
ONLINE ACADEMY

Schritt-für-Schritt-Anleitung für einen 
erfolgreichen Produktlaunch - nach der 

bewährten Formel von Jeff Walker

Präsentiert von Mireille van Reenen 



Heute



Über den Autor

Wenn Sie ein erfolgreiches Online-Geschäft starten 
oder ausbauen wollen, müssen Sie einen Launch 
durchführen.

Lernen Sie die bewährte Formel von Jeff Walker 
kennen, die bereits für über 1 Milliarde Dollar Umsatz 
in verschiedensten Märkten verantwortlich ist. 

Mehr Informationen:

jeffwalker.com

Bild: jeffwalker.com

http://jeffwalker.com


Eine Markteinführung 
führt zu neuem Auftrieb 

und Cashflow

Für (fast) alle Branchen. 

Die meisten Kunden von 
Jeff Walker sind Klein-, ja 

sogar 
Kleinstunternehmen.

Ja! Die Strategie bleibt 
dieselbe, auch wenn sich 

die Mittel ändern.

Warum ein Launch? Für wen? Noch aktuell?



Beispiel John: $20.000 Darlehen und kleine Liste

Hoffnungsmarketing

Produktlaunch-Formel

Bild: thelaunchbook.com

Ein Produkt schaffen und hoffen, 
dass es sich verkauft

= 12 Verkäufe ($ 360)

Erprobte Marketingstrategie

= 670 Verkäufe ($ 20.100) und
1000 neue Listenabonnenten
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Warum eine 

E-Mail-Liste Ihr 
wichtigstes 

Geschäftskapital ist

Die Produktlaunch - 
Formel (PLF) und 

warum sie 
funktioniert

Die Schritte der 
Produktlaunch 

Formel im Detail

Wie man bei null 
anfängt & andere 
Möglichkeiten, die 

E-Mail Liste aufzubauen

Es geht um den 
Aufbau Ihres 

Unternehmens



Warum eine 
E-Mail-Liste Ihr 

wichtigstes 
Geschäftskapital 

ist
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Jeff Walker

In der Online-Welt ist Ihre Liste alles. ALLES.
Ihre Liste ist nicht nur eine weitere Strategie. 

Sie ist DIE Strategie



Der Aufbau einer Liste ist eine der wichtigsten Strategien

Eine E-Mail Liste bringt 20x mehr als Follower in den sozialen Medien

→ besser 1000 E-Mail-Adressen als 20.000 FB Follower

Käuferlisten sind 10-15x wertvoller als Interessentenliste

Beziehungen aufbauen: Sie möchten, dass Ihre Leser das Gefühl haben, 

dass sie eine persönliche Verbindung zu Ihnen haben 

Groß ist nicht unbedingt besser

Behandeln Sie E-Mail-Postfächer mit Respekt: Spammen Sie nicht!



Jeder beginnt mit 0 Personen auf der Liste

Allgemeine Liste und Launch Liste

Keine Liste?

Fangen Sie einfach an!

Jeder beginnt mit 0 Personen auf der Liste

Bauen Sie sie auf. Langsam, methodisch, fleißig. 

Bild: Storyset.com



Traffic + Lead Magnet = Aufbau einer Liste

https://jeffwalker.com/


Die Produktlaunch - 
Formel (PLF) und 

warum sie 
funktioniert02



Die Herausforderung des Marketings von heute: Wie kann man 
den Kommunikationsnebel durchdringen?

Bilder: Storyset.com



PLF: ein strukturiertes Verfahren, um Ihre potenziellen Kunden so 
zu begeistern, dass sie Sie fast um einen Verkauf bitten

Geschichten 
(Storytelling)

Sequenzen 
(E-Mail, Video, …)

mentale 
Auslöser

Produkt-
launch-

formel (PLF)



Anstatt zu schreien:
"Kauft meine Sachen, kauft meine Sachen, KAUFT meine Sachen"

Bild: Storyset.com



… Verwickeln Sie Ihre Interessenten in ein Gespräch

Bilder: Storyset.com



Wenn Sie diese Frage stellen, beginnt ein Gespräch und Ihre 
Launch-Kampagne:

Hey, ich habe diese wirklich coole neue Technik, mit der ich jedem beibringen 
kann, jede Woche einen neuen Song zu spielen. Und ich hatte gerade die Idee, 
einen Kurs zusammenzustellen, der meine "geheime" Methode lehrt. 

(Eigentlich weiß ich nicht, ob es ein Geheimnis ist, aber ich habe noch nie 
jemanden gesehen, der diese Methode anwendet. Ich habe sie ein paar 
Freunden gezeigt, und sie funktioniert wirklich gut - ich kann die Ergebnisse, 
die meine Schüler erzielen, gar nicht glauben.) 

Auf jeden Fall möchte ich, bevor ich den Kurs erstelle, sicherstellen, dass ich 
alles abdecke. 

Kannst du mir also helfen und mir sagen, was deine größte 
Herausforderung ist, wenn du versuchst, einen ganzen Song zu lernen?

Bild: Storyset.com



Die Produktlaunchformel (PLF)

Pre-
pre-Launch Pre-Launch Warenkorb 

öffnen
Post-

Launch

● Potenziellen Kunden 
aufwärmen (mit 
wertvollen Inhalten)

● Mentale Auslöser 
aktivieren

● Vorbehalte 
beantworten

● Vorfreude 
aufbauen

● Markt testen

● Vorbehalte 
herausfinden

● Angebot 
veröffentlichen

● Verkäufe

● Nachfassen: neue 
Kunden UND 
Nicht-Kunden

● Wert liefern

● Nächsten Launch 
vorbereiten

5-12 TageEin paar Tage 4-7 Tage -



Die Grundlagen dieser Formel

Wert 
schaffen

Beziehung 
aufbauen

erst dann 
um einen 
Verkauf 

bitten



Die Formel ist fest im Kern unserer Psyche verwurzelt: Sie 
ermöglicht Ihnen, mentale Auslöser zu aktivieren

Autorität VertrauenReziprozität

Erwartung Events und RitualeSympathie

Gemeinschaft Soziale BewährtheitKnappheit



Die Schritte der 
Produktlaunch 

Formel im Detail03



Pre-pre-Launch

Pre-
pre-Launch Pre-Launch Warenkorb 

öffnen
Post-

Launch

● Potenziellen Kunden 
aufwärmen (mit 
wertvollen Inhalten)

● Mentale Auslöser 
aktivieren

● Vorbehalte 
beantworten

● Vorfreude 
aufbauen

● Markt testen

● Vorbehalte 
herausfinden

● Angebot 
veröffentlichen

● Verkäufe

● Nachfassen: neue 
Kunden UND 
nicht-Kunden

● Wert liefern

● Nächsten Launch 
vorbereiten



Zweck der Pre-Pre-Launch-Phase

Ihre Liste aktivieren, oder beginnen mit dem 
Aufbau einer Liste

● Neugierde, Spaß und Spannung: 
- Aufmerksamkeit erregen, ohne etwas 

zu verkaufen
- Aufregung erzeugen

● Zusammenarbeit und Engagement:
- Ihr Kunden kennenlernen und 

Interesse des Marktes testen 
(Hoffnungen, Träume, Wünsche, 
Ängste)

- Potenzielle Einwände aufdecken
- Informationen sammeln, die helfen, 

Ihr Angebot zu finalisieren

Bild: Storyset.com



In der Praxis: 2 E-Mails und eine Umfrage

Betreff: Kurze Ankündigung und ein Gefallen...

Jeff Walker hier. Wir werden Ihnen in Kürze Ihr 
Handels-Update zusenden. Aber zuerst muss ich Sie um 
einen Gefallen bitten. Wir stehen kurz vor der 
Fertigstellung unseres lang erwarteten 
Handelshandbuchs. Wir werden es Anfang Januar 
herausgeben. Aber vorher muss ich Ihnen noch ein paar 
Fragen stellen. Können Sie uns dabei helfen?

Unter diesem Link können Sie die Fragen beantworten 
(und etwas mehr Details über das Handelshandbuch 
erfahren):

www.example.com

Vielen Dank und beste Grüße

Jeff

Bilder: flaticon.com

E-Mail 1

Lockere Ankündigung & 
um einen Gefallen bitten

Link zur Landing Page mit 
superkurzer Umfrage

Zum Beispiel: was sind 
Ihre Top 2 Fragen über 

Thema XX, die wir 
unbedingt beantworten 

müssen?

E-Mail 2

Bedanken für die 
überwältigende 

Antworten

Wie aufgeregt Sie sind

Dass Ihr Projekt (nicht 
Produkt!) fast 

abgeschlossen ist



Pre-Launch

Pre-
pre-Launch Pre-Launch Warenkorb 

öffnen
Post-

Launch

● Potenziellen Kunden 
aufwärmen (mit 
wertvollen Inhalten)

● Mentale Auslöser 
aktivieren

● Vorbehalte 
beantworten

● Vorfreude 
aufbauen

● Markt testen

● Vorbehalte 
herausfinden

● Angebot 
veröffentlichen

● Verkäufe

● Nachfassen: neue 
Kunden UND 
Nicht-Kunden

● Wert liefern

● Nächsten Launch 
vorbereiten



Eine Geschichte in drei Akten

Anfang Mitte Ende

Die Chance: 

Es gibt die Möglichkeit 
einer Veränderung oder 

Transformation

Die Transformation: 

Was ist diese 
Transformation? Wie wird 

sich das Leben 
verändern?

Die Erfahrung: 

Die Auswirkungen, die es 
auf das Leben Ihrer 

potenziellen Kunden 
haben wird



Bringen Sie Ihre Interessenten dazu, zu glauben, dass sie sich 
zum Besseren verändern können

1.
Die Chance

(“Warum?”)

2.
Die Transformation

(Was?”)

3.
Die Erfahrung 

(“Wie?”)

Bilder: flaticon.com

Interesse wecken Sie bringen Ihre 
Interessenten dazu, Ihren 
Versprechen zu vertrauen

Sie überzeugen Ihre 
potenziellen Kunden 

davon, dass es für sie 
funktionieren wird

Tag 1
Tag 3 

(oder 5)
Tag 5 

(oder 8)



In der Praxis: 3 E-Mails und/oder Videos

1.
Die Chance

(“Warum?”)

2.
Die Transformation

(Was?”)

3.
Die Erfahrung 

(“Wie?”)

- Chance zeigen (wie 
wird sich das Leben 
Ihrer Kunden ändern?)

- Ihre Autorität 
positionieren

- Unterrichten (Wert 
liefern!)

- Einwände angehen
- Teil 2 ankündigen 

(Interesse wecken)
- CTA: Kommentar auf 

Ihrer Seite oder in den 
sozialen Medien

- Danksagung (für die 
Kommentare und 
Fragen) & kurze 
Rekapitulation 
(Chance, Autorität)

- Fallstudie oder Wissen 
vermitteln (echten 
Mehrwert bieten!) 

- 2-3 Haupteinwände 
beseitigen

- Teil 3 ankündigen 
- CTA: Kommentar auf 

Ihrer Seite oder in den 
sozialen Medien

- Danke & Begeisterung 
- Rekapitulieren
- Kurze Fallstudie
- Wichtigste Einwände 

beantworten
- Chance: aus allen 

Blickwinkeln & auf die 
Zukunft des 
Interessenten projizieren 

- Wende zum Angebot 
(noch keine Details, inkl. 
Verknappung)

- CTA: Kommentar (Seite, 
sozialen Medien)



Tipps für jeden Beitrag

1.
Die Chance

(“Warum?”)

2.
Die Transformation

(Was?”)

3.
Die Erfahrung 

(“Wie?”)

Sie müssen die Warum- 
Frage beantworten:

Warum sollte sich Ihr 
Interessent dafür 

interessieren?

Fokus auf den Endnutzen

Was können Sie in 5-10 
Minuten vermitteln, das 
einen Einfluss auf Ihre 
potenziellen Kunden 

haben wird?

Liefern Sie einen echten 
Mehrwert: echte Inhalte, 

die die Menschen 
tatsächlich nutzen 

können

Ihre potenziellen Kunden 
sollen spüren und 

verstehen, dass sie diese 
Veränderung wirklich 

erreichen können

Lassen Sie sie die 
Verantwortung für die 

zukünftige Veränderung 
übernehmen



Beispiel Barry - “Die Chance” (Teil 1) 

"Ich bin Ihnen sehr ähnlich. Als Kind entdeckte ich meine 
Leidenschaft für das Jonglieren, aber mir wurde gesagt, 
dass ich damit nicht meinen Lebensunterhalt verdienen 
könnte. Mein Vertrauenslehrer an der Sekundarschule, 
Herr Pawliga, sagte, wenn ich meine Karriere als Jongleur 
fortsetzen würde, wäre ich mit 22 Jahren pleite und 
wahrscheinlich obdachlos. In diesem Moment schwor ich 
mir, dass ich ihm das Gegenteil beweisen würde. 

Ein paar Jahre später, ich war gerade 23 geworden, trat 
ich in meiner ersten Tonight Show auf. Ich stand hinter 
dem Vorhang und dachte: "Ich hoffe, Mr. Pawliga sieht zu". 
Das war alles, woran ich denken konnte, als ich hörte, wie 
Johny Carson meinen Partner und mich vorstellte. 

Man sagte mir, ich würde es nie als professioneller 
Jongleur schaffen, aber ich hörte nicht darauf, und jetzt 
bin ich in über 100 Fernsehshows aufgetreten ... und du 
kannst das auch! 

Und in diesem kostenlosen Training zeige ich dir, wie."

Bild: mankindproject.org



Beispiel - “Transformation” (2) und “Erfahrung” (3)

"Was ist, wenn das alles schiefgeht und deine Eltern Recht 
hatten? Was, wenn du es nicht schaffst, als Entertainer zu 
arbeiten? Wenn du in diesem Geschäft erfolgreich sein willst, 
musst du es wie ein Geschäft behandeln. 

Du hast hunderte Stunden damit verbracht, an deinem 
Handwerk zu arbeiten, aber das ist nur ein Teil der Gleichung. 
Es reicht nicht aus, eine tolle Show abzuliefern. Du musst auch 
daran arbeiten, das Geschäft zu beherrschen. Du musst 
wissen, wie du dich vermarkten kannst.

Ich habe herausgefunden, wie ich beides schaffe - eine 
großartige Show auf die Beine stellen und ein großartiges 
Geschäft aufbauen. Hier ist, was ich getan habe, um meine 
äußerst erfolgreiche Karriere als Jongleur aufzubauen. Hier 
steht, was funktioniert und was nicht funktioniert. Und wenn du 
diese häufigen Fehler machst, kannst du sie so beheben. 

Fange an, einige grundlegende Prinzipien und Methoden zu 
lehren.”

> Und dann wertvolles Unterrichten

In Teil 3:

Überprüfung von Webseiten verschiedener Entertainer, 
Besprechung der Fehler, die sie gemacht haben und 
aufzeigen, wie diese Fehler leicht behoben werden 
können. 

Erst dann kommt die Wende zum Angebot.

Barry sprach darüber, wie er 15 Leute durch seinen 
Showbiz Blueprint führen würde 

Hinweis: Dieser Schwenk ist entscheidend!



Beispiel Anne: Fokus auf Transformation

Produkt: Garn

Fokus auf Transformation: Stricken (meditativ), 
Knit-alongs (Gemeinschaft, hilft Projekte 
durchzuführen)

Begrenzte Menge an Garn

Kunden: begeisterte Stricker statt Geschäfte

> $250.000 Verkäufe + 250 Mitglieder

Bild: knitcollage.com



Warenkorb öffnen

Pre-
pre-Launch Pre-Launch Warenkorb 

öffnen
Post-

Launch

● Potenziellen Kunden 
aufwärmen (mit 
wertvollen Inhalten)

● Mentale Auslöser 
aktivieren

● Vorbehalte 
beantworten

● Vorfreude 
aufbauen

● Markt testen

● Vorbehalte 
herausfinden

● Angebot 
veröffentlichen

● Verkäufe

● Nachfassen: neue 
Kunden UND 
Nicht-Kunden

● Wert liefern

● Nächsten Launch 
vorbereiten



Bringen Sie Menschen dazu, “Ja” zu ihrem zukünftigen Selbst zu 
sagen

Bevor Ihre potenziellen Kunden die 
Transformation erfahren können, müssen sie 
“Ja” dazu sagen. 

Sie müssen sich selbst dieser Veränderung 
“verschreiben” & an ihr zukünftiges Selbst 
glauben. 

Gehen Sie vom Unterrichten dazu über, die Leute 
zu einer Entscheidung für Ihr Angebot zu führen:

- Einwände beantworten
- Weg zu einer echten Veränderung zeigen

Bild: Storyset.com



In der Praxis: Werben Sie jeden Tag für Ihren Launch

CTA: zur Landing Page

Tag 2

1 E-Mail & soziale 
Medien

Inhalte: sozialer 
Beweis (etwas zu 

großer Resonanz zum 
Launch)

Tag 3

1 E-Mail & soziale 
Medien

Wichtigste Fragen 
beantworten

Tag 1

2 E-Mails & soziale 
Medien

E-Mail 1: Ankündigung 
“Warenkorb ist offen”

E-Mail 2 (4 Stunden 
später):  alles 

funktioniert und Sie 
sind offen für 

Verkäufe

Tag 4

1-2 E-Mails & soziale 
Medien

Fokus verschieben 
auf Verknappung: 

24h Warnung & 
schließen Warenkorb

Genaues Datum &, 
was man zu verlieren 

hat

Tag 5

3 E-Mails & soziale 
Medien

Frühmorgens: Hinweis 
noch xx Stunden

6-8 Stunden vor dem 
Ende

2-3 Stunden vorher 
(letzte Erinnerung)



Einige Hinweise
Erste E-Mail: kurz, einfach & nur 1 Satz vor dem Link zur Verkaufsseite

Verkaufsseite mit Video (Chance, Angebot, Fokus auf die Transformation)

Bevor Sie die "Warenkorb geöffnet"-E-Mail versenden →  Testen, testen, testen:

- Links
- Zahlseite & System
- Dankesseite
- Bestätigungs E-Mail
- usw. 

In der Regel: 25 % der Verkäufe am ersten Tag, 50 % am letzten Tag

Wirklich abschließen. Es muss ein Nachteil geben, wenn die Leute im gegebenen Zeitraum nicht kaufen. 

Was Sie zusätzlich machen können: Seite mit allen Pre-Launch Inhalten; ein zusätzliches Stück Inhalt 
erstellen; Live-Training; Fallstudie; FAQ Seite; FAQ Live Webinar; Veranstaltung mit ehemaligen Kunden 
oder Prominenten… 



Was, wenn niemand kauft?

Technik

Testen Sie Ihren Prozess: Funktioniert alles?

- Erhält Ihre Website Besucher? 
- Wurden Ihre E-Mails verschickt?

Mögliche Probleme:

- Technik
- externe Zahlungsplattform

Conversions

Wenn alles funktioniert: Sie haben ein 
Conversions-Problem. 
Höchstwahrscheinlich: 

- Ihr Angebot oder 
- Ihre Verkaufsbotschaft hat nicht 

überzeugt

→ Liefern Sie einen echten Wert?



Post-Launch

Pre-
pre-Launch Pre-Launch Warenkorb 

öffnen
Post-

Launch

● Potenziellen Kunden 
aufwärmen (mit 
wertvollen Inhalten)

● Mentale Auslöser 
aktivieren

● Vorbehalte 
beantworten

● Vorfreude 
aufbauen

● Markt testen

● Vorbehalte 
herausfinden

● Angebot 
veröffentlichen

● Verkäufe

● Nachfassen: neue 
Kunden UND 
Nicht-Kunden

● Wert liefern

● Nächsten Launch 
vorbereiten



Nutzen Sie diese Zeit, um Ihre Positionierung auszubauen und für 
das langfristige Wachstum Ihres Unternehmens

Kunden

- Solider Follow-up Prozess
- Übererfüllen Sie die Erwartungen (z.B. 

unerwähnte Boni)
- Weltklasse Kundenservice

Nicht-Kunden

- Vergessen Sie die Interessenten, die 
nicht gekauft haben, NICHT

- Sie sind immer noch Interessenten für 
zukünftige Angebote. 

- Überraschen Sie sie mit weiteren 
Inhalten.

- Halten Sie die Beziehung warm

Wenn Sie echten Wert geliefert haben, 
wird sich Ihr Markt in Sie verlieben. 

Diese Leute sind Ihre treuesten Fans. 



Wie man bei null 
anfängt & andere 
Möglichkeiten, die 

E-Mail Liste 
aufzubauen
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Verschiedene Arten von Launches

Live Launch
JV Launch

Social 
Media

Seed Launch

Bezahlter Traffic



Seed Launch, oder: wie man bei null anfängt

Live Launch
JV Launch

Social 
Media

Seed Launch

Bezahlter Traffic



Es beginnt mit einer Idee und einer Handvoll Verkäufen, aber… es 
kann sich zu einem ernsthaften Geschäft entwickeln

Für wen?

- Wenn Sie von ganz vorn anfangen
- Wenn Sie wissens oder lern basierte 

Produkte/Dienstleistungen verkaufen 
(NICHT für physische Produkte)

Das Ziel: 

- Sie ins Geschäft zu bringen: 
- Ihren Markt kennenzulernen, 
- Ein großartiges Produkt zu schaffen, 
- Sie für einen etwas größeren Launch 

später vorzubereiten 
- NICHT: Reich werden

Bild: Storyset.com



Seed Launch ist ein MVP-Prozess: während des Prozesses werden 
Sie Ihr Produkt erstellen

Pre-
pre-Launch Pre-Launch Warenkorb 

öffnen
Post-

Launch

● E-Mail 2:
○ Einige Umfrage- 

ergebnisse vorstellen

○ Ihre eigene Reise der 
Transformation

○ Paar Infos über den 
bevorstehenden Kurs

Konzentrieren Sie sich 
auf die 
Transformation!

● Bereiten Sie 
Ihre Mikroliste 
vor (E-Mail, 
Social Media 
Kontakte, …)

● E-mail 1: 
Umfrage

● E-Mail 3: Ihr 
Angebot (halten Sie 
es persönlich)

● Verkäufe

● Kurs durchführen 

○ Parallel: Erstellen von 
Kursmaterialien

○ Aufnahmen = Kurs

○ Umfragen! Nutzen Sie 
die brennenden 
Fragen Ihrer Kunden

● Übererfüllen Sie die 
Erwartungen

● Zeugnisse, Fall- 
studien sammeln



1.

2.

3.

4.

5.

6.

Wichtige Tipps

Erstellen Sie Ihre Mikroliste: Sie können mit 30 beginnen, besser wären 100 und 300 noch besser.
(Hinweis: Kleinere Listen sind reaktionsfreudiger als größere Listen)

Nutzen Sie soziale Medien, um Menschen auf Ihre Liste zu bringen. Veröffentlichen Sie wertvolle Inhalte, um dies zu ermöglichen. 

Ihr Angebot ist ein Online-Kurs. Normalerweise sind 5 Lektionen ein guter Kurs. Führen Sie eine Lektion pro Woche durch und 
planen Sie eine Überraschung ein (z. B. ein Bonus-Q&A).

Es sollten genügend Teilnehmer in der Kursklasse sein, um eine gute Interaktion zu ermöglichen. 
Im Idealfall kaufen 30 Personen (oder mehr). Es wird immer Leute geben, die nicht auftauchen.  Sie können mit 5-6 Kunden 
beginnen. Laden Sie in diesem Fall diskret ein paar Leute auf kostenloser Basis ein.

Holen Sie sich Feedback, nutzen Sie Umfragen. Machen Sie z.B. eine Umfrage vor jedem Termin. Nutzen Sie die brennenden 
Fragen Ihrer Kunden, um Ihren Kurs zu strukturieren. Was müssen sie wissen? Was war in den letzten Lektionen nicht klar?

Konzentrieren Sie sich darauf, Ihren neuen Kunden überzeugende Ergebnisse zu liefern. Dies wird Ihnen großartige Fallstudien 
liefern.



www.reddit.com

Jeder Launch baut auf dem vorherigen auf und erweitert Ihre 
Liste und Positionierung, von Launch zu Launch



JV Launch: Nutzung der Liste anderer

Live Launch
JV Launch

Social 
Media

Seed Launch

Bezahlter Traffic



Suchen Sie aktiv nach Qualitätspartnern und bauen Sie 
langfristige Beziehungen auf

Partner versenden Ihre 
E-Mails an ihre Listen

Sie zahlen eine 
Affiliate-Provision pro 
Verkauf (Zahlung erst 
nach dem Verkauf)

Nebeneffekt: Aufbau 
einer signifikanten Liste 
aus all diesen Leads

Was? Hinweise Partner finden

Investieren Sie in 
langfristige Beziehungen

- Gegenseitiges 
Vertrauen

- Testen Sie zuerst mit 
Ihrer eigenen Liste

Sie brauchen nur ein 
paar gute Partner

- 99% Ihrer Ergebnisse 
kommen meistens 
von 1% Ihrer Partner

1. Google Suche: Wer 
publiziert in Ihrem Markt?

2. Verfügt die Website über 
ein Opt-in-Formular?

3. In die Liste eintragen und 
verfolgen: wen und was 
bewerben sie?

4. Liste potenzieller Partner 
erstellen (ca. 50 
anschreiben, um 3-5 
hochwertige Partner zu 
gewinnen)

5. Mehrwert für sie schaffen 
(Verkäufe, Feedback, 
tolles Testimonial, …)



Live Launch: kein Event ist besser als ein Live-Event

Live Launch
JV Launch

Social 
Media

Seed Launch

Bezahlter Traffic



E-Mail ist nach wie vor sehr wichtig, auch bei Live-Events

Pre-
pre-Launch Pre-Launch Warenkorb 

öffnen
Post-

Launch

● Liefern Sie Ihre Inhalte als Live-Übertragungen: 
1 Stunde pro Sitzung; Sie können detaillierter 
auf Ihr Thema eingehen

● E-Mail: Leute bewegen zu registrieren; 
Erinnerungen, Aufzeichnungen

● Pre-Launch könnte an 3 aufeinanderfolgenden 
Tagen sein, dann an Tag 4 Warenkorb öffnen

● Evtl. auch Live-Webinare während des offenen 
Warenkorbs (z.B. Angebot unterbreiten, FAQ, 
Fallstudie, Abschluss)



Live Events geben Ihnen eine gute Frist zur Erledigung

Vorteile:

- Es wird nicht perfekt sein, aber Sie packen 
das auf jeden Fall

- Sie können Ihre Nachrichten während des 
Prozesses ändern

- Es könnte etwas sein, in dem Sie gut sind 
und das Ihnen auch Energie gibt

Aber: Vielleicht nicht für Ihren ersten Launch

Seien Sie auf unvorhergesehene Probleme 
vorbereitet (technische und nicht-technische)

Authentizität und Transparenz sind das 
Wichtigste. Zeigen Sie, dass Sie authentisch und 
nahbar sind.

Bild: Storyset.com



Wenn Sie (fast) keine Teilnehmer haben: Sehen Sie es als 
Übungserfahrung und arbeiten Sie weiter

Beispiel

Anne begann damit, wöchentliche Live-Meetings 
über Facebook durchzuführen (noch nicht Teil 
eines Launches).

Zunächst war ihre Nichte das einzige Publikum

Das war für sie ok. Es ging um den Lernprozess 
und das Sammeln von Erfahrungen: vor der 
Kamera stehen, mit Videos umgehen usw.

Nach und nach bekam sie Teilnehmer und 
konnte eine Liste erstellen.

Anschließend führte sie einen kleinen Launch als 
Proof of Concept durch.

Und konnte von dort aus weiter bauen.

Bild: thelaunchbook.com



Social Media: um Kunden zu finden und ihnen zuzuhören

Live Launch
JV Launch

Social 
Media

Seed Launch

Bezahlter Traffic



Nutzen Sie soziale Medien, um Ihren Kunden zuzuhören und Ihre 
Liste zu erstellen

Vorteile

- Finden Sie Ihre Kunden und erfahren Sie 
mehr über sie (hören Sie ihnen zu, erhalten 
Sie Feedback zu Ihren Inhalten)

- Motivieren Sie Ihre Kunden, sich in Ihre Liste 
einzutragen

- Hilft beim Aufbau von Positionierung, 
Autorität und sozialem Beweis

- Ermöglicht es, bei der Ankündigung Ihres 
Launches allgegenwärtig zu sein (neben 
E-Mail)

- Sie können ausschließlich für diejenigen, die 
Ihren Launch verfolgen möchten Gruppen 
erstellen

Seien Sie vorsichtig

- Ihre Liste ist ein essenzielles Firmen-Asset: 
Erstellen Sie sie nicht nur auf sozialen 
Medien.

- Es sollte richtig gemacht werden & wird viel 
Zeit kosten. Ist das jetzt der richtige Fokus für 
Sie?

- Seien Sie sich der Suchtwirkung bewusst 
(fügen Sie einen Beitrag hinzu und 
verbringen Sie dann eine Stunde damit, 
gedankenlos zu scrollen?)

Nutzen Sie Ihre Zeit, Energie und Konzentration 
mit Bedacht!



Bezahlter Traffic: das ganze anstoßen 

Live Launch
JV Launch

Social 
Media

Seed Launch

Bezahlter Traffic



Bezahlte Werbung kann unglaublich kraftvoll sein

Vorteile

- Kann unglaublich kraftvoll sein (Targeting, 
Daten tracken, ausgefeilte Algorithmen)

- Kleines Budget: Verwenden Sie es zum 
Erstellen Ihrer Liste (Anzeige leitet zur 
Opt-in-Seite mit Lead-Magnet)

- Möglichkeiten zu fortgeschrittenen 
Strategien (zum Beispiel: Markenaufbau und 
Retargeting während des Launches)

Seien Sie vorsichtig

- Sie investieren, bevor Sie Verkäufe erzielen 
(mit allen Ungewissheiten z.B. über 
Conversions und andere Zahlen)

- Legen Sie Ihr Budget fest und verwalten Sie 
es vernünftig



Unterschiede zwischen warmem und kaltem Traffic

Bilder: Storyset.com

“Kalt”
Neue Leute in Ihr Universum bringen

- Auf Ihren Launch aufmerksam machen
- Sie motivieren sich auf die Liste 

einzutragen

“Warm”
Die Personen auf Ihrer Liste motivieren, Ihre 
Launch-Inhalte zu konsumieren 
und Sie zum Verkauf bewegen



Wann welche Anzeigen und welches Targeting geschaltet 
werden sollten

Pre-
pre-Launch Pre-Launch Warenkorb 

öffnen
Post-

Launch

Start bezahlter Werbung: 3-4 Tage vor Pre-Launch.

Fokus: Bringen Sie die Leute dazu, sich in Ihre Liste 
einzutragen

Keine oder nur minimal bezahlte Werbung (kalter Traffic 
lässt sich nicht gut in Direktverkauf umwandeln)

Targeting: Ihre Liste und 
Follower.

Fokus: Leute auffordern, 
sich Ihre Pre-Launch 
Inhalte anzusehen

Erstellen Sie spezifische 
Inhalte für diese Phase.

Normalerweise lohnt es 
sich auch sehr, auf 
Warenkorbabbrüche zu 
zielen.



Es geht um den 
Aufbau Ihres 

Unternehmens05



www.reddit.com

Jeder Launch baut auf dem vorherigen auf und erweitert Ihre 
Liste und Positionierung, von Launch zu Launch



Tipps für den Aufbau Ihres Unternehmens

Immer hochwertig Liefern Sie immer hochwertige Inhalte

E-Mail Liste! Bauen Sie immer Ihre Liste und die Beziehung zu dieser Liste auf

2-4 pro Jahr Machen Sie mehr als ein Angebot (machen Sie 2-4 Launches pro Jahr). Nutzen 
Sie die verschiedenen Arten von Launches (Seed, JV, usw. )

Relaunch Nutzen Sie Relaunches und Evergreen-Launches. Haben Sie eine Launch-Sequenz 
für neue Leads. Hinweis: der Erfolg hängt von Ihrem laufenden Listenaufbau ab

Kundenbetreuung
Kümmern Sie sich um Ihre Kunden. Machen Sie weitere Launches für sie (es ist 
15-mal einfacher, jemandem ein zweites Mal etwas zu verkaufen, als einen neuen 
Kunden zu gewinnen). Überraschen Sie sie!



Schaffen Sie das Geschäft, das Sie lieben

Bauen Sie ein zielgerichtetes Geschäft

Ziehen Sie die Kunden an, die Sie wollen

Gehen Sie keine Kompromisse ein

Denken Sie langfristig

Bild: jeffwalker.com



Live Fragen & Antworten ...



support@swissmademarketing.com


