
MARKETING
ONLINE



ZEITPLAN

• 9.00 – 10.40
• Pause
• 11.00 – 12.00
• Mittag
• 13.00 – 15.00
• Pause
• 15.20 – 17.00



TEIL 1



WAS IST ONLINE MARKETING

Online Marketing beschreibt Marketingaktivitäten, die im
Internet umgesetzt werden. Aufgrund der Digitalisierung
gewinnt diese Strategie immer weiter an Wert. Das Online 
Marketing unterscheidet sich vom Offline Marketing und 

ist unter anderem in Bereiche wie E-Mail Marketing, 
Suchmaschinenmarketing, Affiliate Marketing, 

Influencer Marketing, Programmatic Advertising,
Social Media Marketing und viele mehr aufgeteilt.

Que lle : https://onlinemarketing.de/lexikon/definition-online-marketing



Homepage Webshop e-learning Facebook

Instagram Youtube Linkedin TikTok

GAUBE KOSMETIK



INHALTE DES KURSES

• Corporate Design/ Branding Basics: CANVA

• Social Media Marketing Basics: Facebook, Instagram

• Search Engine Marketing: Begriffsabgrenzung

• Webauftritt Basics

• Weitere nützliche Online Marketing Tools

• Regionale Werbeanzeige erstellen

• QR- Code erstellen CANVA



SOCIAL MEDIA MARKETING BASICS: 

FACEBOOK, INSTAGRAM



ZEIT IN SOZIALEN MEDIEN

Ve rb ra chte  
Ze it  in  

sozia le n  
Me d ie n  p ro  

Ta g  [Minu te n]



ONLINE VERHALTEN

Que lle : https://www.broadbandsearch.net/blog/average-daily-time-on-social-media

72 Jahre (WHO)
Ab 10 Jahren
3 462 390 Minuten
6 Jahre 8 Monate



USERZAHLEN AT2022

WHATSAPP

ANTEIL DER MONTALICHEN NUTZUNG DURCH INTERNETNUTZER ZWISCHEN 16 UND 64 JAHREN

FACEBOOK

INSTAGRAM

FB MESSENGER

PINTEREST

SKYPE

TIKTOK

SNAPCHAT

TELEGRAM

TWITTER

LINKEDIN

IMESSAGE

XING

REDDIT

DISCORD



FACEBOOK VS ZEITUNG

5,3 Millionen Nutzer*innen

1,8 Millionen Leser*innen

752.000 Leser*innen

23,9 % der Bevölkerung

9,9 % der Bevölkerung

59% der Bevölkerung

Que lle : https://www.wienerzeitung.at/nachrichten/kultur/medien/2124464-Media-Analyse-2020-21-Tageszeitungen-erreichten-rund-43-Millionen-Leser.html



• Community Building

WOZU SOCIAL MEDIA

• Kommunikationskanal

• Angebote - Aktionen - Neuigkeiten bekannt machen

• Präsent bleiben

• Neukunden gewinnen



• klickbare Links
• Videolänge beliebig
• Stories (24h) möglich aber

nicht so beliebt
• Interaktionsmöglichkeiten

(Teilen, Unterschiedliche
Reaktionen)

• Werbeanzeigen

• keine klickbaren Links außer in Bio (linktr.ee)
• Hashtags -> "Neue Reichweite"
• Videolänge max. 1 Minute (ausser IGTV)
• Stories (24h) beliebter
• Interaktionsmöglichkeiten (Like)
• Werbeanzeigen über Facebook 

Werbekonto
• Bildqualität essentiell

FACEBOOK VS INSTAGRAM



Priva ta ccount (Profil)

• keine Werbung
• Freundschaftsanfragen
• Vorraussetzung um 

Firmenaccount zu erstellen

• Beiträge planen (Meta Business Suite)
• Veranstaltungen
• Werbung
• keine Freundschafts-anfragen

Firm e na ccount (Se ite )

PRIVAT VS FIRMA



FACEBOOK ACCOUNT

• Eine Facebook-Seite erstellen
• Fotos hinzufügen

• Seitenrollen einrichten

• Fügen Sie eine kurze Beschreibung hinzu
• Erstellen Sie einen Benutzernamen für Ihre Seite

• Passen Sie Ihre Benachrichtigungen an

• Hinzufügen eines Seiten-CTAs



FACEBOOK ACCOUNT

1. Eine Facebook-Seite erstellen
ht tp s :/ / www.fa ce b ook.com / p a g e s / c re a te /

Wir empfehlen, den Namen für Ihre Seite mit Bedacht zu wählen. 
Facebook lässt in den meisten Fällen nachträgliche
Namensänderungen zu, aber das kann ein schwieriger und 
langwieriger Prozess sein.

Falls du das noch nicht getan hast, wirst du an dieser Stelle 
aufgefordert, dich bei Facebook anzumelden. Du musst Seiten 
über dein persönliches Facebook-Konto erstellen und verwalten; 
deine persönlichen Informationen werden jedoch nicht auf der Seite
angezeigt, wenn du sie nicht hinzufügst.

https://www.facebook.com/pages/create/


FACEBOOK ACCOUNT

2. Fotos hinzufügen

Profilb ild

Tite lb ild
empfohlen 820 x 

312 px JPG od 
PNG max 100KB

empfohlen
800 x 800 px
JPG od PNG



FACEBOOK ACCOUNT

2. Fotos hinzufügen



FACEBOOK ACCOUNT

3. Fügen Sie eine kurze Beschreibung hinzu

Fügen Sie ein bis zwei Sätze (oder 
maximal 255 Zeichen) über Ihr 
Unternehmen hinzu. Diese 
Beschreibung e rsche int sowohl auf 
Ihre r Se ite als auch in den 
Suche rg e b nisse n , also halten Sie sie 
kurz und bündig. Aber scheuen Sie sich 
nicht, ein wenig von der Persönlichkeit 
Ihrer Marke zu zeigen!



FACEBOOK ACCOUNT

4. Erstellen Sie einen Benutzernamen für Ihre Seite

Wenn wir g a ub e kosm e t ik als Benutzernamen wählen, können die Leute 
automatisch unsere Seite unter fb .m e / g a ub e kosm e t ik besuchen oder uns
Nachrichten unter m .m e / g a ub e kosm e t ik schicken.

-> Cha tfunkt ion überall wo man links posten kann



FACEBOOK ACCOUNT

5. Seitenrollen einrichten



FACEBOOK ACCOUNT

6. Benachrichtigungen anpassen



FACEBOOK ACCOUNT



FACEBOOK ACCOUNT

7. CTA (Call to Action) HINZUFÜGEN

1

4

2 3



GEKAUFTE

LIKES

FACEBOOK ACCOUNT

SEITENLIKES/  FOLLOWER
Ein "Seitenlike" bedeutet, dass ein 

Nutzer die Hand hebt und sich 
bewusst dafür entscheidet, Updates 

Ihres Unternehmens in seinem 
News Feed zu sehen.

FB - Alg orithm us

FREUNDE=
KUNDEN



FACEBOOK ACCOUNT

- We rb e a nze ig e n
- Folg e uns a uch a uf Fa ce b ook
- Na ch d e r Be ha nd lung
- Be i Kund e nkonta kt



FACEBOOK ACCOUNT

Buye r Pe rsona s sind fiktive, verallgemeinerte Darstellungen Ihres idealen Kunden, die Ihnen helfen, Ihre (reale) Zielgruppe besser
zu verstehen. Ganz gleich, ob Sie im Marketing, im Vertrieb, in der Produktentwicklung oder im Dienstleistungsbereich tätig sind,
mit Buyer Personas können Sie Ihre Inhalte, Ihr Produkt oder Ihr Verhalten so anpassen, dass Sie Ihren Zielkunden besser
kennenlernen.
Das Gleiche gilt für Facebook. Wenn Sie die Herausforderungen und Ziele Ihrer Persona verstehen, können Sie bestimmen,
welche Inhalte am besten zu posten sind, und die Positionierung entsprechend anpassen.

Dann werfen Sie einen Blick auf Ihre Konkurrenten. Untersuchen Sie deren Facebook-Seiten und bewerten Sie sie anhand einiger
Schlüsselfaktoren:

• Visuelle Qualität
• Häufigkeit der Beiträge
• Inhaltliche Mischung
• Engagement für Beiträge (Likes, Kommentare und Shares)
• Reaktionszeit und Qualität des Unternehmens



META BUSINESS SUITE

Die Meta Business Suite ist die zentrale Anlaufstelle für die Verwaltung 
deiner Marketing- und Werbeaktivitäten auf Facebook und Instagram. Sie 
vereint Tools, die dir dabei helfen, über alle Apps mit deinen Kund*innen in 
Kontakt zu treten und bessere Geschäftsergebnisse zu erzielen.

https://www.facebook.com/busi
ness/tools/meta-business-suite

https://www.facebook.com/business/tools/meta-business-suite
https://www.facebook.com/business/tools/meta-business-suite


FACEBOOK ACCOUNT

Social Media-Inhalte im Vorfeld Planen
Social-Media-Manager jonglieren tagtäglich mit vielen Aufgaben: Inhalte auf mehreren
Kanälen posten, auf Kommentare reagieren, Erwähnungen Ihrer Marke überwachen, sich
über aktuelle Trends informieren. Das Letzte, was Sie wollen, ist, zwei Minuten vor Ihrem 9-
Uhr-Termin noch einen Beitrag zu finden, den Sie veröffentlichen können.

Wie schaffen es Social-Media-Manager, mit all diesen Beiträgen, die sie veröffentlichen
müssen, Schritt zu halten? Indem sie einen Kalender für Social Media-Inhalte verwenden.
Wie der Name schon sagt, handelt es sich bei einem Kalender für soziale Medien um eine
Tabelle, in der Sie die Beiträge im Voraus aufschreiben und für bestimmte Zeiten einplanen.
Ein Inhaltskalender hilft Ihnen nicht nur dabei, den Überblick über die Links zu behalten,
sondern erleichtert auch die Bewertung der Gesamtmischung aus Format und Thema, die
Sie veröffentlichen.



FACEBOOK ACCOUNT

Posts  vora usp la ne n (FB und  Ins ta )



FACEBOOK ACCOUNT

Posts  vora usp la ne n (FB und  Ins ta )



INSTAGRAM ACCOUNT

Konta kt a u f Ins ta g ra m

VORSCHLÄGEFEED

BENACHRICHTIGUNGEN



INSTAGRAM ACCOUNT



INSTAGRAM ACCOUNT



INSTAGRAM ACCOUNT

Nutzung von Instagram zum
Teilen von Portfolio-Inhalten, 
damit die Follower Ihr Produkt

(oder Ihre Dienstleistung) in 
Aktion sehen können.

Vielleicht sind Sie auf Instagram 
einfach nur, um Ihre Marke

bekannt zu machen, indem Sie 
motivierende Zitate und 

lustige Bilder posten

Vielleicht möchten Sie Instagram 
nutzen, um nutzergenerierte Inhalte
zu teilen, damit Ihre Follower sehen
können, wie Ihr Produkt oder Ihre

Dienstleistung von echten
Menschen genutzt wird.

1 2 3



HASHTAGS INSTAGRAM

https://www.instagram.com/explore/tags/permanentmakeup/?hl=de

# p e rm a ne ntm a ke up

Ne ue ste  Be it rä g e

NEUE 
FOLLOWER

Top -Be it rä g e

https://www.instagram.com/explore/tags/permanentmakeup/?hl=de


HASHTAGS INSTAGRAM

Große r Ha shta g
(viele Beiträge)

Aktive r Ha shta g
(viele neue Beiträge)

Ina kt ive r Ha shta g
(wenig neue Beiträge)

Kle ine r Ha shta g
(wenig Beiträge)



HASHTAGS INSTAGRAM

• 27-30 relevante Hashtags für jeden Post

• Nicht immer gleiche Reihenfolge

• Hashtag Pool anlegen (100+ Hashtags) - diese variieren

• Nicht immer die gleichen

• 50% große - 50% kleine

• Aktuelle Hashtags



WERBEANZEIGE ERSTELLEN



ONLINE WERBEANZEIGEN



WERBEANZEIGENMANAGER



WERBEANZEIGE ERSTELLEN



KAMPAGNENZIEL WÄHLEN



STRUKTUR VON FACEBOOK WERBUNG
KAMPAGNE

ANZEIGEGRUPPE 1

WERBEANZEIGE 1.1

WERBEANZEIGE 1.2

ANZEIGEGRUPPE 2

WERBEANZEIGE 2.1

KAMPAGNE

ANZEIGEGRUPPE 1

WERBEANZEIGE 1.1



EINSTELLUNGEN FÜR KAMPAGNEN

KAMPAGNE

ANZEIGEGRUPPE 1

WERBEANZEIGE 1.1



KAMPAGNE

ANZEIGEGRUPPE 1

WERBEANZEIGE 1.1

EINSTELLUNGEN FÜR ANZEIGENGRUPPE



KAMPAGNE

ANZEIGEGRUPPE 1

WERBEANZEIGE 1.1

EINSTELLUNGEN FÜR ANZEIGENGRUPPE

Mit dieser Einstellung definieren wir wohin der Traffic 
unserer Werbeanzeige geleitet wird.



KAMPAGNE

ANZEIGEGRUPPE 1

WERBEANZEIGE 1.1

EINSTELLUNGEN FÜR ANZEIGENGRUPPE

Mit dieser Einstellung definieren wir wie viel wir ausgeben 
und wie lange die Anzeige läuft.



KAMPAGNE

ANZEIGEGRUPPE 1

WERBEANZEIGE 1.1

EINSTELLUNGEN FÜR ANZEIGENGRUPPE



KAMPAGNE

ANZEIGEGRUPPE 1

WERBEANZEIGE 1.1

EINSTELLUNGEN FÜR WERBEANZEIGE



BEWERTEN DER WERBEANZEIGE



BEWERTEN DER WERBEANZEIGE

REICHWEITE VS IMPRESSIONEN
Wie viele

unterschiedliche
Personen wurde die 

Werbeanzeige
gezeigt?

Wie oft
wurde die 

Werbeanzeige
insgesamt
gezeigt?

ERGEBNIS
Wie viele Anrufe
gstartet wurden?

KOSTEN PRO ERGEBNIS
Wie viel kostet ein

Anruf?

Wie viele Anrufe benötige ich 
für einen Behandlungstermin?

Wie viele verdiene ich pro 
Behandlungstermin?

Lohnt es sich meine
Werbeanzeige weiter laufen zu
lassen?

STATISTIKEN AUF FACEBOOK ÜBERLEGUNGEN



CORPORATE DESIGN/ BRANDING 

BASICS: CANVA



Log o Schrifte n

Fa rb e n Bild e r

Raleway
Raleway

Raleway

ONLINE SCHÖN

https://logomakr.com/app/

https://color.adobe.com/de/create/color-wheel

https://fonts.google.com/

www.pexels.com

https://logomakr.com/app/
https://color.adobe.com/de/create/color-wheel
https://fonts.google.com/
http://www.pexels.com/


ONLINE SCHÖN



CANVA

www.canva.com

Canva ist eine Grafikdesign-Plattform für die Erstellung von visuellen Inhalten. Die Software 
funktioniert nach dem Drag-and-Drop-Prinzip und beinhaltet bereits Vorlagen, Bilder, 

Schriftarten und Grafikelemente, die von den Nutzern verwendet werden können. Die Nutzung
ist grundsätzlich kostenfrei, Canva bietet allerdings auch die kostenpflichtigen Erweiterungen

"Pro" und "Enterprise" an, mit denen weitere Funktionen und Inhalte freigeschaltet werden
können. Die Plattform kann als Webanwendung und mobile App verwendet werden.



CANVA

DESIGN ERSTELLEN

HERUNTERLADEN



VORHER/NACHER POSTING 

ERSTELLEN CANVA



BILDER VON BEHANDLUNG



BILDGRÖSSE FESTLEGEN



CANVA FUNKTIONEN

VORLAGEN ELEMENTE UPLOADS



CANVA FUNKTIONEN

FOTOS LOGOS MARKENUNTERLAGEN



WERK HERUNTERLADEN



WEBAUFTRITT: BASICS



WEBSITE-HOSTER AUSSUCHEN

DOMAIN KAUFEN
URL: KOMPLETTE INTERNET-ADRESSE, DIE IM BROWSER ERSCHEINT (Z. B. HTTPS:/ / MEINESEITE.AT)

DOMAIN: HTTPS://MEINESEITE.AT/UNTERSEITE/ 

HTTPS://WWW.EASYNAME.AT/

HTTPS://WWW.IONOS.AT/

WEBAUFTRITT



WORDPRESS

PROGRAMMIEREN 

HOMEPAGE-BAUKASTEN
HTTPS://DE.WIX.COM/ HTTPS://WWW.JIMDO.COM/

HTTPS://WORDPRESS.COM/

ÜBER 43 % ALLER WEBSITES WELTWEIT MIT WORDPRESS 
BETRIEBEN, WOMIT ES DIE MIT ABSTAND AM MEISTEN 
GENUTZTE PLATTFORM IST.

HTTPS://WORDPRESS.ORG/

HTTPS://DE.SQUARESPACE.COM/

WEBAUFTRITT



ONLINE MARKETING - GÜNSTIG

https://de.fiverr.com/ https://99designs.at/

https://de.fiverr.com/
https://de.fiverr.com/
https://99designs.at/
https://99designs.at/


GOOGLE MY BUSINESS

https://www.google.com/intl/de_at/business/



GOOGLE MY BUSINESS QR

SCAN MICH



KEYWORDS

https://ads.google.com/aw/keywordplanner/home?ocid=874488936&euid=609127637&__u=8072648813&uscid=874488936&__c=4598586664&authuser=0

Sie he  a uch: https://academy.technikum-wien.at/ratgeber/was-ist-seo/#:~:text=Suchmaschinenoptimierung%2C%20kurz%20SEO%2C%20ist%20eine,den%20Suchergebnissen%20erscheinen%20zu%20lassen.

SEO
Search Engine Optimization

SEM
Search Engine Marketing

SEA
Search Engine Advertising

https://ads.google.com/aw/keywordplanner/home?ocid=874488936&euid=609127637&__u=8072648813&uscid=874488936&__c=4598586664&authuser=0


LINKTRACKING

https://bitly.com/pages/landing/free-plan



MAIL CHIMP

https://mailchimp.com/de/

E-Mail-Marketing hat den höchsten ROI aller Marketingkanäle, mit einer 
durchschnittlichen Rendite von 42,24 € für jeden ausgegebenen Euro.

Aud ie nce : Kundendaten bzw. e-mail Adressen speichern und verwalten

Ca m p a ig ns: Inhalte erstellen

Auswertungen von Kampagnen und Newsletterabonnenten

https://mailchimp.com/de/


TEIL 2



ABLAUF

• Selbstanalyse zum Erfolg
• Verkaufstricks
• Verkaufsprozesse
• Kundenbindung



ERFOLGSLEITFADEN

Wer schreibt der bleibt!
Die schwächste Tinte ist stärker 
als das stärkste Gehirn.
(Chine s ische s  Sp richwort )



Ideen/Ziele müssen inne rha lb  von 72 
Stund e n um g e se tzt werden.

ERFOLGSLEITFADEN



Wa s ka nn ich tun:      Sta rt :              Proje kt  End e :             Fe rt ig :

TO DO LISTE

ZU DIESER FOLIE GIBT 
ES EIN ARBEITSBLATT.



Bei Widerstand – einfach weiter machen 
– is t  wa hrsche inlich d ie  Lösung !

ERFOLGSLEITFADEN



Nicht die Großen werden die Kleinen fressen, 
sondern die Schne lle n d ie  La ng sa m e n.

ERFOLGSLEITFADEN



Das Geheimnis des Erfolgs lautet:
LERNEN & TUN

ERFOLGSLEITFADEN



Eine US-Studie hat gezeigt!
Jeder Mensch hat in seinem Leben 20 richtige gute Chancen

Der erfolgreiche Mensch nutzt 10
Der erfolglose Mensch dagegen nur 1

ERFOLGSLEITFADEN



Inve s t ie re 3 – 10  %
deines Einkommens in 
Deine persönliche
Weiterbildung.
Alles über das Geschäft
lernen was es gibt.

ERFOLGSLEITFADEN



• …ein kleines bisschen besser sein als

• Anders sein…oder sterben

ERFOLG BEDEUTET:



• Fehlgehende Kontinuität
• Ziele werden nicht umgesetzt
• Zu wenig Nachbearbeitung

URSACHEN WARUM ERFOLG AUSBLEIBT



SCHRITTE ZUM ERFOLG

DiesePunktekönnendeinLeben verändern:  

Wie kannst Du Dich belohnen?

Lasse alle Ablenkungen (auch privat) weg!

Nimm Dir täglich 1 Stunden Zeit für Dein Ziel?

Wie bestrafst Du Dich?



Was ist dein Ziel in den nächsten 365 Tagen?

SCHRITTE ZUM ERFOLG

DiesePunktekönnendeinLeben verändern:  

Analysiere Deine Tätigkeiten! Was 
erhöht Dein Einkommen am stärksten?

Was ist dein Ziel in den nächsten 30 Tagen?

Welche Aktionen/Handlungen bringen
Dich deinem Ziel näher?



SELBSTANALYSE

2. Frage: Was könnte auf dem Weg zu
großem Erfolg schieflaufen?

1. Frage: Was für Ängste hast Du, wenn Du 
an großen Erfolg denkst?

3. Frage: Welchen Preis könnte es bedeuten
um großen Erfolg zu behalten?

4. Frage: Wie würdest Du dich fühlen, 
wenn Du die Ängste überwindest?



ZITATE

Wenn Deine Zukunft besser werden soll, musst Du zuerst besser werden!
(Zitat Jürgen Höller)

Wer aufhört besser zu werden, hat aufgehört, gut zu sein!
(Zitat Oliver Cromwell)

Wissen ist unser größter Reichtum!



- Das ganze Leben ist Verkauf!

VERKAUFSTRICKS

- Immer Frage beantworten mit einer Gegenfrage

- Der Preis ist wichtig, darf ich Ihnen einen
Vorschlag machen (Kopf nicken).

- Wer nichts weiß, macht es über den Preis

- Versprich nur das, was Du halten kannst! Wenn
möglich Ziel übertreffen!

- Man bedenke, je größer das Versprechen, desto
größer die Erwartung!



VERKNAPPUNGSPRINZIP
anbieten bei Terminen/Produkten. Auf Zeit 
(nur bis nächste Woche)/Menge (z.B. nur 5 

Stück) spielen.

VERKAUFSTRICKS

NUR 20  TEILNEHMER!
ANGEBOT ENDET IN 10 MINUTEN UND 20 SEC



KOOPERATIONEN
z.B. Piercen/Tattoo – Wimpern/Kosmetik (Nagelstudio) -

Scalppigmentierung/Friseur/Dermatologen -
PMU/Kosmetik

VERKAUFSTRICKS



We lche Ab o ś  g ib t e s  schon?

Fleisch Abo
Bier Abo
Blumen Abo
Marmelade Abo
Rasierklingen Abo
Haarschneide Abo
Sorglospaket von Gaube Kosmetik®….uvm.

VERKAUFSTRICKS



Ein te u re s Mod e ll e inführe n (m uss  nicht ve rka uft we rd e n)
Vorte ile : das günstigere Produkt verkauft sich leichter – wenn man teureres
Produkt verkauft – höhere Marge
!!!Hinwe is im Ve rka uf!!! Immer teureres Produkt zuerst anbieten.

VERKAUFSTRICKS

2990€ 3580€



Verkaufen ist mit Pornographie gleich zu setzen 
= 

Leute heiß machen auf künftige …..

VERKAUFSTRICKS



Jeder Kunde stellt sich folgende Fragen:

KUNDENFRAGEN

-Was ist das Besondere?

-Warum soll ich dieses Produkt/Dienstleistung
kaufen?



-Was kann ich damit anfangen?

KUNDENFRAGEN

-Wo bekomme ich das Beste?

-Warum soll ich das jetzt kaufen?

Jeder Kunde stellt sich folgende Fragen:



- Beim Verkaufsgespräch immer in die 
Augen schauen

VERKAUFSPROZESS

- Mit höherem Preis anfangen

- Über die Wirkung/Effekt/Erfolg des 
Produkts zu sprechen

- Zuhören

- Kunden ausreden lassen

- Buchung/Termin/Kaufabschluss heute
machen



VERKAUFSPROZESS

KUNDIN/KUNDE KAUFT ALLE 3 MONATE IHRE/SEINE 
LIEBLINGSPRODUKTE IM STUDIO:

1 Hairplus:  39,50  89,50

1 Shampoo:  14,10  24,95

1 Augenpflege:  13,50  23,80

1 Fixinggel:    6,90  14,30

1 HYA Caps             21,90       39,90

1 Finalizer:    8,70  16,90

   91,50  209,35 brutto = 174,46 netto 

82,96 bleibt pro Kundin/Kunde im Quartal

Bei 80 Kundinnen/Kunden im Monat = ein Deckungsbeitrag von 6636,-

Kundin/Kunde kommt 3 Monate aus! = Deckungsbeitrag jährlich 26.547,- netto



• Wer ist Dein Kunde?

• Wer ist der Kunde/Freund deines Kunden?

• Welche Sorgen hat Dein Kunde?

VERKAUFSPROZESS INTERN



- Behandlungsgutschein, Empfehlungsgutschein

KUNDENBINDUNG

- Nachtelefonieren

- Jedes Geschenk immer mit einem Wert belegen

- NIE Gratis oder Kostenfreie Dienstleistung/Produkte anbieten

- GRATIS = WERT 0,0

- Stammkundenpass dient zur  Kundenbindung



-Kunden um Google Rezension bitten

KUNDENBINDUNG

-Kunden um netten Kommentar auf Insta/FB bitten

-Einem zufriedenen Kunden, glaubt der Käufer immer   
mehr als dem Verkäufer!

-Gästebuch auflegen – Rezensionen schreiben lassen –
lesen lassen

-Gutscheinausgabe Gaube 

-Das Motto: Wenn Sie zufrieden waren, sagen sie es der   
Welt, wenn Sie unzufrieden sind, lassen sie es uns wissen



-Bedürfnisse wecken (Storytelling) z. B. wie
praktisch/wie schön/wie die Freundinnen
reagieren/was der Partner sagt….

-Z. B. das könnten Sie sein!
Immer nächsten Schritt zeigen

KUNDENGESPRÄCH



KUNDENGESPRÄCH

Auf dem linken Bild siehst du Frank Bettger, den erfolgreichsten Verkäufer der ersten 
Hälfte des 20. Jahrhunderts. Auf dem rechten Bild Joe Girard, den erfolgreichsten 
Verkäufer der zweiten Hälftes des 20. Jahrhunderts.

Girard hat sogar einen Guinness World Record für die meisten verkauften Autos 
innerhalb eines Jahres aufgestellt. Er gilt als bester Verkäufer aller Zeiten.  

Beide vereinten dieselben Gewohnheiten. Durch sie wurden sie zu absoluten Top-
Verkäufern.

Beide waren der Überzeugung, dass JEDER zu einem Top-Verkäufer werden kann.

"Verkäufer werden geschaffen, nicht geboren. Wenn ich es geschafft habe, kannst 
auch du es schaffen. Ich garantiere es."  - Joe Girard

#1: Verhalte dich immer   
ehrlich und aufrichtig.

Ein Top-Verkäufer muss seine 
Integrität bewahren.

Auch Girard betont das: Wenn 
ein Verkäufer verkauft, gibt es 
keinen Verlierer. Sowohl der 
Kunde als auch der Verkäufer 
gewinnt.

#2: Verkaufe mit Begeisterung und Hingabe.

Du kannst kein Vertrauen und keine Sympathie aufbauen, wenn du 
nicht zu 100% von deiner Tätigkeit und deinem Produkt begeistert bist.

Denk an das, was dich am Produkt begeistert - oder dich bei deiner 
ersten Erfahrung mit dem Produkt begeistert hat.

Nutze diese Erfahrung, um die Begeisterung zu verkaufen. Den 
Nervenkitzel, das neue Produkt zu besitzen oder zu nutzen.

Frank Bettger war sogar der Meinung, dass Begeisterungsfähigkeit 
die bestbezahlteste Fähigkeit der Welt ist.

#3: Schweig und höre zu.

Ein Top-Verkäufer ist ein Meister der Kommunikation. Das zeigt 
sich vor allem darin, dass er besser zuhört als alle anderen.
Nur so kannst du deine Gesprächspartner wirklich verstehen. 
Und nur wer sich verstanden fühlt, wird zu einem zahlenden 
Kunden.

Mit Zuhören meine ich nicht: Warten, bis dein Gegenüber fertig ist 
mit Reden, damit du gegenargumentieren kannst.

Ich spreche von aktivem Zuhören.
Nur dann wirst du die tatsächlichen Bedürfnisse und das wahre 
Kaufmotiv deiner Kunden auch raushören.



Wenn Du aufgeben willst, 
blicke auf Deinen Anfang



• Nenne 10 Gründe warum Du Deine Arbeit liebst.

HAUSÜBUNG – ZUM NACHDENKEN



VIELEN DANK
Über positives Feedback 
würde ich mich sehr
freuen 
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