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  All rights reserved.




  Dieses Werk ist urheberrechtlich geschützt.




  Alle Rechte, auch die der Übersetzung, des Nachdruckes und der Vervielfältigung des Werkes, oder Teilen daraus, vorbehalten. Kein Teil des Werkes darf ohne schriftliche Genehmigung des Verlages in irgendeiner Form (Fotokopie, Mikrofilm oder ein anderes Verfahren), auch nicht für Zwecke der Unterrichtsgestaltung, reproduziert oder unter Verwendung elektronischer Systeme verarbeitet, vervielfältigt oder verbreitet werden.




  Die Wiedergabe von Gebrauchsnamen, Handelsnamen, Warenbezeichnungen usw. in diesem Werk berechtigt auch ohne besondere Kennzeichnung nicht zu der Annahme, dass solche Namen im Sinne der Warenzeichen- und Markenschutz-Gesetzgebung als frei zu betrachten wären und daher von jedermann benutzt werden dürften.




  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.




  




  
Liebe Leserin, lieber Leser,






  all die wissenschaftlichen Fakten & Erkenntnisse aus HypnoticMind bringen Ihnen nichts, wenn sie nicht angewandt werden. So simpel diese Theorie erscheint, so oft findet man in der Praxis die “Informationssammler”.




  Vom reinen Sammeln der Informationen hat jedoch noch nie jemand seine Umsätze gesteigert. Es ist allgemein bekannt, dass eine erfolgreiche und ausführliche Planung mindestens 80% des Erfolges ausmacht. Sie können nur das umsetzen, was Sie geplant haben.




  Der vor Ihnen liegende Verkaufsplaner mit Beispielen macht seinem Namen alle Ehre. Er hilft Ihnen dabei genau das zu planen, auf was es letztendlich im Business ankommt: Umsatz! Das besondere dabei ist, dass der Verkaufsplaner tiefgreifend auf psychologischen und wissenschaftlichen Fakten beruht und sich dabei ganz bewusst an die besprochenen Phänomene aus der Verkaufspsychologie anlehnt.




  Dreh- und Angelpunkt bleiben die “hypnotischen” Erkenntnisse. Alle großen Verkäufer, Werbetexter-Stars und Advertising-Pioniere waren sich voll und ganz der Macht des geschriebenen Wortes bewusst.




  Auf den folgenden Seiten finden Sie daher eine komplette Gebrauchsanweisung, wie Sie HypnoticMind gewinnbringend nutzen und einsetzen können. Nichts passiert von “heute auf morgen”. Sicher ist jedoch, dass die beschriebenen psychologischen Effekte tief im menschlichen Genom “codiert” sind. Bleiben Sie daher konsequent und zielstrebig bei deren Anwendung und nutzen Sie intensiv diesen Verkaufsplaner!




  Herzliche Grüße,




  Tobias Knoof




  Der 6-stufige “hypnotische” Schreibprozess




  

    	

      Einstimmen: Finden Sie einen inspirierenden und passenden Schreibort und stimmen Sie sich auf einen erfolgreichen Schaffensprozess ein. Verhindern Sie innere und äußere Ablenkungen oder versuchen Sie diese auszublenden!


    




    	

      Ideen entwickeln: Sammeln Sie möglichst unzensiert Ihre Ideen im umfangreichen HypnoticMind-Handbuch und schreiben Sie sich die passendsten Textbausteine heraus. Überlegen Sie sich, welche Emotionen hinter den Wünschen Ihrer Zielgruppe stehen, warum diese Ihre Produkte kaufen und was sie sich davon erwarten. Denken Sie daran: Jedes Produkt ist nur „Mittel zum Zweck“! Hinter jedem Produkt oder Kauf steht letztendlich die Erwartung einer bestimmten emotionalen Welt. Sammeln Sie rund um diese Welt weitere Texte und Wörter.


    




    	

      Strukturieren: Planen Sie Ihre Gliederung mit Hilfe der Struktur eines optimalen Verkaufstextes (im Master-Handbuch enthalten). Falls Sie leicht den roten Faden verlieren, strukturieren Sie jeden Textabschnitt vorab auf einem einzelnen Blatt Papier. Anschließend setzen Sie die Bausteine sinnvoll zusammen.


    




    	

      Rohtexten: Formulieren Sie nun aus Ihren strukturierten Textbausteinen und Phrasen Ihren ersten Rohtext, ohne jedoch an den Details hängen zu bleiben oder schon zu sehr in die „Korrektur“ zu gehen. Entwickeln Sie Bindesätze und Übergangssätze zwischen den einzelnen Textbausteinen.


    




    	

      Reflektieren: Lassen Sie Ihren Text eine Zeit lang ruhen und in Gedanken reifen. Stellen Sie sich nun eine Liste von 10 wünschenswerten Charaktereigenschaften und hoch emotionalen Wörtern zusammen und arbeiten Sie diese immer wieder geschickt und gekonnt an passenden Stellen in Ihren Text ein.


    




    	

      Überarbeiten: Reservieren Sie die Hälfte Ihrer Schreibzeit für das Überarbeiten und das „einschleifen“ der hypnotischen Sprachmuster in Ihren Text. Optimieren Sie auch den Gesamteindruck, den Inhalt, die Struktur und formulieren Sie entsprechende Textbereiche in bildhafte Sprache um. Nutzen Sie nun nach und nach Wörter, welche Emotionen und Gefühle erzeugen, welche sympathisch wirken, welche eine bildliche Sprache aufbauen und überarbeiten Sie den Text so, als würde der Autor eine spannende Geschichte aus seinem Leben erzählen!


    


  




  Hilfreiche Fragen für Ihre hypnotischen Texte




  

    	

      Verwende ich eine bildliche Sprache, ähnlich wie in Romanen?


    




    	

      Nutze ich eine „Große“ Sprache, um Eindruck zu erzeugen?


    




    	

      Habe ich emotional ansprechende Texte für die Verpackung erstellt?


    




    	

      Erwarte und kommuniziere ich regelmäßig über „Großes & Gutes“?


    




    	

      Gebe ich immer das Beste zuerst? (Proben, Demos, Inhalte, Geschichten)


    




    	

      Baue ich meine Produkte & Angebote in einer Art Seriencharakter auf?


    




    	

      Lasse ich das Ende in meinen Texten offen, um Spannung zu erzeugen?


    




    	

      Zeige ich genau meinen Kunden, wie sie mein Produkt nutzen können?


    




    	

      Zeige ich potenziellen Kunden, was andere Kunden positives sagen?


    




    	

      Biete ich meine Produkte zur Probe und zum Testen auf Zeit an?


    




    	

      Benutze ich eine sehr einfache und allgemeine Sprache in meinen Texten?


    




    	

      Kristallisiere ich ein wichtiges Merkmal besonders heraus und betone es?


    




    	

      Beschreibe ich Dinge, die Netzwerke fördern und entstehen lassen?


    




    	

      Erkläre ich potenziellen Kunden, wie sie meine Produkte kaufen können?


    




    	

      Nutze ich regelmäßig Rabatte, Gutscheine, Coupons und Bundles?


    




    	

      Bestätige ich im Text die Ansichten meiner potentiellen Leser & Kunden?


    




    	

      Biete ich Kunden passend zum Produkt ein Upsell/Downsell-Produkt an?


    




    	

      Kommuniziere ich die zu erwartende Wirkung (Ergebnisse) des Produktes?


    




    	

      Ist der Text professionell lektorriert, korrigiert, formatiert und gesetzt?


    


  




  Checkliste für eine Werbetexter-Suche




  Sie wollen nicht selber schreiben und lieber einen professionellen Werbetexter damit beauftragen?!? Kein Problem, geben Sie das HypnoticMind-Paket einfach an einen Werbetexter weiter. Sollte dieser nichts mit den beschriebenen Effekten anfangen können, suchen Sie sich lieber gleich einen neuen Werbetexter. Die folgende Checkliste hilft Ihnen dabei, qualitätsbewusste Werbetexter zu finden...




  

    	

      Wie wichtig ist mir die Qualität der Arbeit des Werbetexters?


    




    	

      Was unternimmt dieser zur Qualitätssicherung der Werbetexte?


    




    	

      In welchen Themengebieten hat der Werbetexter besonders Erfahrung?


    




    	

      Welche Kunden und Referenzen kann der Texter vorweisen?


    




    	

      Sind mir die Firmenphilosophie und die Person sympathisch?


    




    	

      Gehört der Werbe- bzw. Verkaufstexter einem Verband an?


    




    	

      Stimmen Preis und Leistung mit meinen Vorstellungen überein?


    




    	

      Spüre ich im Gespräch Einsatzbereitschaft, Interesse und Begeisterung?


    




    	

      Habe ich den Eindruck, in guten & kompetenten Händen zu sein?


    




    	

      Kenne ich die Allgemeinen Geschäftsbedingungen (AGB)?


    




    	

      Erhalte ich nach dem Auftrag alle Rechte (außer Copyright) an den Texten?


    




    	

      Wie ist die Erreichbarkeit? Ist eine Ferienvertretung für mich da?


    




    	

      Kennt sich der Werbetexter mit Copywriting speziell im Internet aus?


    




    	

      Ist der Werbetexter auf lange Verkaufsbriefe & Verkaufsseiten spezialisiert?


    




    	

      Kann der Texter auf ein bestehendes Netzwerk zurückgreifen?


    




    	

      Habe ich ein sauberes Angebot und ein Vertrag abgeschlossen?


    


  




  Hier finden Sie Werbe- und Verkaufstexter




  

    	

      www.content.de


    




    	

      www.dieredaktion.de


    




    	

      www.direkt-mehr-umsatz.de


    




    	

      www.hiltmann.net


    




    	

      www.hypnotische-verkaufstexte.de


    




    	

      www.journalismus.com/jobs/


    




    	

      www.markus-jung.biz


    




    	

      www.portal.vorsicht-starke-worte.de


    




    	

      www.profitexter.net


    




    	

      www.textbroker.de


    




    	

      www.texter.de


    




    	

      www.texterjobboerse.de


    




    	

      www.textmarkt.de


    




    	

      www.texttreff.de


    




    	

      www.werbetexte.org


    


  




  Hilfreiche Quellen für Text-Outsourcing




  

    	

      www.bloggerjobs.de


    




    	

      www.clickworker.com


    




    	

      www.fernarbeit.net


    




    	

      www.free-days.de


    




    	

      www.lektorat.de


    




    	

      www.meinschreibservice.de


    




    	

      www.meinvirtuellerassistent.com


    




    	

      www.seojobboerse.de


    




    	

      www.tolingo.de


    




    	

      www.webbyjobs.de


    




    	

      www.wortlos-textagentur.de


    


  




  So arbeiten Sie mit virtuellen Assistenten




  

    	

      Referenzen und Fachgebiete des virtuellen Assistenten anfordern


    




    	

      nur exakte Aufgaben vergeben, die ausnahmslos eine Interpretation zulassen


    




    	

      Virtueller Assistent soll Aufgabe mit eigenen Worten wiederholen


    




    	

      Statusbericht nach 25% und 50% der Arbeit zusenden lassen


    




    	

      Aufträge erteilen, die höchstes 72h dauern... andernfalls Aufgaben teilen


    




    	

      Maximal 2 Aufgaben pro virtuellen Assistent gleichzeitig delegieren


    




    	

      Wöchentlichen Statusbericht zusenden lassen


    


  




  Monetarisierung am Beispiel eines E-Mailings




  Gewinn = Umsatz − Kosten!




  

    Beispiel: Versand eines Newsletters an 10.000 Kunden.

  




  

    Beworben wird ein 39€ Ebook. Mit welchem Umsatz kann ein Webmaster hier pro Monat rechnen?

  




  

    	

      

        Versand von 10.000 Newslettern mit einer Bouncerate (keine Zustellung möglich durch falsche Emailadressen oder überfüllte Postfächer) von 1%...

      




      

        = 9.900 Zustellungen.

      


    




    	

      

        Von 9.900 Zustellungen in die Postfächer der Kunden klicken in diesem Beispiel

      




      

        50% auf die Betreffzeile und öffnen damit die Email...

      




      

        50% von 9.900 = 4.950 Newsletterabonennten haben die Email geöffnet.

      


    




    	

      

        Von 4.950 Lesern der Email klicken 35% auf den Link in der Email und kommen zur Landingpage, auf welcher das Ebook beworben wird...

      




      

        35% von 4.950 Lesern = 1.733 Besucher auf der Landingpage.

      


    




    	

      

        Auf einer guten Landingpage, mit starken und getesteten Verkaufstexten sind Konversionszahlen von 3-6% keine Seltenheit. In unserem Beispiel kaufen 3% aller Besucher der Landingpage das Ebook für 39€...

      




      

        3% von 1.733 Besuchern = 52 Verkäufe x 39€ = 2.028€ Umsatz.

      


    




    	

      

        Nun rechnen wir unseren Kundenwert aus um zu wissen, wie hoch das Budget pro Kunde maximal sein darf, damit noch Umsätze erzielt werden. Wir nehmen also den gesamten Umsatz und teilen ihn durch die Anzahl der Besucher auf der Landingpage. So lassen sich auch Rückschlüsse darauf ziehen, wieviel Umsatz Ihnen im Schnitt jeder einzelne Besucher bringt, auch wenn er NICHT kauft...

      




      

        2.028€ durch 1.733 Besucher = 1.17€ Kundenwert pro Besucher.

      


    




    	

      

        Dies bedeutet nun, dass uns JEDER Besucher auf dieser Landingpage 1.17€ bringt und es geht nun darum, den Traffic entsprechend weiter zu erhöhen. Als Werbebudget haben Sie gleichzeitig maximal 1.17€ pro Lead zur Verfügung. Nehmen wir in diesem Beispiel an, Sie kaufen 1000 weitere Besucher für 300€.

      




      

        1000 Besucher x 1.17€ Kundenwert pro Besucher = 1.170€ neuer Umsatz.

      




      

        1.170€ neuer Umsatz - 300€ Investition = 870€ neuer Umsatz.

      


    




    	

      In unserem Beispiel haben wir also 2028€ Umsatz durch ein Mailing und 870€ Umsatz durch den Einkauf von weiteren 1000 Besuchern erwirtschaftet.
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