fragen: Wie viele
Posts kann ich wirklich einplanen, ohne dass die
Qualitat leidet?
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4.3 Influencer-Marketing

Beim Influencer-Marketing werden Personen des 6éffent-
lichen Lebens mit einer hohen Reichweite gezielt als
Werbetrdger flir ein Produkt eingesetzt.

Influencer sind aus dem Online-Marketing nicht mehr
wegzudenken. Hinter Influencer verstecken sich Mei-
nungsfihrer, die in der Lage sind, Entscheidungen zu
einem bestimmten Thema oder in einer bestimmten
Zielgruppe zu beeinflussen. Incluencer kénnen zwar
gezielt gesucht werden, doch es ist die Entscheidung
jedes Einzelnen sich bereitzuerklaren fur ein Produkt zu
werben oder eben nicht. Begibst du dich auf die Suche
nach einem geeigneten Influencer, musst du jemanden
finden, der einerseits zu deiner Zielgruppe passt, ande-
rerseits auch in der Lage ist, deine Marke und fir dich
relevante Themen zu vertreten. Bei der Suche nach In-
fluencern kénnen dir Blog-Suchmaschinen wie Twingly,
Icerocket oder auch die direkte Suche auf Twitter oder
Facebook weiterhelfen. Auch durch die gezielte Suche
mit Keywords kannst du Gber Google AdWords zu einer
Ubersicht von Bloggern kommen.

Welcher Blogger ist auch ein erfolgreicher
Influencer?

o Welche Zielgruppe wird durch den Blogger an-
gesprochen, ist diese identisch mit meiner Ziel-
gruppe?

o Welche Posts zu welchen Themen haben die
meisten Likes?
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o Wie viele Posts werden in welchem Zeitpunkt
verbreitet?

o Wie hoch ist die Anzahl der Fans?

o Hat der Blogger auch einen eigenen YouTube-
Kanal?

o Welche Social-Media-Kanale werden im Regel-
fall eingesetzt?

o Was erwarten sich Influencer als Gegenleistung?

Das Kooperieren mit Influencern ist eine neue, aber
aufstrebende Form der Werbung. Findest du eine
Person, die in der Lage ist, fir dein Unternehmen
Werbung zu machen, spricht nichts dagegen, mit
Influencer-Marketing zu starten. Der Werbeerfolg hangt
stark von der Bekanntheit des Influencers ab. Blogger
mit einem hohen Bekanntheitsgrad und einer groBen
Reichweite kénnen innerhalb kurzer Zeit, einen groBen
Erfolg mit sich fihren. Andererseits kann es bei
Influencern fiir ein Nischenprodukt durchaus einige Zeit
dauern, bis erste Erfolge ersichtlich sind.

4.4 Core-Content

Core Content ist der Kerninhalt, auf den du dich auf
deiner Website konzentrierst.

Bevor du mit deiner Website startest, solltest du dir klar
dariber sein, wie sich dein Core Content aufbaut. Doch
wo genau liegt der Unterschied zwischen laufend
wechselndem Inhalt und dem Core Content?

Core Content ist der hochwertige Inhalt, der deine
Website ausmacht. Es ist jener Inhalt, der nur schwer
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von anderen Websites dupliziert werden kann. Da
dieser Inhalt den Besuchern aber einen eindeutigen
Mehrwert bietet, den auch andere Seiten ihren Kunden
zur Verfigung stellen wollen, wird Core Content gerne
auf andere Seiten verlinkt. Gelingt es dir zum Beispiel
exklusive Interviews von einer bekannten Persoénlichkeit
aus deinem Bereich zu bekommen, dann hast du einen
Vorsprung, den niemand einfach so kopieren kann.

o Core Content ist jener Content, der dich
einzigartig macht

o Core Content ist jener Content, auf dem du
Marketing-Aktivitdten gezielt aufbauen kannst

o Core Content ist jener Content, der gerne auf
anderen Seiten verlinkt wird. Diese Links
wiederum fihren zu mehr Traffic auf deiner
Website

Bevor du zusagst, dass dein Core Content verlinkt
werden kann, dberleg dir genau, wie du davon
profitierst. Denn der Core Content ist dein Herzstlick
des Inhaltes. Natlrlich kannst du mit Links zu mehr
Traffic kommen, allerdings gibst du dadurch auch einen
wichtigen Teil deines Web-Inhaltes weiter.

Persoénliche Aufgabe: Uberleg dir, welchen Core
Content du fiir dein Business nutzen kannst und
erh6éh dadurch deinen persénlichen Expertenstatus.

Beispiele fiir erfolgreichen Content
Wechselnde Inhalte machen deine Seite interessant fir

Besucher. Aus diesem Grund solltest du dir, so wie ein
Zeitungsherausgeber Gedanken darlber machen, wel-
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che Inhalte du in nachster Zeit auf deiner Website ein-
bauen oder verandern willst.

Neben dem Core-Content, der aufgrund seiner Einzigar-
tigkeit fUr langere Zeit einen Platz auf deiner Seite fin-
den sollte, ist es notwendig, deine Besucher laufend
Uber Neuigkeiten von dir und deinem Business zu in-
formieren.

Letztendlich verfolgt dein Content nur ein Ziel, ndmlich
mehr Traffic!

Einige Beispiele fur erfolgreichen Content sind:

o Veroffentliche ein Interview mit einer bekannten
Personlichkeit aus deinem Fachgebiet

o Erstell zu einem bestimmten Inhalt eine hilfreiche
Guideline

o Versuch komplexe Themen einfach zu erkléren

o Biete Lésungen fir typische Probleme in deinem
Fachgebiet an

o Nimm zu aktuellen Themen Stellung

o Arbeite mit vielen Beispielen und Erfolgsge-
schichten

o Veroffentliche eine Case Study

o Fuhr einen Blog und berichte laufend Gber Neu-
igkeiten und Erlebnisse

o Lade Mitglieder aus deinem Netzwerk ein, einen
Gastartikel fr dich zu schreiben

All diese Inhalte bieten dir die Méoglichkeit, immer wie-
der fir Abwechslung auf deiner Website zu sorgen und
deinen Besuchern durch neue Informationen einen
Mehrwert zu bieten. Sie geben dir die Mdglichkeit, dei-
nen Core Content mit wechselnden Inhalten in einer
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verninftigen Form zu kombinieren und deine Website
immer wieder zu optimieren.

4.5 PPC-Marketing

PPC-Marketing — Pay Per Click — ist eine Abrechnungs-
methode im Online-Marketing, wobei per Klick bezahlt
wird.

PPC-Marketing wird im Online-Marketing vor allem bei
Kampagnen eingesetzt. Dabei bezahlst du dem Anbie-
ter keinen Fixbetrag, sondern die Bezahlung von Anbie-
tern wie Facebook oder Google erfolgt, bei jedem Klick
auf deine Anzeige. Der Vorteil dabei ist, dass du nur fur
den Erfolg, also fir Besuche auf deiner Website be-
zahlst und nicht von Haus aus schon einen Pauschalbe-
trag.

So funktioniert PPC-Marketing

Search Engine Advertising, aber auch Yahoo Search
Marketing, Google AdWords oder auch Facebook-
Anzeigen, Textlinks im Zuge von Affiliate Marketing,
Banner oder Displays werden meistens mit Klickpreisen
abgerechnet.

o In einem ersten Schritt musst du einen Account
bei dem jeweiligen Anbieter einrichten, bei dem
du eine Anzeige schalten méchtest.

o Du legst ein Zahlungsmittel wie deine Kreditkarte
und einen Preis pro Klick fest.

o Dann kannst du damit starten, deine Anzeige zu
erstellen und Kategorien und Keywords zu wéh-
len, durch welche sie angezeigt werden soll.
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o Deine Anzeige wird entsprechend deinen Anga-
ben angezeigt, du zahlst aber nur, wenn sie
wirklich angeklickt wird.

Wie du siehst, hast du bei PPC-Marketing nicht wirklich
etwas zu verlieren, kannst aber durch wenig finanzielle
Mittel eine groBe Personenanzahl erreichen und da-
durch deinen Traffic erhéhen.

4.6 Traffic und Reichweite erhéhen

Wie waére es nun, wenn es einen Weg gébe, um deinen
Blog-Traffic ohne die Erstellung neuer Inhalte zu erhd-
hen?

Natirlich weiBt du, dass mehr Artikel in deinem Blog zu
mehr Traffic flihren. Wenn ein Artikel dir im Durchschnitt
200 Besucher bringt, dann sollten es bei zwei Artikeln
wie durch Magie 400 sein. Voila! Doch ganz ehrlich: es
nervt!

Anstatt also mit zwei Artikeln 400 Besucher zu errei-
chen, waren 400 Besucher mit nur einem Artikel doch
viel besser, oder? Die gute Nachricht zuerst: Ja, es ist
moglich.

Auf EOM und meinen anderen Blogs verdffentliche ich
zwar meist nur einen Blog Artikel pro Woche. Doch jetzt
kommt’s: der Traffic stieg sogar! Ja, stieg! Ich habe das
geschafft, indem ich den Traffic aus allen Online-
Inhalten optimiere. Ich wollte cleverer bloggen und nicht
unbedingt mehr schuften. Das Geniale dabei: das
kannst du auch!
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Hier sind 10 ,Tricks®, die ich zur Optimierung meines
Blog-Traffics verwendet habe. Die meisten dieser Tricks
werden einen sofortigen Einfluss auf dein Traffic-
Wachstum haben. Mache dich also am besten gleich an
die Umsetzung.

1. Mach deine Inhalte mit Click To Tweet-Plugins
teilbar

Jeder hat irgendwo auf seinem Blog Buttons der groB3en
sozialen Netzwerke implementiert. Doch was passiert,
wenn du diese auch bei deinen Inhalten einfligst?

ClickToTweet (www.EOM.ninja/clicktotweet) Links tun
genau dies, indem sie dir dabei helfen, teilbare Zitate
und Kommentare in deinen Artikeln zu erstellen. Die
Idee dahinter ist, dass du deinen Lesern nicht nur die
Mdglichkeit gibst, Inhalte zu teilen, sondern diese aktiv
dazu motivierst. Dies flihrt auf natirliche Weise zu mehr
geteilten Inhalten und zu einem gréBeren Publikum fir
deine Inhalte.

www.CoSchedule.com wollte diese Click To Tweet Fel-
der mit nur einem einzigen Schritt hinzufligen. Deswe-
gen haben sie ein Plugin gebastelt und verteilen dieses
nun kostenlos weiter. Die Installation ist echt simpel. Du
kannst es auf www.CoSchedule.com kostenlos erhal-
ten, wenn du magst.

2. Maximier den emotionalen Wert deiner Uber-
schriften

Vor einer Weile hat Vladislav Melnik viele hunderte
Uberschriften von Blogartikeln untersucht und dabei
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eine riesige Entdeckung gemacht: Blogartikel mit emo-
tionaleren Uberschriften filhrten dazu, mehr geteilt zu
werden. Das Fazit: wahl Uberschriften mit starken emo-
tionalen Einfliissen.

Es gibt mehrere Tools, um dies zu bewerkstelligen. Der
Emotional Value Analyzer des Advanced Marketing In-
stitutes wird dir den grundlegenden emotionalen Wert
einer Uberschrift ermitteln. Der Blog Post Headline Ana-
lyzer macht das auch, gibt dir aber zuséatzlich noch
Feedback zur Qualitdt und Lénge deiner Uberschrift.
Damit sollte es dir leicht gelingen, geniale (und emotio-
nale) Uberschriften zu wahlen.

3. Erschaff langere Inhalte

Wusstest du, dass Google lange Inhalte in den Sucher-
gebnissen bevorzugt? Damit meine ich Artikel mit 2.000
oder mehr Wértern. Man fand heraus, dass langere Arti-
kel mit einer hédheren Wahrscheinlichkeit von einer an-
deren Seite aus verlinkt werden und dass es somit
wahrscheinlicher war, in den Suchergebnissen weit
oben zu erscheinen.

Das ist doch nicht schlecht fir einige hundert Wérter
mehr!

4. Verbessere deine Meta Tags

Es gibt tonnenweise Dinge, die du tun kannst, damit
deine Inhalte gut aussehen, wenn diese auf sozialen
Netzwerken geteilt oder von Suchmaschinen wie Goo-
gle gefunden werden. Den GroBteil machen die kleinen
Meta Tags aus, die du im <HEAD> deiner HTML Seite
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einfligen solltest. Dieser Code wird Netzwerken wie
Twitter, Facebook, Google+, usw. mitteilen, welche Bil-
der, Titel und Beschreibungen verwendet werden kon-
nen, wenn dein Artikel veroffentlicht wird.

Du kannst sogar mit diesem praktischen Debug Tool
von Facebook (http://developers.facebook.com
/tools/debug) sehen, wie dein Link aussehen wird.
Wenn du WordPress verwendest, ist das All in One SEO
Plugin eine gute Wahl, um mdglichst viel zu automati-
sieren. Indem du sicherstellst, dass deine Inhalte so gut
wie moglich aussehen, wenn diese geteilt werden, er-
héltst du ganz leicht mehr Traffic flr deinen Blog.

5. Erzahl eine bessere Geschichte

Im Jahr 2014 hat der Helpdesk Software-Hersteller
Groove seinen Blog eingestellt und nach einer Lésung
gesucht, um mehr Traffic zu erhalten. Groove entschied
sich dafir, statt der ,generischen Evergreen-Inhalte”
nun die eigene Erfolgsgeschichte zu erzahlen.

Groove verdffentlichte einen neuen Blog als Schritt-fiir-
Schritt Anleitung und wie aus 20.000 € monatlichen
Einnahmen mehr als 100.000 € wurden. Wie sich her-
ausstellte, hat dies wunderbar funktioniert! In den ersten
finf Wochen des neuen Blogs hat Groove 5.000 neue
Abonnenten erhalten und allen eine Lektion erteilt, doch
die eigene Geschichte zu présentieren.

Eine Methode zur Erhdhung des Traffics besteht also
darin, sich selbst darzustellen! Eine ganzheitliche Stra-
tegie, wie du dich richtig als Experte positionierst, fin-
dest du in meinem www.TrafficOfTrust.com eKurs.
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6. Bewirb deine Inhalte auf sozialen Netzwerken
mehr als einmal

Einer der groBten Fehler von vielen Bloggern geschieht
direkt nach dem Klick auf den ,Veroffentlichen“ Button.
Sobald ein Artikel veréffentlicht wurde, teilen viele von
uns diesen nur ein- oder zweimal auf sozialen Netzwer-
ken, obwohl wir regelméaBig Inhalte erschaffen. Der Trick
besteht darin, ein einfaches Muster zu verfolgen, um
Inhalte auf sozialen Netzwerken zu ver6ffentlichen.

Statt dein Netzwerk nur einmalig nach Verdffentlichung
des Blogartikels zu informieren solltest du ein Werkzeug
wie www.MeetEdgar.com verwenden mit dem dein Arti-
kel regelmaBig und wiederkehrend automatisch geteilt
wird. Ebenso kannst du es natlrlich auch manuell im
Voraus planen. Gleichzeitig kdnntest du auch Koopera-
tionspartner bitten, deinen neuen Artikel zu teilen (ins-
besondere, wenn das Thema des Artikels zu ihrer Ziel-
gruppe passt).

Zudem kannst du zu speziellen Anlassen deinen Artikel
gezielt mit passenden hashtags teilen, wenn der Anlass
zu dem Inhalt deines Artikels passt. So kann etwa der
Artikel 7 Schritte fir mehr Dankbarkeit“ am offiziellen
weltweiten ,Tag der Dankbarkeit® mit dem hashtag
#dankbarkeit geteilt werden.

7. Verkiirz die Ladezeiten deines Blogs
Wousstest du, dass Google die Ladegeschwindigkeit

deiner Webseite untersucht, bevor du in den Sucher-
gebnissen erscheinst?

160



Im Jahr 2010 hat Google Ingenieur Matt Cutts ange-
kindigt, dass Google die Ladegeschwindigkeit als Fak-
tor zur Positionierung in den Suchergebnissen betrach-
tet. Es ergibt also durchaus Sinn, deinen Blog so
schnell wie mdéglich laden zu lassen. Wenn du nicht
aufpasst, kannst du mit irgendwelchen Plugins oder
Themes schnell deine Seite verlangsamen. Es ist wich-
tig, die bestmdégliche Geschwindigkeit herauszuholen,
um damit besser in Google zu erscheinen.

Auch wenn es ein wenig technisch angehaucht ist, ha-
ben WPMU Developer einen groBartigen Guide zum
Verschnellern von WordPress Blogs geschrieben. Le-
sen, verschnellern, verdienen!

8. Optimier deine Social Media Buttons

Kennst du den besten Ort fir deine Social Media But-
tons?

Der Ort dieser Buttons kann einen groBen Einfluss dar-
auf haben, wie viele Leute deinen Blog lesen. Untersu-
chungen ergaben, dass die Positionierung in der linken
oberen Ecke die besten Ergebnisse bringt, aber du
kannst auch Heaatmap Tools wie crazyegg.com ver-
wenden, um herauszufinden, wie deine Leserschaft mit
deiner Seite interagiert.

9. Rdum deine Sidebar auf
Eine der einfachsten Verbesserungsmethoden besteht
darin, den Frihjahrsputz zu machen. Nach einer Weile

befinden sich auf den meisten Blogs viele Werbungen,
Links und coole Widgets. Doch diese Widgets sind

Starte dein Online-Business: www.EhrlichesOnlineMarketing.de/start 161



nicht cool, wenn diese deine Leserschaft vom Lesen
ablenken. Nimm dir ein wenig Zeit und entscheide, was
du wirklich benétigst und was du deinen Lesern zu se-
hen geben mdchtest. Entferne dabei alles Unnétige.

10. Verbessere deinen Call to Action

Ein Weg zur Bestimmung der Notwendigkeit eines Wid-
gets besteht darin, dich selbst zu fragen, ob dieses zur
Quintessenz deines Blogs beitragt. Bei EOM ist unser
Blog so eingerichtet, dass Leser nur zwei Calls to Action
zu sehen bekommen. Nutzer kdnnen direkt den News-
letter abonnieren oder das Startpaket herunterladen
(und das fihrt natirlich auch in den Newsletter). So ein-
fach kann es gehen!

Vereinfache sowohl deine Call To Action als auch dein
Blog Layout und nutze ein Design, welches deine Leser
verfihrt. Dies ist ein garantierter Weg, um mehr Traffic
zu erhalten.

4.7 Google AdWords

Mochtest du zielgerechte Online-Werbung durchfiihren
und dadurch mehr Traffic erreichen, flhrt kein Weg an
Google AdWords (http://adwords.google.com) vorbei.
Dabei handelt es sich um bezahlte Anzeigen oberhalb
und unterhalb der eigentlichen Suchergebnisse. Dieser
Weg der Werbung ist sowohl fir groBe als auch kleine
Unternehmen geeignet. Die zahlreichen Targeting M&g-
lichkeiten machen es dir mdglich, potentielle Kunden
effizient zu erreichen und sie individuell anzusprechen.
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Richte dein AdWords Konto ein: Bevor du mit
deiner ersten Kampagne auf Google AdWords
startest, musst du ein Konto anlegen und Zah-
lungskonditionen fir die Bezahlung hinterlegen.
Dafir kannst du auch ein bestehendes Google
Konto verwenden.

Plane deine erste Kampagne: Die Verwen-
dung von Google AdWords ist sehr einfach. In
der obersten Ebene befindet sich das Konto und
darunter die Kampagnen. Du hast die Mdglich-
keit individuelle Anzeigengruppen anzulegen, die
mehrere Anzeigentexte beinhalten kénnen und
durch unterschiedliche Keywords ausgeldst
werden. Du kannst deine Werbeanzeigen in un-
terschiedlichen Netzwerken zeitgleich veréffent-
lichen lassen.

So wirst du gefunden: Das Suchnetzwerk bei
Google AdWords baut auf die Suchbegriffe der
User auf. Dabei kann nach einzelnen Woértern,
Wortkombinationen oder Satzen gesucht wer-
den. Je allgemeiner der Suchbegriff ist, umso
mehr Suchergebnisse werden angezeigt. Je
spezifischer der Suchbegriff ist, umso weniger
Websites kommen in die Auswahl. Daher ist es
wichtig, die flr dein Business passenden Key-
words zu finden und sie mit Match Types anzu-
passen. So kannst du zum Beispiel den Such-
begriff Coaching fiir Frauen durch einen Match
Type auf Coaching fir Damen ausweiten.

Wie wird das Ranking bestimmt? Die Reihen-
folge, in der Anzeigen in Suchergebnissen ange-
zeigt werden, erfolgt Uber eine Echtzeitrech-
nung. Basis dafir ist der Ad Rank. Die
Berechnung des Ad Ranks kann durch die
Relevanz der Suchanfrage, der Anzeigen-
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Klickrate, dem unique Content oder der Landing
Page beeinflusst werden.

Wie du siehst, baut der Erfolg durch Google AdWords
auf die Qualitat deiner Website auf. Aus diesem Grund
zeigt sich immer wieder die Wichtigkeit, den Aufbau
jeder Website strategisch zu durchdenken und Schritt
fir Schritt durch Marktbeobachtung, Marktpositionie-
rung, dem richtigen Aufbau und Konzept deine Seite mit
den richtigen Inhalten zu befiillen und laufend zu opti-
mieren und dann auch spezifisch zu bewerben.

4.8 Facebook-Marketing

Entscheidest du dich dafiir, Facebook gezielt flr deine
Marketingaktivitdten zu nutzen, muss deine Facebook
Fanseite zu einem fixen Bestandteil in deiner Marketing-
Strategie werden. Du musst deiner Fanpage die gleiche
Aufmerksamkeit widmen, die du auch deiner Website
entgegenbringst.

o Biete potentiellen Fans einen triftigen Grund,
zu echten Fans zu werden: Nichts fallt auf Fa-
cebook leichter, als eine Seite mit einem ,,Gefallt
mir“ zu markieren. Doch ein ,Gefallt mir“ ist in
einem ersten Schritt nur ein Zeichen von allge-
meinem Interesse. Méchtest du mit Facebook-
Marketing erfolgreich sein, musst du deinen
Fans von Beginn an einen echten Mehrwert bie-
ten.

o Spiel mit der Zeit: Gerade neue Fanpages
brauchen eine gewisse Zeit, bis sie eine verniinf-
tige Reichweite erreichen. Versuch daher In-
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fluencer zu gewinnen, die dich und deine Seite
promoten. Mdéchtest du neue Inhalte verdffentli-
chen, ist es wichtig, daflir eine Zeit zu wahlen,
zu der deine Zielgruppe verflgbar ist. Lerne dei-
ne Zielgruppe kennen und definier fir dein Busi-
ness jenen Zeitraum in dem Mitglieder deiner
Zielgruppe online sind. Diese Zeitoptimierung
kann dir dabei helfen, innerhalb kurzer Zeit mehr
Personen zu erreichen.

Kombinier deine Fanpage mit deiner Website:
Mach durch deine Facebook-Fanpage auf dich
und deine Inhalte aufmerksam, doch leite deine
Fans durch eine Verlinkung direkt auf deine
Website. Deine Website bietet dir viel mehr
Moglichkeiten, Inhalte zielgruppenoptimiert dar-
zustellen.

Nutze Facebook fiir schnelle Kommunikation:
Facebook ist in erster Linie eine Kommunikati-
onsplattform und soll dich dabei unterstiitzen,
mehr N&he zu deinen Kunden aufzubauen. Da-
her ist es wichtig, bei Facebook nicht nur dabei,
sondern auch aktiv zu sein. Fans erwarten sich
gerade auf Facebook eine schnelle Reaktion und
schnelle Antworten. Bist du hier zu langsam,
kann das ganze schnell nach hinten losgehen.
Suche die Nahe zu deinen Fans: Méchtest du
deiner Zielgruppe etwas Neues bieten, kannst
dich aber zwischen mehreren Optionen nicht
entscheiden, dann frage deine Fans. Denn wer
sollte besser wissen, was sie wollen, als deine
Fans selbst? So bekommst du einerseits eine
Entscheidungshilfe, andererseits flihlen sich dei-
ne Fans von dir gehért und das Vertrauen wird
erhoht.
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Facebook Werbung richtig planen

Bevor du damit startest, Werbung auf Facebook zu
schalten, solltest du dir genaue Gedanken darliber ma-
chen, was genau in welcher Form beworben werden
soll. Facebook-Werbung hat nichts mit spontanen Ein-
schaltungen zu tun, sondern ist im Regelfall gut geplant.
Mit der richtigen Planung kannst du gute Ergebnisse zu
Uberschaubaren Kosten erzielen.

1. Definiere deine Ziele und werde dir dariiber
klar, was warum und wie beworben werden
soll.

Welche Ziele verstecken sich hinter deiner Facebook-
Aktivitat?

o Modchtest du die Bekanntheit deiner Facebook-
Fanpage oder deiner Website erhéhen?

o Modchtest du deinen Bekanntheitsgrad und die
Wiedererkennung steigern?

o Madchtest du neue Verkaufskontakte knipfen?

Mdochtest du deine Fanzahl steigern?

o Mdchtest du Uber Facebook mehr Besucher auf
deine Website locken und deinen Traffic stei-
gern?

o

Was mochtest du Gber Facebook bewerben?

o eine externe Website

einen bestimmten Inhalt auf Facebook

o eine Facebook Fanseite oder einen spezifischen
Beitrag auf dieser Seite

o eine Veranstaltung

o
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Wie soll deine Werbeaktivitdt aussehen?

Werbung mit Standard Ads

Werbung ausschlieBlich auf Facebook mit Story
Ads

Werbung beim Liken einer Seite oder eines Bei-
trags

Werbung beim Teilen einer Seite oder eines Be-
trags

Werbung beim Kommentieren einer Seite oder
eines Beitrags

Wer soll deine Werbeanzeige sehen? Wéahle deine Ziel-
gruppe nach verschiedenen Merkmalen wie:

O O O O

Sprache, Stadt, Land

Beziehungsstatus, Alter, Geschlecht
Kategorien, Interessen und Verbindungen
Freunde von Fans

Wie kommunizierst du richtig?

Erstelle mehrere auf die Zielgruppe abgestimmte
Werbeanzeigen mit verschiedenen Bildern und
Texten.

Triff klare Aussagen

Integriere Call-to-Actions

Verwende Bildmaterial mit Eye-Catcher-Funktion
und mach so auf dich aufmerksam

Verwalte dein Budget
Uberleg dir, welches Abrechnungsmodell fiir

dich geeignet ist und bewahre einen Uberblick
Uber deine Ausgaben.
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o Tagesbudget oder Laufzeitbudget
Kostenabrechnung pro Klick
o Kostenabrechnung nach einem Preisangebot

o

4. Optimierung und Kontrolle

o Miss deinen Erfolg und Uberpriife laufend die
Kampagnenleistungen

o Uberpriife dabei nicht nur das Gesamtergebnis,
sondern auch die Performance jeder einzelnen
Anzeige

o Fuhre eine laufende Optimierung bei deinen An-
zeigen und Kampagnen durch

Experten-Tipp: da sich auf Facebook konstant Richtlini-
en andern und neue technische Mdglichkeiten einge-
baut werden, empfehle ich die Zusammenarbeit mit
einer auf FB Ads spezialisierten Agentur. Ich selbst nut-
ze TaskWunder (www.EOM.ninja/taskwunder).

4.9 YouTube

Mdéchtest du deinen eigenen www.YouTube.com Kanal
starten, solltest du dir in erster Linie bewusst sein, dass
dies nicht der schnellste Weg zum Erfolg ist — auBer du
fokussierst dich nur auf die Video-Erstellung. Ansonsten
ist es (einfach gemessen an Zeit und Umsatzgenerie-
rung) eher ein erganzendes Projekt zu deinen restlichen
Social Media Aktivitdten. Besonders einfach machen
kannst du es dir, wenn du z.B. Podcasts (solltest du
welche haben) einfach in ein Video umwandelst (das ein
Standbild hat) um an Reichweite zu gewinnen. Das ist
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aber nur eine mittelfristige oder zuséatzliche Lésung zu
echten Videos.

Willst du diese dennoch online stellen, dann sind hier
mehr denn je dein authentisches Auftreten und eine
maoglichst professionelle Produktion wichtig. Eine gute
Idee ist es, zum Start deines Kanals kurze Videos (zwei
bis finf Minuten) zu drehen, in denen du eine Frage
direkt und klar verstandlich beantwortest. Im Idealfall
wechselt dabei die Kameraperspektive zwischen zwei
Blickwinkeln (frontal und leicht seitlich) wie bei einem
Interview im TV. Diese Videos stellst du dann mit pas-
senden Keywords (die du etwa in deiner Recherche aus
Kapitel 1 gefunden hast) online.

Da YouTube zu Google gehért und in Wahrheit auch
eine Suchmaschine ist, solltest du deine Videos auch
hier (so wie deine Website) mittels Suchmaschinenop-
timierung (SEQ) leichter auffindbar machen. Das beste
Tool, das dich dabei unterstitzt, das zu tun, ist meiner
Meinung nach TubeBuddy
(www.EOM.ninja/tubebuddy).

Experten-Tipp: Wenn du live mitverfolgen willst, wie ich
298,80€ mehr pro Monat mit 1 Blog Artikel und YouTu-
be Video mache, dann solltest du diesen Artikel lesen:
www.EOM.ninja/youtube-marketing.
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Kapitel 5: Kundenbindung

Nirgendwo anders ist Kundenbindung so wichtig wie im
Online-Business. Durch die gegebene Situation im
Online-Business hast du keinen direkten Face-to-Face
Kontakt zu deinen Kunden. Du hast keine fixen
Offnungszeiten, zu denen dich deine Kunden erreichen
kénnen. Das heiBt, dir muss es gelingen, dauerprasent
zu sein. Aus diesem Grund ist es wichtig, immer wieder
aktiv auf dich aufmerksam zu machen und deine
Kunden durch gezielte MaBnahmen an dich zu binden.

5.1 Newsletter und E-Mail Marketing

E-Mail-Newsletter sind eine tolle Méglichkeit, um an
neue Kundendaten zu kommen, die Kundenbindung zu
starken und deine Kunden laufend Uber neue Aktionen
von dir zu informieren.

Bevor du mit deinem Projekt Newsletter startest, soll-
test du dir ein paar Gedanken Uber grundsétzliche
Newsletter Basics und Moglichkeiten der Umsetzung
machen:

Broadcast vs. Autoresponder (auch Follow-Up)

o Broadcast - darunter verstehet man einen
einmaligen, zu einem gewissen Zeitpunkt
ausgeschickten Newsletter. Das kannst du
daflir verwenden, um einmal im Monat Uber
aktuelle Informationen zu berichten.
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o Autoresponder (oder Follow-Up) — darunter
versteht man eine zeitlich gestartete E-Mail-
Serie, die dann zeitlich flexibel, abhé&ngig
vom Registrierungsdatum des Kunden ver-
schickt wird.

Beim Arbeiten mit einem Broadcast registrierst du dich
Uber ein E-Mail-Formular auf einer Homepage und er-
haltst in unterschiedlichen Zeitintervallen manuell ge-
schriebene Newsletter von einem Anbieter.

Der Autoresponder hingegen funktioniert wie folgt: du
registrierst dich auf einem Formular und erhéltst danach
eine E-Mail und dann vielleicht wieder eine, - eventuell
zwei, drei Tage spéater. Und dann bekommst du viel-
leicht noch eine E-Mail, dieses Mal einen Tag spéter.
Diese E-Mail-Serien kannst du komplett flexibel im Vor-
hinein verfassen. Du musst sie nur ein einziges Mal
schreiben und danach werden sie immer wieder in den
von dir festgelegten Intervallen abgesendet.

Double Optin vs. Single Optin

o Double-Optin: darunter versteht man, dass
jemand, der sich fir einen Newsletter regi-
striert hat, eine Bestatigungs-E-Mail mit ei-
nem Link zur finalen Bestatigung der Anmel-
dung erhélt. Dahinter verbirgt sich ein Si-
cherheitsfaktor. Es sorgt daflir, dass Men-
schen keinen Spam erhalten, sondern nur E-
Mails von Anbietern, die sie wirklich wollen.

o Single Optin: Im Unterschied zum Double
Optin ist hier keine erneute Bestédtigung not-
wendig. Nur wenige E-Mail Marketing Anbie-
ter geben die Mdéglichkeit zu dieser Funktion.
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Der Vorteil liegt darin, dass jeder nach ein-
maliger Eintragung sofort kontaktiert werden
kann. Jedoch steigt damit auch die Wahr-
scheinlichkeit von Spam-Beschwerden und
falschen E-Mail Adressen im Verteiler, die
z.B. durch Tippfehler entstanden sind.

HTML vs. Text

o HTML: Diese E-Mails kbnnen nicht von allen
gelesen werden. Es hangt vom E-Mail-
Programm ab, mit dem die Kunden den In-
halt 6ffnen. Die meisten modernen Browser
kénnen das aber, weshalb es die favorisierte
Versandform ist.

o Text only: diese E-Mails kénnen von jedem,
programmunabhéngig gelesen werden.

Du hast allerdings die Mdéglichkeit, deinen Newsletter
mit einem HTML unterstitzten Tool graphisch schdn
aufzubereiten und zum Schluss die Textpassagen dar-
aus zu Ubernehmen und in einer E-Mail bloB den Text
zu verschicken. Letztendlich macht aber, der gesamte
Newsletter-Service wie zum Beispiel Klick-Tipp
(www.EOM.ninja/klick-tipp) die Arbeit fur dich, du musst
nur sicherstellen, dass beide Varianten vorhanden sind.
Dann entscheidet sich im E-Mail Programm der Emp-
fédnger, welche Variante angezeigt werden wird.

Liste vs. Tag

o Liste - bei der Entscheidung fir ein listen-
basierendes E-Mail-Marketing-System stellt
der Grundaufbau eine Liste dar. Diese Liste
bringt eine gewisse Unflexibilitdt mit sich. Es
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lasst sich zum Beispiel nicht unterscheiden,
welcher Kunde bereits ein Produkt gekauft
hat und welcher nicht. Die E-Mail-
Kommunikation erfolgt unabhangig der Kun-
denaktivitdten, einfach nach der Reihenfolge
in der Liste.

Tag - bei der Entscheidung fiir ein tag-
basierendes System wie Klick-Tipp werden
in einer Datenbank Vermerke zu Kunden, wie
ein Produktkauf etc. hinterlegt. Alle Auto-
responder, die du im Vorfeld geschrieben
hast, bauen auf diesem Tag auf. Es werden
nur mehr jene E-Mails verschickt, die fir den
Kunden auch wirklich relevant sind und nicht
die komplette E-Mail-Serie.

Méchtest du die komfortable Funktion der Tags nutzen,
findest du im deutschen Sprachraum nur einen Anbie-
ter, namlich Klick-Tipp (www.EOM.ninja/klick-tipp). An-
dere Anbieter mit einem listenbasierenden Aufbau im
Hintergrund sind:

GetResponse (www.EOM.ninja/getresponse)

MailChimp (www.MailChimp.com)

CleverReach (www.EOM.ninja/cleverreach)

Infusionsoft (www.EOM.ninja/infusion)

Fallstudie

Gezieltes E-Mail-Marketing kann dich wirklich dabei
unterstltzen, dein Business aufzubauen und damit Geld
zu verdienen. Ich mdéchte dir anhand eines Beispiels
meiner Online-Marketing-Aktivitdten zeigen, wie ich es
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mit E-Mail-Marketing geschafft habe, an nur einem Tag
30.000 Euro zu verdienen.

In der Liste liegt das Geld.

Dieses Zitat kdnnte man auch als das erste Gebot des
Online-Marketings bezeichnen. Und auch wenn man
von jeder Website — so klein sie auch sein mége — hort,
dass E-Mail Marketing das wichtigste Tool fir dein On-
line Business ist, so gibt es doch nur wenige ganzheitli-
che Anleitungen, die detailliert beschreiben, wie man
damit gutes Geld verdient.

Ich zeige dir nun — Schritt fir Schritt — wie ich im No-
vember 2014 mit nur 3 gezielten E-Mails und ein paar
wenigen Social-Media-Aktivitaten 30.000 € Umsatz ge-
macht habe — an nur einem Tag!

Klingt nach reiBerischem Marketing, oder?

Es war ein ganz normaler Donnerstagnachmittag. Ich
war zuhause in Wien und gerade am Schreiben eines
neuen Blogartikels. Plétzlich klingelte mein Telefon. Ein
Geschéftspartner aus den Anfidngen meiner unterneh-
merischen Zeit war dran.

Ich hatte damals gerade erst mit ZHl.at angefangen
Seminare im Bereich Persdnlichkeitsentwicklung anzu-
bieten, vor allem NLP und Hypnose. Davor war ich be-
reits in einer vollig anderen Nische aktiv, Gber die ich ihn
auch kannte. Mittlerweile ist er beim Radio als Modera-
tor aktiv und leitet den Verkauf flr blackfridaysale.at.
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Mit einem Angebot zu dieser Plattform meldete er sich
dann auch bei mir. Ich solle doch bei seiner Website
Werbung schalten, um mehr Menschen auf meine Black
Friday Sale Angebote aufmerksam zu machen. Aber
was hat es mit dieser Aktion auf sich und wieso soll ich
viel Geld dafilir ausgeben, um Seminare zu bewerben,
die dann auch noch weniger als sonst Ublich kosten
sollten?

Black Friday (engl. Schwarzer Freitag) wird in den Ver-
einigten Staaten der Freitag nach Thanksgiving ge-
nannt. Da Thanksgiving immer auf den vierten Donners-
tag im November féllt, gilt der darauffolgende Black
Friday als Start in ein traditionelles Familienwochenende
und als Beginn der Weihnachtseinkaufsaison.

Da die meisten Amerikaner diesen Tag als Briickentag
nutzen und erste Weihnachtseinkaufe tatigen, werden
groBe Umsatze in den Geschéften gemacht. Viele La-
den und Handelsketten 6ffnen schon in den frihen
Morgenstunden — Ublicherweise um finf Uhr — und bie-
ten Sonderangebote, Rabatte und Werbegeschenke.
Deshalb warten viele Menschen nachts in langen
Schlangen vor den Geschaften, um Schné&ppchen (sog.
doorbusters) zu ergattern.

Seit der Verbreitung des Internethandels werben am auf
den Black Friday folgenden Cyber Monday viele Online-
Handler mit entsprechenden Spar- und Gratis-Aktionen.

OK, das war also die Idee. Ich probiere gerne neue Sa-
chen aus, weil ich glaube, dass nur dadurch auch neue
Chancen genutzt werden kénnen. Jedoch war (mir per-
sénlich) der Preis fir die Bewerbung auf
blackfridaysale.at zu hoch angesetzt.
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Doch dann kam der Geistesblitz: ,Moment, Ben — du
hast doch eine treue Leserschaft auf deinen Blogs und
in deinem Newsletter. Also warum nicht direkt...“ und
schon liefen meine grauen Zellen auf Hochtouren!

Eines ist klar: der besondere Reiz dieser Rabatt-Aktion
geht davon aus, dass man nicht weiB3, wer daran teil-
nimmt oder welche Produkte verglinstigt sein werden.
Darum entschloss ich mich, fir alle Kunden véllig Gber-
raschend teilzunehmen.

Da der Black Friday Sale 2014 auf einen Wochentag fiel,
an dem ich von 11-19:00 in einem Seminar vor einer
Gruppe stand, setzte ich mich bereits eine Woche vorab
vor den PC und plante die gesamte Aktion:

* Einen Tag lang — exakt am Black Friday Sale -
erhélt jede Seminaranmeldung automatisch mi-
nus 25% auf den reguldren Preis.

* Der Rabatt gilt nur fir Seminare und nur solange
der Vorrat reicht (solange Platze verfligbar sind).

Um die Aktion mit meinen Kunden zu teilen, ging ich wie
folgt vor:

1. Die erste E-Mail sollte gleich kurz nach Mitter-
nacht rausgehen, um alle Nachteulen zu errei-
chen.

2. Am Nachmittag sollte eine erste Erinnerung ver-
schickt werden.

3. Am Abend sollte noch eine E-Mail mit dem
Betreff ,,Nur noch 3 Stunden* auf das Ende der
Aktion hinweisen.

4. Zusétzlich wirde ich mehrmals wahrend des
Tages die Aktion auf Facebook & Co. teilen.
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In Summe hatte ich (inkl. meiner Newsletter Abonnen-
ten) also eine Reichweite von knapp 30.000 Menschen.
Ich erwartete mir aber, dass die gréBte Conversion
durch meine Newsletter Abonnenten zustandekommen
wirde, da diese entweder schon Bestandskunden wa-
ren oder ein gesteigertes Interesse an meinem Angebot
hatten. Meine Marketing-Strategie war auf 2 Saulen
aufgebaut:

1. Newsletter
2. Social Media

Wieso ist Klick-Tipp so essentiell wichtig fir mich bei
dieser Aktion gewesen? Nun, ich wollte vor allem Neu-
kunden durch meine Black Friday Sale Aktion von ZHI
begeistern. Zudem sollten Newsletter-Abonnenten, die
bereits Bestandskunden waren, nicht zu sehr genervt
werden und nur eine E-Mail erhalten.

Mit einem herkdmmlichen E-Mail-Marketing-System ist
dieser Prozess aber nur sehr komplex zu organisieren.
In diesem Moment war ich mal wieder sehr, sehr dank-
bar daflir, dass ich bei Klick-Tipp bin. Damals sogar
ganz frisch beim Enterprise Paket als einer der ersten
Klick-Tipp-Kunden, die in den Genuss eines eigenen,
dedizierten Mailservers mit  lokalem Bounce-
Management kamen.

Jetzt zeige ich dir Schritt fur Schritt, wie ich den Verkauf
aufgebaut habe.

Genutzt habe ich, wie gesagt, 3 E-Mails. Der Einfachheit
halber habe ich sie dir hier als PDF Dokument zur Ver-
flgung gestellt, damit das E-Book hier nicht aus allen
Né&hten platzt:
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1. E-Mail am 28.11.2014 00:18:02 — Download PDF
2. E-Mail am 28.11.2014 16:33:02 — Download PDF
3. E-Mail am 28.11.2014 20:33:01 — Download PDF

Von der Aktion ausgenommen sein sollten zum Beispiel
alle Newsletter-Abonnenten, die bereits ein Seminar
gebucht haben, es aber noch nicht absolviert hatten.

Mit dem genialen Kundenmanagement von Klick-Tipp
konnte ich sehr einfach einen ,tag” vergeben, damit ich
all diese Personen von dem Newsletter Versand aus-
nehmen konnte. Sehr praktisch auch, wenn du zum
Beispiel einen Autoresponder hast, der an deine gesam-
te Liste ausgeschickt wird. Darin enthalten ist aber auch
Werbung flr ein spezifisches Produkt, zum Beispiel ein
E-Book. Normal wirde die Verkaufs-E-Mail an alle
Abonnenten rausgehen — auch jene Personen, die das
E-Book schon gekauft haben!

Dank Klick-Tipp (www.EOM.ninja/klick-tipp) gehdéren
solche Probleme der Vergangenheit an. Bei mir wird
zum Beispiel automatisch an jeden Kunden eine Markie-
rung mit ,produktkauf-XY“ vergeben, je nachdem, wel-
ches Produkt er gekauft hat. Und damit schicke ich
dann (auch automatisierte!) Verkaufs-E-Mails nur noch
an Kunden aus, die das Produkt noch nicht haben.

Genau so habe ich es auch bei dieser Aktion gemacht.
Insgesamt ging der Newsletter an 8.825 Personen raus.
Das ist zwar nicht meine komplette Liste, aber eben die
segmentierte Zielgruppe, die in Frage kam. Hier siehst
du den Screenshot der Klick-Tipp Einstellungen fir die
erste E-Mail:
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Einstellungen

Name: * @

zhi-newsletter-2014-11-black-friday

Versandausloser: @

Versandzeitpunkt (Newsletter)
Markiert mit Tag:

Kontakt hat mindestens einen der folgenden Tags j (7]

Filter: Manueller Tag j

Nicht markiert mit Tag:

Kontakt hat keinen der folgenden Tags j (7]

Filter: Manueller Tag j

zhi-wartet-auf-buchung %

Damit war sichergestellt, dass die erste E-Mail (s. oben)
nur an jene Kunden hinausgeht, die noch kein Seminar
bei mir gekauft haben und aktuell darauf warten, bis der
Kurs stattfindet. Diese Klick-Tipp-Strategie kannst du
natirlich auch flr dein Business nutzen und wie oben
beschrieben zum Beispiel vollig automatisiert fir Ver-
kaufs-E-Mails einsetzen. Die zweite E-Mail sollte nur an
jene Personen gehen, die die erste E-Mail zwar erhalten,
aber noch nicht gedffnet hatten. Vorteil: kein Spam fur
jene, die schon Uber die Aktion informiert sind. Also
einfach als Zielgruppe auswahlen: Versand nur an Per-
sonen mit dem Tag ,E-Mail » zhi-newsletter-2014-11-
black-friday » gesendet”, aber unter der Bedingung,
dass sie nicht markiert sind mit dem Tag: ,,E-Mail » zhi-
newsletter-2014-11-black-friday » geo6ffnet”. Das geht
total einfach und sieht in der Praxis so aus:
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Name: * @

zhi-newsletter-2014-11-black-friday-nachfass

Versandausloser: @

Versandzeitpunkt (Newsletter)

Markiert mit Tag:

Kontakt hat mindestens einen der folgenden Tags _'J [

Filter: SmartTag » gesendet j

Nicht markiert mit Tag:
Kontakt hat keinen der folgenden Tags j (7]
Filter: SmartTag » geoffnet j

E-Mail » zhi-newsletter-2014-11-black-friday » geéffnet *

v Speichen [ @ Loschen [ QNI

Die dritte E-Mail ging dann nochmals als Erinnerung an
alle Personen raus, an die ich zuvor schon eine der er-
sten E-Mails ausgeschickt hatte. Hier habe ich im Klick
Tipp System einfach nur die Option ,Markiert mit Tag:
Kontakt hat mindestens einen der folgenden Tags“ ge-
nutzt und dann ,,E-Mail » zhi-newsletter-2014-11-black-
friday » gesendet” gewahlt. Damit ging die letzte Erinne-
rung mit dem ,,nur noch 3 Stunden® auch wirklich nur an
jene Personen in meiner ContactCloud, die ich auch
urspringlich anschreiben wollte. So musste ich mir nur
einmal den Kopf zerbrechen und konnte danach ,brain
free” auf dieselbe Zielgruppen-Auswahl zuriickgreifen.
Das kénnte ich auch jetzt noch, zum Beispiel, indem ich
allen Personen, die die Aktion zwar gesehen haben
(Klick-Tipp tag ,E-Mail getéffnet”), aber nicht gebucht
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haben, nochmals mit einer Nachfass-E-Mail anschreibe
und ihnen einen Spezialrabatt im Nachhinein anbiete.
So etwa wie:

Oje, du hast am Aktionstag nicht teilnehmen kénnen?

Hier gibt es als exklusives Angebot flir dich mein neues
E-Book um 50% reduziert — quasi als Dankeschdn,
dass du mir weiterhin die Treue héltst, auch wenn wir
uns noch nicht persdnlich kennenlernen durften!

Die unternehmerischen Maoglichkeiten die Klick-Tipp
bietet, sind unendlich und einfach nur genial.

Nun geht es weiter zu Aktivitdten, die ebenfalls zum
Erfolg meiner Aktion beigetragen haben:

Um die Aktion mdglichst einfach auf meinen Social-
Media-Kanéalen zu teilen, wurde die erste E-Mail auch
als statische Website auf ZHIl.at/news verdffentlicht.
Diese Seite wollte ich dann mehrmals am Tag auf allen
meinen Social-Media-Kanalen teilen.

Das Praktische dabei, mit einem Tool wie
www.MeetEdgar.com kann ich eine Meldung mit nur
einem Klick sofort auf alle meine Facebook Seiten (und
Gruppen) posten.

Wie bereits oben angesprochen, nutze ich zum Teilen in
meinem groBen Netzwerk, das Uber zig Facebook-
Seiten und Twitter-Accounts verteilt ist, folgende Ar-
beitsschritte:
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1. Erstellen einer statischen Website fir eine News-
letter Meldung (selber Inhalte wie im ersten E-
Mail weiter oben) auf ZHl.at/news

2. Einloggen in MeetEdgar, hier sind alle meine Fa-
cebook-Accounts synchronisiert

3. Schreiben der News-Meldung mit dem zugeho-
rigen Link zur statischen Seite auf ZHI.at/news

4. Auswahl der zugehdrigen Facebook-Seiten

5. Meldung an alle Seiten gleichzeitig absenden

Nach wenigen Sekunden erscheint die Meldung auf
allen vernetzten Facebook Accounts. Und weil fast alle
meine Facebook-Seiten mit einem eigenen Twitter Ac-
count verknUpft sind, erscheint die Meldung auch au-
tomatisch dort.

Folgende Meldungen habe ich damit geteilt:

1. Facebook Posting um 0:01

SPARE 25% - aber nur heute — auf jede Buchung bei
ZHI:

www.ZHl.at/news

2. Posting um 9:00

Black Friday Sale bei ZHI: nur heute erhéltst du -25%
auf ALLE Seminare bei www.ZHI.at

Einfach auf der Website flr deinen Workshop registrie-

ren und du bekommst automatisch den Rabatt. Giiltig
fir deine Folgeausbildung, den Grundkurs oder alles
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zusammen! Aber nur, solange Platze verfligbar sind -
und nur bei Anmeldung bis 23:59.

Bitte teile diese Aktion auch mit deinen Freunden

3. Posting um 16:00 (inklusive Bild)

Black Friday Sale bei ZHI: nur heute erhéltst du -25%
auf ALLE Seminare!

So sicherst du dir deinen Rabatt: www.ZHIl.at/news

ACHTUNG: qilt nur fir heute und nur solange Platze
verfligbar sind.

4. Posting um 20:30

BLACK FRIDAY bei ZHI: der Endspurt beginnt und dir
bleiben noch knapp 3 Stunden um deine NLP, Hypnose
oder Coaching Ausbildung mit deutlichem Rabatt zu
buchen - die Platze werden schon arg knapp!

Jetzt deinen Platz sichern auf: www.ZHI.at/news

Fast alle der Anmeldungen kamen Uber das direkte Mai-
ling mit Klick-Tipp. Das zeigt einfach, wie wichtig und
unumstdBlich das erste Gebot gilt, das ich oben im Arti-
kel als Einstieg genutzt habe: ,In der Liste liegt das
Geld“.

Folgende Verkdufe habe ich an diesem Tag lukriert
(Screenshot aus meiner Kostenrechnung in Excel):
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Black Friday Sale 2014 Anzahl Wert Deals Summe

NLP Prac 6 1200 -737,5 6462,5
NLP Master 8 2250 -600 17400
ZHI Prac 4 300 1200
Hypnose Prac 1 225 225
Blitzhypnose 1 112,5 112,5
Hypno Expert i 1050 1050
Metamorphoses Wien 1 600 600
Metamorphoses Bad Aibling 1 750 750
Coach 1 2250 2250
Gesamt 24 -1.338€ 30.050¢€|

€ / Teilnehmer 1252

Email Austragungen: 132

Die Abzige durch Deals stellten noch einen weitere
Kombi-Rabatt dar, der im Einzelfall zustandekam (z.B.
weil ein Teilnehmer zwei Freunde mitnehmen wollte und
hierfiir noch eine Art ,,Empfehlungsprovision“ angefallen
ist, oder sich jemand erst 2 Tage vor der Aktion regular
angemeldet hatte. Hier wollte ich ihm natirlich aus Fair-
nessgrinden entgegenkommen). Ansonsten ist das
Ergebnis recht ansehnlich:

* 8.825 Newsletter verschickt
o Newsletter Offnungsrate: 25,6%
e 24 Seminaranmeldungen
o Conversion Rate: 1,05%
e durchschnittlicher Wert pro Anmeldung: 1.252 €
o EPC (Earn-per-Click): 3,2 €
* E-Mail Austragungen (in Summe, also auch noch
die Woche nach der Aktion mit einberechnet):
nur 132, also 1,5%
* Gesamtumsatz: 30.050 €

Besonders interessant finde ich die geringe Abmeldera-
te beim Newsletter. Obwohl ich an diesem Tag — zuge-
gebenermaBen - fir meine Verhéltnisse wirklich
gespamt habe (3 E-Mails an einem Tag) haben es mir
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meine Abonnenten wohl verziehen, weil sie wissen,
dass diese Aktion wirklich nur einmal passiert und sie in
Zukunft nicht einmal die Woche mit ahnlichen Angebo-
ten genervt werden. Ein dickes DANKESCHON an die-
ser Stelle an meine Leserlnnen!

Natirlich ist auch klar, dass nicht jeder so eine Aktion
flr sich nutzen kann. Du brauchst ein bestehendes Bu-
siness, eine halbwegs verniinftige ListengréBe (die auch
ein paar hundert Abmeldungen verschmerzen kann) und
ein Experten-lmage. Denn sonst geht dein Angebot
zwischen den anderen unter.

Ich habe ganz spontan beim Black Friday Sale mitge-
macht. Und das wird in absehbarer Zeit nicht nochmals
passieren!

Im wirde dir aber empfehlen, mein gepriftes Konzept
durch folgende Aktionen zu verbessern:

o Halt dir schon im Vorfeld den Aktions-Tag kom-
plett im Terminkalender frei. So kannst du sehr
schnell auf Kundenanfragen reagieren und Soci-
al Media Aktivitdten durchfiihren.

e Bau die E-Mail-Liste gezielt durch Facebook
Werbung im Monat vor dem Start der Aktion auf.
Dadurch hast du viele frische Interessenten, die
eventuell zuschlagen werden. Hierfir werde ich
z.B. die Bewerbung des ZHI Coaching-Briefes
nutzen. Denn beim Schalten von Facebook-
Werbung mache ich schon jetzt gute Gewinne.

o Sende eine Woche oder am Abend vor-
her eine AnklUndigung aus, damit die
Leute emotional auf die Aktion vorberei-
tet sind.
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* Biete noch héhere Rabatte an, binde diese aber
an eine Kombi-Buchung (gestaffelte Preise).
Zum Beispiel: fir jedes einzelne Produkt im Wa-
renkorb gibt es 10% Rabatt auf die Gesamt-
summe bis hin zu 7 Produkten = maximal 70%
Rabatt.

Zusammenfassend lasst sich sagen, dass mir dieser
eine Tag in 2014 fast so viel an Umsatz gebracht hat
wie sonst durchschnittlich ein ganzer Monat! Es zahlt
sich also absolut aus, diese Strategie zu verbessern.

5.2 Autoresponder und Follow-Up-E-Mails

Das Arbeiten mit E-Mail Serien

Eine E-Mail Serie gibt dir die Mdglichkeit, den Empfang
von E-Mails gezielt zu steuern. Durch das Arbeiten mit
einem Autoresponder machst du dir genau nur einmal
Gedanken dartber, in welchen Intervallen du welche
Informationen verschickst. Abhangig vom Registrie-
rungszeitraum erfolgt der Versand danach automati-
siert. Das Arbeiten mit Autorespondern gibt dir die
Mdoglichkeit, deine E-Mail-Serie so lange zu optimieren,
bis sie eine méglichst hohe Kaufquote erreicht hat.

Ziel einer E-Mail-Serie sollte es sein, E-Mail fir E-Mail
den Kontakt zu deinem Kunden zu verstdrken und
durch jedes E-Mail Lust auf den Erhalt des nachsten E-
Mails zu wecken. Zum Start sollte es sich um eine Serie
von 4 E-Mails handeln und danach durch den Verkauf
und dem Nachfass zum Verkauf abgeschlossen wer-
den.

186



1. Mail: "Gratuliere, dass du dabei bist!*

Die erste soll den Abonnenten willkommen heiBen. Hier
kannst du zum Beispiel einen Link zum Download dei-
nes kostenlosen E-Books oder einen Link zu einem an-
deren Freebie inkludieren.

2. Mail: Hochwertiger Inhalt #1

Da sich eine E-Mail-Serie im Regelfall auf ein bestimm-
tes Thema bezieht, in dem du deinen Schwerpunkt
hast, hast du mit Sicherheit schon Material wie Gastar-
tikel oder Blogartikel zur Verfiigung. Diese kannst du
nutzen, um sie in einer gekirzten Form fiir das zweite E-
Mail der Serie zu verwenden.

3. Mail: Hochwertiger Inhalt #2

Auch hier musst du nicht das Rad neu erfinden, son-
dern du kannst den Inhalt auf bestehende Texte in ge-
kirzter Form aufbauen. Aber natirlich soll der Inhalt
deinen Kunden einen Mehrwert bieten.

4. Mail: Hochwertiger Inhalt #3

Am Ende dieser E-Mail solltest du darauf hinweisen,
dass du dich das nachste Mal mit einer besonderen
Uberraschung meldest, auf die du kaum noch warten
kannst.
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5. Mail: Verkauf

Hier stellst du dein erstes Produkt vor, z.B. ein Coa-
ching mit dir, ein E-Kurs, ein Buch auf Amazon (mit
Affiliate-Link) oder ein Event, das du veranstaltest.

6. Mail: Angebot nachfassen

An alle Abonnenten, die das 5. Mail zwar gedéffnet, aber
noch nicht gekauft haben (aber nur an diese) schickst
du nun noch einen Nachfass hinaus.

Ziel ist es natirlich, nicht nur deine Kunden uber dich
und deine Leistungen zu informieren, sondern nach und
nach davon zu Uberzeugen, von dir kaufen zu wollen.
Dabei erledigt eine mit einem Autoresponder gesteuerte
E-Mail-Serie die Arbeit fir dich fast von allein. Du musst
dir nur ein gutes Konzept Uberlegen und dich fir ein
passendes E-Mail-Marketing-Programm entscheiden.

5.3 Vertraven vor Verkaufen

Trust Building und Kundenbindung

o Nutz die Vertrauensbasis: und wieder sind wir
beim Vertrauen gelandet. Wie du siehst, flhrt
daran wirklich kein Weg vorbei. In der Phase des
langfristigen Kundenaufbaus ist es nicht mehr
notwendig, deinen Kunden von dir zu Uberzeu-
gen, sondern die bestehende Kundenbindung zu
vertiefen. Es ist wichtig, dass du es schaffst,
deinem Kunden zu zeigen, dass er bei dir als
Coach auch weiterhin in den besten Handen ist.
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Erzeug Sympathie: wie in einer Beziehung ist
auch bei einer Geschéftsbeziehung, die richtige
Chemie das Um und Auf des Erfolgs. Ein we-
sentlicher Schllussel daflr ist dein Auftreten dei-
nen Kunden gegeniber. Durch ein natlrliches,
ehrliches und freundliches Auftreten kannst du
einen wichtigen Teil dazu beitragen. Da in dei-
nem Business du als Person stark im Vorder-
grund stehst, ist es wichtig, authentisch zu blei-
ben. Spiegle dich als Person in all deinen Aus-
sagen, deiner Kleidung und deinem Lebensstil
wider und prasentiere dich online so, wie du
auch im echten Leben bist.

Such den Kontakt: auch wenn viele deiner Fans
dich immer wieder von selbst aufsuchen wer-
den, ist es notwendig, dass auch du den Kontakt
aktiv suchst. Dabei ist es wichtig, das richtige
MaB der Kontaktaufnahme zu erreichen. Du
musst prdsent bleiben, deinen Kunden aber
nicht Uberfordern. Uberleg dir daher eine E-Mail-
Serie speziell fur deine Stammkunden. Uberleg
dir ein Kontaktintervall und Angebote, die attrak-
tiv fir deine Fans sein kénnten und bau sie ge-
zielt in deine Online-Strategie ein.

Sei dankbar: nimm es nie fiir gegeben, dass du
Fans hast, die von dir begeistert sind und dich
immer wieder aufsuchen. Diese Situation kann
sich schneller andern, als du glaubst. Nimm je-
den Einzelnen deiner Kunden stets als Mensch
und nicht als Umsatzquelle wahr. H6r auf seine
Winsche und Anregungen. Gerade in deinem
Business, wo die zwischenmenschliche Bezie-
hung eine wichtige Basis ist, darf dies nie auBBer
Acht gelassen werden.
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o Halt deine Kundendaten aktuell: um mit dei-
nen Stammkunden richtig umgehen zu kénnen,
ist es wichtig, dass du deine Kundendaten im-
mer auf dem aktuellen Stand haltst. Dadurch
kannst du fir deine Strategie bestimmte Schlls-
se ziehen und Gemeinsamkeiten deiner Stamm-
kunden herausfinden. Dadurch kannst du genau
unterscheiden, ab welcher Phase ein Einmal-
kunde zu einem Fan wurde. Und dadurch kannst
du gezielte MarketingmaBnahmen setzen, um all
deine Kundensegmente richtig anzusprechen.

5.4 Storytelling

Experten-Tipp: Wenn du konstant hohe Offnungs- und
Klickraten in deinen E-Mails willst, dann musst du eine
der wichtigsten Strategien des E-Mail-Marketings be-
riicksichtigen: das Storytelling (www.EOM.ninja/arm).

In den letzten Kapiteln habe ich dir gezeigt, wie wichtig
es ist, dass du zuerst eine emotionale Bindung zu dei-
nen Kunden aufbaust. Vertrauen ist das wichtigste Ele-
ment im Verkauf. Und genau hierauf wird online oftmals
vergessen.

Jetzt fragst du dich vielleicht, wie du das am besten flr
dein E-Mail-Marketing umsetzen kannst?

Die Antwort ist: André Chaperons ungewohnliche E-Mail
Marketing Strategie ,Autoresponder Madness 3.0°
(www.EOM.ninja/arm). Die wurde erst kirzlich von mei-
nem lieben Kollegen Fede Walliczek auf Deutsch Uber-
setzt und davon bin ich extrem begeistert! Warum?
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Weil ich diesen Kurs schon vor langer Zeit selbst wie
einen Krimi verschlungen habe und damit extrem gute
Ergebnisse erziele.

Weil ich selbst auch die Idee hatte, diesen Kurs ins
Deutsche Ubersetzen zu lassen ;-) Hier ein Auszug aus
meinem E-Mail Kontakt mit André aus 2015:

Hi Andre,

thanks for reaching out. | understand, just thought if you'd be giving out a license I'd invest in this
opportunity myself and get it done with my team pretty quickly.

If you stick with the plan Il be contacting you in Q3 )
Alles Liebe,

Benedikt Ahlifeld
ZH|.at

Am 05.02.2015 um 21:17 schrieb ARM Support <andre storespondermadness.com>:

Hey Benedikt,

1 would be up to chatting about the potential of doing this ... but only much later this year, at the
earliest. We have our hands full at the moment. Plus we're going to be "testing" Spanish first
(with another partner)

Can you reach cut to me again in Q37

Andre

Meiner Meinung nach kann kein Online Busi-
ness auf "Autoresponder Madness 3.0" verzichten. Als
ich damals von Aweber zu Klick-Tipp
(www.EOM.ninja/klick-tipp) gewechselt bin hatte ich die
Chance Mario Wolosz (den Griinder von Klick-Tipp)
personlich zu fragen, was er mir empfiehlt, um das Ma-
ximum aus seinem Produkt herauszuholen. Unter vier
Augen gab er mir den Tipp, mir Andrés Programm zu
holen. Das habe ich getan - und die Ergebnisse kénnen
sich sehen lassen! Hier ein Screenshot als Beweis fir
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die Statistik einer meiner E-Mail Kampagnen, die
auf "Autoresponder Madness 3.0" basiert:

D Name Simulation gesendet  gedffnet  geklickt

Du bemerkst dabei sicher, dass ich im Schnitt deutlich
mehr Offnungen habe als E-Mails ausgesendet wurden.
Ich habe also eine Offnungsrate (iber 100%! Bei der
ersten E-Mail sind es sogar satte 252% Offnungsrate.
Wie das mdglich ist? Ganz einfach: meine Leserlnnen
sind so begeistert vom Inhalt meiner E-Mail Serie, dass
sie sie Ofter als einmal aufmachen und teilweise sogar
an Freunde weiterleiten!

Aber ganz ehrlich: ich wurde nicht als E-Mail Marketing
Genie geboren. Im Gegenteil, ich habe mir das Wissen
angelernt. Da ich gut Englisch spreche, war das fir
mich mit André Chaperons Kurs "Autoresponder Mad-
ness 3.0" kein Problem. Nun hast du die Md&glichkeit,
diese fantastische Ressource direkt auf Deutsch fir
dein Business zu nutzen! Ryan Deiss, einer der beriihm-
testen und erfolgreichsten Internet Marketer tiberhaupt,
nennt André Chaperon den wahrscheinlich besten E-
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Mail Texter der Welt. Autoresponder Madness ist seit 7
Jahren ein Topseller und z&hlt zu den erfolgreichsten
Kursen zum Thema Online Marketing Uberhaupt. Du
erfahrst in seinem Kurs, wie du mit einer ungewdhnli-
chen E-Mail Marketing Strategie verbliffende Ergebnis-
se erzielst. Das bedeutet konkret, wie du:

* Mehr verkaufst.

* Mehr automatisierst.

* Richtige Fans bekommst, die deine E-Mails lie-
ben (siehe oben ;-).

Wenn du dich informieren méchtest, wie du das auch
fur dich umsetzen kannst: Hol dir Autoresponder Mad-
ness 3.0 auf Deutsch (www.EOM.ninja/arm)

5.5 Sales Trigger und Nachfass

Emotionale Sales Trigger sind jene Faktoren, die
Bedirfnisse von Menschen befriedigen und die wir in
uns haben. Das hei3t, Produkte missen in der Lage
sein, diese Bedirfnisse abzudecken.

Steigere deinen Verkauf durch Sales-
Trigger

o Mehr Geld verdienen: du kannst natlrlich auf
deiner Website nicht schreiben, dass Kaufer mit
deinem Produkt mehr Geld verdienen werden.
Du kannst allerdings von Erfahrungen berichten,
die zeigen, dass es Menschen geschafft haben,
sich durch dein Coaching zu verédndern und
dadurch erfolgreicher geworden sind.
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Geld sparen

Zeit sparen

Attraktiver sein (sozialen Status steigern)
Neues lernen

Langer leben

Mehr Komfort, egal wann und egal wie

O O O O O O

Das sind die sieben emotionalen Sales Trigger, die
dazu fihren, dass die Kaufrate deines Produktes
oder deiner Dienstleistung steigt.  Neben
emotionalen Sales Triggern gibt es auch
psychologische Sales Trigger. Psychologische Sales
Trigger sind:

o Reziprozitat: die Wechselseitigkeit, dadurch
dass du von jemandem etwas bekommst,
hast du das Geflhl, dieser Person etwas
zurlckgeben zu miissen. Im Online-Business
kannst du dies zum Beispiel durch einen
hochwertigen Freebie erreichen, den du
deinen Kunden gratis anbietest. Laut dem
Gesetz der Reziprozitdt hat dein Kunde das
Bedurfnis, dir etwas zuriickzugeben und
baut Vertrauen auf.

o Commitment & Konsistenz: Commitment
sagt aus, dass wir offiziell gesagt haben,
etwas zu tun. Hinter Konsistenz verstecken
sich die Handschlagqualitdt und die
Ehrlichkeit, die hinter unserem gegebenen
Wort stehen. Dieses Tool kannst du im
Online-Marketing nutzen, indem du
Menschen dazu bringst, einen Fragebogen
auszufillen oder Feedback zu geben.



o Persdnliche Bindung: die personliche
Bindung kann durch zwei Faktoren
passieren. Die persénliche Bindung durch
dein eigenes Umfeld (Empfehlungen durch
Freunde) oder die persénliche Bindung durch
die emotionale Art und Weise, wie du dein
Produkt vermarktest und die Menschen
durch dein Selbstmarketing an dich bindest.

o Autoritat und Expertenstatus: Menschen
vertrauen Experten. Aus diesem Grund ist es
wichtig, deinen Expertenstatus aufzubauen
und immer am aktuellen Stand zu halten.
Positioniere dich daher als Experte in deinem
Fachgebiet und werde so zur Autoritat in
deiner eigenen Nische.

o Verknappung: Fihr bewusst eine kiinstliche
Verknappung herbei und informier auf deiner
Website uber die begrenzte
Teilnehmeranzahl in deinen Coachings.
sAchtung: nur mehr 5 Platze frei“, oder
,Dieses Gratis-E-Book ist nur mehr 48
Stunden verfugbar*. Arbeite mit
Sonderangeboten und erzeug so ein
maximales Limit. Setze diese kiinstliche
Verknappung aber nur limitiert und begrenzt
ein, um nicht an Vertrauen zu verlieren. Im
idealfall hast du den Prozess technisch so
umgesetzt, dass deine Versprechen auch
wirklich eingehalten werden und dein E-Book
beispielsweise nach 48 Stunden fir den
einzelnen Kunden nicht mehr zur Verfiigung
steht.
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Versuch deine Website bewusst auf die emotionalen
und psychologischen Sales Trigger aufzubauen. Im
Idealfall gelingt es dir, eine Story zu erschaffen und
mehrere dieser Sales Trigger miteinander zu
verbinden.

Persénliche Aufgabe: Uberleg dir, wie du diese
emotionalen Sales Trigger bestmdglich deinem
Kundenavatar kommunizieren kannst. Dabei ist
es wichtig, die Besucher nicht automatisch
darauf hinzuweisen, sondern sie sollen von
selbst draufkommen, dass bestimmte
Bediirfnisse durch dein Produkt befriedigt
werden kdénnen.

5.6 No-Cost Marketing

No-Cost-Marketing ist eine Méglichkeit, um gratis Traffic
Zu generieren.

Gerade Facebook bietet viele Méglichkeiten, um No-
Cost-Marketing aktiv zu nutzen.
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o Registriere dich in einer Facebook-Gruppe und
warte bei geschlossenen Gruppen auf die
Annahme.

o Sobald du angenommen wurdest, stell dich
freundlich mit einem BegriBungstext vor. Noch
nicht mit Werbung, auch hier will Vertrauen
aufgebaut und verdient werden.

o Teil danach drei Mal in der Woche zur Gruppe
passende Inhalte. Sei dabei nicht nervig und teil




nicht nur Inhalte von dir, sondern auch
allgemeine Empfehlungen zum Thema.
Dokumentier deine Postings mit Fortschritten,
Kommentaren und den Texten, die du
geschrieben hast, in einer neuen Liste namens
~Facebook-Gruppen”.

Durch diese Aktionen kannst du massiv Traffic auf deine
Seite lenken. Mein Tipp: Besorg dir einen virtuellen
Assistenten, der die Arbeit fiir dich erledigt.

Weitere Méglichkeiten des No-Cost-Marketing sind:

o
o
o

O 0O O O 0 0 O O

Hol dir Backlinks mit dem Open Site Explorer
Trag deine Seite in 10 Blog-Verzeichnisse ein
Hol dir 25 passende Backlinks von
Kooperationspartnern

Hol dir die Backlinks Uber deine Keyword-
Research

Melde deinen Blog-Feed bei 10 Diensten an
Poste deine Website bei 20 Webkatalogen
Organisier dir anregende Events und Contests
Uploade wichtige Bilder, Screens und Pics

Trag dein Gewinnspiel in 20 Portalen ein

Fuhr 5 Webinare und Teleseminare durch

Erstell 5 Audiofiles Uiber Podcasting-Portale
Erstell Social-Media-Accounts

Persoénliche Aufgabe: Durchforste Facebook nach
passenden Gruppen, die du fiir deine No-Cost-
Marketing-Aktivitditen nutzen kannst und fang in
einem ersten Schritt damit an, No-Cost-Marketing
auf Facebook zu betreiben.
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Kapitel 6: Der Himmel ist die Grenze

Glaub nie daran, schon an deinem Verkaufslimit
angekommen zu sein. Denn es gibt immer noch
verstecktes Potential, das dir helfen kann, mehr zu
verkaufen. Neben neuen Produkten kannst du durch
gezielte Aktivitaten den Verkaufsprozess steuern,
optimieren und Kunden in die von dir gewlnschte
Richtung lenken.

6.1 Optimiere deinen Verkaufsprozess

Es gibt unterschiedliche Arten, wie Verkaufsprozesse
gestaltet werden koénnen. Oftmals wird dem User
bereits auf der Startseite ein Angebot wie ein
kostenloses E-Book unterbreitet. Direkt dort hat der
Besucher die Méglichkeit, sich zu registrieren und das
E-Book herunterzuladen. Hier hast du die Mdglichkeit,
Besucher, die bereits durch das Interesse an deinem E-
Book auch Interesse an deinem Thema zeigen, mit
Upsell-Angeboten auf ein kostenpflichtiges Produkt
zum selben Thema aufmerksam zu machen. Wichtig ist
es natirlich, dass die zwei Themen zueinander passen.
Du kannst also Besucher, die sich zu einem Gratis-
Produkt anmelden, durch die Anmeldung direkt zu
weiteren Inhalten leiten und so deinen Verkaufsprozess
beeinflussen.

Upsell bedeutet, wenn zu einem Gratis-Produkt ein
teureres Produkt gleichzeitig angeboten wird.
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Eine weitere Mdglichkeit, deinen Verkaufsprozess zu
beeinflussen, ist das Anbieten von unterschiedlichen
Leistungspaketen zu unterschiedlichen Preisen. Durch
eine Gegenuberstellung der Pakete kann der Kunde auf
einen Blick erkennen, Uber welche Leistungen das eine
Paket verfligt, die das andere Paket nicht hat. Mdchtest
du ein bestimmtes Paket forcieren, dann musst du dar-
auf achten, diesem Paket das beste Preis-Leistungs-
Verhaltnis zu geben. So glauben deine Kunden, flr ihr
Geld mehr bekommen zu haben als durch die anderen
angebotenen Pakete. Biete daher dein Produkt als at-
traktives Paket an und stell es in einen direkten Ver-
gleich mit einem Downsell-Angebot (ein Paket mit weni-
ger Inhalt, zu einem ginstigeren Preis) und einem
Upsell-Angebot (ein Paket mit mehr Inhalt, doch um
wesentlich mehr Geld). So kannst du es schaffen, die
Entscheidung deiner Zielgruppe durch dein Angebot in
der goldenen Mitte zu beeinflussen.

Downsell ist eine weitere Moéglichkeit, um den Ver-
kaufsprozess zu beeinflussen. Merkst du, dass ein Kun-
de Interesse an deinem Produkt zeigt, aber dennoch
den Kaufprozess nicht abschlieBt, kannst du ihn mit
gezielten MaBnahmen, zum Beispiel mit dem Aufpop-
pen eines Fensters, auf spezielle Sonderangebote auf-
merksam machen. So hast du die Médglichkeit, die
Kaufentscheidung des Kunden doch noch zu beeinflus-
sen. Dadurch wird der Kaufdruck erhdht. Downsell ist
allerdings mit Vorsicht zu genieBen, da diese Aktionen
die Vertrauensbasis angreifen kénnen. Wird dem Kun-
den bewusst, dass das Sonderangebot nur aufscheint,
weil er den Kaufprozess gerade abbrechen wollte, kann
dies Auswirkungen auf die Vertrauenssubstanz haben.
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Downsell bedeutet, durch einen verglnstigten Preis
oder ein Sonderangebot einen Kauf auszuldsen.

Mehr Reichweite mit Nischenseiten

Mit diesem simplen Trick kannst deine Zielgruppe
erweitern:
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Mach eine Nischen-Keyword-Research mit
Kontext, aber ohne GKT (Google Keyword Tool)
Relation (Deep Keywords). Das kannst du

einfach durchfihren, indem du bei
Suchmaschinen deine Nischen-Keywords
eingibst.

Ziehe Traffic bewusst von anderen Seiten ab,
indem du Mitbewerber-Kurse mit der Endung
pdf oder mp3 hinten dran als Deep-Keyword
aufbaust.

Kombinier Mitbewerbernamen mit deinem
eigenen  Haupt-Keyword oder verwende
allgemeine Produktnamen mit groBer
Bekanntheit, die nicht patentrechtlich geschutzt
sind.

Baue Nischen-Seiten auf, aber setz sie nur um,
wenn die Seiten der Top 4 Ergebnisse auf
Google dein Keyword nicht in folgenden dieser
drei Teile haben:

e Seiten-Titel
e Seiten-URL
* Seiten-Description

Setz die Nischen-Seite nur dann um, wenn die
anderen Websites zu diesem Keyword in wenig




guter Qualitat sind, zum Beispiel bei Forenposts,
komischen URLs etc., also alles beinhalten, was
ein guter SEO nie machen wirde.

o Setz die Nischen-Seite nur dann um, wenn kaum
bis kein Wettbewerb besteht.

o Setz die Nischen-Seite nur dann um, wenn die
Nischen-URL frei ist und du ein exaktes Match
hast.

Durch den Aufbau einer Nischen-Page kannst du fir
mehr Prasenz im Internet sorgen und durch deine
Nebenseite auf dich aufmerksam machen. Eine
Verlinkung von deiner Nischenseite auf deine Haupt-
Website sorgt flir eine héhere Conversion und mehr
Traffic.

Persénliche Aufgabe: Uberleg dir, welches
Nischenprodukt du anbieten kénntest und ob es
Sinn macht, es auf einer Nischen-Page zu
veroffentlichen. Fiihr eine Nischen-Keyword-
Research durch und stell fest, ob diese Nische
noch nicht von einem Mitbewerber abgedeckt
ist.

6.2 Webinare

Fang damit an, eine Community aufzubauen oder eine
bestehende Community zu aktivieren. Nutz die Kraft der
Community und den wichtigen Faktor 5 des Kunden.

o Fang damit an, eine ,Meine-Fan-Liste“
anzulegen - Wirf einen Blick auf deine
Kundenliste und fang damit an, daraus ein
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~Meine-Fan-Liste“ zu erstellen. Mit Sicherheit
wirst du nicht von Beginn an alle als Fans
erreichen, dennoch besteht die groBe Chance,
dass Freunde deiner Fans durch die
Gruppenteilnahme auch auf dich aufmerksam
werden.

Aktiviere deine Community - Um deine Kunden
flr deine Community zum Beispiel auf Facebook
zu aktivieren, arbeitest du am besten mit einem
Einladungs-E-Mail.

Starte ein Webinar - Lade deine Fans zu einem
Webinar ein. Ein Webinar bietet dir die
Mdglichkeit, direkt mit deinen Kunden in Kontakt
zu treten. Du bekommst die Mdéglichkeit, etwas
Uber ihre Probleme zu erfahren, und findest
dadurch vielleicht neue ldeen fir ein Produkt,
das dieses Problem l6sen kann. Wird dieses
Produkt dann verd6ffentlicht, weise in deiner
Community bewusst darauf hin, dass die Idee
aus einem Webinar entstanden ist, also
gemeinsam mit deiner Community entwickelt
wurde. In einem Webinar hast du die
Moglichkeit, dich deinen Kunden live zu
prasentieren. Daher ist es wichtig, ein groBes
Augenmerk auf die technische Qualitdt der
Ubertragung zu legen. Such dir gerade bei
deinen ersten Webinaren einen Partner, der dir
diese technischen Voraussetzungen garantiert.
Du kannst auch Auto-Webinare laufen lassen
(musst sie also nicht immer live halten). Ich
empfehle fir Webinare die deutschsprachige
Loésung Webinaris (www.EOM.ninja/webinaris).




o Erhdéhe dadurch deine Wiederverkaufsrate -
Eine Community erhéht die Bindung zu deinen
Kunden. Ein Produkt, das Hand in Hand mit
deiner Community entwickelt wurde, wird mit
groBer  Wahrscheinlichkeit innerhalb  der
Community gekauft und empfohlen.

6.3 Video Sales Letter (VSL)

Ein VSL ist eine Website, auf der Ublicherweise nur eine
kurze Headline zu finden ist und direkt darunter startet
(von allein) ein Video. Darin ist meistens kein Mensch zu
sehen, sondern eine Présentation, die aus mehreren
Folien mit wenig Text besteht, die von einem Sprecher
vorgelesen werden. Da sich die Folien oft und schnell
abwechseln (meist ist nur ein Satz darauf zu lesen)
bleibt die Aufmerksamkeit deiner Besucher erhalten.

Hier ein Beispiel, wie das in der Praxis aussieht:

STOP! Warte noch kurz...
Verpasse jetzt nicht dieses einmalige Angebot

Aus Erfahrung weiB ich
auch, dass viele die
Hypnose machen
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Meistens wird der VSL als Upsell und damit erst dann
eingesetzt, nachdem der Besucher bereits eine Aktion
vollzogen hat, wo er sich entweder in deine E-Mail Liste
eingetragen hat oder gerade ein Produkt gekauft hat.

Das Besondere am VSL ist, dass in dem Video der
Kunde nicht nur genau da abgeholt wird, wo er gerade
ist (z.B. nach Kauf einer meiner Hypnose-CDs: ,,Du hast
gerade meine Hypnose bestellt, vielen Dank dafir! Aus
Erfahrung weiB3 ich auch, dass viele, die Hypnose ma-
chen wollen, Schwierigkeiten damit haben das Wissen
in den Alltag zu integrieren.

Dieses Problem ist XY und du kannst es I6sen, indem
du ... Nun wird das Upsell Angebot wird vorgestellt®),
sondern der Button, um das Zusatzangebot zu nutzen,
erscheint erst dann unterhalb des Videos, wenn das
Angebot auch im Video vorgestellt wird. Damit wirkt das
Video auf den ersten Blick so, als wiirde es rein der In-
formation dienen und die Leute schauen es sich mit
sehr viel hdherer Wahrscheinlichkeit an, als wenn sie
gleich (aufgrund eines Kaufen-Buttons) erkennen wiir-
den, dass nun ein Angebot folgt.

Um einen VSL zu erstellen, kannst du z.B. ein fertiges
Template von LeadPages (www.EOM.ninja/leadpages)
nutzen. Hier musst du nur den Text bearbeiten, dein
Video einfligen und festlegen, wann der Kauf-Button
erscheinen soll.
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Experten-Tipp: mit einem gut gemachten VSL lasst sich
dein Umsatz dramatisch steigern. Fir detaillierte Tipps
und Strategien aus der Praxis empfehle ich dir den VSL-
Videokurs (www.EOM.ninja/vsl).

6.4 Affiliate-Marketing

Unter Affiliate Marketing versteht man gemeinsame
Marketing-Aktivdten mit einem Partner, um sich
gegenseitig zu mehr Traffic zu verhelfen.

Affiliate Marketing ist ein sehr guter Weg, um deinen
Umsatz bei gleich bleibenden Besuchern zu verbessern.
Beim Affiliate Marketing geht es darum, dass du, wenn
du kein eigenes Produkt hast oder du ein eigenes
Produkt hast, deine Kunden aber noch mehr zu diesem
Thema brauchen kdénnten, auf einen anderen Anbieter
zurlUckgreifst. Beim Einsatz von Affiliate Marketing ist es
wichtig, auf folgende Dinge zu achten:

o Imagetransfer: biete nur Produkte von einem
Partner an, mit dessen Image du dich Bietest du
Produkte von jemandem mit einem schlechten
Ruf an, kann sich dieser auch negativ auf dich
auswirken. Arbeitest du allerdings mit einem
professionellen Partner, kann sich auch dieses
Experten-lmage auf dich Ubertragen. Verkauf nur
Qualitat, hinter der du auch stehen kannst.

o Achte auf die Provisionsmodelle: greif auf
Partner zuriick, mit denen du schon gute
Erfahrungen gemacht hast, und achte darauf,
dass nicht nur eine hohe Provision dabei
rauskommt, sondern auch, dass diese Provision
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ein Leben lang ausbezahlt wird. Es sollte also
dein Ziel sein, dass du lebenslang an einem
Kunden verdienst, den du einmal dorthin
geschickt hast. Wahle stabile Partner, die
laufend das gleiche Produkt verkaufen und sich
mit deinem Produkt ergénzen.

o Wiederkehrende Verkaufe: empfiehl in deiner
Nische Produkte, die wiederkehrende Verkaufe
auslésen. So hast du die Mdglichkeit, langfristig
und immer wieder davon zu profitieren.

Besonders spannend wird es fir dich sein, Affiliate-
Produkte zu empfehlen, wenn die Kunden deinen E-
Mail-Marketing Funnel fir Eigenprodukte bereits
durchlaufen haben. Ebenfalls sind Segmentierungen
moglich, wo du spezifische Kundeninteressen mit
Partnerprodukten bedienen kannst, bei denen du selbst
kein Experte bist, wo du aber weit, dass deine
Zielgruppe an diesen Themen ebenfalls groBes
Interesse hat. So hebst du den Wert deiner E-Mail-
Abonnenten weiter an.

Experten-Tipp: eine wunderbare Moéglichkeit, schnell -
und vor allem passende - Produkte zu finden, ist der
Marktplatz DigiStore (www.EOM.ninja/digistore).

Personliche Aufgabe: Uberleg dir, welche deiner
Partner Produkte anbieten, die zu deinem
Themengebiet passen und dein Angebot nachhaltig
ergianzen und versuch mit ihnen ein Affiliate-
Partner-System aufzubauen.
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6.5 Erschaffe ein Evergreen System

Wie bereits zu Beginn von Kapitel 3 angesprochen ist
der heilige Gral des Online-Marketing natirlich die
Maoglichkeit, jederzeit und von Uberall auf der Welt Geld
zu verdienen.

»Ein echter Unternehmer arbeitet immer nur an
seinem Business - und nicht in seinem Business.“

So sprach einer meiner ersten Mentoren. Diese Worte
werde ich nie vergessen! Als Coach, Trainer und Berater
(eben als klassischer Dienstleister) musst du dich
deshalb von der Idee I6sen, deine Zeit gegen Geld zu
verkaufen. Natlrlich kannst du das weiterhin tun (und
mit  steigendem  Expertenstatus immer hdéhere
Stundensatze verrechnen). Aber viel sinnvoller - und
zielfihrender! - ist es, dein Wissen gegen Geld zu
verkaufen — und zwar ohne dass du physisch vor Ort
sein musst. Dafir gibt es 2 Méglichkeiten:

1. Du verkaufst (digitale) Produkte (z.B. einen
Videokurs)

2. Du erschaffst ein System, das ohne dich
funktioniert (z.B. vermittelst als Affiliate Uber
deine Nischen-Website Kunden an andere
Coaches)

Wenn du es schaffst, dieses System komplett zu
automatisieren und nur noch (oder nicht einmal) einen
minimalen Wartungsaufwand damit hast, dann hast du
ein Evergreen System erschaffen. Das bedeutet: einmal
aufgesetzt lauft der Verkauf ab dann véllig automatisiert
und ohne dein weiteres Zutun und generiert laufend
neues Einkommen.
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Experten-Tipp: eine ausgezeichnete Anleitung, wie du
ein Evergeen System aufbauen kannst, findest du hier:
www.EOM.ninja/evergreen

Zusammenfassung und Ausblick

Wer sich erfolgreich am Markt etablieren médchte, der
muss vor allem das Vertrauen seiner Kunden gewinnen.
Denn jede Kaufentscheidung wird emotional getroffen
oder zumindest stark von Emotionen beeinflusst. Egal,
ob ein Kunde durch persdnliche Empfehlung oder auf
anderem Wege auf den Coach aufmerksam wird: heute
wird stets im Internet recherchiert, bevor eine Anfrage
abgeschickt oder ein Produktkauf durchgeflihrt wird.

Die Positionierung als Experte mittels moderner On-
line-Marketing Strategien ist damit der entscheiden-
de Erfolgsfaktor. Willst du dein Online-Business auf-
bauen oder auf den nachsten Level heben, dann emp-
fehle ich dir meinen Online-Kurs. Du lernst darin, wie
man ganzheitliches Online-Marketing einsetzt, um mehr
Gewinn zu machen und viel mehr Menschen zu errei-
chen. Wie das im Detail funktioniert, zeige ich dir live in
meinen Videos:

www.EhrlichesOnlineMarketing.de/tt

Zudem gibt es die 24/7 Support-Community, in der dich
andere Mitglieder — und auch ich persénlich — dabei
unterstlitzen, dein Business auf den néchsten Level zu
bringen. Und da der Videokurs laufend um neue Inhalte
erweitert wird, bleibst du stets ,up-to-date” und si-
cherst dir auch in Zukunft deinen Wettbewerbsvorteil.
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Uber den Autor

Mag. Benedikt Ahlfeld coacht
und trainiert seit 10 Jahren
Top-Entscheider aus
Wirtschaft, Sport und Medizin
fir besseres Management und
mehr Umsetzungskompetenz.
Er zeigt, wie sich
Kaufentscheidungen beein-
flussen lassen und Teams
effizienter zu  Ergebnissen
kommen. Benedikt richtet sich
an Unternehmer, Vor-
ausdenker und an alle
Menschen, die sich nicht mit dem MittelmaB zufrieden
geben, sondern ein Leben nach eigenem Standard fiih-
ren wollen. Er steht fir klare Entscheidungen, mitrei-
Bende Impulse und das Nutzbarmachen der vollen inne-
ren Kraft fir mehr Umsetzungskompetenz.

Entscheidest du dich fiir ein Business nach eigenem
Standard? Dich auf diesem Weg zu unterstitzen, ist das
Ziel von Benedikt. Er wird dich motivieren, dir Antrieb
geben und vielleicht auch die eine oder andere Inspira-
tion, die du mit jenen Menschen teilen kannst, die dir
selbst am wichtigsten sind.

Mehr Inspiration auf:
www.EhrlichesOnlineMarketing.de
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Die 7 Tage Start-Strategie

Um dich auf deinem Weg weiter zu unterstiitzen, dich
zu inspirieren und dir Mut zu machen habe ich die 7
Tage Start-Strategie entwickelt. Dieses E-Book zeigt die
besten Insider-Tipps wie man in 7 Tagen mit nur 50€ ein
professionelles Laptop Business startet. Du lernst darin:

* Domain & Hosting registrieren
* Logo designen lassen

e E-Mail-Marketing

* Social Media Strategien

* Kooperationen aufbauen

* Inhalte generieren

» 3D Buchcover

* Landing-Page erstellen

JETZT BESTELLEN

Hol dir dein E-Book auf:

www.EOM.ninja/7tage
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Ein unmoralisches Angebot?
Beantworte dir - sorgféltig - die folgende Frage:

Wiirdest du dein Business gerne von mir
persénlich verdoppeln, verdreifachen...
oder gar vervierfachen lassen?

Du kennst meine Geschichte bereits: seit mehr als 10
Jahren bin ich aktiv im Online Marketing. Und immer
wieder habe ich in dieser Zeit mit Menschen zusam-
mengearbeitet, um deren Business zum Durchbruch zu
verhelfen. Wenn du dich als Experte positionieren und
mit einem Online Business (noch mehr) Kunden auf Au-
topilot generieren willst, dann solltest du dich fiir ein
Coaching bewerben.

Wenn wir zusammenarbeiten kannst du deine Strategie
entweder selbst unter meiner Supervision umsetzen...
oder — wenn du dich zu 100% auf dein Kerngeschaft
konzentrieren willst — die Aufgaben auch komplett an
mein Team outsourcen.

Ich arbeite mit Spitzenkunden zusammen, die bereit
sind, den nachsten Schritt zu tun und ihr Unternehmen
online aufbliihen zu lassen. Du MUSST bereit sein und
in dein Unternehmen investieren, um ein rasantes
Wachstum zu sehen. Ich arbeite nicht mit Couchpota-
toes oder mit Leuten, die jedes mdgliche Programm
kaufen, aber nichts unternehmen, um Gelerntes auch in
die Tat umzusetzen. Implementierung ist der
SCHLUSSEL zum Erfolg und ich bin dein Wegbegleiter
zum Erfolg!
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Waéhrend unseres Erstgesprachs wirst du sehr spezifi-
sche Dinge erfahren, die du GENAU JETZT tun kannst,
um dein Geschéft dramatisch zu verbessern. Du wirst
nach unserem Anruf auch einen klaren Weg vor dir ha-
ben. Es gibt 3 mdgliche Wege, die du direkt nach unse-
rem Anruf einschlagen kannst:

1. Du machst weiter wie zuvor. Du siehst keine bedeu-
tenden Verdnderungen in deinem Wachstum oder Pro-
fit.

2. Du liebst den Plan und mdchtest diesen alleine um-
setzen. Ich winsche dir und deinem Unternehmen nur
das Beste!

3. Du liebst den Plan und méchtest durchstarten. Du
willst RASANTE Ergebnisse. Wir werden zusammen
sofort an dem Wachstum deines Geschafts in einer
Art und Weise arbeiten, die du bisher nicht fir mog-
lich gehalten hast.

. Ich lasse dich entscheiden, welchen Weg du ein-
schlagen wirst. Wenn du es wirklich ernst mit deinem
Business meinst, klicke hier:

Ja, ich will mich jetzt bewerben:
www.EOM.ninja/business
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