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Vorwort

Wenn man sich dazu entschlief3t, Webinare als eines der effektivsten und ele-
gantesten Marketing- und Vertriebsinstrumente Uberhaupt fir sein Business
einzusetzen, stellt sich friher oder spater die Frage, wie man an Teilnehmer
fur diese Webinare kommt. Wie man also letztlich immer wieder neue und
maglichst viele Teilnehmer gewinnt.

Aus unserer Erfahrung mit mehreren Zehntausend Teilnehmern pro Jahr bei
unseren Live- wie auch automatisierten Webinaren konnen wir [hnen hierzu
die notwendigen Tipps geben. Wir haben uns allerdings dagegen entschieden,
Ihnen lediglich eine Sammlung unserer erfolgserprobten Strategien zur Ver-
figung zu stellen. Warum?

Die besten Strategien und Tipps verpuffen, wenn sie nicht eingebunden sind
In ein insgesamt erfolgreiches geschaftliches Agieren. Da konnen leider auch
automatisierte Webinare nichts dran andern. Sie verpuffen, wenn bei dem
unternehmerischen Handeln nicht einige grundlegende Dinge beachtet wer-
den. Aus diesem Grund geben wir Ilhnen hier neben den insgesamt 33 Tipps
fur die Gewinnung neuer Webinarteilnehmer zugleich gratis ein paar grund-
legende Dinge zum Uberdenken an die Hand, fiir die unsere Coachingkunden
sehr viel Geld zahlen.

Die folgenden Seiten zusammengefasst, konnte man sagen: Wir sind nicht
iImmer nett, aber gut. Bei Ihren Webinaren muss es umgekehrt sein: Sie mus-
sen nicht immer gut, aber nett sein!

Wenn Sie am Ende dieses Reports wissen, was wir damit meinen, haben Sie
sehr viel fur Ihr Business gewonnen ... weit Uber das Webinar-Thema hinaus.
Sie haben dann verstanden, warum 80 Prozent aller Unternehmer scheitern.
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Einleitung

Wir haben Webinaris geschaffen, um Einzelunternehmer wie auch Firmen
jeder Grof3e und Branche bei thren Vertriebs- und Marketingaktivitaten zu
unterstitzen und ihnen letztlich zu mehr Umsatz und Gewinn zu verhelfen.
Dies geschieht Uber zwei Ebenen.

Denn wenn Sie Webinaris nutzen, zielt dies im Grunde in zwei Richtungen:

* Durch die automatisierten Webinare gewinnen und sparen Sie personli-
che Zeit. Selbst bei gleichem Umsatz wie bisher erhohen Sie damit Ihren
unternehmerischen Gewinn und ,personlichen Stundensatz”, den ja nicht
nur der klassische Angestellte, sondern auch jeder Unternehmer selbst
hat. (Gleicher Umsatz bei weniger Zeiteinsatz=hdherer Gewinn und ,,Stun-
denlohn”.) Auch wenn Sie iber Webinaris nur ein einziges automatisier-
tes Webinar im Monat anbieten wiirden - was ,.ein wenig” an der Idee und
den Mdaglichkeiten von Webinaris vorbeiginge ©, hat sich |hre Investition
bereits gelohnt. Ganz gleich, ob Sie Ihre gewonnene personliche Zeit fur
mehr Freizeit oder andere geschaftliche Aktivitaten einsetzen.

* Zum anderen konnen Sie die automatisierten Webinare natirlich in einer
viel hoheren Schlagzahl anbieten, als dies moglich ware, wenn Sie bei
jedem Webinar selbst anwesend sein mussten. Mittels der grof3eren Ter-
mineanzahl konnen Sie neben der gewonnenen Zeit somit deutlich mehr
Kunden bzw. Interessenten ansprechen, fur |hr Geschaft gewinnen und
dadurch Ihren Umsatz steigern.

Zu diesem Punkt ,Erhohung des personlichen unternehmerischen Umsat-
zes und Gewinns”, um den es ja letztlich immer geht, eine erste nicht nette
Anmerkung: Es gibt Menschen und ,,Unternehmer”, die iber Jahre hinweg
mit null bis 50 Euro monatlichem Umsatz vor sich hin krebsen, aber hoffen,
dass sie etwas einkaufen konnen, mit dem ihr Umsatz innerhalb kiirzester
Zeit auf 10.000 Euro im Monat schiefit. Diese Menschen gibt es wirklich ... und
es sind erschreckend viel mehr, als Sie sich vorstellen konnen!

Sollten Sie selbst zu diesen Menschen zahlen, dann wahlen Sie bitte eine der
beiden Optionen: Horen Sie auf weiterzulesen und kiindigen bitte sofort |hr
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Webinaris-Konto; das ist jederzeit moglich. ODER udberdenken Sie beim Wei-
terlesen lhre Erwartungshaltung und folglich lhr Tun.

Wer solche Tag- und Nachttraume (denn das sind definitiv keine Ziele) mit
sich fihrt und auch nicht aufgeben will, hat nur zwei Ansprechpartner: den
Weihnachtsmann oder einen guten Psychologen. Wir mit Webinaris sind hier
garantiert au3en vor! Wir haben keinerlei Interesse an leeren Versprechun-
gen und Tagtraumen, das Uberlassen wir anderen. Uns interessiert einzig und
alleine Ihr Erfolg. Und da dieser nicht vom Himmel fallen wird, sind ein paar
grundlegende Dinge zu beachten. Auch fir den Erfolg von automatisierten
Webinaren.

Eine zweite nicht nette Anmerkung gleich hinterher: Sie konnen darauf ver-
trauen, dass wir lhnen so viel Wissen, Tipps und Hilfestellung wie nur mog-
lich bieten. Aber Sie haben als Unternehmer - wenn Sie denn ein solcher sein
mochten, und kein Unterlasser — auch eine Holschuld! Sie finden in lhrem
Webinaris-Account eine Menge extrem hilfreicher Tutorial Videos rund um
das Thema Webinare. Und da ist es schon etwas befremdlich, wenn wir fest-
stellen, dass diese Videos so gut wie nicht angeschaut werden.

Wir sprechen dies hier somit an, um Sie auf diese Tutorial Videos nochmals
ausdricklich hinzuweisen. Schauen Sie sich die Videos bitte an. Gerade in
dem Interview mit Alex Riedl, einem der besten (und bestbezahlten) Marke-
tingexperten, kommen Sie kostenlos an ein Wissen, fur das andere Menschen
mehrere Tausend Euro ausgeben.

Sie finden die Videos, wenn Sie in lhrem Webinaris-Account auf das Symbol
rechts oben in der Headline klicken.
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Grundlegendes zur Gewinnung neuer Teilnehmer
fur lhre Webinare
(und fiir ein erfolgreiches Business iiberhaupt)

1. Zielgruppen kennen und ansprechen

Um Teilnehmer fur |hre Webinare zu gewinnen, haben Sie prinzipiell zwei

Moglichkeiten:

a) Sie konnen dafiir Geld ausgeben, indem Sie Leads kaufen oder Anzeigen
schalten.

b) Sie konnen dafir etwas tun, indem Sie die Aktivitdten, die Sie ohnehin
fiir ein erfolgreiches Business betreiben (sollten), ausbauen bzw. neu
gewichten.

Wenn Sie schon jetzt mehr Kunden fur und dber lhre Webinare gewinnen, als
Sie im Monat ,abarbeiten” kdnnen, dann konnen Sie die folgenden Seiten mit
gutem Gewissen uberspringen. Wenn dies nicht der Fall ist, empfiehlt es sich,
sie zu lesen. Es sind oftmals Selbstverstandlichkeiten und anscheinend
banale Dinge, an denen ein Business scheitert ... und mit denen es zugleich
zum Laufen gebracht werden kann.

Alle Ihre unternehmerischen Aktivitaten zielen — neben der Entwicklung Ihrer
Produkte bzw. Dienstleistung — im Grunde nur auf eines: Sie miissen bekannt
und von lhrer Zielgruppe gefunden werden. Diese Zielgruppe miissen Sie
kennen und definieren! Das klingt im ersten Moment selbstverstandlich, doch
die Praxis und unsere Erfahrung zeigen, dass genau dies bei rund 80 Prozent
aller Unternehmer nicht der Fall ist und sie genau hieran scheitern.

Auch wenn es also im ersten Moment vom Thema ,Wie gewinne ich neue Teil-
nehmer fir mein Webinar?” wegzufiihren scheint, ist es wichtig, hierauf zu
Beginn — und als Basis fur alles Folgende! - einzugehen.

Denn wenn Sie |hre Zielgruppe nicht kennen und folglich (auBer per Gliicks-
treffer]) gar nicht erreichen kénnen, dann werden Sie entweder tberhaupt
niemanden erreichen oder aber Menschen, die sich nicht bzw. im besten Fall
nur oberflachlich und eher zum Zeitvertreib fir Ihr Thema interessieren. Mit
diesen Menschen werden Sie aber - auller bei vereinzelten Glickstreffern -
kein Geschaft und keinen Umsatz machen!
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Sie konnen dann 34.000 Anzeigen, Webseiten, Flyer und Webinare erstellen ...
oder es auch bleiben lassen. Das Ergebnis wird das gleiche sein, namlich
null. Mit einem plastischen Beispiel gesprochen: Sie konnten dann auch die
Kindergarten und Grundschulen in lhrer Gegend abfahren und jedem Kind,
das sich zu lhrem Webinar anmeldet, einen Lutscher versprechen. Sie werden
garantiert volle Webinare haben ... und einen grof3en Bedarf an Lutschern.
Das war’s dann aber auch.

Es geht hier also nicht um das Abstraktum ,,mehr Teilnehmer”, sondern
letztlich um die richtigen Teilnehmer fiir Ihre Webinare ... und von denen
moaglichst viele!

Wir sprechen das hier — auch und gerade - in diesem Report vielleicht etwas
illusionsraubend an, weil wir lhnen helfen wollen! Das Ziel von Webina-

ris sind ja nicht automatisierte Webinare ... diese sind ,.nur” die technische
Voraussetzung.

Ihr und unser Ziel bei Webinaris ist, dass Sie zu mehr Zeit und mehr Umsatz
kommen. Um diesen Umsatz geht es. Und diesen Umsatz machen Sie ein-
zig und alleine mit Ihren Kunden (welch Wunder®© ...} und damit lhrer Ziel-
gruppe! Webinare, auch automatisierte Webinare, sind hierbei lediglich ein -
wenn auch sehr effektives und effizientes — Mittel zum Zweck. Aber als Mittel
zum Zweck konnen |lhre Webinare nur fungieren, wenn Sie Teilnehmer haben
und sich diese Teilnehmer so ausgepragt wie nur moglich exakt fiir das-
jenige interessieren, was SIE anbieten. Alles andere ist Augenwischerel.
Diese Teilnehmer sind das Lebenselixier lhres Business, und deswegen gilt
es, sie anzusprechen und zu finden!

Was ist bei der Zielgruppe fiir Ihr Business zu beachten?

.Menschen, die nebenbei von zu Hause Geld verdienen mdchten”; ., Frauen
zwischen 20 und 40 Jahren, die abnehmen mochten™; . Eltern, die einen
Coach fiir ihre Kinder suchen™ ... All das sind KEINE Zielgruppen! Warum?

Naturlich gibt es diese Menschen, aber diese Menschen werden bei der
Suche nach einer Losung fur ihr Anliegen im Internet wie auch im ,,wirk-
lichen™ Leben ein so immens grof3es Angebot vorfinden, dass sie hiervon
.erschlagen” werden und IHR Angebot sicherlich nicht heraussticht.
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Sie missen lhre Zielgruppe so genau wie maglich eingrenzen und beschrei-
ben konnen. Stellen Sie sich Ihren Idealkunden vor und beschreiben Sie ihn.
Sprechen Sie also beispielsweise von:

e _,Menschen, die nebenbei und von zu Hause aus mit dem Schreiben redak-
tioneller Beitrage/mit dem Einschalten lhres Computers/mit dem Bewer-
ben von Webseiten und Produkten Dritter ihren Urlaub/ihr neues Auto/ihre
Steuernachzahlung finanzieren mochten” (hier muss man sich natirlich
flr eine einzige der Maglichkeiten entscheiden];

e alleinstehenden jungen Muttern, die in den ersten drei Jahren nach der
Geburt ihres Kindes ihre Figur in Top-Form bringen”;

e Eltern mit/ohne Migrationshintergrund, die beruflich erfolgreich sind,
aber das schulische/soziale/sprachliche/Spiel-/Verhalten ihrer Kinder
nicht handeln konnen”.

Haben Sie nicht die Angst, durch eine Eingrenzung lhrer Zielgruppe mog-
liche andere Kunden nicht zu erreichen und damit an Umsatz zu verlieren.
lhre Zielgruppe ist grof3 genug ... garantiert, ganz gleich, was Sie anbieten!
Sie mussen lhre Zielgruppe nur erreichen.

Vermutlich haben Sie beim Lesen der verschiedenen Beispiele festgestellt,
dass Sie selbst bei den konkreten, eingegrenzten Zielgruppen mehr ,.ange-
sprochen und angetriggert” wurden als bei den pauschalen Aussagen. Selbst
wenn Sie nicht mit ,dem Schreiben redaktioneller Beitrage™ oder ,,.dem Ein-
schalten Ihres Computers” oder ,dem Bewerben von Webseiten oder Produk-
ten Dritter” ,nebenbei von zu Hause aus Geld verdienen mochten™, hatten Sie
hier wahrscheinlich eher mal reingeschaut ... und sei es nur aus Neugier, was
sich nun konkret dahinter verbirgt.

2. Niemals auf nur eine einzige Karte setzen -

Sie haben mehr, als Sie denken
Aus der genauen Ansprache |lhrer Zielgruppe ergibt sich der folgende Punkt
quasi von selbst. Denn wenn Sie bei lhrem Geschaft Losungen zu unter-
schiedlichen Bereichen anbieten, was Sie garantiert tun! - wenn Sie
also beispielsweise im Bereich Baufinanzierung, private wie betriebliche
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Altersvorsorge und auch Fondsanlagen tatig sind; wenn Sie als Fitnesstrai-
ner sowohl individuelle Personal Coachings wie auch Programme speziell zu
Ricken- und Nackenschmerzen anbieten; wenn Sie als Online-Marketer ver-
schiedene Produkte bewerben und/oder verkaufen; wenn Sie Coach fir das
seelische und korperliche Wohlbefinden sind; wenn Sie sich auf Sprach- und
Horstorungen bei Kindern spezialisiert haben -, dann trennen Sie das und
sprechen immer nur einen einzigen Aspekt an, wenn Sie zu einem Webinar
einladen!

Nur so werden sich die Menschen mit ihrem je spezifischen Anliegen/Pro-
blem angesprochen, ,abgeholt” und bei Ihnen an der ,richtigen Adresse”
fuhlen ... und Ihr Webinar folglich besuchen.

Mit dieser Aufsplittung |lhres Angebots vermeiden Sie aber nicht nur das
Gie3kannen-Prinzip, sondern auch den zweiten grundlegenden Fehler der
meisten Unternehmer: Sie setzen damit nicht mehr alles auf eine einzige
Karte, auf ein einziges Angebot! Es ist unerlasslich, dass Ilhr Unternehmen
so viele Beine wie moglich hat.

Bieten Sie also nicht nur Webinare zu unterschiedlichen Themen an (das
konnen Sie bei Webinaris gleichzeitig tun oder die einzelnen Webinare nach
und nach austauschen). Bewerben Sie Ilhre Webinare auch iiber verschie-
dene Landingpages! Deswegen stellen wir lhnen ja eine Auswahl an ver-
schiedenen Landingpages zur Verfligung.

Und: Nutzen Sie auch verschiedene (!) Moglichkeiten, um an neue Webinar-
teilnehmer zu kommen. Stellen Sie sich also einen individuellen Cocktail aus
unseren Tipps zusammen.

3. Losungen anbieten - nie Produkte oder Dienstleistungen
Es mag den einen oder anderen erschittern, aber lhre Kunden interessiert es
nicht die Bohne, was Sie tun und wie Sie das tun.

(Auch lhnen selbst ist es vermutlich herzlich egal, ob und wie wir bei Webina-
ris |hre Webinare automatisieren. Wenn wir Ihnen anbieten wiirden, dass ein
Heer von Mitarbeitern die Termine auf Ihrer Landingpage alle paar Minuten
handisch aktualisiert und ein Sprachimitator Ihr Webinar mit |hrer Stimme zu
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jedem gewinschten Zeitpunkt halt, hatten Sie vermutlich ebenso zugegriffen.
Denn das Einzige, was Sie wollen ist, dass |hr Webinar so oft wie gewlinscht
ohne |hr Zutun l&uft und besucht werden kann.]

Kunden suchen nie nach einer wie auch immer gearteten Technik oder
einem Produkt, sondern immer einzig und alleine nach einer LOSUNG fiir
ihr Anliegen/Problem. Beschreiben Sie also nicht, was Sie tun ... sondern
welches Problem Sie losen konnen.

Ein zu losendes Problem kann ganz einfach die Frage sein: ,Wie funktioniert
eigentlich fir jeden Laien verstandlich die betriebliche Altersvorsorge?” Eine
Losung kann sein, wenn Sie einen Zusammenhang formulieren, beispiels-
weise ,Es ist kein Zufall, wenn lhr Kind schlecht hort und bewegungsgestort
ist. Hier erfahren Sie, warum” oder ,Kein Erfolg bei Didten und schlafgestort?
Ich zeige lhnen, wie beides zusammenhangt und gelost werden kann”. (Sie
sehen, bei den beiden letzten Beispielen handelt es sich je um eine extrem
eingeschrankte, aber Erfolg versprechende und auch ausreichend grof3e Ziel-
gruppe.) Eine Lésung kann natiirlich auch in konkreten Tipps bestehen wie
.Die b Fehler, die Sie auf alle Falle vermeiden sollten, wenn Sie als Fleisch-
esser/als Vegetarier/als Veganer gesund abnehmen mochten”.

Sprechen Sie lhre Zielgruppe also immer spezifisch zu einem einzigen
Punkt/Problem an und formulieren Sie eine Losung. Wenn Sie |hr gesamtes
Repertoire NICHT auf einmal (..Ich zeige Ihnen, wie Sie abnehmen konnen”,
,Ich kimmere mich um Ihre Altersvorsorge” ...} in |hr Angebot packen, dann
erweitern Sie zugleich indirekt Ihr Angebot in die verschiedenen Einzel-
aspekte und konnen somit auch herausfinden, welches Angebot am besten
bei Kunden ankommt und nachgefragt wird.

Damit mochten wir Sie ermutigen, mit lhren verschiedenen ,,Ansprachen”
auch etwas spielerisch umzugehen, diese immer mal wieder zu andern und
die unterschiedlichen Resonanzen zu testen. Nehmen Sie sich jetzt also
bitte nicht ein halbes Jahr Auszeit, um Uber den Titel |hres Webinars nachzu-
denken. Wenn Sie nicht alles falsch machen, wird dieser Titel nicht in Stein
gemeifBelt auf lhrem Grabstein stehen ©.
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4. Die Zahlen kennen, um bestmaoglich planen zu konnen

Wir stellen immer wieder fest, dass viele Unternehmer ihre Zahlen nicht ken-
nen. Das beginnt damit, dass sie nicht benennen kdnnen, wie hoch ihr Budget
fur verschiedene Aktivitaten wie zum Beispiel die Kundengewinnung ist ...
geschweige denn ein solches Budget einplanen.

Dies geht weiter damit, dass viele Unternehmer nicht sagen konnen, wie viele
Menschen sie kontaktieren mussen, um einen Kunden zu gewinnen. Viele
wissen nicht einmal, was ein gewonnener Kunde nach Abzug aller vorausge-
gangenen Aufwendungen/Kosten tatsachlich wert ist und an Euro bringt.

In einer solchen Situation bleibt im Grunde nichts anderes ubrig, als immer
mal wieder irgendwelche Strategien auszuprobieren und fir das Marke-
ting/die Kundengewinnung mal mehr, mal weniger Geld in die Hand zu
nehmen in der Hoffnung, dass mehr zurickkommt, als man ausgegeben
hat ... wobei man dies letztlich nicht einmal Uberprifen kann, da man die
Zahlen nicht kennt.

Positiv formuliert: Wenn Sie genau wissen, was lhnen ein Kunde bringt, und
Sie wissen, wie viele Menschen/Interessenten Sie hierfiir ansprechen miis-
sen, dann konnen Sie

a) sagen, wie viel Euro ein Interessent (Lead) fir Sie wert ist, und damit Ihr
Marketing genau planen. Beispiel: Ein Kunde zahlt Ihnen fur |hr Produkt
100 Euro. Nach Abzug Ihrer Kosten fiur die Herstellung dieses Produktes
bleiben 80 Euro. Um einen Kunden zu gewinnen, missen Sie 10 Interes-
senten ansprechen. Daraus ergibt sich, dass jeder Interessent, den Sie
ansprechen, fur Sie 8 Euro wert ist.

Wenn Sie nun eine Moglichkeit finden, Ihre Interessenten fur weniger
als 8 Euro zu finden, machen Sie Gewinn; wenn Sie mehr dafiir zahlen,
machen Sie Verlust. Und zwar beides auf Dauer!

b) sagen, wie viele Kunden im Monat und folglich Teilnehmer pro Webinar
Sie fiir lhr Business denn brauchen. Okay, wir ,verkaufen” lhnen hier
auch Webinaris ... aber unsere Erfahrung zeigt, dass beztglich der erwar-
teten oder erhofften Neukunden und notwendigen Webinarteilnehmer
oftmals vollig Uberzogene Zahlen im Raum stehen.
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Wenn Sie bislang einen, zehn oder 100 Neukunden pro Monat fir |hr Geschaft
benotigen und Ihnen dies mit Webinaris nun vollig automatisiert gelingt, dann
ist das doch wunderbar und fantastisch! Es spricht ja nichts dagegen, dass
Sie diese Zahlen erhdhen ©.

Wie gesagt, wir wollen |hren Erfolg! Und dem steht manchmal entgegen, dass
man vor lauter unrealistischer Erwartungen dberhaupt nicht ins Tun kommt,
weil man sich selbst blockiert.

Ob bei Ihrem Webinar jeder dritte, zehnte oder vielleicht nur hundertste Teil-
nehmer zu einem zahlenden Kunden wird, wird letztlich einzig am Preis |hres
Produktes liegen; nicht an Ihrer Zielgruppe, diese ist garantiert grof3 genug.
Denn naturlich kaufen mehr Menschen etwas fur 20 Euro als fir 100 Euro
und mehr Menschen etwas fir 100 Euro als fur 1000 oder 5000 Euro.
Zugleich werden Sie bei einem Produkt fur 5000 Euro vermutlich weniger
Kunden fiirs Uberleben und ein schénes Leben benétigen als bei einem
Produkt fur 50 Euro - es herrscht hier also sozusagen eine ausgleichende
Gerechtigkeit©.

Sie selbst wissen am besten, wie viele Kunden Sie im Monat gewinnen mus-
sen. Fur ein hochpreisiges Produkt werden es wenige sein, fur ein nied-
rigpreisiges eher viele. Beides ist mit Webinaris nachweislich und ohne
besonderen Aufwand maglich. Es geht jetzt also nur noch darum, dass Sie

die - richtigen - Teilnehmer fur Ihre Webinare finden und kontaktieren. Womit
wir beim letzten Punkt dieser Vorbemerkungen und Grundlagen fir ein
erfolgreiches Business waren.

5. ,.C“kommt vor ,Z": Erst stimmt die Chemie, dann die Zahlen

lhnen werden im Folgenden verschiedene Tipps und Moglichkeiten vorge-
stellt, wie Sie neu gefundene Interessenten sofort umstandslos und ohne vor-
herigen Kontakt zu |hrem Webinar einladen konnen. Wir stellen Ihnen jedoch
auch Moglichkeiten vor, bei denen Sie zuerst einen Kontakt zu den Personen
aufbauen sollten, um sie dann in einem zweiten oder dritten Schritt zu Ihrem
Webinar einzuladen.

Eine solche mehrstufige Taktik empfehlen wir — und verfolgen sie selbst bei
unseren eigenen Aktivitaten - nicht zum Zeitvertreib oder um Ihnen/uns das
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Leben schwer zu machen, sondern vielmehr aus einer handfesten Uber-
legung und Erfahrung.

Wenn es um neue Teilnehmer fiir lhre Webinare geht, dann impliziert das,
dass Sie diese Personen bislang nicht kennen ... und umgekehrt natiirlich
genauso, dass auch diese Personen Sie und Ihr Business bislang nicht ken-
nen. Somit herrscht beidseitige Anonymitat - im ,,wirklichen“ Leben und
noch mehr im Internet. Diese Anonymitat gilt es zu knacken und in Inter-
esse, Vertrauen und Sympathie umzuwandeln!

Statt langer Ausfihrungen stellen wir Ihnen einfach die Frage: Wie wiirden
SIE reagieren, wenn eine vollig fremde Person auf Sie zukommt und quasi
aus heiterem Himmel verkindet, dass sie etwas ganz Tolles und Superinter-
essantes fur Sie habe und Sie deswegen unbedingt ihr Webinar besuchen
missen? Wie hoch ware die realistische (!] Chance, dass Sie dieses Webinar
tatsachlich besuchen? Anders gefragt: Ware die Chance nicht deutlich hoher,
wenn Sie diese Person bereits kennen wirden, sympathisch fanden und
zudem schon ein wenig erfahren hatten, was diese Person macht und worum
es folglich in dem Webinar gehen wird?

Glauben Sie uns: Erst stimmt die Chemie, dann die Zahlen. (Und dies gilt
nicht nur bei der Phase der Einladung zu einem Webinar, sondern sollte auch
bei dem Webinar selbst beachtet werden. Seien Sie also nett und natirlich
und stellen Sie in den Vordergrund, dass Sie dem anderen helfen wollen - das
ist mehr als die halbe Miete fiir hren Erfolg!)

Am Beispiel der Business-Plattform XING (Tipp Nr. 5) werden wir mit konkre-
ten Tipps verdeutlichen, wie ein solches Vorgehen aussehen kann und sollte.
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33 Moglichkeiten, wie Sie neue Teilnehmer
fur lhr Webinar gewinnen

Bei den folgenden Tipps, wie Sie neue Teilnehmer fur [hre Webinare gewin-
nen, haben wir versucht, eine Mischung zu finden ... eine Mischung aus inter-
essanten, Erfolg versprechenden und zugleich leicht umsetzbaren Tipps
fur ,,Neueinsteiger” wie auch ,,alte Hasen". Sie werden hier somit den einen
oder anderen bekannten , Klassiker” finden. Wir sind uns aber sicher, dass
selbst dort neue Ansatze und Anregungen fur Sie bereitliegen.

Lesen Sie die einzelnen Tipps also zumindest einmal in Ruhe durch ...
auch wenn Sie denken, dass Sie diese Moglichkeit der Teilnehmergewin-
nung schon kennen. Lesen Sie die einzelnen Tipps auch durch, weil sie teils
ineinandergreifen.

So empfehlen wir zum Beispiel die Kooperation mit Geschaften in lhrer Stadt.
Hierflr ist es von Vorteil, wenn Sie iber (die nahezu vergessenen und ver-
meintlich aus der Mode gekommenen) Flyer und Visitenkarten verfligen. Mit
Flyern und Visitenkarten konnen Sie jedoch noch mehr tun, als sie in speziel-
len Geschaften auszulegen.

Machen Sie sich gleich beim ersten Lesen Notizen zu den Tipps! Die ersten
Gedanken sind oftmals die besten. Wenn Sie sich gleich etwas aufschrei-
ben, verankern Sie den Tipp nicht nur viel starker in |hrem Kopf, Sie erhohen
zugleich deutlich die Chance, dass Sie ihn auch umsetzen.

Denn einzig um die Umsetzung, um lhre personliche Umsetzung der Tipps
geht es ... nicht um das Lesen.

Unsere absoluten favorites haben wir mit Sternchen markiert ... Sie werden
teils Uberrascht sein!

Die Tipps gliedern sich in folgende Bereiche:

|. Leads kaufen/Anzeigen schalten: Tipp Nr. 1-4
Il. Social-Media-Netzwerke auf- und ausbauen: Tipp Nr. 5-7
[II. Affiliate-Netzwerk, Partnerprogramm, Kooperationen: Tipp Nr. 8-10
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|V. Visitenkarten und Flyer: Tipp Nr. 11-12

V. Beitrage online und offline schreiben: Tipp Nr. 13-17

VI. Prasenz und Webseite optimieren: Tipp Nr. 18-25

VII. Umfragen, Gewinnspiele, Sponsoring: Tipp Nr. 26 -29

VIIl. Geschenk- und Werbeartikel, Abreif3zettel: Tipp Nr. 30-31
IX. Buch schreiben: Tipp Nr. 32

X. Special und wichtigster Tipp: Tipp Nr. 33
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|. Leads kaufen/Anzeigen schalten:

Tipp Nr. 1: Leads kaufen

Sie konnen Leads, also die Kontaktdaten von Menschen, die an |hrer Tatig-
keit/an Ihrem Business interessiert sind und somit als potenzielle Kunden
naher infrage kommen, kaufen. Die Preise pro Lead hangen von der georder-
ten Stlickzahl sowie dem Umfang (der ,Tiefe”) der Kontaktdaten ab.

Die entsprechenden Lead-Anbieter finden Sie, wenn Sie bei Google ,Leads
suchen fir” und Ihre Branche eingeben. Nahezu fiir jeden Bereich gibt es hier
spezialisierte Anbieter.

Nachdem Sie tUber die E-Mail-Adresse dieser potenziellen Kunden verfligen,
konnen Sie sie anschreiben und zu Ihrem Webinar einladen. Beachten Sie
hierbei jedoch bitte, dass es sich bei dieser Form der Webinarteilnehmerge-
winnung, bei der keinerlei personlicher Kontakt zu Ihnen besteht (und der
dadurch bedingten eher geringen Anmeldequoten zu einem Webinar) um
ein Operieren mit grof3en Stuckzahlen handeln sollte. Da nicht jeder Mensch
begeistert ist, wenn er durch |hre Kontaktaufnahme erfahrt, dass seine
Adresse verkauft wurde, sollte man diese Menschen also moglichst nur ein-
mal und eher unaufdringlich kontaktieren.

Tipp: Versuchen Sie, die neuen Kontakte so schnell als moglich auf eine
double-opt-in-Seite zu holen, auf der sie erklaren, dass sie weitere Infor-
mationen von |hnen wiinschen und damit einverstanden sind. Optimal hier-
fur ist, wenn Sie ein Newslettersystem anbieten konnen. Dann konnen Sie
Uber mehrere E-Mails hinweg einen immer besseren Kontakt zu den Per-
sonen aufbauen.

Tipp: Wenn Sie Leads kaufen, sollten Sie Uber eine kleine Rechnung ver-

fligen, wie viel Sie ein Lead maximal kosten darf. Wie Sie dies herausfinden
und wie eine solche Rechnung aussieht, haben wir in den Vorbemerkungen
unter Punkt ,4. Die Zahlen kennen, um bestmdglich planen zu kdnnen™ auf

Seite 11 naher ausgefihrt.
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Tipp Nr. 2: Anzeige uber Google Adwords * %%

Wenn Sie bei Google einen Suchbegriff eingeben, werden am rechten Rand
und als oberste Suchergebnisse farblich hervorgehobene Werbeanzeigen ein-
geblendet. Diese sogenannten ,Google Adwords” kdnnen Sie kaufen.

Aufgrund ihrer prominenten Platzierung sind diese Anzeigen eine der besten
Maglichkeiten, zielgruppenorientierte Werbung fiir Ihre Webseite oder direkt
fur Ihr Webinar zu schalten!

Sie selbst legen fest, zu welcher Zielgruppe, zu welchem Suchbegriff, zu
welchem Ort oder welcher Region lhre Anzeige eingeblendet werden soll. Fur
die Anzeigen bezahlen Sie erst, wenn die Anzeige angeklickt wird. Um hierbei
keine bésen Uberraschungen zu erleben, bietet Ihnen Google die Méglichkeit,
Ihr gewlinschtes Budget festzulegen. Sie konnen also sagen, dass Sie fur Ihre
Anzeige in einem bestimmten Zeitraum maximal xy Euro ausgeben moch-
ten ... und konnen dies auch jederzeit andern.

Tipp: Da sich die Preise fur die Anzeigen an dem Suchbegriff orientieren und
der Preis fiir eine Werbeanzeige zu einem haufig nachgefragten Begriff/Pro-
dukt natirlich hoher ist als zu einem weniger nachgefragten, empfiehlt es
sich, dass Sie den Suchbegriff so genau wie maoglich in Hinblick auf Ihr Ange-
bot definieren.

Der Vorteil ist ein doppelter: Sie zahlen fur Ihre Anzeige weniger und spre-
chen zugleich .nur” lhre spezifische Zielgruppe an. (Beispiel: Geben Sie als
Suchbegriff fir Ihre Anzeige nicht ,,Jeans” an, sondern ,handgefarbte Desig-
ner-Jeans in Berlin™.)

Hier konnen Sie sich kostenlos zu Google Adwords anmelden:
http://adwords.qgoogle.de

Tipp Nr. 3: Anzeige liber Facebook 3 * % 3% %

Wenn Google die mit weitem Abstand grof3te Suchmaschine der Welt ist, dann
ist Facebook das mit weitem Abstand grof3te soziale Netzwerk der Welt, an
dem man schon langer im Geschaftsleben nicht vorbeikommt. Unter ande-
rem wegen der Werbeanzeigen, die auf den Facebook-Profilen eingeblendet
werden und die damit eine enorme Reichweite entfalten.
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Solche Anzeigen konnen Sie recht gunstig fir sich und |hr Geschaft buchen.
Sie konnen alles so gestalten, wie Sie es wiinschen: Ihre Texte, |hre Schrift,
Bilder, Icons etc. Das Geniale ist, dass Sie (vergleichbar zu Google, aber auf
Basis anderer Daten) exakt festlegen konnen, bei welcher Zielgruppe die
Werbung angezeigt werden soll, z. B.: Herkunft, besuchte Schulen, Alter,
Geschlecht, Interessen, Gruppenmitgliedschaften etc.

Erscheint |hre Anzeige bei Google also gemaf3 dem, was eine Person als
Suchbegriff eingibt, so erscheint Ihre Anzeige bei Facebook gemaf3 dem, was
Facebook liber diese Person weifl - und das ist viel© ... wer diese Person
also ist, was sie (aus)macht und was sie interessiert.

Bei der Bezahlung fir Ihre Anzeige konnen Sie zwischen zwei Modi wahlen:

e nach .Impressionen”: Sie zahlen jedes Mal, wenn die Werbung ange-
zeigt wird;

e nach tatsachlichen ,Klicks": Sie zahlen nur, wenn jemand auf lhre
Anzeige klickt.

Tipp: Testen, testen und nochmals testen Sie lhre Anzeigen ... und machen
Sie das mit einem kleinen Budget! Wir selbst beginnen immer mit einem
Budget von 5 Euro, nicht mehr. Wenn die Anzeige nicht funktioniert, sind

5 Euro als Verlust verschmerzbar (bei einem Einsatz von 100 Euro hatten wir
zwar mehr ausgegeben, aber das Ergebnis ware das gleiche: namlich dass
die Anzeige nicht funktioniert). Wenn die Anzeige funktioniert, dann erho-
hen Sie auf 10 Euro und schauen, ob sie auch Uber einen langeren Zeitraum
Ergebnisse bringt. Wenn das der Fall ist, erhohen Sie wieder.

Hier gewinnen Sie einen Einblick, wie wir auf Facebook vorgehen, unsere

Anzeigen testen, gestalten und sukzessive immer weiter verbessern:
HIER KLICKEN

Hier kommen Sie zu den Facebook-Werbeanzeigen:
http://www.facebook.de

Tipp Nr. 4: Banner auf Internetseiten
Im Internet konnen Sie Banner auf Seiten schalten, auf denen sich lhre Ziel-
gruppe bevorzugt aufhalt.
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Diese Seiten sollten Sie unabhangig von diesem Tipp kennen. Wenn das noch
nicht der Fall ist, dann finden Sie sie, indem Sie bei Google den Suchbegriff
zu lhrer Zielgruppe eingeben. Nehmen Sie sich durchaus ein, zwei Stunden
oder gerne auch einmal einen halben Tag Zeit, die einzelnen Seiten anzu-
schauen! Vermeiden Sie also bitte, dass Sie sich lediglich auf die ersten funf
Suchergebnisse von Google konzentrieren ... auf diesen Seiten werden Sie mit
Ihrem Banner nicht alleine sein. Zudem andert Google permanent sein Ran-
king und damit die Reihenfolge der angezeigten Suchergebnisse.

Natirlich kénnen Sie ., Banner mieten” fiir Ihre Branche auch einfach goo-
geln. Sie werden viele Anbieter finden, die sich auf die Vermittlung von Ban-
nerwerbung spezialisiert haben, unter anderem http://www.ebesucher.de.

Wie lauft die Bannerwerbung ab? Viele Internetseiten, die kostenlos Inhalte
und Wissen anbieten, verdienen ihr Geld ausschlief3lich durch Werbung bzw.
Banner, die auf der Seite geschaltet sind. Schreiben Sie die Seitenbesitzer an,
ob Sie dort Werbung veroffentlichen konnen; die E-Mail-Adresse finden Sie
immer im Impressum. Meistens konnen Sie dann frei den Preis und die Lauf-
zeit verhandeln.

Diese Art der Werbung ist nicht teuer und kann |hnen sehr viele Klicks auf
lhre Home- bzw. Landingpage bringen.

Tipp: Wenn Sie Banner auf Internetseiten schalten, die von Ihrer Zielgruppe
bevorzugt besucht werden, ist das gut, weil diese Seiten hoch frequentiert
sind und Sie somit eine grof3e Aufmerksamkeit erreichen. Gleichwohl werden
Sie auf diesen Seiten mit Ihrem Banner nicht alleine sein.

Denken Sie bei den infrage kommenden Seiten also auch ums Eck. Wenn Sie
im Bereich Abnehmen tatig sind, konnte beispielsweise ein Internet-Shop
infrage kommen, der sich auf Schuhe oder Kleidung fur dbergewichtige
Menschen spezialisiert hat; wenn Sie im Bereich Fitness oder Wellness tatig
sind, kommt eventuell auch ein Anbieter/Shop fir Hunde- und Pferdebesitzer
infrage, da sich solche Menschen in der Regel gerne bewegen. Letztendlich
gibt es hier Tausende ,,Querverbindungen”. Wenn Sie sich ein wenig Zeit neh-
men und kreativ sind, konnen Sie sich perfekt von den Mitbewerbern abset-
zen ... und |lhre Zielgruppe dennoch erreichen.
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Testen, testen, testen gilt auch hier! Im Vorfeld weil3 man nie, was gut
ankommt ... gerade wenn man sich abseits der allgemeinen Pfade bewegt.
Schreiben Sie die Inhaber aller (!) Sie interessierenden Seiten und Shops ein-
fach an und fragen Sie, ob Sie fir ein paar Euro ein Banner schalten konnen.
Vielleicht ergibt sich ja sogar eine langerfristige Kooperation!

http://webinaris.com

20


http://webinaris.com
http://www.webinaris.com

Il. Social-Media-Netzwerke auf- und ausbauen:

Tipp Nr. 5: Die Business-Plattform XING s % % % %

Die Business-Plattform XING ist mit 14 Millionen Nutzern zwar deutlich klei-
ner als Linked-in mit weltweit rund 300 Millionen Nutzern, dafiir aber nach
wie vor die Business-Plattform flr den deutschsprachigen Raum: Deutsch-
land, Osterreich und die Schweiz.

Wenn Sie Unternehmer, Selbststéandiger oder Freiberufler sind, missen (!]
Sie auf XING mit einem Profil vertreten sein. Investieren Sie die knapp 5 Euro
monatlich in eine Premium Mitgliedschaft, die Ihnen weitreichende Moglich-
keiten eroffnet, mit potenziellen Kunden in Kontakt zu treten. Sollten Sie noch
kein Profil besitzen, ist dieses mit einem Bild von Ihnen und einer kurzen
Beschreibung Ihres Business innerhalb kurzester Zeit eingerichtet.

lhre Webinare konnen Sie auf XING kostenlos bewerben, indem Sie |hre Kon-
takte (Uber ,.Events”) hierzu einladen. Zudem bietet XING die Moglichkeit,
dass |hr ,,Event” offentlich und somit ALLEN XING-Mitgliedern angezeigt wird.

Weil die Moglichkeiten dieser Plattform so gigantisch sind, mochten wir lhnen
aus unserer Erfahrung mit aktuell rund 50.000 eigenen XING-Kontakten ein
paar Dinge wirklich nahelegen ... damit Sie die Fehler vermeiden, die immer
noch die grof3e Mehrheit der Nutzer begeht.

Tipps zur Vorgehensweise auf XING

1. Tipp: Investieren Sie lhre Zeit nicht in die Erstellung eines perfekten Pro-
fils, sondern in das aktive Kontakten! Vertrauen und verlassen Sie sich also
nicht darauf, dass Sie lber Ihr ,tolles™ Profil von anderen gefunden werden,
sondern kimmern Sie sich selbst aktiv um maglichst viele Kontakte. Wenn
Sie kontinuierlich jeden Tag zehn interessanten Personen (diese werden Ihnen
von XING aufgrund von Suchbegriffen beispielsweise zu Tatigkeit, Interessen,
Ort vorgeschlagen) eine Kontaktanfrage stellen, ist die Welt in Ordnung.

Eine gute Kontaktanfrage bestatigt im Schnitt jeder Zweite bis Dritte. Wenn
Sie also 300 Kontaktanfragen im Monat stellen, haben Sie am Monatsende
100 bis 150 neue Kontakte, die Sie zu Ihrem Webinar einladen kdnnen! Und
das mit einem Aufwand von 15 bis 30 Minuten am Tag.

Wie sieht nun eine gute Kontaktanfrage aus?
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2. Tipp: Eine gute Kontaktanfrage zeichnet sich dadurch aus, dass Sie der
Person Uberhaupt etwas schreiben! Klicken Sie also nicht einfach auf das
Kastchen ,Kontaktanfrage stellen”, wenn lhnen eine interessante Person
angezeigt wird. Viele XING-Mitglieder reagieren hierauf mittlerweile nicht
mehr, weil sie dahinter (zu Recht) einen reinen , Kontaktesammler” vermuten.
Aber bitte fallen Sie bei der Kontaktaufnahme mit der Tur nicht gleich ins
Haus, indem Sie der Person schreiben: , Hallo, ich habe ein superinteressantes
Produkt/Webinar, das Sie bestimmt interessiert. Deshalb mdchte ich Sie ein-
laden und zu meinen Kontakten hinzufligen.” Leider machen das immer noch
sehr viele und wundern sich dann, wenn keine Resonanz und Antwort folgt.
Das A und O bei XING - wie bei allen Social-Media-Plattformen - besteht
darin, dass Sie nach und nach ein Interesse, Vertrauensverhaltnis und

eine Sympathie schaffen. Denn im Internet gilt wie im ,richtigen™ Leben:
Erst stimmt die Chemie, dann die Zahlen. Dies umso mehr, als im Internet
zunachst die grofite Anonymitat herrscht.

Schreiben Sie der Person also heispielsweise:

.Hallo, sehr geehrte(r] ..., ich bin gerade auf Ihr Profil gesto3en und finde das
sehr interessant. Gerne wirde ich Sie zu meinen personlichen Kontakten ein-
laden. Vielleicht ergeben sich bei einem naheren Kennenlernen ja spannende
geschéftliche Ansatz- und Austauschpunkte. Viele Grifle, xx.”

Das ist nett, nicht aufdringlich ... und doch stellen Sie einen moglichen profit
fur den anderen in Aussicht. Entsprechend hoch ist die Kontaktbestati-
gung. Wichtig: Wenn der Kontakt nicht bestatigt wird, vergessen Sie ihn ein-
fach; bei 14 Millionen Nutzern muss man sich nicht um ,Einzelschicksale”
kimmern®©.

Wenn der Kontakt bestatigt wird, bedanken Sie sich zeitnah und begin-
nen - wie bei einem Flirt (!) - mit dem Sympathieaufbau. Schreiben Sie
beispielsweise:

,Hallo, sehr geehrte(r] ..., haben Sie vielen Dank fir Ihre Bestatigung. Ich bin
gespannt, was sich aus unserem Kontakt entwickeln mag.

Was machen Sie denn genau? Was kann ich mir genau darunter vorstel-

len, wenn Sie in |hrem Profil schreiben, dass Sie xy tun? Natdurlich habe

ich da eine vage Vorstellung, aber bekanntlich macht ja das Detail den
Unterschied ©.
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Ich wiirde mich freuen, wenn Sie mir hierzu kurz ein paar Zeilen schreiben. Nur
im Austausch kann sich wohl aus einem Kontakt etwas entwickeln. Und natur-
lich informiere auch ich Sie gerne Uber meine Tatigkeit als yy, wenn Sie hierzu
nahere Fragen haben. Viel GriiBe und eine gute Woche wiinscht Ihnen xx.”

Sie werden teils gar keine Antwort, teils eine sehr ausfuhrliche und teils eine
Standard-Antwort erhalten ... so wie Sie selbst diese vorbereitete ,Standard”-
Mail im Grunde bei jedem neuen Kontakt verwenden konnen und lediglich
das Detail der Tatigkeit bei Ihrer Nachfrage andern mussen. All das ist okay.
Das weitere Schreiben lhrerseits wird von der erhaltenen Antwort abhan-
gen ... und hier ist alles erlaubt. Denken Sie wieder an den Flirt: Solange der
andere Interesse zeigt und kommuniziert, sollte man am Ball bleiben; wenn
der andere auf Distanz geht, sollte man das ebenfalls tun.

3. Tipp: Beleben Sie den Kontakt im Rhythmus von vier bis sechs Monaten.
Fragen Sie zum Beispiel zu irgendeinem Punkt nach. Oder stellen Sie sich
und lhre Tatigkeit naher vor, wenn es hierzu bislang nicht kam. Ein moglicher
Einstieg ist:

.Hallo, sehr geehrte(r] ..., ich fande es wirklich schade, wenn unser Kon-
takt so ganz ohne Austausch bleibt/wenn unser Kontakt nach einem so net-
ten Beginn nun wieder einschlafen wiirde. Deswegen habe ich mir gedacht,
die Initiative zu ergreifen und lhnen heute einfach mal wieder zu schreiben.
Damit Sie mich und mein Tun etwas besser kennenlernen, mochte ich mich
kurz vorstellen.”

Und dann schreiben Sie, was Sie tun ... also welche Probleme Sie [6sen! ©

Tipps zur Nutzung von XING

4. Tipp: Kategorisieren Sie lhre Kontakte! Sie haben auf XING die Moglich-
keit, jedem Kontakt einen oder mehrere Tags zuzuordnen. Diese Tags legen
Sie selbst an ... z.B. ,,Coach fur Gesundheit”, , Berater fur Finanzen”, ,Inter-
netmarketer”, ,Trainer fir xy", .Interesse an xx". Mittels dieser Tags konnen
Sie genau aussteuern, wer eine Einladung zu Ihrem Webinar oder den ver-
schiedenen Webinaren erhalten soll.

Legen Sie auch unbedingt den Tag ,,Webinar xy noch nicht besucht” an. So
vermeiden Sie, dass Sie jemanden wieder und wieder zu einem Webinar ein-
laden, das dieser bereits besucht hat.
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Bei Webinaris wird Ihnen jeder Webinarteilnehmer mitgeteilt. Somit ist es
ein Leichtes, bei der Person dann den Tag .Webinar xy noch nicht besucht”
zu entfernen. Diese ,,Miihe” sollten Sie sich wirklich machen ... nicht nur

wegen dem Tag. Sondern vielmehr und vor allem deswegen, weil sich bei
einem Webinarteilnehmer die Uberlegung lohnt, ob Sie ihn nicht anschlie-
Bend personlich kontaktieren und beispielsweise nachfragen, ob er noch
Fragen zu dem Thema hat?

5. Tipp: Versenden Sie nicht mehr als eine Einladung pro Monat zu lhrem
Webinar. Die angebotenen Webinartermine aktualisieren sich bei Webinaris
ja permanent. Wen das Webinar interessiert, der wird friiher oder spater auf
den Terminlink klicken; wen das Webinar nicht interessiert, der wird durch zu
viele Einladungen eher genervt sein und lhre Einladungen im schlechtesten
Fall fir die Zukunft blockieren.

6. Tipp: Bewerben Sie auch Webinare von anderen ... und lassen Sie lhre
Webinare von anderen bewerben. Gehen Sie also interessante Kooperatio-
nen ein und laden Sie nicht nur zu lhrem eigenen Webinar ein. Damit erhohen
Sie zunachst einmal den Verteiler fur |hre Webinare.

Aber wenn Sie selbst auch zu fremden - wenn moglich, interessanten — Webi-
naren einladen, dann zeugt das auch von lhrem standing ... von lhrer Vernet-
zung, Ihrer Kompetenz und davon, dass es lhnen offensichtlich nicht nur ums
Verkaufen lhrer eigenen Produkte geht.

Denken Sie wieder an den Flirt ... nicht nur, damit Ihnen |hr Tun mehr Spaf3
macht, sondern weil ein Flirt wirklich eine gute Orientierung bietet. Denn wen
wiirden Sie interessanter finden: jemanden, der nur von sich spricht? Oder
jemanden, der viele Menschen kennt und der lhnen auch neue Menschen
vorstellt? Die Antwort ist wohl klar ©.

Hier konnen Sie sich zu XING anmelden:
HIER KLICKEN

Tipp Nr. 6: Facebook 3 % 3% % %k

Nach dem sehr ausfuhrlichen Eingehen auf XING, was man dort wie
machen kann und sollte, kann man sich zu Facebook kurz fassen. Die
empfohlenen Vorgehensweisen sind im Grunde die gleichen; einzig der Ton
ist einen Tick legerer.
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Falls Sie fragen, ob Sie eine Fanpage auf Facebook brauchen, ist unsere klare
Antwort: Nein!

Hier konnen Sie sich zu Facebook anmelden:
http://www.facebook.com

Tipp Nr. 7: Die Plattform Meetup

Vergessen Sie vor lauter Internet und den dort vorhandenen Moglichkeiten
bitte nicht das ,.wirkliche™ Leben vor Ihrer Haustiire. Oftmals liegt das, was
man sucht, direkt vor Fiul3en.

Und hier bietet Meetup geniale Maglichkeiten. Unter Meetup findet man die
verschiedensten Interessengruppen, -stammtische, -clubs etc. der eigenen
Stadt. Es gibt wohl kaum einen leichteren Weg, Interessenten und maogliche
Kunden ,.schon vorselektiert™ ausfindig zu machen und dann véllig unge-
zwungen zu treffen! Ein gelungenes face-to-face-Gesprach mit einer inter-
essierten Person in zwangloser Atmosphare bringt oftmals mehr als der
Kontakt zu 50 Menschen, die man nur dem Namen nach und virtuell kennt.
(Zudem tut es ganz gut, das eigene Biiro ab und an zu verlassen und ins
Leben einzutauchen ©.)

Tipp: Grinden Sie eine eigene Meetup-Gruppe ... insbesondere, wenn Sie
Dienstleistungen und/oder Produkte vor Ort anbieten. Sie erweitern dadurch
nicht nur Ihren Bekanntheitsgrad, sondern erhohen ,nebenbei” auch Ihr
standing und lhre Reputation.

Hier finden Sie die Meetup-Gruppen der eigenen Stadt:
HIER KLICKEN
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lll. Affiliate-Netzwerk, Partnerprogramm, Kooperationen:

Tipp Nr. 8: Affiliate-Netzwerk und Partnerprogramm s s s s %

Bei XING haben wir die Moglichkeit angesprochen, dass Sie Ihr Webinar
auch von anderen Personen bewerben lassen kénnen. Uber die fremden
Verteiler, die oftmals mehrere Tausend Kontakte umfassen, erreicht |hr
Webinar eine Vielzahl von Menschen, die Sie vermutlich selbst nie kennen-
lernen wirden.

Hierbei sollte man sich nicht den Kopf dariber zerbrechen, ob solche frem-
den Verteiler zu hundert Prozent lhrer Zielgruppe entsprechen. Da Sie
weder Zeit noch Geld investieren mussen, konnen Sie Uber jeden so gewon-
nenen Webinarteilnehmer (und erst recht Kunden) ohne Abstriche in die
Hande klatschen.

Aber auch auf3erhalb von XING und damit auf3erhalb lhrer personlichen
Kontaktwelt konnen Sie eine solche Fremdwerbung nutzen, wenn Sie fir
Ihre Webinare und die dort beworbenen Produkte ein Partnerprogramm
einrichten. Bieten Sie anderen Menschen also die Maglichkeit, dass sie an
der Bewerbung |hrer Webinare und Produkte mittels einer Vermittlungspro-
vision mitverdienen.

Solch ein Partnerprogramm ist sehr einfach umzusetzen. Sie missen sich
lediglich fur einen Zahlungsanbieter entscheiden, Uber den Sie Ihre Produkte
(in Zukunft) verkaufen. Wir empfehlen hier Digistore24, womit wir bislang die
besten Erfahrungen gemacht haben.

Abgesehen davon, dass Sie lhre Rechnungen nicht mehr selbst schreiben und
verschicken missen und auch das lastige Nachfassen bei fehlendem Geldein-
gang von ,.neutraler” Seite des Zahlungsanbieters erfolgt, haben Sie folgende
Vorteile:

e Sie konnen Affiliate-Links fur Ihre Webinare vergeben: Wenn jemand |hr
Webinar nun bewirbt, also fremde Personen Uber diesen Affiliate-Link auf
Ihr Webinar schickt und eine der eingeladenen Personen im Webinar einen
Kauf vornimmt, dann erhalt der Vermittler hierfir automatisch (!) eine
Provision.
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* Sie haben bei Digistore24 aber auch Zugriff auf Gber 10.000 (!!!) Affiliates:
Sie finden dort also bereits die Personen, die an einer solchen Bewerbung
Ihrer Webinare interessiert sind ... zu Tausenden!

Tipp: Die Information, dass Sie ein Partnerprogramm anbieten, gehort
auf lhre Webseite, ins Impressum lhrer E-Mails und auf lhre Flyer und
Visitenkarten.

Auf Ihrer Webseite konnen Sie Ihr Partnerprogramm natdrlich ,.nur” erwéh-
nen. Besser ist es jedoch, wenn man sich dort sofort zu lhrem Partner-
programm anmelden kann (supereinfach einzurichten, wenn man z. B. mit
Digistore24 kooperiert). Denn oftmals finden Menschen etwas gut und wol-
len es bewerben, ohne dass man selbst hiervon etwas mitbekommt. Sol-
chen Menschen sollte man die Erfillung ihres Anliegens so leicht wie mog-
lich machen ©.

Hier finden Sie nahere Informationen zu Digistore24:
HIER KLICKEN

Tipp Nr. 9: Kooperation mit Online-Shops % % % % %

Verwandeln Sie |hr grof3ites Handicap zu Ihrem Vorteil! Denn letztendlich
erwachst lhre Herausforderung, gentigend neue Kunden und Webinarteil-
nehmer zu finden, daraus, dass Sie mit lhrem Angebot nicht alleine sind.
(Wenn Sie tatsachlich ein einzigartiges Angebot haben, dann sollten Sie sich
vor Kunden nicht retten konnen ... vorausgesetzt, Sie kennen |lhre Zielgruppe
genau und kommunizieren Ihr Angebot entsprechend.]

Nutzen Sie also die Online-Shops von Anbietern, die lhre Zielgruppe bedie-
nen, und streben Sie eine Kooperation an: Sie sind im Bereich Gesundheit
und Wellness tatig ... gehen Sie auf Biomarkt-Ketten, Reformhauser, spezi-
elle Versandhauser, Reiseveranstalter, Hotels und all die anderen Anbieter in
diesem Segment zu; Sie sind im Bereich Fitness tatig ... gehen Sie auf Anbie-
ter von Sportartikeln, Fitness-Reisen etc. zu; Sie sind im Bereich Bildung
oder Finanzen tatig ... gehen Sie auf die entsprechenden Anbieter zu.

Ganz gleich, was Sie tun, es wird garantiert schon mindestens einen gro-
Ben Anbieter geben, der |hre Zielgruppe bedient. Bieten Sie ihm eine
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Win-win-Kooperation an. Naturlich macht es keinen Sinn, einen Turnschuh-
Versand anzusprechen, wenn Sie selbst Turnschuhe verkaufen wollen©. Aber
wenn Sie vermitteln konnen, dass Sie dem Online-Shop nichts wegnehmen,
Sie vielmehr mit Ihrem Webinar eine interessante ,Zusatzinformation™ und
damit den Kunden (und folglich dem Online-Shop selbst) einen Mehrwert bie-
ten konnen, dann werden viele Shops hierfur offen sein.

Eine konkrete Moglichkeit der Kooperation besteht darin, dass Ihr Webinar
auf der Webseite des Shops als ,.Gratis-Geschenk™ beworben wird. Oder dass
nach jedem erfolgten Kauf in dem Shop ein Fenster aufgeht, wo sich der
Kunde als ., Dankeschon jetzt gratis™ zu Ihrem Webinar anmelden kann.

Es versteht sich von selbst, dass Sie solchen Online-Shops auch eine Vermitt-
lungsprovision anbieten konnen, wenn es zu einem Kauf bei lhnen kommt. Mit
einem Partnerprogramm wie beispielsweise bei DigistoreZ24 konnen Sie dies
leicht (und automatisiert) einrichten.

Sie sind hier (einmal wieder] aufgefordert zu tberlegen, wie Sie Ihr Wissen
um die Losung eines Problems am besten verpacken und ,verkaufen™ kon-
nen; und auch ein wenig ums Eck zu denken, fir wen alles dieses Wissen
interessant sein konnte. Wenn Sie sich hierfiir etwas Zeit nehmen und ,,nur”
die verschiedenen Shops recherchieren, dann haben Sie .nebenbei” garan-
tiert mindestens eine neue Unter-Zielgruppe gefunden!

Tipp Nr. 10: Kooperation mit Laden, Geschaften und Dienstleistern

(plus Gutscheine)

Eine solche Kooperation funktioniert naturlich auch mit Laden und Geschaf-
ten in der eigenen Stadt oder Region. Der Radius bemisst sich im Grunde
nur danach, inwieweit Ihr Angebot/Ihr Produkt/lhre Dienstleistung raumlich
fixiert ist.

Zusatzlich zu den Laden und Geschaften konnen Sie zudem Dienstleister
ansprechen.

Wenn Sie beispielsweise im Bereich Fitness, Wellness, Beauty, Abnehmen

tatig sind, konnen Sie neben den verschiedenen Modeladen und Geschaften
auch Nagel- und Kosmetikstudios, Friseure, Hautarzte etc. kontaktieren;
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wenn Sie Coaching mit oder fur Pferde, Hunde etc. machen, konnen Sie jeden
Tierarzt kontaktieren. Im Bereich Finanzen bieten sich immer Steuerberater
und Immobilienmakler an.

Letztendlich bieten sich hier enorme Moglichkeiten, wenn Sie - keine Regel
ohne Ausnahme © - lhre Zielgruppe mal weiter fassen und iiberlegen, von

welcher groBeren Zielgruppe lhre spezielle Zielgruppe eine , Teilgruppe” ist.

Stellen Sie bei der Kooperation wieder den Mehrwert in den Vordergrund:
.Sie konnen mit meinem Webinar Ilhren Kunden/Patienten/Klienten gra-
tis (1) einen Mehrwert und Informationen geben, an die sie sonst nicht
herankommen”.

Tipp: Nochmals interessanter fir alle Beteiligten konnen Sie das Ganze
machen, wenn Sie mit Gutscheinen arbeiten. Dass sich Kunden hiertber
freuen, muss nicht betont werden.

Die Gutscheine konnen Sie aber auch als eine Art Offline-Affiliate-Link hand-
haben und dem Kooperationsparter somit neben dem Image-Mehrwert auch
eine Vermittlungsprovision in Aussicht stellen. Vergeben Sie also z.B. einen
Gutscheincode ., Nagelstudio Elvira” und einen ,, Kosmetikstudio Hanna".
Wenn dann jemand in IThrem Webinar etwas bestellt und den Gutscheincode
eingibt, konnen Sie hieriber kontrollieren, von wem die Einladung kam, und
eine entsprechende Provision auszahlen lassen.

Hier konnen Sie Gutscheine drucken und erstellen lassen:
HIER KLICKEN
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IV. Visitenkarten und Flyer:

Tipp Nr. 11: Visitenkarten und Flyer - anders als gewohnt s % % %k %
Spatestens wenn Sie eine Kooperation mit einem Laden, Geschaft oder
Dienstleister eingehen, bendtigen Sie etwas zum Auslegen. Von einer konven-
tionellen Visitenkarte raten wir hier ab, da sie schlichtweg zu wenig auffallig
ist (gleichwohl gehen wir davon aus, dass Sie eine Visitenkarte haben).

Naturlich konnen Sie einen normalen Flyer erstellen, der Uber |hr Business
mehr oder weniger ausfihrlich informiert und einen Hinweis auf lhre Web-
seite und Webinare enthalt. Verschiedene Griinde sprechen jedoch dagegen:
Es ist a) nicht jedermanns Sache, fiir sein Business die richtigen Worte

zu finden ... Worte, die nicht nur informieren, sondern zugleich Interesse
wecken. Man ist also schnell versucht, entweder sehr viel Zeit oder Geld fir
eine Agentur zu investieren. Aber selbst ein gut gemachter Flyer wandert b)
zumeist in den Papierkorb, da er schon ,alles verrat” und zu sehr als Wer-
bung wahrgenommen wird.

Machen Sie aus dieser Not eine Tugend. Gestalten Sie eine Visiten- oder
Postkarte mit einem guten Spruch drauf. Lassen Sie sich hier von den
sogenannten , Klo-Karten”, also jenen Karten, die in Kneipen am Eingang
oder vor den Toiletten ausliegen, inspirieren.

Dieser Spruch kann, muss aber nicht auf den ersten Blick etwas mit Ihrem
Geschaft zu tun haben. Er muss nur gut, interessant oder lustig sein und das
Interesse fur lhre Webseite oder |hr Webinar wecken; er darf also nicht zu
viel verraten. (Es versteht sich somit von selbst, dass auf der Karte auch lhre
Webseite oder die Landingpage zu lhrem Webinar steht.)

Es geht hier darum, Interesse und Aufmerksamkeit fur Sie und Ihr Geschaft
aufzubauen ... und auch langerfristig in Erinnerung zu bleiben. Am besten
gelingt dies, wenn man Menschen ,antriggert”, aber nicht zu viel verrat und
sich somit positiv von anderen unterscheidet. Eine Karte mit einem guten
Spruch heben alle Menschen gerne auf und geben sie ebenso gerne an Leute
weiter, zu denen dieser Spruch auch passen konnte. So werden sogar Dritte
auf Sie aufmerksam. Auf alle Falle kommt Ihre Karte so unter die Leute und
wird viral.
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Hier konnen Sie eine solche Karte designen und drucken lassen:
HIER KLICKEN

Tipp Nr. 12: Karten grof3ziigig unter die Leute bringen 3 %
Legen Sie lhre Karten nicht nur an den ohnehin infrage kommenden Stellen
aus, sondern:

a) Flyern Sie, wann immer Sie unterwegs sind, vor einem Kundentermin Zeit
haben oder einmal versetzt werden. Vergessen Sie hierbei nicht das Nahe-
liegendste ... Ihre Nachbarschaft. JEDER in Ihrem Stadtteil oder Viertel
sollte wissen, was Sie tun.

b) Legen Sie diese Karten immer bei, wenn Sie ein Produkt versenden.

c) Besuchen Sie mit Ihren Karten so viele Veranstaltungen wie moglich!
Besuchen Sie:

» Vortrage zu lhrem Spezialgebiet (zu finden in Zeitungen, Aushangen, an
LitfaBsaulen)

» spezielle Messen (mit einem eigenen Stand oder zumindest im
Eingangsbereich)

* Business-Friihstiicke und Visitenkarten-Partys (beispielsweise bei XING)

e Veranstaltungen wie einen Tag der offenen Tur bei Volkshochschulen

e Veranstaltungen der Industrie- und Handelskammer
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V. Beitrdage online und offline schreiben:

Tipp Nr. 13: Beitrage in Wochenzeitungen und Fachblattern s s s %
Eine der besten Moglichkeiten, auf Sie und |hr Webinar aufmerksam zu
machen, ist, indem Sie Beitrage schreiben und veroffentlichen.

Viele wissen nicht, dass es gar nicht so schwer ist, in die Zeitung zu kom-
men. Gerade kleine Lokalanzeiger und Wochenblatter, aber auch spezielle
Fachblatter sind immer auf der Suche nach lesenswerten Beitragen. Tabu
und ohne Chance sind einzig Verkaufs- und Werbetexte. Wenn Sie also eine
Ildee zu einem interessanten Beitrag haben (und das sollten Sie, wenn Sie ein
Webinar anbieten ©), dann nehmen Sie Kontakt zu dem Blatt auf und schla-
gen lhren Artikel vor.

Tipp: Bei der Suche nach moglichen Themen denken Sie an die eingangs
formulierte Pramisse: Sprechen bzw. schreiben Sie nie Uber das, was Sie tun
oder anbieten, sondern immer Uber ein Problem und die Losung dazu.

Und vergessen Sie nicht, Ihr Wissen/Ihre Fachkompetenz in unterschiedliche
Teilbereiche aufzugliedern ... also in unterschiedliche Probleme und Losun-

gen. Mehrere konkrete Beispiele zur Anregung finden Sie in den Punkten

.2. Niemals auf nur eine einzige Karte setzen — Sie haben mehr, als Sie den-
ken” und ,3. Ldsungen anbieten - nie Produkte oder Dienstleistungen” unter
Grundlegendes zur Gewinnung neuer Teilnehmer fir Ihre Webinare (und fiir
ein erfolgreiches Business (iberhaupt).

Naturlich finden sich unter dem Beitrag Ihr Name, Ihre Webseite und lhr
Webinar!

Tipp Nr. 14: Beitrage auf Blogs und Internet-Presseportalen s s % %

Was fur die Offline-Welt gilt, gilt heute fur die Online-Welt umso mehr:
Schreiben Sie kleine Artikel in Internet-Presseportalen (=gro3e Reichweite]
sowie auf speziellen Blogs (=lhre Zielgruppe).

Jeder noch so kleine Textbeitrag vermittelt Autoritat und tragt somit nicht nur

zu lhrer Bekanntheit, sondern auch zu lhrem Ansehen bei. Beides sind per-
fekte Voraussetzungen fir moglichst viele Webinarteilnehmer.
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Tipp: Schreiben Sie statt einem grofien (und entsprechend aufwandigen]
Beitrag lieber viele kleine, mit denen Sie immer wieder an die Offentlichkeit
treten. So werden Sie nach und nach bekannter und sprechen immer wieder
neue Menschen an.

Auch hier findet sich neben Ihrem Namen natlrlich immer der Link zu lhrer
Webseite oder einem Webinar unter dem Beitrag. Interessenten konnen sich
somit unmittelbar zum Webinar anmelden oder lhre Seite anklicken.

Uber die Verlinkung Ihrer Webseite mit wertvollen Beitragen auf anderen
Seiten rankt Google |hre Webseite zudem immer besser, sodass sie bei Such-
anfragen mehr und mehr nach oben rutscht.

Die fur Sie relevanten Blogs konnen Sie leicht googeln. Geben Sie einfach
.Blog zum Thema xy" ein. (Tipp: Google will und versucht immer starker,
dass wir mit Google ,.sprechen wie mit einem Freund”. Google will also von
der ,technischen” Suchanfrage ,Jeans kostengiinstig” weg hin zu der -
hier vielleicht etwas Ubertriebenen, in der Zielsetzung aber so gewollten -
Anfrage: ., Hey Google, wo finde ich einen Blog zum richtigen Abnehmen als
Veganer?”)

Hier finden Sie eines der grof3en Internet-Presseportale:
http://www.openpr.de

Tipp Nr. 15: Eigenen Blog erstellen s %% %k %

Ziehen Sie auch die Maglichkeit eines eigenen Blogs zu lhrem Themen in
Betracht. Ein solcher Blog kann sich auf Ihrer Webseite befinden, muss es
aber nicht.

Schreiben Sie mindestens einmal pro Woche einen kleinen Beitrag und versu-
chen Sie, so viele Menschen wie madglich in die Kommunikation einzubinden,
also zu einer Reaktion auf |hren Beitrag zu animieren. Dies kdnnen Sie zum
Beispiel tun, indem Sie eine These zur Diskussion stellen oder Ihren Beitrag
mit einer Frage enden lassen.

Tipp: Als versteckte Marketingmalinahme empfehlen wir, den Blog unabhan-
gig von lhrer Webseite und damit moglichst ,.neutral” zu positionieren. Damit
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versteht es sich von selbst, dass Sie sich auch hier mit direkter Werbung fir
lhr Business oder |hr Produkt zurtickhalten. Machen Sie sich vielmehr einen
Namen durch |hr Fachwissen!

Tipp: Nach dem Schreiben des Blogbeitrags publizieren Sie auf Internet-
Presseportalen, dass Sie gerade einen Beitrag auf Ihrem Blog geschrieben
haben, worum es darin geht und dass Sie sich auf Feedback freuen. So erho-
hen Sie nochmals deutlich die Reichweite |hres Blogs. Natirlich vergessen
Sie bei all dem nie den Link auf Ihre Webseite und |hr Webinar!

Einen Blog konnen Sie beispielsweise hier erstellen:
HIER KLICKEN

Tipp Nr. 16: Testimonials und Rezensionen auf Top-Seiten 3 % % % %
Ein grof3es und gutes Netzwerk macht sich auch hier bezahlt.

Schreiben Sie auf den Webseiten von anderen positive Rezensionen oder
Testimonials, wenn Sie etwas gekauft haben oder es aus anderen Grinden
empfehlen konnen, wenn Sie einen Beitrag oder ein Webinar gut finden. Als
Gegenleistung vereinbaren Sie, dass Sie den Link zu Ihrer Webseite oder
Ihrem Webinar unter Ihren Namen setzen durfen.

Sie werden begeistert feststellen, wie viele hierfur offen sind! Denn da jeder
von solchen positiven Stimmen profitiert und sie haben maochte, lassen sich
die meisten hierauf gerne ein. Sie selbst zweigen damit Besucher von hoch

frequentierten Top-Seiten auf Ihre eigene Webseite oder Landingpage ab!

Schreiben Sie so viele Webseiten und Online-Shops wie moglich an! Langfris-
tig konnen Sie sich damit eine Verlinkung mit Tausenden von Seiten aufbauen.
(Schreiben Sie solche Rezensionen aber nur, wenn Sie auch dahinterstehen ...
wenn Sie ,Mill" empfehlen, fallt das schnell auf Sie zurtick.)

Tipp Nr. 17: Beitrage in Internet-Foren 3 % %

Im Grunde gilt hier das Gleiche, was wir schon bei den vorausgegan-
genen Tipps zum Schreiben und Veroffentlichen von Beitragen ange-
fuhrt haben, namentlich dem Tipp Nr. 14: Beitrage auf Blogs und
Internet-Presseportalen.
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Es geht darum, dass Sie sich durch eine Vielzahl von kleinen Beitragen multi-
plizieren, bekannt werden und einen Namen verschaffen ... also Interesse und
Nachfrage fur Ihr Business und Ihre Webinare erzeugen.

Im Unterschied zu einem Blog, bei dem es immer um ein bestimmtes Thema
und einen wirklichen Austausch geht, der von einer Person (dem Bloginha-
ber) initiiert wird, zeichnen sich Internet-Foren durch eine gréfere Offenheit
(und Schnelligkeit) aus. Sie sind so etwas wie die Hotlines, Beratungsstellen
und Seelsorger des Internet. Zumeist wendet man sich mit Fragen zu einem
bestimmten Problem an sie (,Wie brenne ich einen Film auf DVD? Welches
Format muss ich dabei nehmen?”) und wartet auf eine Antwort. Oder man
schreibt einen Beitrag wie , Hier findest du aus dem Programm genommene
Ersatzteile fir Deinen GTI xy” auf einem VW-Golf-Forum.

Im Unterschied zu einem Blog konnen Sie auf einem Forum |hr Webinar auch
unmittelbar ,bewerben”, indem Sie es beispielsweise als Losung zu einer
gestellten Frage anfuhren.

Nutzen Sie generell solche Foren, um Fragen zu stellen, auf gestellte Fra-
gen zu antworten oder Diskussionen anzuregen. Sie mussen das Rad ja nicht
jedes Mal neu erfinden ... greifen Sie einfach auf das zurlick, was Sie an ande-
rer Stelle bereits geschrieben haben.

http://webinaris.com

35


http://webinaris.com
http://www.webinaris.com

VI. Prasenz und Webseite optimieren:

Tipp Nr. 18: Pop-up-Fenster beim Verlassen lhrer Webseite s % % %k %

Wir setzen voraus, dass sich auf |hrer Webseite an prominenter Stelle ein
Hinweis auf |hr ,,Gratis-Webinar zu xy” findet. Wenn das noch nicht der Fall
sein sollte, dann haben Sie hier sozusagen einen zusatzlichen Gratis-Tipp ©.

Eine Anmeldemoglichkeit zu Ihrem Webinar sollte sich alleine schon des-
wegen auf lhrer Webseite befinden, weil es aktuell kaum einen leichteren
Weg gibt, an die E-Mail-Adressen Ihrer Besucher zu kommen ... und Sie sie
so folglich kontaktieren konnen. (Uber alle anderen Besucher |hrer Web-
seite konnen Sie sich zwar freuen, jedoch bringen sie lhnen rein gar nichts,
solange Sie ihrer nicht ,habhaft” werden.)

Tipp: Installieren Sie auch ein Fenster mit dem Link bzw. der direkten Anmel-
demaglichkeit zu Ihrem Webinar, das sich automatisch 6ffnet, wenn jemand
Ihre Webseite verlasst! Hier konnen Sie sich nett fir den Besuch und das
Interesse an lhrer Webseite bedanken und auf Ihr Webinar mit mehr Informa-
tionen verweisen.

Sie konnen nur gewinnen ... Viele Menschen brauchen eine solche zweite oder
.letzte” Ansprache; manchen macht es auch (unterbewusst) zu viel Arbeit,
nochmals auf die Startseite zu lhrem Webinar zurtickzuklicken.

Tipp Nr. 19: Pop-up-Fenster beim Verlassen lhres Shops * % % % %

Wenn Sie |hre Produkte tiber einen eigenen Online-Shop verkaufen (was
wir empfehlen, siehe Tipp Nr. 8], sollten Sie auch dort ein solches Pop-up-
Fenster installieren: Als ,Dankeschon” fiir den Kauf erhéalt Ihr Kunde ein
Webinar mit vielen weiteren Informationen geschenkt (in dem Sie natirlich
ein anderes — wenn moglich hoherpreisiges — Produkt als das gerade ver-
kaufte bewerben!).

Falls Sie sich nun - zum Beispiel als Trainer oder Coach - die gleiche Frage
stellen, die Ihnen schon bei dem Tipp Nr. 8 durch den Kopf ging, namlich dass
Sie neben Ihrem Coaching oder Training gar keine (weiteren) Produkte fir
einen eigenen Online-Shop haben, so wollen wir Sie hier einmal dafur beloh-
nen, dass Sie alle Tipps der Reihe nach durchlesen!
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Ein Produkt muss nicht immer etwas so Grofles und Aufwandiges wie ein
Coaching, ein Buch oder eine DVD sein. Hierfiir kommt auch ein 10- oder
20-seitiger PDF-Report in Betracht, in dem Sie Wissen zur Verfiigung stel-
len und fiir 1,99 Euro oder 3,99 Euro anbieten.

Naturlich konnen Sie einen solchen Report auch gratis zum Download
anbieten ... Uber den genannten Preis werden Sie sicherlich nicht reich
werden. Es geht hier aber nicht um die paar Euro ... Es geht darum,

dass jemand zum ersten mal Geld bei lhnen ausgibt und das ,,Eis somit
gebrochen ist”! Eine solche erste geschaftliche Mikro-Verpflichtung ist
psychologisch nicht zu unterschatzen ... auch nicht fir den anschlieBenden
Erfolg Ilhres Webinars!!

Tipp: Fangen Sie .langsam™ an, geben Sie lhren Kunden in Mails oder
Newslettern gute Informationen zunachst gratis preis, fihren Sie sie dann
zu einem niedrigpreisigen Produkt (evtl. mit einem Aktionsangebot) und
bewerben Sie erst dann |hr Webinar.

Tipp Nr. 20: Newsletter-System (Klicktipp) * % % % %

Es kommt sehr oft vor, dass Sie jemanden in einem Moment kennenlernen
oder kontaktieren, der fur ihn aus privaten oder beruflichen Grinden gerade
nicht der richtige ist. Vielleicht hat die Person sogar konkretes Interesse an
einem lhrer Angebote, nur aktuell nicht das notige Kleingeld oder nicht die
Zeit dafir.

Aber Zeiten und Menschen andern sich. Schon innerhalb von ein paar Monaten
kann alles ganz anders aussehen. Hoffen Sie nicht, dass sich die Person jetzt
von selbst bei Ihnen meldet! Denn vielleicht kann sie sich inzwischen gar nicht
mehr an Sie erinnern oder hat schlichtweg lhre Kontaktdaten nicht mehr.

Mit einem Newslettersystem konnen Sie die Menschen perfekt an sich bin-
den. Es verschickt nach bestimmten Vorgaben, die Sie festlegen, vorgefer-
tigte E-Mails. So kdnnen Sie lhre Interessenten/Kunden z. B. wochentlich mit
spannenden Themen beliefern und auf diese Weise zugleich stilvoll an Sie
erinnern. Mogliche Themen sind beispielsweise:

* schone Zitate (es muss sich nicht immer alles ums Geschéft drehen)

* Interessantes aus dem Bereich Gesundheit, Beauty, ...
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e Aktientipps
* Neues aus der Forschung
e Marketingtipps

Tipp: Sie konnen zudem einrichten, dass spezielle Mails (zum Beispiel mit
Aktions- oder ,Letzte Chance”-Angeboten) an Menschen gehen, die bislang
noch nichts bei Ihnen gekauft oder noch kein Webinar besucht haben.

Ein optimales System fiir ,Neueinsteiger” wie ,alte Hasen" ist Klicktipp!
https://www.klick-tipp.com

Tipp Nr. 21: E-Mail Signatur (plus Maulwurf-Taktik) s s s % %

Eine E-Mail-Signatur sollten Sie schon aus rechtlichen Grinden als Selbst-
standiger, Freiberufler oder Firma haben. Aber geben Sie in der Signatur
nicht nur Sitz und Handelsregistereintrag lhres Unternehmens an.

Nutzen Sie die Signatur auch direkt fir Ihre Werbung, indem Sie eine gute
.Pitch” einbauen und auf |hr Webinar verweisen! Uberlegen Sie einmal, wie
vielen Menschen Sie taglich E-Mails schreiben, ohne dass es dabei unmittel-
bar um Ihr Geschaft geht (und die somit auch nichts Gber Ihr Geschaft erfah-
ren). lhre ,Pitch” sollte aber wirklich gut, auBergewdhnlich und damit auf-
fallig sein ... und keine plumpen Spriche enthalten wie ,,Reich werden Uber
Nacht” oder ,Sorgenfrei abnehmen in fiinf Wochen". Ihre Miihe hierbei ist
sinnvoll investierte Zeit!

Tipp: Eine solche Signatur lohnt sich insbesondere fiur die ,,Maulwurf-Tak-
tik“: Schreiben Sie taglich zehn Firmen/Unternehmer lhrer Zielgruppe an und
erkundigen Sie sich nach irgendetwas ... einem Preis, einem Angebot, einem
technischen Detail etc. Wichtig ist hier einzig und alleine, dass Sie ,,maul-
wurfartig® und unter einem Vorwand Kontakt zu neuen Personen aufnehmen
und diese somit auf Sie aufmerksam werden. Bei 10 E-Mails am Tag sind das
300 potentielle Kunden/Webinarteilnehmer im Monat. Bei 20 E-Mails - und
diese konnen Sie definitiv in einer Stunde schreiben - sprechen wir bereits
uber 600 potentielle Neukunden pro Monat!
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Tipp Nr. 22: E-Mail-Autoresponder s % s % %

Sie konnen in jedem E-Mail-Programm zudem einstellen, dass eine ein-
gehende Mail automatisch mit einem von |hnen festgelegten Text beantwortet
wird. In der Regel wird dies flir Abwesenheitsnotizen verwendet.

Setzen Sie diese Autoresponder-Funktion gezielt ein, um andere Menschen
neugierig auf |hr Webinar zu machen!

Hier ein Beispiel:

.Daich momentan sehr viele Termine zu meinem neuen Webinar xy (ndhere
Informationen unter Landingpage oder Homepage) anbiete, kann es derzeit
drei bis vier Tage dauern, bis ich auf Ihre E-Mail antworten kann. In drin-
genden Fallen erreichen Sie mich auf meinem Mobiltelefon unter 01... Oder
schreiben Sie mir doch einfach im Webinar. Viele Grif3e, xx.”

Tipp Nr. 23: Webseite fir Suchmaschinen optimieren (SEQ) s s % % %
Gestalten Sie Ihre Homepage so, dass sie von Suchmaschinen wie Google
und Yahoo gefunden wird, wenn dort entsprechende Suchbegriffe eingegeben
werden.

Das ist ein Thema, in das Sie sich ein wenig einlesen und Lernarbeit inves-
tieren mussen. Aber es ist unbedingt lohnend, denn es kann |hnen eine
Unmenge an Kunden und Interessenten bringen, wenn lhre Seite von den
Suchmaschinen haufiger gefunden wird.

Natdurlich gibt es auch viele Firmen und Agenturen, die sich auf dieses Thema
spezialisiert haben und Ihnen mit einer ,Einfiihrung” oder einer kompletten
Suchmaschinenoptimierung (SEQ) zur Seite stehen.

Tipp: Machen Sie SEOQ, aber machen Sie sich nicht arm damit. Wenn Sie lhre
Homepage Uber Jimdo aufbauen, wird dort eine entsprechende Dienstleis-
tung im Pro Account mit angeboten.

Ansonsten gibt es sehr gute Literatur zu dem Thema, beispielsweise hier:
HIER KLICKEN
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Tipp Nr. 24: Webseite eintragen und vermarkten lassen s % % %k %
Hier liegt die Wiirze des Tipps in dessen Kiirze ©.

Erganzend zu einer Suchmaschinenoptimierung konnen Sie Ilhre Webseite
sowie die Landingpage zu lhrem Webinar auch sehr einfach, schnell und
preisgunstig auf speziellen Internetseiten eintragen lassen, die sich dann um
die Vermarktung lhrer Seite kimmern.

Zwei Beispiele fur solche Eintragungsdienste finden Sie hier:
e Online Erfolg

HIER KLICKEN
e Submitter

HIER KLICKEN

Tipp Nr. 25: Videos auf Youtube s % % % %k

Youtube ist mittlerweile nach Google die zweitgrofite Suchmaschine der
Welt! Lange vorbei sind die Zeiten, da man dort nur Musikclips oder private
Videos vom Urlaub fand. Nahezu alle grof3en und kleinen Unternehmen sind
heute mit Firmenvideos, Produktvideos und/oder Lehrvideos (Tutorials) ver-
treten. Mehr noch, viele Unternehmen sind erst durch Youtube entstanden,
da es die Moglichkeit bietet, ohne Werbeetat auf sich und sein Angebot auf-
merksam zu machen und von Tausenden bis Hunderttausenden Menschen
gefunden zu werden.

Drehen auch Sie kurze (zu empfehlen sind max. drei bis fiinf Minuten) inter-
essante Videos uber |hr Fachgebiet oder |hre Geschaftsidee und laden Sie
diese kostenlos bei Youtube hoch. Stellen Sie Ihre Idee und lhre Losung so
spannend wie moglich vor und verweisen Sie auf lhr Webinar mit weiteren
Informationen. Naturlich konnen Sie auch einen kurzen Ausschnitt aus lhrem
Webinar-Video veroffentlichen ... aber der Ausschnitt sollte wirklich gut sein
und Lust auf mehr machen.

Nun konnen Sie

* bei Youtube (auch Gber Google!) gefunden werden

e den Link an Freunde, Bekannte, Kunden weitergeben
e sich im Internet vermarkten

e das Video auf Ihre Homepage einbinden
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Hier finden Sie ein paar kostenlose Tipps, wie man schnell und einfach ein
Video erstellt:

HIER KLICKEN

Tipp: Nutzen Sie die Moglichkeit, dass Sie jedes Video auf Youtube
beschreiben und mit Tags versehen konnen. Versuchen Sie hierbei, so viele
Begriffe von Suchanfragen zu Ihrem Gebiet wie moglich unterzubringen. Es
geht nicht darum, dass |hre Beschreibung gelesen wird, sondern darum,
dass die Beschreibung (und folglich Ihr Video) bei Suchanfragen im Internet
gefunden wird.

Veroffentlichen Sie Ihre Beschreibung auf Internet-Presseportalen mit dem
Hinweis, dass Sie gerade ein Video zu xy auf Youtube eingestellt haben ... und
dann folgt die Beschreibung, worum es geht.

Hier konnen Sie sich kostenfrei zu Youtube anmelden:
http://www.Youtube.com
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VIl. Umfragen, Gewinnspiele, Sponsoring:

Tipp Nr. 26: Umfragen s s % % %
Machen Sie Umfragen, die Sie auf Ihrer Webseite einstellen oder in |hren
E-Mails bewerben.

Umfragen sind ein besonders effektives Werbetool, weil man die Menschen
unter der Hand dazu bringt, sich mit einem Thema oder Produkt naher zu
beschaftigen. Als Anreiz fiir die Teilnahme konnen Sie einen Gewinn (welcher
Art auch immer) oder einen Gutschein in Aussicht stellen. Sie konnen aber
auch einfach um die , Mithilfe” bei der Beantwortung der Fragen bitten (fast
jeder Mensch hilft gerne, wenn es mit keiner allzugrof3ien Mihe verbunden
ist). Oder das , Liften” der Auswertung versprechen.

Beispiel: Wenn Sie etwas zur Optimierung von Suchmaschinen anbieten und
eine Umfrage machen, welche Form der Optimierung die Teilnehmer aktuell
hauptsachlich betreiben, dann wird jeder an dem Thema Interessierte auf das
Ergebnis gespannt sein ... weil er so etwas Uber seine Mitbewerber erfahrt.
Er wird also auch an der Umfrage teilnehmen. Und die Auswertung konnen
Sie ja in Ihrem Webinar verraten ©.

Mittels einer Umfrage konnen Sie a) die Teilnehmer auf die Notwendigkeit
lhrer Losung/Ihres Angebots lenken (,Wer fragt, der fihrt”]. Steht bei einer
solchen Umfrage das Ergebnis im Vorfeld bereits fest (zumindest fiir Sie), so
konnen Sie b) Gber ,offene” Umfragen aber auch in Erfahrung bringen, wo
denn bei lhren Kunden der Schuh driickt und die hot buttons sind.

Mit Umfragen konnen Sie also neue Teilnehmer fir Ihre Webinare gewin-
nen ... insbesondere, wenn die Umfrage auf Ihrer Webseite offentlich ist und
Sie darliber neue Kontakte generieren. ,Nebenbei” konnen Sie tiber Umfra-
gen zudem |hr Angebot und damit auch |hre Webinare optimieren, da Sie
erfahren, was die Menschen genau bewegt!

Umfragen konnen Sie spielend leicht Gber Surveymonkey erstellen, aus-
werten und auch auf lhrer Homepage einbinden. Hier kommen Sie zu
Surveymonkey:

http://www.surveymonkey.de
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Tipp Nr. 27: Gewinnspiele * % %

Veranstalten Sie Verlosungen oder Gewinnspiele. Damit machen Sie auf sich
aufmerksam und kommen an Adressen von Leuten, die Sie auch kontaktieren
darfen.

Besonders effektiv ist es, wenn Sie sich eine Preisfrage ausdenken, die mit
lhrem Thema zu tun hat. Die Leute sind dann gezwungen, sich schon einmal
damit zu beschaftigen, wenn sie gewinnen wollen.

Am einfachsten und genialsten ist das Ganze, wenn Sie eines |hrer Produkte
verlosen: Es entsteht ein ,Haben-wollen“-Sog, weil die Menschen, die ja an
lhrem Thema interessiert sind, darauf brennen, es zu gewinnen. (Zudem halt
sich lhr finanzieller Aufwand so in Grenzen.)

Machen Sie das Gewinnspiel = das sich auch auf Ilhrer Webseite befinden

kann - bekannt

* mit einem Stand bei einem melting pot (Messen, VHS, IHK, Universitaten,
Sportcenter ...)

e mithilfe von E-Mails an |hren Verteiler

e Uber das Internet

Tipp: Den Hinweis auf Ihr Gewinnspiel konnen Sie zudem mit den in Tipp
Nr. 11 und Tipp Nr. 12 angesprochenen Flyern/Karten, die Sie beispielsweise
in Geschaften auslegen, kombinieren. Am besten enthalten sie dann eine
Antwortkarte, die die Leute bei Interesse an Sie zuriickschicken konnen. Aus
unserer Erfahrung konnen wir Ihnen sagen, dass 500 Flyer sehr schnell ver-
teilt sind, und wenn sie gut gemacht sind und Neugierde wecken, durfen Sie
mit einem hohen Ricklauf rechnen.

Tipp Nr. 28: Sponsoring - klassisch und gut s * %
Man kann es nicht oft genug sagen: Wer sich einen guten Namen bei den
Menschen macht, flr den wird sich das auch geschaftlich auszahlen.

Die absurde Situation beim Sponsoring ist, dass es so sehr das klassische
Instrument der Neukundengewinnung ist, dass es viele - insbesondere kleine
Unternehmer - fur sich gar nicht in Betracht ziehen ... weil sie die enormen
Moglichkeiten und Ansatzpunkte fur sich nicht sehen.
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Hierzu zur Inspiration das Erlebnis eines guten Kunden von uns, der im
Bereich Finanzdienstleistungen tatig ist:

Dieser Mann ist Vater einer kleinen Tochter und lebt in einem Ort mit etwa
10.000 Einwohnern. Er argerte sich daruber, dass es dort keine ordentlichen
Spielplatze gab. Da er vonseiten der Stadtverwaltung auf seine Beschwerde
hin zu horen bekam, es sei dafiir kein Geld vorhanden, kam er auf eine Idee:
Er sprach bei den Unternehmern des Ortes vor und sammelte Spenden.

Das Verrickte an der Sache ist, dass er sich schon friher bei den gleichen
Unternehmern vergeblich um Termine bemuht hatte, um ihnen eine Bera-
tung zur betrieblichen Altersvorsorge anzubieten. Nun saf3 er mit ihnen am
Tisch und war in ihrer Achtung gewaltig gestiegen — denn auch Unternehmer
haben Kinder. Was er gar nicht geplant hatte (er wollte ja eigentlich nur einen
schonen Spielplatz fir seine Tochter): Jetzt sprachen ihn einige Unternehmer
sogar von sich aus auf seine Dienstleistungen an!

Wir konnen es Ilhnen nur ans Herz legen: Engagieren Sie sich, wenn Sie
irgendwo etwas fur die Allgemeinheit tun konnen. Schielen Sie nicht gleich
auf kurzfristigen Erfolg in klingender Minze. Wenn |hr Einsatz eines Tages
auch geschaftliche Vorteile bringt, ist das |hr gerechter Lohn ... und dieser
Tag wird kommen!

Fiir das klassische Sponsoring bieten sich an:

* alle Sportvereine (gerade wenn Sie im Bereich Wellness, Gesundheit,
Beauty tatig sind)

* kulturelle Einrichtungen (Kunst, Musik, Theater; Kulturaustausche auslan-
discher Mitbirger)

 soziale Einrichtungen (Kindergéarten, Horte, Schulen, Alten- und Pflege-
heime, Kinderdorfer)

Sie konnen die Einrichtung mit einer Geldspende unterstitzen. Im Gegenzug
dirfen Sie Flyer/Karten auslegen und sind beispielsweise bei einem Tag der
offenen Tur mit einem Stand vertreten. Fast immer werden Sie auch in einer
Publikation namentlich genannt ... teils ganzjahrig mit einer Anzeige. Sie kon-
nen aber auch eine Sachspende vereinbaren ... beispielsweise die Ausstattung
mit T-Shirts oder Kappen, die dann [hren Namen tragen.
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Tipp Nr. 29: Sponsoring - weitere (ungeahnte) Moglichkeiten s s % % %
Es ist bei den Beispielen fir das klassische Sponsoring bereits angeklungen:

Wenn man ein wenig ums Eck denkt und sich einfach mal fragt, wo denn viele
Menschen zusammenkommen, eroffnen sich enorme Betatigungsfelder und
damit Multiplikationsflachen fur Sie!

Kindergarten, Horte und Schulen? Ja klar, alle Kinder haben Eltern! Wenn
Sie hier Sachen zum Spielen, Schirzen zum Kochen, Dinge zum Malen
spenden oder fir warme Mahlzeiten aufkommen, dann wird das wahrge-
nommen, und man wird nachschauen, wer Sie sind!

Kulturelle Einrichtungen? Klar ... Es findet sich nahezu immer ein Forder-
verein, in dem sich gesellschaftlich wichtige Menschen engagieren, die zu
kennen garantiert nicht Ihr Nachteil ist. Tun Sie es diesen Menschen gleich
und engagieren Sie sich ... um bekannter zu werden!

Kulturelle Austauschvereine mit auslandischen Mitblrgern? Klar ... Oder
meinen Sie, dass sich dort Menschen finden, die nichts auf die Reihe krie-
gen, an neuen Kontakten nicht interessiert sind und nichts fir ihre Lands-
leute tun mochten? Nutzen Sie dies und versuchen Sie, einen Fuf3 in die
Tur zu diesen Mitburgern zu bekommen. Oftmals handelt es sich um rela-
tiv abgeschottete, aber gut vernetzte Communitys ... Wenn Sie den Ers-
ten von sich Uberzeugt und fir Sie gewonnen haben, dann werden Sie in
einem Umfang weiterempfohlen, wie Sie es an anderer Stelle nur traumen
konnen!

Grofie und kleine Kinos! Beiden geht es — auf unterschiedlichem Niveau -
nicht gut. Sie suchen deswegen sténdig nach Events (,Kindergeburtstag im
Kino“) oder schlichtweg nach Geld fiirs Uberleben. Als Gegenleistung fiir
ein finanzielles Engagement werden Sie auf der Rickseite der Kinokarten
genannt ... im Idealfall mit einer guten ,,Pitch”. Oder jeder Besucher erhalt
eine kleine Tute mit Werbegeschenken und einer Karte von |hnen.

Oder schlagen Sie dem Kinobesitzer einen Nacht-Vortrag nach der letz-
ten Veranstaltung vor, in dem Sie beispielsweise Versicherungen erkla-
ren (,damit Sie nicht langer im Dunkeln tappen”) oder ,,geheimnisvolle
Beautytipps” verraten (,damit Ihr Strahlen auch gesehen wird”). Denken
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Sie sich etwas Ungewohnliches aus, und auch der Kinobesitzer wird sich
Uber neue Besucher freuen.

Oder lassen Sie publikumswirksam auf der Internetseite des Kinos und im
Programmbheft einen von Ihnen gesponserten Kindergeburtstag auslosen.
Das mussen Sie ja nicht alleine stemmen. Suchen Sie - ebenfalls publi-
kumswirksam - nach Mitstreitern: auf Ihnrer Homepage, der Homepage
des Kinos und/oder in einer Lokalzeitung mit einer Anzeige oder einem
Beitrag hieriber. Sprechen Sie also auch Zeitungen darauf an, dass Sie
etwas tun mochten!

Tipp: Wenn Sie vor lauter Moglichkeiten gar nicht wissen, wo Sie anfangen
und sponsern sollen, dann machen Sie aus der Not eine Tugend. Dieser (geni-
ale) Tipp ergibt sich aus dem zuletzt angesprochenen:

Drehen Sie den Spie3 um und suchen Sie offentlichkeitswirksam nach
Sponsormoglichkeiten!

Schreiben Sie auf Ihrer Homepage und in Ihrem Newsletter, dass Sie sich
im Bereich xy engagieren mochten und Anregungen/Hilfsbedirftige suchen.
Schalten Sie eine Anzeige in Wochenzeitungen und versuchen Sie, einen
Redakteur mit einem Beitrag/offentlichen Aufruf fir sich zu gewinnen,

Es steht Ihnen frei, hierbei ein gro3eres oder mehrere kleine Engagements

vorzuschlagen. Nur sollten Sie Ihr Versprechen, Thren Aufruf dann auch ein-
losen ... sonst war das |hre letzte publikumswirksame Aktion ©.
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VIll. Geschenk- und Werbeartikel, Abreifizettel:

Tipp Nr. 30: Geschenk- bzw. Werbeartikel

Kein Markt ist so grof3 wie der der Geschenkartikel bzw. Werbeartikel. Und
er funktioniert perfekt. Kulis oder Feuerzeuge beispielsweise sind Dinge, die
jeder taglich braucht und sie gerne nimmt, wo er sie bekommt.

Wichtig ist wieder, dass kreative Spruche draufstehen und nicht nur lhr
Firmenname. Die Kunst ist, die Leute dazu zu bringen, dass sie o6fter mal
genauer hinschauen - und deswegen dann auch lhre Internetseite bzw. |hr
Webinar besuchen.

Im Idealfall ist nicht nur |hr Spruch gut, sondern der Geschenkartikel auch
passend zu lhrem Business. Der Markt bietet so gut wie alles ... und selbst
.grofere” Artikel wie ein Regenschirm (fiir Beauty), ein Taschenrechner
(Finanzen) oder eine Taschenlampe (z.B. Abnehmen: ,lhre Pfunde kénnen Sie
nun lange suchen”) kosten nicht die Welt.

Zudem konnen Sie solche Geschenkartikel auch immer fir ein Gewinnspiel
oder Sponsoring (Regenschirme fir Kindergéarten etc.) einsetzen. Nahezu
immer funktionieren auch witzige Lesezeichen und Aufkleber, da sie stan-
dig im Blick bleiben. Sie zu designen und drucken zu lassen ist keine grofie
Angelegenheit.

Drei groBe Geschenk-/Werbeartikel-Anbieter finden Sie hier:
http://www.schneider.de

https://www.hach.de

http://www.werbemittel-1.de

Und hier konnen Sie Lesezeichen und Aufkleber drucken lassen:
HIER KLICKEN

Tipp Nr. 31: Abreif3zettel

Sie haben noch keine fur Sie passende Strategie fur die Gewinnung neuer
Teilnehmer fur Ihre Webinare gefunden? Abgesehen davon, das wir dies nicht
glauben konnten, wirde es dann auch so langsam etwas schwierig werden ...
Aber wir haben noch zwei - extreme - Moglichkeiten!
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Fast alle groflen Super- und Biomarkte, auch Sportcenter und Freizeitparks
haben am Eingang oder Ausgang ein Schwarzes Brett fiir ,.Ich suche”- und
.Ich biete”-Zettel. Hier kdnnen Sie zweifelsfrei Ihr Unternehmen und vor
allem Ihr Webinar bewerben.

Versuchen Sie, sich von der Masse abzuheben und hervorzustechen. Alleine
wenn Sie einen Buntstift in einer ungewohnlichen Farbe verwenden, haben
Sie ein Aufmerksamkeits-Plus! Naturlich konnen Sie hier auch lhre Karte/
Ihren Flyer mit dem guten Spruch platzieren.

Fahren Sie an einem Tag im Monat alle Supermarkte (Sportcenter, Freizeit-
parks) in Ihrer Gegend ab und hangen Sie Ihr Angebot oder Ihre Ankiindigung
Uberall aus. Das ist vielleicht nicht die Ubliche Werbestrategie Nummer eins
eines Unternehmers, aber es schadet nie, sich von anderen abzuheben©.

Nicht vergessen sollte man auch, dass beispielsweise Bio-Supermarkte eine
bestimmte Klientel erreichen, die durchaus mit lhrer Zielgruppe tbereinstim-
men kann ... weil nachhaltig denkend, gesundheitsbewusst und oftmals auch
Uber etwas mehr Kleingeld verfligend.
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IX. Buch schreiben:

Tipp Nr. 32: Schreiben Sie ein Buch % 3% % %%

Ein Autor genief3t ein ungeheuer hohes Ansehen in unserer Gesellschaft.
Wenn Sie sagen kdnnen, dass Sie Autor sind und ein Buch veroffentlicht
haben, dann wachsen Sie in den Augen der anderen Menschen um mindes-
tens zwanzig Zentimeter. Dabel ist es nahezu egal, iber was Sie geschrie-
ben haben. Wenn es dann noch uber |hr Fachgebiet geht, erhoht das lhr
Ansehen und lhre Autoritat ... und damit das Interesse an lhrem Tun noch-
mals mehr.

Somit ist eines der besten Vermarktungstools, ein Buch zu schreiben. Das
klingt auf den ersten Blick vielleicht heftig und arbeitsaufwendig, ist in der
tatsachlichen Umsetzung aber viel leichter, als man glaubt. Wenn Sie sich
vorstellen konnen, taglich drei Seiten zu schreiben, dann haben Sie nach
einem Monat mit 90 Seiten |hr Buch!

Die eigentliche Herausforderung - und das grofite Hemmnis - besteht darin,
anzufangen. Wenn Sie das mal gemacht haben, geschieht der Rest nahezu
von selbst. Wenn Sie nicht versuchen, den Literaturnobelpreis zu gewin-

nen, dann sind 20 oder 30 Seiten und mehr an einem Wochenende durchaus
machbar! (Wir sprechen aus eigener Erfahrung und auch der Erfahrung eines
Workshops, den wir hierzu vor Kurzem gemacht haben. Nach zehn (!) Tagen
hatte die erste Teilnehmerin ihr Buch auf Amazon!)

Firchten Sie nicht, dass Sie zu wenig ,Material” haben. Erfahrungs-
gemaf werden aus einem gedachten Satz oder Abschnitt beim Schrei-
ben zehn. 90 Prozent des ,,Materials” kommen also beim Schreiben ...
automatisch.

Je nach Business und Lebenssituation konnten Sie zum Beispiel so etwas

schreiben:

* Des Haushundes liebster Feind (nach dem Brieftrager): Der
Versicherungsvertreter

e Die alleinerziehende Mutter und ihre Pfunde

* Wie spare ich richtig?

e Schonheit: Eine Herkunftsfrage?
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Wir horen oft den Satz: ,\Wenn ich bekannt und erfolgreich bin, dann schreibe

ich ein Buch”, worauf wir antworten: ,Schreiben Sie ein Buch, dann werden
Sie bekannt und erfolgreich.”

Superleicht konnen Sie ein Buch veroffentlichen unter:
http://www.bod.de

http://webinaris.com
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X. Special und wichtigster Tipp:

Tipp Nr. 33: Mit der Umsetzung beginnen! sk sk sk sk sk % % %k %

Wir haben fast ein schlechtes Gewissen, dass wir hier mit unseren Tipps
enden. Nicht etwa deswegen, weil nun keine weiteren folgen, sondern weil
wir [hnen bereits so viele Tipps zur Auswahl an die Hand gegeben haben. Nur
funf Tipps waren vermutlich besser gewesen ... weil dann eine geringere Ent-
scheidungsmoglichkeit und damit eine hohere Wahrscheinlichkeit der Umset-
zung gegeben ware.

Aus diesem Grund mochten wir Sie nochmals ermutigen und lhnen - Stich-
wort: nicht nett© - ins Gewissen reden. Manchmal haben wir das Gefuhl,
dass von uns eine Art Zuchtanstalt fir Webinarteilnehmer oder eine Art
Kihlhaus erwartet wird, wo Webinarteilnehmer tiefgefroren nach Rubriken
.Finanzen”, .Beauty”, .Wellness”, ..Coaching” sortiert bereits liegen und nur
auf Sie warten. Einen solchen Service konnen selbst wir [hnen nicht bieten, da
mussen wir Sie leider enttauschen!

Was wir konnen - und was wir gemacht haben - ist, Ihnen diejenigen Strate-
gien fur die Gewinnung von neuen Webinarteilnehmern an die Hand zu geben,
von denen wir Uberzeugt sind ... weil sie funktionieren (auf ganz unterschied-
liche Art und Weise). Ein groBer Teil dieser Strategien funktioniert allerdings
nicht ad hoc, bringt Ihnen zumeist nicht Gber Nacht neue Teilnehmer, son-
dern ,erst” Gber einen langeren Prozess.

KEINE der Strategien wird allerdings funktionieren, wenn SIE sie nicht
umsetzen!

Erinnern Sie sich daran, dass Sie Unternehmer sind, ein wohl langerfristiges
Geschaft auf- und ausbauen mochten und hierfiur etwas unternehmen mius-
sen ... Auch wenn Sie automatisierte Webinare einsetzen, die lhnen bereits
viel Arbeit abnehmen und zu einer wahren Geldmaschine fiir Sie werden
konnen.

Suchen Sie sich eine Handvoll derjenigen Strategien aus, die Ihnen am

meisten zusagen, und setzen Sie sie um. Gehen Sie diesen Report immer
mal wieder durch (weil wir das wirklich wollen, geben wir [hnen zum
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Schluss keine ,,schnelle Zusammenfassung”), arbeiten Sie mit ihm, holen
Sie sich immer wieder neue Anregungen (es sind wirklich sehr viele) und
andern Sie auch immer mal wieder lhre Strategie der Gewinnung von Teil-
nehmern fur |hre Webinare.

Und - das ist uns nicht so sehr aus ethischen, sondern vielmehr aus Grin-
den des Erfolgs fur Ihr Unternehmen wichtig - halten Sie Ihre Kunden nicht
fir dumm. Was meinen wir damit?

Auch Ihre Kunden bzw. die Menschen, die Sie fiur sich, Ihr Webinar und in
der Folge fiur |hr Business gewinnen mochten, sind sehr gut informiert und
taglich mit einer Fulle von Informationen konfrontiert. Aus diesem Grund
sind diese Menschen nicht mehr so schnell zu haben, wie das viele immer
noch wollen und (mit haltlosen Versprechen) versuchen. Auf lange Sicht
werden Sie nur Erfolg haben, wenn diese Menschen merken, dass Sie ihnen
helfen und etwas geben méchten (und konnen). Die Menschen miissen
lhnen vertrauen, und dieses Vertrauen missen Sie mal schneller, mal lan-
gerfristiger aufbauen.

Mit Webinaren, insbesondere automatisierten Webinaren, haben Sie hier-
fir ein perfektes Instrument an der Hand. WENN Sie den Menschen zu den
unterschiedlichsten Anliegen erst mal gratis Informationen und Hilfestel-
lung bieten! Wenn Sie Ihre besten Informationen und Tipps gratis aus der
Hand geben, dann wird es nicht so sein, dass Sie anschlieBend nichts mehr
haben. Es wird so sein, dass sich die Menschen fragen: ,Wenn ich so etwas
schon gratis erfahre, was bekomme ich dann erst recht Gutes, wenn ich
dafiir Geld ausgebe?”

Damit mochten wir Sie in einer grof3en Schleife zum Anfang dieses Reports
und einer letzten ,.nicht netten” Bemerkung auch noch einmal anregen,

den Titel und Inhalt Ihres Webinars anzusehen. Denn es gibt Webinare, auf
deren Landingpages man Traffic von 10.000 Besuchern und mehr schi-
cken konnte und sich dann wundern musste, wenn sich auch nur eine ein-
zige Person (zu einem solchen Schwachsinn, wie teils zu finden) anmel-

den wirde. Machen Sie also bitte kein Webinar .80 Kilo abnehmen Uber
Nacht™ ... Es liegt nicht immer am fehlenden Traffic, wenn ein Webinar keine
Besucher hat!
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Anders formuliert: Verheizen Sie die Menschen, die an lhrem Tun interessiert
und in welcher Form auch immer in Kontakt mit Ihnen sind - sei es als Besu-
cher auf Ihrer Webseite, als Leser eines Beitrags von |lhnen oder als Person
in hrem E-Mail-Verteiler - nicht dadurch, dass Sie lhnen zu schnell etwas
verkaufen mochten.

Ihr Webinar muss nicht technisch perfekt und sprachlich ausgefeilt sein. Ganz
im Gegenteil. Viel wichtiger ist, dass Sie den Teilnehmern etwas bieten ... und
das so oft und zu so verschiedenen Bereichen wie moglich. Wenn sie zwei-
oder dreimal etwas gratis von Ihnen bekommen haben (zum Beispiel in einem
Webinar), dann konnen Sie verkaufen (durchaus auch in einem Webinar).

Gestalten Sie Ihre Webinare und Webinartitel so individuell wie moglich und
lassen Sie sich hierbei anregen von dem, was wir zu Beginn unter .. 1. Ziel-
gruppen kennen und ansprechen” auf Seite 6 erwahnt haben. Dann wer-
den Sie sich lber fehlende Teilnehmer nicht (mehr) sorgen missen.

Wir wiinschen Ihnen bei alledem die gro3tmaoglichen Erfolge!
Ihr Webinaris- Team
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