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Reproduktionen, bersetzungen, Weiterverarbeitung oder hnliche Handlungen zu kommerziellen Zwecken sowie Wiederverkauf oder sonstige Verffentlichungen sind ohne die schriftliche Zustimmung des Autors nicht gestattet.
 

 

 
Copyright 2013 deine-neue-existenz.de
 

 
Diese Publikation wurde nach bestem Wissen recherchiert und erstellt.
 
Verlag und Autor knnen jedoch keinerlei Haftung fr Ideen, Konzepte, Empfehlungen, Sachverhalte bernehmen.
 

 
Die publizierten Werbemanahmen sind als Denkanste zu verstehen, um jeweils zu eigenen Lsungen zu gelangen. Werbemodelle im Internet unterliegen einem schnellen Wechsel der Gegebenheiten, Prferenzen der Anwender, den jeweils geltenden juristischen Voraussetzungen, Bedingungen und mssen deshalb regelmig an die aktuellen Konditionen angepasst werden.
 
Informieren Sie sich grundstzlich ber gesetzliche Vorschriften, technische - sowie kaufmnnische Erfordernisse. Konsultieren Sie vor konkreten Vorhaben einen fachkundigen Berater Ihrer Wahl.
 

 
Als Leserin und Leser dieses Produkts, mchten wir Sie ausdrcklich darauf hinweisen, dass keine Erfolgsgarantien gewhrleistet werden knnen. Auch kann keinerlei Verantwortung fr jegliche Art von Folgen, die Ihnen oder anderen Lesern im Zusammenhang mit dem Inhalt dieses Buches entstehen, bernommen werden. Der Leser ist fr die aus diesem Buch resultierenden Ideen und Aktionen selbst verantwortlich.

    
        30 clevere Online-Werbetipps

    

 


 


 
1)
 
Sagen Sie Ihren Kunden, welche Art von Support sie bekommen, nachdem Sie gekauft haben. Das knnte kostenlose Beratung sein, technischer Support, Gratis-Service usw. Das kann manche Frage im Zusammenhang mit einem potenziellen Kauf rechtzeitig klren. Denn manche Leute wollen keine Produkte kaufen, ohne zu wissen, ob jemand da ist um zu helfen, wenn sie Probleme haben.
 


 


 


 
2)
 
Fragen Sie am Ende Ihres Verkaufstextes, warum sich der Interessent entschieden hat, nicht zu kaufen. Das gibt Ihnen Hinweise, bessere Verkaufsbriefe zu schreiben. Bauen Sie ein Kontaktformular oder einen Email-Link ein, damit unkompliziert geantwortet werden kann. Auf diese Weise knnen Sie herausfinden, was die Leute nicht gemocht haben; das kann Ihre Garantie sein oder die Grafiken oder sonst irgendwas.
 


 


 


 
3)
 
Denken Sie ber Wege nach, Ihre Site oder Geschft in die Schlagzeilen zu bringen. Sie knnten Sponsor fr einen guten Zweck werden, einen Weltrekord brechen, einen Event veranstalten etc. Schreiben Sie eine Pressemitteilung ber das, was Sie auf die Beine gestellt haben, und senden Sie sie dann an Pressedienste, die Ihre Zielgruppe bedienen.
 


 


 


 
4)
 
Starten Sie einen Wettbewerb auf Ihrer Website. Geben Sie auch anderen Websites die Mglichkeit, ihn mit anzubieten. Das multipliziert Ihre Werbung im gesamten Internet. Es wird sozusagen ein viraler Wettbewerb. In diesem Fall muss er natrlich von Dauer sein oder regelmig veranstaltet werden.
 


 


 


 
5)
 
Lassen Sie Ihre potenziellen Kunden wissen, dass Ihr Bestell- und Bezahlsystem absolut sicher ist. Versichern Sie ihnen, dass Sie alle Anstrengungen unternehmen, damit sie online auf der sicheren Seite sind. Die User wollen sich online sicher fhlen. Sie wollen wissen, dass Sie sich um ihr Wohlbefinden kmmern. Erzhlen Sie ihnen einfach alles, was Sie fr die Sicherheit Ihrer Kunden unternehmen.
 


 


 


 
6)
 
Haben Sie immer Visitenkarten bei sich. Darauf sollte unbedingt auch Ihre Webadresse stehen. Hndigen Sie eine Karte an jeden aus, den Sie treffen. Denken Sie nur an all die Menschen, die Ihnen im Alltag begegnen: im Supermarkt, auf dem Postamt, an der Tankstelle, Verwandte, Bekannte, Arbeitskollegen, Verkufer usw.
 


 


 


 
7)
 
Kontaktieren Sie Radiosender und fragen Sie an, ob sie Gastsprecher suchen. Nennen Sie das Gebiet, auf dem Sie Experte sind, vielleicht werden Sie fr einen Sendung gebucht. Natrlich sollten Sie geeignete Sender und Programme ansprechen, die auch Interesse an Ihnen und Ihrem Fachwissen haben.
 


 


 


 
8)
 
Schlieen Sie sich Vereinigungen und Vereinen Ihres Geschftsfeldes an.Sie knnten Kundenadressen austauschen. Sie knnten neue Wege kennen lernen, ein Geschft zu fhren und Sie knnten Ihre Produkte verkaufen. Sie knnten auch Ihren eigenen Business Club grnden. Sie knnten Private Chat Rooms, Message Boards, Artikel usw. zur Verfgung stellen.
 


 


 


 


 
9)
 
Denken Sie sich einen Domainnamen fr Ihre Website aus, der leicht zu merken ist. Er sollte in enger Beziehung stehen zu dem, was Sie anbieten oder verkaufen.
 
Falls keine Geschftsnamen mehr frei sind, dann knnten Sie auch Ihren Nachnamen (mit) verwenden und mit Ihrem Business kombinieren. Vermarkten Sie sich selbst. Der eigene Name erzeugt Glaubwrdigkeit.
 


 


 


 
10)
 
Positionieren Sie Ihre Website ganz oben bei Pay-per-Click Suchmaschinen (z.B. Google Adwords). Sie zahlen nur die von Ihnen festgesetzte Summe an Klicks auf Ihre Website. Stellen Sie aber sicher, dass Ihre Gewinne ausreichen, um die Anzeigenkosten zu decken. Falls das nicht der Fall ist, knnten Sie Ihre Website vielleicht mit einem anderen hnlichen Business teilen und die Kosten gemeinsam tragen. 
 


 


 


 
11)
 
Erlauben Sie Ihren Kunden, Ihren Traffic oder Ihre Sales zu erhhen. Dazu fragen Sie sie einfach, wie Sie Ihr Business, Ihre Website oder Ihr Produkt verbessern knnen. Fragen Sie sie auf Ihrer Website direkt oder im Newsletter, Gstebuch, Chat Room, bei Warenauslieferung usw.
 


 


 


 
12)
 
Schlieen Sie sich mit anderen Newslettern zusammen, die die gleiche oder eine hnliche Zielgruppe haben. Legen Sie die Abonnentenlisten zusammen und geben Sie einen Newsletter, ein E-zine oder hnliches gemeinsam heraus. Beide Partner verffentlichen darin ihre Anzeigen, Ankndigungen etc. Der top Anzeigenplatz wird abwechselnd belegt.
 


 


 


 
13)
 
Tauschen Sie Sponsor Anzeigen mit anderen Websites. Diese Anzeigen erzeugen normalerweise mehr Traffic und Sales als normale Anzeigen, die oft ignoriert werden, weil man tglich Hunderte sieht. Sponsor Anzeigen sehen meist nicht wie herkmmliche Anzeigen aus.
 


 


 


 
14)
 
Sie sollten Teil Ihrer Arbeiten outsourcen, um Zeit und Geld zu sparen. Dadurch knnen Sie mehr Zeit und Geld in die Bewerbung Ihres Geschfts stecken. Sie sparen Geld in Bezug auf Lhne und Gehlter, Raumkosten (Mieten), Trainingskosten usw. Behalten Sie die Arbeiten, die Sie gerne tun, damit Sie selber motiviert bleiben, und geben Sie ab, was Sie nicht so mgen.
 


 


 


 
15)
 
Fgen Sie eine so genannte Signatur in alle Emails ein, die Sie versenden. Diese sollte mindestens enthalten: Firmenname, Webadresse, Telefonnummer. Geben Sie auch eine kurze Info oder eine Motto ber Ihr Geschft oder das Produkt, das Sie verkaufen. Zum Beispiel knnten Sie schreiben: “Wie Sie Ihr Auto in 2 Minuten oder weniger waschen!”
 


 


 


 
16)
 
Verwenden Sie Grafiken und Bilder auf Ihrer Website, die das Produkt untersttzen, das Sie verkaufen wollen. So geben Sie Ihren Besuchern eine klarere Vorstellung von dem Produkt selbst, seinen Vorteilen, dem Gefhl, wenn man dieses Produkt besitzt usw. Verwenden Sie mglichst auch “Vorher”- und “Nachher”-Bilder.
 


 


 


 
17)
 
Bauen Sie mit allen Kunden eine freundschaftliche, lang anhaltende Beziehung auf. Praktizieren Sie guten Kundendienst und kontaktieren Sie sie regelmig. Dies kann durch Geschenke, Gre, Coupons, Sonderangebote, Erinnerungen, Newsletter, hilfreiche Tipps usw. geschehen.
 


 


 


 
18)
 
Knpfen Sie strategische Allianzen mit anderen Websites. Sie knnten Bannertausch machen. Sie knnten gegenseitig die Produkte des anderen verkaufen, entweder als Einzelprodukt oder in Verbindung mit einem eigenen Produkt etc. Sie knnten auch eine Website gemeinsam erstellen und sie auf der jeweils eigenen Website bewerben. So wrden Sie Kosten teilen und Gewinne steigern.
 


 


 


 
19)
 
Erhhen Sie den Wert Ihres Produktes, um Ihre Verkufe in die Hhe schnellen zu lassen. Fgen Sie beispielsweise kostenlose Boni, Gratis-Service fr Kaufkunden, ein Partnerprogramm etc. hinzu. Andere Faktoren, die auch verkaufsfrdernd sind: ein eigener, aussagekrftiger Domainname, professionelles Webdesign, schne Produktbilder, ein berzeugender Verkaufstext.
 


 


 


 
20)
 
Gewhren Sie Ihren Kunden Preisnachlsse, um die Verkaufszahlen zu steigern. Sie knnen einen Discount auf die Endsumme geben oder auf die Anzahl der Artikel. Beispiel: „Bei einem Einkaufwert von 39 Euro und mehr erhalten Sie 20% Rabatt! Oder: „Sie erhalten 15% Preisnachlass, wenn Sie 3 oder mehr Produkte kaufen!”
 


 


 


 
21)
 
Erlauben Sie Ihren Besuchern, den Content auf Ihrer Website gratis zu verwenden. Aber machen Sie es zur Bedingung, im Gegenzug einen Link zu Ihrer Seite zu setzen. Auf diese Weise wird Ihr Content zu einer Traffic-Maschine, auerdem helfen externe Links, bei Suchmaschinen hher gelistet zu werden.
 


 


 


 
22)
 
Veranstalten Sie auf Ihrer Website einen kostenlosen Wettbewerb oder ein Gratis-Gewinnspiel. Es ist einfach eine Tatsache, dass die Leute gerne Dinge gewinnen. Wenn Sie dieses Bedrfnis befriedigen knnen, werden Besucher kommen. Indem Sie so etwas wchentlich oder monatlich wiederholen, kommen sie auch wieder auf Ihre Website zurck. Sie knnen ebenfalls eine Eintragungsmglichkeit fr Gewinnspiel-Teilnehmer anbieten, damit Sie sie regelmig kontaktieren knnen.
 


 


 


 
23)
 
Sparen Sie Zeit und Geld, indem Sie Anzeigen-Eintragungsdienste nutzen. Sie erreichen damit viel schneller einen greren Teil Ihrer Zielgruppe als bei der eigenen manuellen Anzeigenaufgabe. Nur bei groen, sehr populren Anzeigenmrkten sollten Sie die Anzeigen noch selbst von Hand schalten, weil Sie so eine grere Chance auf bessere Platzierungen haben.
 


 


 


 
24)
 
Sorgen Sie fr einen guten ersten Eindruck. Sie werden nicht viele Artikel umsetzen, wenn sich Ihre Besucher denken, dass Ihre Website unprofessionell aussieht. Verwenden Sie nur knackige Bilder, attraktive Farb-Kombinationen, eine lesbare Schriftgre, gleiche Abstnde, saubere Rnder, fette berschriften, Zeileneinzug usw.
 


 


 


 
25)
 
Schieben Sie nichts auf die lange Bank und fhren Sie alle Aufgaben zu Ende. Machen Sie immer nur eine Aufgabe zur selben Zeit. Verschwenden Sie keine Gedanken daran, dass Sie niemals alles geschafft bekommen. Machen Sie das Einfachste oder das Wichtigste zuerst und arbeiten Sie dann die Liste nach unten ab. Streichen Sie jede erledigte Arbeit durch. 
 


 


 


 
26)
 
Entwickeln Sie eine Beziehung zu allen Ihren Besuchern und Kunden. Sagen Sie es Ihnen, dass Sie deren Besuch auf Ihrer Website oder deren Einkauf zu schtzen wissen. Laden Sie sie zu Online- und Offline-Events ein wie etwa Chat Rooms, Partys, Business Events usw.
 


 


 


 
27)
 
Engagieren Sie einen Business Coach, der Ihnen hilft, Sie selbst und Ihr Geschft zu verbessern.Das wirkt sich durch besseren Umsatz, bessere Motivation, bessere Arbeitseinteilung etc. aus. Es ist, wie wenn man ein Extra-Gehirn mietet. Sie verdoppeln quasi Ihre Denkkraft.
 


 


 


 
28)
 
Werden Sie nicht zu bequem in Bezug auf Ihr Leben oder Einkommen. Sie sollten sich immer wieder selber neue Ziele setzen und neue Verkaufsideen entwickeln. Die Welt verndert sich dauernd, und wenn Sie zu lange pausieren, knnten Sie den Anschluss verpassen. Sie leben nur einmal. 
 


 


 


 
29)
 
Stellen Sie sicher, dass Sie kein Workaholic werden. Ihr Kopf braucht auch Auszeiten vom Geschft. Das hilft, dass Ihr Gehirn effizienter funktioniert, wenn Sie bei der Arbeit sind. Die beste Zeit, auf profitable Ideen zu stoen, ist, wenn Sie nicht daran denken! Dann fliegen Sie Ihnen einfach zu.
 


 


 


 
30)
 
Stellen Sie kurzfristige und langfristige Ziele fr Ihr Business auf und folgen Sie Ihnen. Die kurzfristigen Ziele erzeugen frhen Erfolg, whrend die langfristigen Ziele zuknftigen Erfolg kreieren. Legen Sie alle Ziele so fest, dass sie auf Ihr groes Hauptziel hinauslaufen. Ihre Ziele sollten nicht zu unrealistisch sein, weil sonst Frustration und Depression entsteht, die Sie von Ihren Zielen abhalten.

    
        30 bahnbrechende Verkaufsideen

    

 


 


 
1)
 
Gestalten Sie Banneranzeigen, die animiert sind und die eine Klickaufforderung enthalten. Sie mssen die Aufmerksamkeit der Leute erregen und sie dazu bringen zu klicken. Zum Beispiel knnten Sie blinkende Lichter verwenden wie in Las Vegas. Und fordern Sie ausdrcklich zum Klicken auf beispielsweise mit „Klicken Sie hier!“ oder „Klicken Sie, um mehr zu erfahren“.
 


 


 


 
2)
 
Verwenden Sie Popup Fenster auf Ihrer Website. Sie erregen die Aufmerksamkeit Ihrer Besucher, weil Sie nicht zu bersehen sind. Mit einem Popup knnten Sie die Mglichkeit bieten, sich fr Ihren Gratis-Newsletter einzutragen. Oder Sie knnten ihnen ein berraschungsangebot machen, wenn sie in den nchsten Minuten kaufen, wobei ein Timer die verbleibende Zeit runterzhlt.
 


 


 


 
3)
 
Kaufen Sie sich entsprechende Bcher und E-Books und lernen Sie daraus alle Online-Werbeideen, die es so gibt. Machen Sie sich Notizen beim Lesen. Legen Sie sich eine Liste mit Tipps an, die Sie auf Ihr eigenes Business anwenden knnten.
 


 


 


 
4)
 
Konzentrieren Sie sich auf diejenigen, die funktionieren und lassen Sie die, die nichts bringen, sein. Verschwenden Sie nicht Ihre wertvolle Zeit. Wenn Sie z.B. ein Partnerprogramm haben, das seit zwei Monaten keinen Verkauf gebracht hat, lassen Sie es fallen oder testen Sie eine andere Anzeige. Jeder Teil Ihrer Website muss in irgendeiner Form gewinnbringend verwertet werden.
 


 


 


 
5)
 
Holen Sie so viel wie mglich aus Ihren Besuchern heraus. Fordern Sie sie auf, Ihren Newsletter zu abonnieren, an Ihrem Blog teilzunehmen, Ihre Seite zu bookmarken usw. Eines der strksten Mittel, Leute das tun zu lassen, was Sie mchten, ist, ihnen etwas gratis zu geben oder einen unwiderstehlichen Vorteil zu verschaffen. Beispiel: “Sie bekommen 4 kostenlose profitable E-Books, wenn Sie sich in meinen Gratis-Newsletter eintragen!”
 


 


 


 
6)
 
Probieren Sie Textlinks, falls Ihre Banneranzeigen nicht genug Traffic erzeugen. Leute ignorieren Textlinks oft weniger als Banner. Behandeln Sie einen solchen Text link wie die Schlagzeile eines Verkaufsbriefes:
 
„Wie Sie...“
 
„Achtung! ...“
 
„KOSTENLOS...“
 
„So machen Sie…”
 
„Neuste Meldung: ...“
 


 


 


 
7)
 
Tauschen Sie Content mit anderen Newsletter-Herausgebern oder Webmastern. Das ist eine sehr effektive Methode, Ihre Links auf andere Websites mit hnlicher Zielgruppe zu platzieren. Auf diese Weise knnen Sie beispielsweise Fachartikel mit anderen Schreibern von Newslettern wechseln. Das geht auch mit Gratis-E-Books, die jeder Beteiligte weiter verschenken darf.
 


 


 


 
8)
 
Sie mssen Ihr Produkt fr Ihre Kunden zu jeder Zeit auf Vorrat haben. Wenn Sie selbst erst nachbestellen mssen, knnten Kunden ihre Bestellung zurckziehen. Bringen Sie das auf Ihrer Website zum Ausdruck durch “Stets vorrtig”, „Artikel lieferbar“, „Sofort-Versand“ usw.
 


 


 


 
9)
 
Verwenden Sie Content auf Ihrer Website, durch den Besucher leicht hindurch finden. Die meisten haben nicht viel Zeit, deshalb sollten Sie Listen, kurze Artikel, konzentrierte Tipps usw. anbieten, z.B.:
 
*Wie man ....
 
*5 Wege fr ....
 
*Entdecken Sie ...
 


 


 


 
10)
 
Integrieren Sie auf Ihrer Website einen Chat Room oder ein Forum. Wenn den Usern das gefllt, besuchen sie Ihre Seite wieder und beteiligen sich regelmig. Wenn zum Beispiel jemand auf dem Schwarzen Brett eine Frage hinterlsst und jemand darauf antwortet, wird diese Person immer wieder kommen, wenn sie ein Problem hat. Und der Ratgeber auch, weil er helfen mchte.
 


 


 


 
11)
 
Erlauben Sie, dass Ihre Beitrge, Texte, Fachartikel auch auf anderen Websites verffentlicht, in anderen Newslettern abgedruckt oder in E-Books verwendet werden drfen. Das aber immer nur unter der Voraussetzung, dass Sie als Quelle angegeben werden und dass am Ende jedes Artikels die Nachdruckoption erwhnt wird.
 
Beispiel: “Larry Dotson ist der Co-Autor von “Internet Marketing des Unterbewusstseins”. In diesem Ebook erfahren 746 Grnde, warum Leute Ihre Produkte kaufen! Besuchen Sie: http://www.subconsciousinternetmarketing.com. Sie drfen diesen Artikel auf Ihrer Website oder in Ihrem Newsletter verffentlichen, wenn Sie diese Quellenangabe mit abdrucken.“
 


 


 


 
12)
 
Erlauben Sie Kollegen, Ihre Gratisangebote als kostenlose Boni in Verbindung mit deren kostenpflichtigen Produkten oder Dienstleistungen zu verwenden. Fgen Sie in all Ihren Gratisangeboten unbedingt Ihre Werbung ein! Manche erlauben nur, dass ihre Gratisangebote ausschlielich kostenlos weitergegeben werden. Sie aber sollten das nicht beschrnken und die Abgabe auch als Kaufanreiz fr kostenpflichtige Produkte erlauben. Beispiel: “Sie drfen dieses Gratis-Ebook als Bonus verschenken!“
 


 


 


 
13)
 
Erlauben Sie anderen Webmastern, Ihr Diskussionsforum mitzubenutzen, denn viele haben keins. „Sie haben kein eigenes Diskussionsforum? Verlinken Sie auf das unsrige und laden Sie Ihre Besucher ein, es zu nutzen.“ Platzieren Sie Ihren Werbebanner gut sichtbar im Forum.
 


 


 


 
14)
 
Geben Sie ber Ihren Server Gratis-Webseiten ab. Als Gegenleistung fr den kostenlosen Webspace drfen Sie Ihren Webebanner im Kopfteil der Seite anbringen. So knnten Sie dafr werben: “Erhalten Sie 20 MB Webspace GRATIS, wenn Sie unseren kleinen Banner oben auf Ihrer Website platzieren.
 


 


 


 
15)
 
Erlauben Sie, dass Links Ihrem Website Verzeichnis hinzugefgt werden drfen. Im Gegenzug erwarten Sie, dass die anderen Webmaster auch einen Backlink zu Ihnen setzen. So knnten Sie formulieren: “Verlinken Sie sich mit unserer Website, und verlinken Sie uns mit Ihrer Website.“ Oder: „Erhhen Sie mit uns Ihre Backlinks. Alles, was wir erwarten, ist, dass Sie uns auch verlinken.“
 


 


 


 
16)
 
Erlauben Sie Webmastern, die Online-Dienstleistungen, die Sie kostenlos anbieten, mit zu nutzen und deren Website-Besuchern und Newsletter-Lesern zur Verfgung zu stellen. Das knnten Services sein wie etwa: Gratis-Email, Gratis-Email-Beratung, Gratis-Suchmaschinen-Eintragungen und vieles andere. Werben Sie z.B. so dafr: "Bieten Sie diesen Gratis-Service Ihren Besuchern an. Es kostet Sie nur einen Backlink auf unsere Website!"
 


 


 


 
17)
 
Erlauben Sie auch, gegebenenfalls Ihre Gratis-Software zu verschenken. Bringen Sie nur vorher etwas Werbung fr Ihr Business darin unter. Zum Beispiel so: “Diese Software wird Ihnen kostenlos zur Verfgung gestellt von (IHRE URL etc.).“ Oder: “Diese Gratis-Software wurde erstellt von (IHRE URL etc.).”
 


 


 


 
18)
 
Erlauben Sie, Ihre kostenlosen Webdesigns, Grafiken, Fonts, Templates usw. weiter zu verschenken. Aber fgen Sie Ihre Werbung ein oder verlangen Sie, dass direkt auf Ihre Website verlinkt wird. So knnen Sie z.B. zur Bedingung machen, dass ein kleiner Hinweis unter die Grafik oder am Fu der Webpage angebracht wird in der Art von „Diese Grafiken sind von (IHRE GESCHFTSINFORMATIONEN).“ Oder: „Dieses Template ist urheberrechtlich geschtzt fr (IHRE GESCHFTSINFORMATIONEN).“
 


 


 


 
19)
 
Erlauben Sie Webmastern, eine Gratisanzeige in Ihrem Gratis-Ebook zu schalten, falls diese bereit sind, das Ebook kostenlos an deren Besucher oder Newsletter-Abonnenten weiterzugeben. Wrden Sie nicht auch etwas verschenken, von dem Sie einen Vorteil haben? Argumentieren Sie so: „Verschenken Sie dieses Ebook und bestcken Sie es mit Ihren eigenen Links!“
 


 


 


 
20)
 
Erlauben Sie nicht nur, dass andere Webmaster Ihr Ebook an Besucher verschenken, sondern auch, dass die Besucher es selbst wieder weiterverschenken drfen. Auf diese Weise verbreitet sich Ihre Werbung ber das ganze Internet. Wenn 5 Leute es an jeweils 5 andere weitergeben, und diese 25 wieder an je 5, und diese 125 wiederum an 5, dann haben schon 755 Leute Ihre Werbung kostenlos gelesen – und es hat Ihnen kaum Arbeit gemacht.
 


 


 


 
21)
 
Machen aus Ihrem Verkaufstext eine Geschichte oder einen Bericht.
 
Das wird Ihre Besucher eher bereit machen, ihn zu lesen und sich fr Ihr Produkt zu interessieren.
 
Beispielsweise knnten Sie so einleiten:
 
„Es war einmal...“
 
„GRATIS Report!”
 
“Neulich habe ich folgendes erlebt…”
 


 


 


 
22)
 
Geben Sie Ihren Besuchern ein Geschenk, wenn sie eine Umfrage ausfllen, denn sonst werden sie es kaum tun. Umfragen bringen wertvolle Erkenntnisse ber Ihr Geschft. Sie knnten sie etwa so locken: „Jeder, der diese Umfrage ausfllt, erhlt gratis eine Uhr.“ Oder: „Die ersten 200, die diese einfache Umfrage ausfllen, erhalten einen Gratis-Taschenrechner!“
 


 


 


 
23)
 
Verbessern Sie die Wirksamkeit Ihres Verkaufstextes durch Interesse weckende Begriffe, farbliche Unterlegung von Schlsselwrtern, Anfhrungszeichen, Fettdruck wichtiger Teile, Unterstreichungen usw. Beispiele: „Sofortige Gewinne“, „Verlieren Sie Gewicht“, „Sparen Sie Geld“, „Steigern Sie Ihre Verkaufszahlen“ etc.
 


 


 


 
24)
 
Bieten Sie Ihren Besuchern Auswahlmglichkeiten an, damit sie nicht das Gefhl haben, gezwungen, kontrolliert oder manipuliert zu sein, sondern frei entscheiden zu knnen.
 
Lassen Sie sie selber whlen, wie sie bestellen, Kontakt aufnehmen, navigieren usw. mchten.
 
Beispiele: “Whlen Sie zwischen Basis und Deluxe”.
 
Oder: „Bestellen Sie online, per Telefon oder per Fax.“
 


 


 


 
25)
 
Versetzen Sie sich selbst in die Lage Ihrer Besucher. Gestalten Sie die Website fr die Besucher, nicht fr Sie selber. Erstellen Sie ein Produkt nach den Bedrfnissen der Interessenten und nicht, weil Sie es selbst kaufen wrden. Wenn Sie zum Beispiel an Leute verkaufen, die befrchten zahlungsunfhig zu werden, berlegen, wie sie fhlen. Sie mchten Insolvenz vermeiden, sie sind es leid, sich nichts mehr leisten zu knnen, sie wollen, dass Glubiger nicht mehr anrufen oder schreiben. Usw.
 


 


 


 
26)
 
Holen Sie sich Rat von erfolgreichen Geschftsleuten. Beteiligen Sie sich aktiv in Chat Rooms, Foren und Blogs. Beginnen Sie Unterhaltungen. Lesen Sie deren hilfreiche Informationen, stellen Sie Fragen und bekommen Sie Antworten. Sie knnen auch anderer Leute Fragen versuchen zu beantworten und sich so weiterentwickeln.
 


 


 


 
27)
 
Verwenden Sie Ihre Boni und Zugaben, um bei Ihren Besuchern ein Gefhl der Dringlichkeit zum Kauf zu erzeugen. Offerieren Sie ihnen Ihr Hauptprodukt nur fr eine begrenzte Zeit. Beispiel: „Bestellen Sie heute bevor Mitternacht und Sie erhalten 4 Boni GRATIS!“ Oder: „Bestellen Sie bis zum 25. Juni und Sie bekommen obendrein kostenlos das Ebook XY.
 


 


 


 
28)
 
Bieten Sie Ihren Kunden zustzliche Artikel an, die zu dem gerade gekauften Artikel passen. Wenn jemand beispielsweise ein elektronisches Spielzeug gekauft hat, dann versuchen Sie, auch die dazu bentigten Batterien mitzuverkaufen: „Klicken Sie hier, um 4 Batterien fr nur 2,95 € mit zu bestellen:“ Oder: “Klicken Sie hier, um auf die Deluxe Version fr nur 10€ extra upzugraden.“
 


 


 


 
29)
 
Lassen Sie Ihre Besucher sich gut fhlen, indem Sie Ihnen Komplimente machen. Wenn sie sich gut fhlen, fhlen sie sich wahrscheinlich auch gut, bei Ihnen auf Ihrer Website einzukaufen. Beispiel: “Sie gehren zu dem einen Prozent von Menschen, denen es ernst ist, ihr Leben zu ndern.” Oder: „Sie sind bewundernswert, weil Sie besondere Anstrengungen unternehmen, Ihre finanziellen Probleme zu lsen.”
 


 


 


 
30)
 
Versuchen Sie, zustzliche Gewinne ber Ihre Website zu erzielen. Wenn Sie z.B. E-Books ber Online Business verkaufen, sollten Sie auch Dienstleistungen, Kurse und einschlgige Bedarfsartikel anbieten. Beispiel: “Herzlichen Dank, dass Sie sich fr unser Business Ebook entschieden haben. Wenn es Ihnen gefllt, vergessen Sie nicht, dass wir auch einen monatlichen Ergnzungsdienst zu diesem Thema fr nur 4,95 €/Mo. anbieten.“

    
        30 Blockbuster Cash Secrets

    

 


 


 
1)
 
Fdeln Sie mit anderen Webmastern einen so genannten Cross Promotion Deal ein. Erlauben Sie, Ihr Produkt deren Kunden zu verkaufen. Auf der anderen Seite verkaufen Sie deren Produkt an Ihre Kunden. Das Produkt sollte eine Beziehung haben zu Ihrem eigenen Produkt bzw. Ihrer Dienstleistung, andernfalls wird es sich sicherlich nicht so gut verkaufen.
 


 


 


 
2)
 
Verkaufen Sie Ihr Produkt im Paket mit dem Produkt eines anderen Web Business. Beide Partner knnen das Package bewerben und die Gewinne teilen. Wenn Sie zum Beispiel Tennisschlger verkaufen, knnten Sie sich mit einem Tennisball-Spezialisten zusammentun. Das ist ein Win-Win Joint Venture Deal.
 


 


 


 
3)
 
Vermieten Sie Ihre Produkte fr eine gewisse Zeit. Das ist wie verkaufen, aber Sie bekommen die Produkte zurck und knnen sie wieder vermieten. Auf lange Sicht knnen Sie mit Vermietung Ihrer Produkte oder Dienstleistung mehr Geld verdienen. Die Leute haben heutzutage weniger Geld zur freien Verfgung und mieten deshalb lieber, als dass sie etwas kaufen und vielleicht nur einmal benutzen.
 


 


 


 
4)
 
Lassen Sie Kunden Ihre Produkte abonnieren. Das funktioniert am besten mit Informationsprodukten, Dienstleistungen und Mitgliedschaften. Die Gebhr kann wchentlich, monatlich, vierteljhrlich oder jhrlich anfallen. Auf alle Flle bringt es Ihnen wiederkehrendes Einkommen. Auerdem knnen Sie Ihren Abonnenten darber hinaus auch einzelne Produkte anbieten.
 


 


 


 
5)
 
Verleasen Sie Ihre Produkte. Das ist wie Vermieten, aber am Ende der Leasingzeit haben die Kunden die Mglichkeit zu kaufen. Wenn Sie zum Beispiel Computer verleasen, zahlt Ihnen der Kunde eine monatliche Gebhr. Wenn der Leasingvertrag zu Ende geht, kann er das Gert gnstig erwerben. Wenn er den PC aber zurckgibt, knnen Sie ihn wieder an jemand anders verleasen.
 


 


 


 
6)
 
Fgen Sie Ihrer Website ein Message Board hinzu. Manche Leute werden Ihre Seite besuchen, um Fragen zu stellen und um die Fragen von deren zu beantworten. Andere nehmen nur an Message Boards teil, um ihren Link zu hinterlassen, aber auch diese knnen eines Tages Ihr Produkt kaufen.





- Ende der Buchvorschau -

    
        Impressum


        Texte © Copyright by

        Regina Boos, autoren@top-tarif.co


            Bildmaterialien © Copyright by

            Regina Boos

        Alle Rechte vorbehalten.


        
            http://www.neobooks.com/ebooks/regina-boos-240-bahnbrechende-werbekracher-ebook-neobooks-26271
        


        
            ISBN: 978-3-8476-5728-6
        

    







Bitstream Vera Fonts Copyright
------------------------------

Copyright (c) 2003 by Bitstream, Inc. All Rights Reserved. Bitstream Vera is
a trademark of Bitstream, Inc.


OEBPS/images/neobooks-logo.jpg
books.com






OEBPS/images/26271.jpg
240 bahnbrechende
Werbekracher

wie Profis das Optimum aus ihren
Werbemafinahmen herausholen

Regina Boos








