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  Über den Autor




  Tobias Knoof ist Gründer des beliebten Marketing- Magazins Digitale-Infoprodukte.de und ausgewiesener Traffic-Experte im Internet. Das Magazin zählte innerhalb von 2 Jahren nach der Domainregistrierung zu den 1.000 trafficstärksten Websites in Deutschland. Der Fokus des Magazins liegt auf den Themen “Erstellung, Vertrieb und Verkauf digitaler Informationsprodukte”.




  Tobias war Traffic Marketing-Manager bei Yopi.de, einem der größten Preisvergleichsportale im Internet und ist Herausgeber des ersten Traffic-Masterkurses im deutschsprachigen Raum, dem TrafficPrisma.




  Neben seiner Autoren-, Seminar- und Coachingtätigkeit beschäftigt sich der Autor intensiv mit NLP, Motivation und anderen persönlichkeitsfördernden Methoden, wodurch er sich autodidaktisch ein breites Wissen in den Bereichen Psychologie, Marketing, Werbetexten und Branding aufgebaut hat. Den Großteil seiner Zeit widmet er dem Aufbau und der Entwicklung der digitalen Verlagslandschaft und Informationsbranche in Deutschland.




  Der Autor gilt als Vorreiter und Vordenker im Bereich digitaler Informationsprodukte und wird regelmäßig zu Interviews, Kongressen und Meetings geladen.




  Tobias arbeitet und lebt am traumhaften Schwielowsee bei Potsdam und besucht regelmäßig Freunde und Kollegen in anderen Städten und Ländern. In seinen freien Stunden widmet er sich mit Vorliebe der Fotografie, dem Lernen von Fremdsprachen, Salsa sowie dem Studium der Naturwissenschaften und des menschlichen Geistes.




  




  

    


  




  

    


  




  

    


  




  

    


  




  

    


  




  

    


  




  

    Teil 2


  




  Hypnotische Sprachmuster




  Hypnotisches Schreiben




  Der GURU-FAKTOR: Wie man auf brillante Art & Weise reich wird und als “König” die Welt im Kopf des Kunden regiert (indem man diese verbotene Sammlung hypnotisierender, verführerischer und tiefenwirksamer Wörter einsetzt)




  Vor einigen Jahren hatte ich auf der Website von einem der genialsten, brillantesten und besten Werbetexter der Welt (Gary Halbert, leider schon tot) einen Satz gelesen, welchen ich bis heute nicht vergessen habe. Er sagte in etwa folgendes:




  “Ein Text... nur ein einziger Text kann Sie reich machen! Verdammt reich!”




  Gary starb als weltberühmter Werbetexter, als Ikone des Copywritings und als sehr, sehr reicher Mann! Klingt das nicht verrückt? Nach einem typischen Amerikaner, bei dem einige Schrauben locker waren? Nun, ich sag Ihnen etwas... Leute wie Gary Halbert, Dan Kennedy, Marlon Sanders, Ted Nicholas oder “Mr. Fire” Joe Vitale (bekannt aus “The Secret!”) sind wahre VOODOO-Priester... Zauberer und Magier einer längst vergessenen Kunst!




  Sie alle haben die volle Tragweite und die Kraft des geschriebenen Wortes erkannt. Worte sind das Zentrum der Macht, der Auslöser aller Gefühle, die Ursache aller Ursachen und die Wirkung aller Wirkungen. Worte sind Schwingungen, sind Energie, sind manifestierte Gedanken und zu Materie gewordene Ideen. Die richtigen Worte zur richtigen Zeit werden alles im Leben erreichen, sie sind die Quintessenz des menschlichen Daseins. Die Kunst des Wortes ist das letzte große Geheimnis der alten Magier, Mystiker und Zauberer.




  HypnoticMind ist VOODOO!




  Wie kann es beispielsweise sein, dass nach einem mehrwöchigen Prelaunch zum Launchtag geradezu aberwitzige Umsatzzahlen erreicht werden... Umsatzzahlen, die schnell das Jahresgehalt einer ganzen Großfamilie übersteigen? Klar, man bekommt Unterstützung von Partnern und Affiliates, man setzt vielleicht auch auf das Phänomen der “sozialen Dynamiken” oder man bereitet sich eben einfach gut vor.




  Doch das machen Millionen anderer Webmaster im Internet auch. Sie erstellen neue Produkte (die Welt ist voll davon), sie kooperieren mit anderen Partnern (es gibt gigantische Marktplätze dafür) und sie bereiten sich sehr gut vor... extrem gut vor! Und doch bleibt bei den meisten Menschen im Internet der große Erfolg aus... kein Durchbruch, kein rasantes Wachstum, kein Paukenschlag auf dem eigenen Konto.




  Wie kann es also sein, dass man trotzdem laufend Meldungen über Umsatz- und Verkaufsrekorde im Internet liest... nur leider immer wieder bei den ANDEREN! Und offensichtlich haben einige ganz wenige der “Großen” Marketer auch hierzulande bereits den “Goldenen Schlüssel” beim Geld verdienen im Internet erkannt. Und da wir in HypnoticMind auch schon gelernt haben, dass Wiederholung “Wahrheit” erzeugt, fangen wir am besten gleich damit an. Erinnern Sie sich zurück an das Zitat von Gary Halbert:




  “Ein Text... nur ein einziger Text kann Sie reich machen! Verdammt reich!”




  Nun, die meisten der “Großen” Marketer im deutschsprachigen Raum sind nicht wirklich brillante Texter, aber viele davon haben zumindest eine wichtige Sache verstanden: Es geht um Spannung, Spannungsaufbau und die hohe Kunst der Dramaturgie!




  Verkaufstrichter, Webdesign und Autoresponder... alles sind nur “technische Lösungen”. Was den wirklichen Unterschied beim Geld verdienen im Internet macht und was die wahren finanziellen “Donnerschläge” angeht, so sind die richtigen Worte zur richtigen Zeit DAS ausschlaggebende Element... ganz ähnlich wie bei einem Verkaufsgespräch, beim Dating, bei einem Vorstellungsgespräch oder bei einer Bewerbung.




  Es gilt einen ganz bestimmten Kodex einzuhalten, eine Art und Weise der Formulierung und Präsentation der eigenen Person. Da so etwas wie ein Text in unserer heutigen digitalen Informationsgesellschaft absolut alltäglich ist, sind die allermeisten Menschen sich über eventuelle psychologische Wirkungen von Schrift und Sprache nicht im entferntesten bewusst. Es ist schwierig für den Geist, sich vorzustellen, dass Wörter solche große Macht haben, solchen Einfluss auf Handlungen, Einstellungen und Überzeugungen, ja solchen Einfluss auf das Unterbewusstsein haben können. Doch Leute wie Halbert sehen das anders... Ich übrigens auch!




  Texte müssen zu allererst eine Spannung erzeugen... Eine Spannung bis in die Fingerspitzen! Der Aufbau bzw. die Entstehung von Spannung ist den meisten Menschen im Internet gar nicht klar. Kein Wunder, dass selbst bei größter Anstregung und Mühe die Umsätze ausbleiben und die Verkaufs- und Umsatzzahlen der “Gurus” wie hohle Phrasen klingen. Die meisten Menschen setzen ausschließlich auf Technik, seien es Skripte, Splittest-Lösungen, Autoresponder etc. Dies ist jedoch nur eine Seite der Medaille... die andere Seite wäre Psychologie, Copywriting und soziale Dynamiken. Fehlt dieses Wissen, so bleibt man in der “technischen Lösung” stecken.




  Auch viele Online-Unternehmer, Blogger, Webmaster und Internet-Marketer haben hier einen “Blinden Fleck”... wie man so schön in der Psychologie sagt. Doch worüber sich die wirklichen “Big Dogs” der Marketingszene... meist nur hinter vorgehaltender Hand... wirklich einig sind, dass ist das Spiel um Emotionen und Spannungszustände.




  “Spannung entsteht grundsätzlich immer, wenn über etwas kommuniziert wird, was gleichzeitig aber zurückgehalten wird. Diese darauf folgende menschliche Reaktion gleicht dem eines Schweizer Uhrwerks und wird mit absoluter Präzision immer wieder gleich ablaufen. Sobald Informationen etwas beschreiben, was (noch) nicht zugänglich ist, entsteht Spannung.”




  Das Interessante dabei ist, dass dieser Mechanismus unter Umständen in wochenlangen Prelaunch-Szenarien herausgezögert werden kann und letztendlich bei Kunden und Affiliates gleichermaßen funktioniert. Genau dies führt dabei zu den oftmals spektakulären Zahltagen, wie sie des öfteren in der deutschen Marketingbranche zu sehen sind.




  Ein alles entscheidender Faktor ist dabei der Aufbau von Spannungszuständen am Markt und in den Köpfen der Zielgruppe. Ganz ähnlich einem Bogen kann die Spannung derart intensiv aufgebaut werden, dass der Pfeil ...wenn er denn dann abgeschossen wird... mit voller Wucht EXAKT das Ziel trifft. Je länger Sie nun den Bogen spannen UND das Ziel justieren, desto besser werden Ihre finanziellen Ergebnisse und desto wuchtiger wird der Einschlag!




  Denken Sie darüber nach, wenn Sie vor der Entscheidung stehen, ob und wie Sie Ihren nächsten Launch gestallten. “Quick & Dirty” oder “Verführerisch, stetig spannungssteigernd & hypnotisierned”. 21 Strategien zum Aufbau spannender Texte, Launches & Kampagnen




  Lassen Sie uns nun noch... bevor wir uns den zahlreichen hypnotischen Textmustern in den nächsten Kapiteln zuwenden... mit dem Thema Spannungsaufbau beschäftigen. Im folgenden finden Sie 21 verführerischste Strategien, um hochemotionale und spannungsgeladene Texte zu kreieren. Diese können Sie anschließend für Prelaunch-Szenarien, Launches, komplette Kampagnen, Werbetexte, Verkaufsseiten, Landingpages oder Blogposts verwenden. Der Aufbau von Spannung ist einer der elementarsten Bestandteile beim hypnotischen Schreiben, schauen Sie sich die wertvolle Liste also sehr gut an...




  

    	

      Das Unbekannte


    


  




  Kommunizieren Sie über Ihr neues Produkt oder Ihre neue Dienstleistung, ohne jedoch etwas zu verraten. Bleiben Sie vage, bleiben Sie indirekt, bleiben Sie subtil. Es ist genau das Unbekannte, was den Vorzug gegenüber “Altbekanntem” erhält. Menschen brauchen täglich neue Stimulanzien... und das Unbekannte erfüllt genau dieses Zweck... und zwar nur so lange, bis es eben bekannt ist. Danach verliert es an Spannung und damit an Aufmerksamkeit, Interesse und Wahrnehmung.




  

    	

      Das Geheimnisvolle


    


  




  Nutzen Sie eine geheimnisvolle, mystische und magische Sprache. Gehen Sie immer nach der “Salami-Taktik” vor und beschreiben Sie niemals Ihr (neues) Produkt direkt, sondern immer nur “Scheibchenweise”, nach dem Motto: Zwei Schritte vor, ein Schritt zurück. Je geheimnisvoller und zurückhaltender Sie kommunizieren, um so mehr erregen Sie die Spannung... und damit die Aufmerksamkeit der potenziellen Kunden.




  

    	

      Kleine Gesten & Bemerkungen


    


  




  Kommunizieren Sie gezielt mit kleinen Gesten und Bemerkungen, mit versteckten Andeutungen, doppelsinnigen Anekdoten, verführerischen Wortspielen und lassen Sie “hier und da” unauffällige und kleine Bemerkungen fallen... ähnlich wie eine Kekskrümmelspur :-) Auch wenn die meisten Leute vielleicht damit nichts anfangen können, so haben doch alle Bemerkungen indireken Einfluss auf die Glaubenssätze, Überzeugungen und geistigen Strömungen dieser Leser und potenziellen Kunden.




  

    	

      Zweifel schüren


    


  




  Einer der größten Spannungsmultiplikatoren ist das Schüren von Zweifel oder Unsicherheit! Wann geht es nun los? Was kommt da eigentlich? Wann ist es nun soweit? Solange diese Fragen “offen” bleiben und gleichzeitig immer wieder kommuniziert wird, dass da etwas kommt, solange werden Sie die Spannung halten und weiter ausbauen können. Bis die Leute geradezu “durchdrehen”! Denken Sie an neue Apple-Produkte, über welche meist schon monatelang vorher in den Medien berichtet wird, ohne dass man diese kaufen kann. Nicht abgeschlossene Handlungen drängen immer wieder in das Bewusstsein des Menschen, die Handlung will “abgeschlossen werden” (Zeigarnik- Effekt)... und so lange sie das nicht ist, wird der Kunde/Leser bei der Stange bleiben.




  

    	

      Kontrolle behalten


    


  




  Behalten Sie immer, überall und unter allen Umständen die emotionale Kontrolle und lassen Sie sich auf keinen Fall von Marktreaktionen verunsichern. Jemand, der stets voran schreitet und dabei die Kontrolle bewahrt ist für Menschen absolut magisch und anziehend. Es gibt kaum etwas “magnetischeres” und etwas, was die Spannung, die Verweildauer und die Kaufabsicht in einem Prelaunch oder auf einer Verkaufsseite steigert, als mit viel Selbstvertrauen, Ausstrahlung und Charisma über das (neue) Produkt zu kommunizieren und dabei völlig die emotionale Kontrolle zu behalten. VOODOO!




  

    	

      Das Neue


    


  




  Das Neue hat eine ähnlich starke Wirkung auf den Spannungsaufbau wie das Unbekannte. Es geht ja gerade darum, Menschen immer wieder neu zu stimulieren! Es liegt in der Natur unseres Daseins, zu lernen, zu reifen und zu wachsen. Alles was dabei “Neu” ist, erfährt automatisch ein gesteigertes Interesse... und dort wo Interesse herrscht, gehen Aufmerksamkeit und Spannung Hand in Hand. Beschreiben Sie daher in Ihren Texten, was “Neu” ist, was “Neues” kommt und was “Demnächst” zu erwarten ist. Funktioniert übrigens sehr gut bei Betreffzeilen im Email-Marketing ;-) ...




  

    	

      Überraschung


    


  




  Überraschung ist eine der großen, tiefenwirksamen, positiven Emotionen. Überraschung fesselt praktisch auf Knopfdruck unsere Aufmerksamkeit und bindet die komplette Wahrnehmung in einen spannungsgeladenen und hoch emotionalen Zustand. Wir können bei Überraschungen garnicht anders, als gebannt und gespannt das “Momentane” wahrzunehmen. Wie ein Kaninchen vor der Karotte. Bringen Sie daher Abwechslung und Überraschungseffekte in Ihre Texte, Kampagnen und Launch-Szenarien ein. Unvorhergesehenes erreicht praktisch immer und umgehend maximale Aufmerksamkeit.




  

    	

      Zeigen, was noch kommt


    


  




  Ein weiterer starker “Aufmerksamkeitsbinder” ist es, zu zeigen, was da noch kommt, ohne jedoch zu beschreiben, um was es genau geht. Hier wird wieder auf den Zeigarnik- Effekt gesetzt... man eröffnet sozusagen einen “Handlungsloop” ...schließt ihn aber nicht ab. Man zeigt, was demnächst kommt, verrät aber nicht wann. Somit steigt die Spannung ins unerträgliche, was in Sachen HypnoticMind ja an vielen Stellen im Web zu sehen war




  

    	

      Spielen


    


  




  Seien Sie in Ihrer Kommunikation und in Ihren Texten immer “spielend”. Flirten Sie in gewisser Weise mit Ihren potenziellen Kunden. Versuchen Sie nicht krampfhaft eine Meinung zu pushen und unterlassen Sie dringend Redewendungen über “Revolutionen” und “Weltsensationen” im Internet. Spannung entsteht durch liebevolle, freundliche, herzliche und verführerische Kommunikation, nicht durch “Anpreisungen” in penetranter Lautstärke. Überlassen Sie das jenen, die meinen, dass “viel Geschrei viel hilft”. Der Markt wird es richten...




  

    	

      Führen


    


  




  Wie sagt man so schön: Wer führt, der führt! Das heißt im übertragenen Sinne für Ihre Texte, Kampagnen und Launch-Szenarien: Gehen Sie mit Vorbild und aufrechten Gang voran. Führer sind immer Antreiber, sind immer Innovatoren, sind immer Sprachrohre und immer “virale Motoren”. Kommunizieren Sie Ihre Führungsqualitäten, zeigen Sie Vorbildcharakter und Rückgrat... denn mit Rückgrat steht sich nun mal besser. So wird auch automatisch eine ganz natürliche Spannung Ihnen gegenüber entstehen.




  

    	

      Regeln aufstellen


    


  




  Ganz, ganz wichtig beim Spannungsaufbau: Sie sind der Chef, also stellen Sie auch die Regeln auf, Punkt. Nicht der Markt, nicht die Kunden, nicht die Leser, sondern Sie! Das macht Sie zwar eckig, kantig und für den einen oder anderen unangenehm, nur genau das wollen Sie eben beim Spannungsaufbau erreichen. Sie wollen nicht schlabbrig, glitschig und stromlinienförmig im Strom der Masse treiben. So würde Sie niemand wahrnehmen. Spannung entsteht, wenn Sie etwas anders machen als die Masse, wenn Sie erkennbar sind, also Regeln aufstellen... anstatt ihnen wie ein Lemming zu folgen.




  

    	

      Geschwindigkeit bestimmen


    


  




  Beschleunigen Sie mit fortschreitender Textlänge bzw. mit zunehmender Launchdauer die Geschwindigkeit der Kommunikation. Sei es durch Emails, Blogposts, Social News, Pressemeldungen, Fachartikel, Interviews oder anderweitige Veröffentlichungen. Die stärkste Präsenz, Effizienz und Frequenz sollte dann zum Launchtag erreicht und ca. 1-2 Wochen aufrecht erhalten werden. Denken Sie daran, die Texte immer “pulsierend” zu veröffentlichen, also nicht stetig auf den immer gleichen Level zu halten. Wahrnehmung nimmt ab durch gleichbleibende, monotone “Berieselung”. Kommunizieren Sie in unterschiedlicher Intensität, Emotionalität und Häufigkeit, eben pulsierend, jedoch mit fortschreitender Launchdauer oder Textlänge immer weiter beschleunigend.




  

    	

      Gemeinsamkeiten aufbauen


    


  




  Menschen lieben andere Menschen, Dinge oder Situationen, in denen sie “Gleiches” finden. Bauen Sie daher in Texten für Ihre Hauptzielgruppe Gemeinsamkeiten auf und stellen Sie sich auf die Seite der potenzielle Kunden. Spannung steigt in dem Fall durch Interesse und Sympathie. Beides wird durch den Aufbau von Gemeinsamkeiten sogar noch forciert. Je mehr Gemeinsamkeiten Sie kommunizieren... und sie sollten diese auch wirklich haben und nicht nur an den “Haaren herbeiziehen”... als desto authentischer und sympathischer werden Sie empfunden. Die Zuneigung und damit einhergehende Spannung und Aufmerksamkeit werden weiter zunehmen. Interesse entsteht...




  

    	

      WIR... Gefühl


    


  




  Einer der großen Triebfedern beim Spannungsaufbau ist das “WIR”-Gefühl. Denken Sie bei Prelaunch- und Launch-Szenarien... sowie ganz allgemein bei Texten... stets in Gruppen! Denken Sie als “Mannschaft” und kommunizieren Sie als “Team”.




  Sprechen Sie nicht davon, welche Vorteile die Kunden haben, sondern was WIR gemeinsam erreichen werden, sobald das Produkt veröffentlicht wird. Verstehen Sie sich in Texten als Trainer, als Coach und als “Vorlagengeber”. Ihre Kunden nehmen nur den Ball auf (Ihr Produkt) und schießen die Tore. Sie sind als Trainer dafür verantwortlich, dass das Equipment stimmt! Und dass Sie sich genau dafür einsetzen... das sollten Sie deutlich und emotional kommunizieren!




  

    	

      Sagen, was der Kunde tun soll


    


  




  Ebenfalls sehr wichtig um Spannung... und damit den ersten Schritt zur Handlung und zur Kaufabsicht aufzubauen... ist exakt zu sagen, was der Kunde wann und wo tun soll. Spannen Sie Ihre potenziellen Kunden möglichst intensiv mit in den Text, die Kampagne oder einen Prelaunch ein, so dass dieser mit zunehmender Dauer immer mehr “Teil des Produktes”, der Firma oder der Website wird. Dazu müssen Sie in jedem neuen Text exakte Ansagen machen (Call-to-Action), was der Kunde genau tun soll.




  

    	

      Dominanz ausstrahlen


    


  




  Ein weiterer Multiplikator für Spannungsaufbau ist das Ausstrahlen natürlicher Dominanz! Dominante Menschen gelten allgemein als erfolgreiche Menschen, ihnen wird neben einem hohen Ansehen viel Macht und Prestige zugesprochen. Natürliche Dominanz erzeugt dabei jede Menge Aufmerksamkeit, Wahrnehmung und Spannung. Die Menschen erwarten mit Spannung, was erfolgreiche und dominante Menschen tun. In Ihren Textes, Launches und Kampagnen sollten Sie daher mit einer gewissen dominanten Attitüde kommunizieren und klar sagen, was Sie Neues haben, was Kunden erwarten können, was in den nächsten Tagen passieren wird und wie Ihre Kunden mehr erfahren können.




  

    	

      Nein sagen


    


  




  Sagen Sie besonders während eines Prelaunch-Zeitraums vermehrt “Nein”! Und zwar bei Anfragen aller Art. Dies wird auf dramatische Art und Weise das Begehren rund um Ihre Person oder Ihr neues Produkt verstärken. Spannung entsteht durch Zurückhaltung einer Sache, Person oder Information. “Nein” zu sagen, ist letztendlich die radikalste Form der Verknappung und hat deswegen... geschickt eingesetzt... die Macht, geradezu hysterische Reaktionen am Markt hervorzurufen. Machen Sie sich rahr und sagen Sie “Nein” ...und erzählen Sie gleichzeitig immer wieder von Ihrem großartigen neuen Produkt und welche Ergebnisse die Anwendung dessen mit sich bringen wird. Der Jubel ist Ihnen sicher!




  

    	

      Selbstsicherheit


    


  




  Treten Sie immer mit absoluter Selbstsicherheit und Selbstverständlichkeit auf, nach dem Motto: “Die Welt hat zwar nicht auf mich gewartet, aber ich habe trotzdem eine großartige Lösung! Schaut her...” Demonstrieren Sie die zu erwartenden Ergebnisse und Resultate und tragen Sie diese deutlich und emotional vor. Durch das selbstsichere kommunizieren der Ergebnisse... in Verbindung mit dem (noch) nicht Kaufen können des Produktes... entsteht ein regelrechter Sog! Halten Sie gezielt wichtige Informationen zurück und spielen Sie mit Andeutungen und Doppeldeutigkeiten. Die Spannung wird dabei schlagartig entladen, sobald Sie die "Katze aus dem Sack lassen"...




  

    	

      Emotionale Stabilität


    


  




  Dies ist einer der wichtigsten Punkte zum Aufbau großer Spannungszustände überhaupt! Verfallen Sie auf keinen Fall in den Fehler, sich von der immer weiter zunehmenden Emotionalität während einer Kampagne oder eines Prelaunch-Zeitraums anstecken zu lassen, so dass Sie nach ein paar Tagen von “Revolutionen” und “Weltsensationen” sprechen. Bleiben Sie “emotional stabil” und auf dem Boden der Tatsachen... selbst wenn Sie vor dem größten Zahltag Ihres Lebens stehen. Es gibt ganz andere Firmen von Weltruf, die Millionen bei Launches umsetzen, und selbst diese kommunizieren nicht in einem “reißerischen Slang”. Starke Spannungszustände und Aufmerksamkeitswellen können nämlich auch schnell wieder einbrechen, und zwar weit vor dem Launchtag oder dem Ende einer Kampagne. Ganz besonders, wenn Sie emotional die Kontrolle verlieren und in eine “reißerische Rhetorik” abgleiten. Reißen Sie sich am Riemen und nutzen Sie kontinuierlich verführerische und hypnotische Sprachmuster!
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