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Wir haben für dieses Impuls-Dokument gearbeitet. Sie haben für dieses 
Ergebnis bezahlt. Sie werden damit ein gutes Ergebnis für Ihren Ge-
schäftsaufbau erzielen. Wir möchten unser Ergebnis in Form des Preises 
erzielen. Bitte seien Sie fair und benutzen dieses Dokument, wie in den 
Bedingungen vereinbart. Fertigen Sie keine Kopien an und versenden 
keine Exemplare per eMail oder als Download. Die Publikation ist so 
günstig, dass Sie und Ihre Partner besser fahren, diese zu erwerben. Bit-
te bleiben Sie fair, wir werden es Ihnen durch weitere gute Angebote 
danken. Sie finden das Download-Portal über unsere Internetseiten 
www.Shop.SuccessWorld24.com. Dort können Sie sich auch am Partner-
programm beteiligen, unsere Werke weiterempfehlen und damit Geld 
verdienen. 
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1. Das Ziel der Produkt-Präsentation   
 
Bevor Sie sich ¿berhaupt mit dem ĂWieñ und ĂWasñ einer Produkt-Präsentation 
befassen kºnnen und sollten, ist es wichtig, sich mit dem ĂWarum?ñ zu befas-
sen. Das wird professionellen Verkäufern klar sein, nicht aber vielen Existenz-

gründern, kleinen Unternehmern und Selb-
ständigen ï wie die vielen unbrauchbaren 
Flyer, Autowerbungen und Internetseiten 
zeigen. 
 
Das Statement scheint auf den ersten Blick 
klar zu sein. Aber wenn Sie sich nicht in 
jedem Augenblick des Verkaufsgesprä-
ches (der Produkt-Präsentation) dessen 
klar sind, werden Sie den Faden verlieren 
und nicht zum Ziel kommen. Das stelle ich 
in den meisten aller Präsentationen fest. 
Und das ist auch der Grund, warum so viel 
Aufwand getrieben wird und so wenig da-
bei heraus kommt. Seien Sie sich über 
diese Punkte im Klaren: 11.. Die Produkt-
Präsentation dient nicht der Befriedigung 
Ihrer Produkt-Liebe, sondern ist eine Nut-
zen-Botschaft an den Kunden. 22.. Es 

kommt nicht darauf an, dass Sie sich nach der Präsentation gut finden, sondern 
der Kunde (Der Wurm muss dem Fisch schmecken und nicht dem Angler). 33.. 
Jeder Satz in der Präsentation muss die Frage nach der Zielführung aushalten. 
Jeder Satz muss im Hinblick auf ein Kunden-Ja sinnvoll sein. Das bedeutet zum 
Beispiel, dass Sie Eigenschaften Ihres Produktes noch so toll finden können, 
wenn Sie bei der Bedarfsanalyse aber festgestellt haben, dass genau dies dem 
Kunden nicht wichtig ist, hat dieser Aspekt auch keinen Raum in Ihrer Präsenta-
tion. 44.. Die Präsentation hat im vereinbarten und vorher einvernehmlich abge-
stimmten Zeitrahmen stattzufinden. Das bedeutet zum Beispiel, dass Sie genau 
zehn Minuten haben, wenn der Kunde gesagt hat, dass er Ihnen zehn Minuten 
Zeit gibt. Wenn Sie dann dem Kunden sagen, tut mir leid, ich brauch eine Stun-
de, haben Sie verloren. Das wiederum führt zu zwei Konsequenzen: aa)) Wenn 
Sie mehr Zeit brauchen, vereinbaren Sie einen neuen Termin mit mehr Zeit. bb)) 
Bereiten Sie mehrere Varianten Ihrer Präsentation vor (3 Minuten, 10 Minuten, 
1 Stunde), um so auf alle denkbaren Präsentations-Situationen eingestellt zu 
sein. Wenn der Kunde Ihnen sagt, dass er zehn Minuten Zeit hat und Sie reden 
über die Zeit hinaus weiter, riskieren Sie entweder einen Abbruch des Gesprä-
ches, bevor Sie zum Punkt gekommen sind, oder maximale Unaufmerksamkeit 
des Gesprªchspartners. Beides f¿hrt nie zum ĂJañ. 
 
Gerade wenn Sie unerfahren im Verkauf sind oder generell unsicher im Um-
gang mit Kunden sollten Sie sich dieses Prinzip an Ihren Arbeitsplatz hängen 
und in jede Präsentations-Unterlage einlegen, so dass Sie jedes Mal daran er-
innert werden. Zielorientiertheit ist ein Wesensmerkmal des Verkäufers, das 
trainiert werden kann. Und da der erfolgreiche Verkauf eines Ihrer unternehme-
rischen Ziele sein muss, ist der Lernerfolg bares Geld wert. 
  

DDaass  eeiinnzziiggee  ZZiieell   

eeiinneerr  PPrroodduukktt--

PPrräässeennttaattiioonn  

iisstt  ddeerr  VVeerrkkaauuff,,  

aallssoo  ddaass  ăăJJaaòò  

ddeess  IInntteerreesssseenntteenn..  
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2. Der Aufbau des Verkaufsgespräches   
 
In unserer Publikation ĂDer Aufbau des Verkaufsgesprªchesñ haben wir eine 
Methode vorgestellt, ein Verkaufsgespräch so zu gestalten, dass die Wahr-
scheinlichkeit des Kunden-Ja groß ist. Um das Thema fundiert zu vertiefen, soll-

ten Sie sich diese Publikation anschauen. Sie werden 
dort den folgenden Aufbau des Verkaufsgespräches 
finden: 
 

 
 

Das heißt für Sie, dass die eigentliche Produktpräsentation im gesamten Ge-
spräch mit dem Interessenten nur 20% der Zeit einnehmen darf. Das wiederum 
heißt, dass Sie mit der Präsentation selbst in jedem Fall konzentriert auf den 
Punkt kommen müssen. Und das geht natürlich nur, wenn Ihr Interessent Ver-
trauen zu Ihnen hat (Beziehung herstellen) und wenn Sie ausreichend über Be-
darf und Bedürfnisse Ihnen Gesprächspartners Bescheid wissen (Bedarfs-
Analyse). Und das wiederum führt zu der Aussage, dass Sie mit jeder Zeit-
scheibe für die Produkt-Präsentation auskommen werden, wenn Sie die vorbe-
reitenden Phasen ordentlich abgewickelt haben. Das gilt übrigens nicht nur für 
persönliche Gespräche, sondern auch für Werbemedien wie Flyer oder Internet-
Seiten. Nicht umsonst gibt es eine eiserne Regel für Internetseiten, nämlich: 
ĂFFüühhrree  nniiee  eeiinneenn  EErrssttkkoonnttaakktt  aallss  eerrsstteess  aauuff  eeiinnee  IInntteerrnneettsseeiittee!!ñ. Das liegt 
genau daran, dass das Vertrauen und das Wissen und den Bedarf noch fehlen. 
Vergegenwärtigen Sie sich für den gesamten Verkaufsprozess immer diese 
Regeln (von unten): 
 

¶¶  FFrraaggee  eeiinneenn  IInntteerreesssseenntteenn  nniiee  nnaacchh  ddeemm  BBeeddaarrff,,  bbeevvoorr  dduu  

nniicchhtt  sseeiinn  VVeerrttrraauueenn  hhaasstt..  

¶¶  BBiieettee  nniiee  eeiinnee  PPrroodduukktt--PPrräässeennttaattiioonn  aann,,  oohhnnee  ddeenn  BBeeddaarrff  

eerrmmiitttteelltt  zzuu  hhaabbeenn..  

¶¶  VVeerrllaannggee  nniiee  eeiinneenn  AAbbsscchhlluussss,,  oohhnnee  aauussrreeiicchheennddee  PPrroo--

dduukktt--IInnffoorrmmaattiioonn  uunndd  oohhnnee  oorrggaanniissaattoorriisscchhee  VVoorrbbeerreeiittuunngg  

ffüürr  ddeenn  AAbbsscchhlluussss..  

¶¶  SScchhlliieeßßee  nniiee  aabb,,  oohhnnee  ddiiee  OOppttiioonneenn  ffüürr  FFoollggeesscchhääffttee  zzuu  

kkeennnneenn..  
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3. Das AIDA-Prinzip   
 
Beim Aufbau von Akquise- und Verkaufsgesprächen oder der Gestaltung von 
Medien für den gleichen Zweck ist ein weiteres Prinzip überlebensnotwendig, 
das AIDA-Prinzip. Auch dazu gibt es in unserem Medien-Shop eine eigene Pub-
likation. Hier ein Überblick mit speziellen Beispielen, weil dieses Prinzip für alle 
weiteren Kapitel unerlässlich ist. Die Beispiele dienen nur dem besseren Ver-
ständnis und müssen an die konkrete Verkaufssituation angepasst werden. 
 
 Attention 
Aufmerksamkeit erregen durch eine Ziel-Aussage, der die Mehrheit zustimmt. 
Z.B. 
 

Würden Sie an einem Erfolgs-Projekt teilnehmen, wenn ein Praxisprofi bis zum 
Erfolg an Ihrer Seite bleibt? 
 
 Interest 
Interesse wecken zu den Details der Sehnsucht (Einkommen, Sicherheit, Aner-
kennung, etc.) 
 

¶¶  Exklusive Bedarfsprodukte 

¶¶  Sie sprechen nur mit der Zielgruppe, die Ihnen liegt 

¶¶  Nur eine Einladung oder Kundenansprache pro Tag 

¶¶  Kunden kommen auf Sie zu 

¶¶  Praxis-Coaching durch einen Profi 

¶¶  Zieleinkommen von ú6.600,00 pro Monat 
 
 Desire (Wunsch) 
Darstellen der Erreichbarkeit der Ziele und der Träume 
 

Was w¿rde sich ªndern, wenn Sie ein sicheres Einkommen von ú6.600 pro 
Monat hätten? ÇKönnten Sie Ihre Schulden abtragen? ÇWürden Sie einmal in 
der Woche mit Ihrer Familie schön essen gehen? ÇIst Ihr Traumurlaub endlich 
in greifbare Nähe gerückt? ÇMüsste Ihr Lebenspartner endlich keine Angst 
mehr haben, dass alles den Bach runter geht? ÇKönnten Sie Ihrem blöden 
Chef endlich kündigen? ÇKönnten Sie Ihr Hobby ausleben, ohne ein schlechtes 
Gewissen zu haben? ÇBrauchen Sie endlich keine 14 Stunden mehr zu arbei-
ten? ÇWären Sie ein kleines Stückchen glücklicher? 
 
 Action (Handeln, c2a) 
Aufforderung zum Handeln 
 

Hieré können Sie sich den Schlüssel zum Erfolg bestellen. Und hier finden Sie 
Seminare und Workshopsé bei denen Sie mit anderen lernen können. Und das 
ist das Tor zum Praxisprojekté mit messbaren Resultaten. 
 
 
Sie werden auch im Internet viele Informationen zu diesem allgemein gültigen 
Prinzip finden. Wichtig ist, dass Sie sich dieses Prinzip so verinnerlichen, dass 
Sie sich bei allen Verkaufsaktivitäten automatisch daran erinnern. Wenn Sie 
das jeden Tag tun, wird es so tief in Ihrem verkäuferischen Denken verankert 
sein, dass Sie es automatisch anwenden. 
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4. Das persönliche Gespräch   
 
Übung zum persönlichen Produkt-Präsentations-Gespräch: 
 
Orientieren Sie sich an dieser Struktur des Ge-
sprächsausbaus und präsentieren Sie in maxi-
mal 1100  MMiinnuutteenn entweder eines Ihrer Produkte 
oder einfaches und allgemein bekanntes Pro-
dukt. Sie dürfen das Produkt selbst erst nach 7 
Minuten in die Hand nehmen. 
 
 

 
 
Phase 1 ï Beziehung herstellen, Vertrauen gewinnen 44  MMiinnuutteenn 
Welches Thema benutze ich für den Small-Talk? Was interessiert den Kunden? Worauf steigt er ein? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Phase 2 ï Bedarf ermitteln 33  MMiinnuutteenn 
Was braucht der Kunde? Welchen Einfluss hat das auf meine Produkt-Präsentation? 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Phase 3 ï Produkt-Präsentation 22  MMiinnuutteenn 
Welches sind die wichtigsten Eigenschaften? Welches sind die Alleinstellungs-Merkmale? 
 
 
 
 
 

 
Phase 4 ï Abschluss 11  MMiinnuuttee 
Was brauche ich, um den Abschluss sicher unter Dach und Fach zu bringen? 
 
 
 

 
Was muss ich noch besser machen? 
Notieren Sie hier die Impulse der Rückmeldung der Teilnehmer-Runde 
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5. Die Zettel-Präsentation   
 
Übung zur persönlichen Zettel-Präsentation: 
 
Orientieren Sie sich an den Vorgaben aus diesem Buch 
und skizzieren Sie eine eindrucksvolle Zettelpräsentation. 
Die präsentieren Sie dann den Teilnehmern der Übungs-
gruppe. Sie haben für die Präsentation maximal 10 Minuten 
Zeit. Ihr Gesprächspartner bekommt die Zettelpräsentation 
dann zur Erinnerung mit. Beschränken Sie sich auf den 
vorgegebenen Platz nach dem Motto: Eine einfache Bot-
schaft hat auf einem ĂBierdeckelñ Platz. 
 

 
Vorüberlegung ï Welche grafischen Elemente brauche ich? 
Welches Thema benutze ich für den Small-Talk? Was interessiert den Kunden? Worauf steigt er ein? 
 
 
 
 
 

 
Vorüberlegung ï Welche Zahlen oder Texte brauche ich? 
Was braucht der Kunde? Welchen Einfluss hat das auf meine Produkt-Präsentation? 
 
 
 
 
 

 
Skizze der Zettelpräsentation mit ansprechender Aufteilung 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Was muss ich noch besser machen? 
Notieren Sie hier die Impulse der Rückmeldung der Teilnehmer-Runde 
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6. Die Card-Präsentation   
 
Übung zur persönlichen Card-Präsentation: 
 
Orientieren Sie sich an den Vorgaben der Muster-
Präsentation und Skizzieren Ihre eigene Card-Präsen-
tation. Strukturieren Sie die Informationen wie in der 
Vorgabe verlangt. Lassen Sie danach die entspre-
chende Anzahl von Präsentations-Karten drucken. 
Verwenden Sie nie selbst ausgedruckte Daten. 
 

 
Seite 1 ï Das Produkt auf einen Blick Seite 2 ï Der Kundennutzen 

  
 

Seite 3 ï Details, Alleinstellungsmerkmale Seite 4 ï Abschluss-Argumente 

  
 
Was muss ich noch besser machen? 
Notieren Sie hier die Impulse der Rückmeldung der Teilnehmer-Runde 
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 10. Die Produkt-Vorführung   
 
Die Produktvorführung ist ein Einzel- oder Plenumsgespräch. Wenn Sie die 
Möglichkeit haben, Einzelpräsentationen anzubieten, können Sie besser auf die 
konkreten Befindlichkeiten und Fragen Ihres Gesprächspartners eingehen. Bei 
Präsentation vor größeren Gruppen (Saal, Bühne, Messe, etc.) können Sie Per-
formance der Gruppen-Dynamik für sich nutzbar machen, müssen aber berück-
sichtigen, dass Sie nur eine gewisse Quote erreichen werden. Menschen nei-
gen immer dazu, sich in einer Masse zu verstecken, weil Sie sich dort sicherer 
fühlen (siehe Fischschwärme, die von Haien umkreist werden). Es ist also eine 
Ihrer wichtigsten Aufgaben, nicht nur eine klasse Produkt-Präsentation zu bie-
ten, sondern dem Zuhörer auch das Gefühl der Sicherheit zu geben. Bedenken 
Sie immer, dass ein Kunde in den wenigsten Fällen nur das Produkt mit seinen 
Eigenschaften kauft. Erkauft immer Sekundär-Eigenschaften, wie Image, Si-
cherheit, Komfort, Wohlfühlen, etc. mit. 
 
Die Produktvorführung wird gemäß dem 
vorgestellten Gesprächsaufbau aufgebaut. 
Im Gegensatz zu einem allgemeinen Ge-
spräch brauchen Sie dabei immer das Pro-
dukt selbst. Wenn das Produkt aus mehre-
ren Teilen besteht (z.B. eine Test-Box mit 
Beauty-Produkten) müssen Sie darauf ach-
ten, dass das Display zu Beginn der Prä-
sentation angenehm aussieht und das bis 
zum Ende durchhalten. Wenn Sie also 
während der Präsentation einzelne Teile in 
die Hand nehmen, stellen Sie sie genauso zurück, wie zu Beginn. Welche Kun-

de will am Ende der Präsentation schon von einem 
Müllhaufen kaufen? Außerdem sollten Sie bei einer 
Gruppen-Präsentation immer dafür sorgen, dass die 
Teilnehme etwas zu trinken bekommen und dieses 
Drink-Buffet ebenfalls ansprechend aufbauen. Vor 
allem dann, wenn diese Drinks zur Präsentation ge-
hören. Mit Drinks oder kleinen 
Gastgeschenken bedienen Sie 
das Bedürfnis der Teilnehmer 
als Gast behandelt zu werden. 
Sie werden sich so wohler füh-
len und lieber wiederkommen 
 
Wenn Sie für eine Produkt-
Vorführung Experten als Co-

Sprecher brauchen, dann sorgen Sie auf jeden Fall dafür, 
dass der Ablauf erstens klar abgesprochen ist, und zwei-
tens der Co-Sprecher sowohl die Verkaufsmethodik be-
herrscht als auch ein angenehmer Sprecher ist. Es gibt viel 
zu viele schlechte Präsentationen. Das ist sicher einer der 
Gründe, warum es immer schwieriger wird, Menschen zu Präsentationen einzu-
laden. Sie haben einfach schon zu viele schlechte Veranstaltungen gesehen 
und möglicherweise das Gefühl vermittelt bekommen, über den Tisch gezogen 
worden zu sein. 
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Wenn Sie selbst Ihr Produkt gut kennen und die Präsentation beherrschen gibt 
es eine eiserne Regel, von der Sie nie abweichen sollten. Sie werden versu-

chen, kreativ zu sein und immer wieder 
andere Wege zu gehen. Unsere Erfah-
rung mit unseren eigenen Produkten 
zeigt immer wieder, dass wir dann am 
sichersten auf den Punkt kommen, wenn 
wir uns stoisch an den von uns selbst 
festgelegten Königsweg halten. Das 
schlimmste dabei ist, dass Sie unter 
Umständen die Kontrolle über die Zeit 
verlieren und dann unter Zeitdruck die 
Abschluss-starken Argumente bringen 
müssen. 
 
Sie kºnnen den ĂKºnigswegñ ganz ein-
fach mit einer Powerpoint-Präsentation 
vorgeben und haben damit drei wesent-
liche Vorteile: 
 
 

 

¶¶  Sie zwingen sich selbst, den Umfang der Präsentation sauber festzulegen 
und die ausdrucksstärksten Bilder und Argumente zu finden. 

 

¶¶  PowerPoint ermºglicht Ihnen das Verfassen von ĂNotizenñ, die Sie als Spre-
chertexte verwenden können. So haben Sie eine saubere Vorgabe für Mitar-
beiter oder Geschäftspartner, die Sie trainieren müssen. 

 

¶¶  Dar¿ber hinaus bieten Ihnen PowerPoint die Option ĂHandzettelñ auszudru-
cken, die wir in unseren Präsentationen, auf Karton ausgedruckt, als Modera-
toren-Karten verwenden. Eine sichere Methode, den roten Faden zu behal-
ten. 

 
  

WWeeiicchheenn  SSiiee  iinn  ddeerr  

PPrräässeennttaattiioonn  nniiee  

vvoomm  ffeessttggeelleeggtteenn  

ăăKKöönniiggsswweeggòò  dduurrcchh  

ddaass  TThheemmaa  aabb..  

SSiiee  vveerrll iieerreenn  ssoonnsstt  

ffaasstt  ssiicchheerr  ddeenn  

rrootteenn  FFaaddeenn..  
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 13. Das Buch zum Produkt   
 
Hier handelt es sich um eine klasse Methode, exklusive Produkte in ihrer Wer-
tigkeit so darzustellen, wie es Ihnen gebührt. Beschaffen Sie sich die wertvollen 
Bücher von Porsche, Glashütte (Uhren) oder gar Breguet (Premium Uhren). Sie 
bekommen (echte Produkt-Interesse vortäuschend J) wertvollste Bücher, die 
das Produkt auf einer sehr emotionalen und exklusiven Ebene vorstellen und 
die es Ihnen ermöglichen, die Lektüre in Ruhe auf Ihrem 
Sofa zu genießen. Sie werden gemerkt haben, dass es 
sich dabei um hochpreisige Produkte handelt. Aber auch 
Discounter wie zum Beispiel Aldi publizieren regelmäßig 
kleine Booklets oder gar Bücher, die das Produkt-
Sortiment als Thema vorstellen. Das erzeugt auch bei 
preisgünstigen Produkten Sicherheit und das Gefühl der 
Gemeinschaft. Egal welches Produkt Sie anbieten oder 
mit welchem Produkt Sie handeln, Sie werden dem Kun-
den mit einem Buch immer das Gefühl vermitteln, etwas 
Besonderes zu kaufen. So setze ich in meinen Kochse-
minaren immer meine eigenen Kochbücher ein. Die Teil-
nehmer haben immer das Gefühl, von einem Experten 
bedient zu werden (was auch so ist und auch so beab-
sichtig ist).  
 
Fragen Sie sich jetzt also Folgendes? 

   

FFrraaggee  MMeeiinnee  AAnnttwwoorrtt??  
WWaass  mmuussss  iicchh  jjeettzztt  nnoocchh  

ddaaffüürr  ttuunn??  

GGiibbtt  eess  zzuu  mmeeiinneemm  PPrroodduukktt  

sscchhoonn  eeiinn  FFaacchhbbuucchh??  
    

GGiibbtt  eess  sscchhoonn  eeiinn  FFaacchhbbuucchh  

mmiitt  mmeeiinneemm  NNaammeenn  aallss  AAuuttoorr  

ddaarraauuff??  
    

BBiinn  iicchh  bbeerreeiitt,,  ccaa..  úú5500,,0000  iinn  

eeiinn  eeiiggeenneess  FFaacchhbbuucchh  ffüürr  

mmeeiinn  PPrroodduukktt  zzuu  iinnvveessttiieerreenn??  
    

TTrraauuee  iicchh  mmiirr  zzuu,,  eeiinn  BBuucchh  zzuu  

vveerrffaasssseenn  ooddeerr  qquuaalliiffiizziieerrtt  iinn  

AAuuffttrraagg  zzuu  ggeebbeenn??  
    

 
Wenn Sie ein eigenes Fachbuch publizieren wollen, so finden Sie auf der Inter-
netseite www.BoD.de ein umfassendes und günstiges Angebot und ein kom-
plettes Kalkulations-Werkzeug. Wir haben bereits drei Bücher dort publiziert 
und sind ªuÇerst zufrieden. Books in Demand ist der Marktf¿hrer f¿r B¿cher Ăon 
demandñ.  
  

http://www.bod.de/
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 16. Die eigene Internet-Seite   
 
Sie finden in unserem Medien-Shop unsere Publikation ĂWeb-Marketing-
Strategienñ mit einer umfangreichen Sammlung an Impul-
sen für Ihr Internet-Marketing und auch für Ihre eigene In-
ternet-Seite (ca. 60 Seiten). Das kann hier nicht alles 
wiederholt werden. Es sei nur darauf hingewiesen, dass 
die Entwicklung einer Internetseite, die wirklich verkauft, 
keine triviale Nachtbeschäftigung für einen bastelnden 
Unternehmer ist, sondern fundiertes Knowhow in Marke-
ting, Psychologie und Technik verlangt. Das sind übri-
gens Anforderungen, denen die meisten Grafik-Designer 
nicht gerecht werden. Das wiederum führt dazu dass es 
viele Ăschºneñ Seiten gibt, die das Wort ĂMarketingñ nicht 
einmal buchstabieren können. 
 
Hier ein paar Links von Seiten, die in unserem Sinne rich-
tig gemacht sind: 
 

¶¶  http://Shop.SuccessWorld24.com 

¶¶  www.Vistaprint.de 

¶¶  www.Formblitz.de 

¶¶  www.Tretminen-Mangement.com  

¶¶  www.PosterXXL.de 

¶¶  www.Animoto.com 

¶¶  www.1222450.tourtalkfusion.com 

¶¶  www.Fotolia.de 

¶¶  www.Whisky.de  
 
Besuchen Sie diese Seiten und schauen Sie sich die Prinzipien an. Sie werden 
feststellen, dass diese Seiten von den vielen Seiten nicht-verkaufsorientierter 
Unternehmer abweichen und glasklare Produkt-Präsentationen bieten. Mit Hilfe 
der genannten Publikation werden Sie viele Impulse für eine starke eigene Sei-
te finden. Beachten Sie immer, dass eine Internet-Seite ein ĂVerkªuferñ zu sein 
hat und nicht der Befriedigung Ihrer persönlichen Lust dient (dafür gibt es ande-
re Methoden). Beispiele für Landing-Pages (Lassos) als Vorstufe zur Produkt-
Präsentation finden Sie hier: 
 

¶¶  www.MarketingRevolution24.com 

¶¶  www.Mit-Wellness-Geld-verdienen.com 

¶¶  www.Mein-Internet-verdient-Geld.com 

¶¶  www.Sofort-mehr-Geld-im-Alter.de 

¶¶  www.Nie-wieder-Kontaktmangel.info 

¶¶  www.Erfolgreich-kommunizieren.com  
 
 
  

http://shop.successworld24.com/
http://www.vistaprint.de/
http://www.formblitz.de/
http://www.tretminen-mangement.com/
http://www.posterxxl.de/
http://www.animoto.com/
http://www.1222450.tourtalkfusion.com/
http://www.fotolia.de/
http://www.whisky.de/
http://www.marketingrevolution24.com/
http://www.mit-wellness-geld-verdienen.com/
http://www.mein-internet-verdient-geld.com/
http://www.sofort-mehr-geld-im-alter.de/
http://www.nie-wieder-kontaktmangel.info/
http://www.erfolgreich-kommunizieren.com/
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 19. Video-Präsentationen   
 
Video-Präsentationen nehmen unter den Methoden der Produkt-Präsentation 
eine Sonderstellung ein. Im Grunde genommen ist das nichts Neues. In Bau-
märkten können Sie schon lange Elektrogeräte im Einsatz auf Video-Monitoren 
bewundern, und auch Autohäuser bieten in der Warte-Lounge Produkt-Trailer 
zur Überbrückung der Wartezeit und zur Anregung an. Alle haben das gleiche 
Ziel, nämlich die Attraktivität des Produktes zu veranschaulichen und den Be-
trachter emotional zu erreichen. Seit Portale wie YouTube im Internet zur Ver-
fügung stehen, steht im Grunde jedem eine Plattform für die Verbreitung von 
Produkt-Videos zur Verfügung. Problem dabei ist, dass es einfach erscheint, 
Videos im Internet zu posten und damit suggeriert wird, es sei auch einfach, die 
herzustellen. Das ist nicht so. Ein dilettantisch zusammen gebasteltes Video 
wird seine Wirkung ebenso verfehlen, wie eine zusammen gebastelte Internet-
Seite. In unserer Impuls-Konferenz www.Videos-handmade.com wird das Prin-
zip emotionaler selbst hergestellter Videos erläutert. Es sind zwei grundsätzlich 
unterschiedliche Typen von Videos zu unterscheiden: 
 

¶¶  Produkt-Trailer, die einen Betrachter über die Qualität der Technik und eine 
intakte Psychologie der Inhalte erreichen. 

 

¶¶  Persönliche Video-Spots mit Ihnen als Sprecher, mit denen Sie Ihre Kunden 
als Persönlichkeit erreichen und so emotionale Nähe herstellen. 

 
Im ersten Fall ist eine über jeden Zweifel erhabene Technik unverzichtbar. 
Wenn Sie kein eigenes Video-Studio aufmachen wollen oder können, finden Sie 
auf www.Animoto.com eine äußerst einfache und kostengünstige Möglichkeit, 
eigene Trailer herzustellen. Wählen Sie nicht die kostenlose Variante, denn bei 
Ihren eigenen Produkt-Präsentationen hat eingeblendete Fremd-Werbung 
nichts zu suchen. Sie brauchen für diese Methode ledig-
lich gute Bilder, ein paar Text-Banner und suchen sich im 
Portal das passende Layout und die passende Musik aus. 
Mit wenigen Schritten können Sie so einen ansprechen-
den Trailer zusammen klicken. 
 
Im zweiten Fall ist noch sehr viel weniger Aufwand nötig. 
Sie müssen allerdings auf eine gute Ausleuchtung, einen 
passenden Hintergrund, die richtige Kamera-Position und 
ein gut vorbereitetes Skript nach dem AIDA-Prinzip sor-
gen. Das alles habe ich in meiner Publikation ĂVideos 
handmadeñ ausf¿hrlich beschrieben (erscheint im Juli 
2012) und wird in unserer Impuls-Konferenz www.Videos-
handmade.com vorgestellt. Sie können sich auch auf ei-
nem Video-Portal registrieren. Informationen finden Sie 
hier: www.MarketingRevolution24.com  
 
Ich empfehle jedem Unternehmer, Video-Marketing ins Marketing- und Ver-
kaufs-Portfolio zu aufzunehmen, weil Sie so sehrt leicht Ihre potentiellen Kun-
den emotional erreichen. Und das Verkaufen nie nur über den Verstand funkti-
oniert, sind Sie mit dieser Methode modern aufgestellt und können sich mit ein 
bisschen Sorgfalt vom Wettbewerb absetzen.   

http://www.videos-handmade.com/
http://www.animoto.com/
http://www.videos-handmade.com/
http://www.videos-handmade.com/
http://www.marketingrevolution24.com/


LLeeaaddeerrsshhiipp BUSINESS-IMPULS ï Produkt-Präsentation  

(c) 2010+ janotta.LEADERSHIP GbR Hans und Sophie Janotta, www.SuccessWorld24.com Produkt-Praesentation_Vorlesungsmanuskript.docx ï Stand: 15.06.2012 Seite 15 

 

 22. Online-Konferenzen   
 
Online-Konferenzen vereinen die moderne Technik mit einer gewissen persön-
lichen Nähe zum Kunden. Das ist vor allem für Unternehmer wichtig, die zum 
Beispiel Deutschlandweit vertrieblich tätig sind, große Zielgruppen bedienen 
und durch regelmäßige Präsentationen im Internet Aktualität und Innovation 
deutlich machen wollen. Wir haben diese Methode als festen Bestandteil in un-
sere Kundenakquise und -Pflege eingebaut und bieten so unseren Kunden ak-
tuelle Informationen, ohne selbst reisen oder unsere Kunden zum Reisen ver-
anlassen zu müssen. Online-Konferenzen werden von diversen Anbietern an-
geboten. Ja selbst über Skype können einfache Basis-Präsentationen angebo-
ten werden. Wenn Sie mit einfachen Lösungen zufrieden sind, gibt es durchaus 
auch kostenlose bis günstige Lösungen. Sie müssen allerdings damit rechnen, 
dass Ihre Kunden schon oft auf Online-Präsentation eingeladen worden sind, 
und durchaus gute Lösungen von weniger guten unterscheiden können. Sie 
dürfen nie eine weniger gute Lösung wählen nur weil sie kostenlos ist, wenn der 
Kunde es merken kann. Problem der meisten Lösungen ist, dass relativ wenige 
Teilnehmer (bis 10) immer relativ günstig sind, und die Preise bei mehr Teil-
nehmern (bis 100) deutlich steigen. Noch mehr Teilnehmer kosten dann we-
sentlich mehr. Meisten sind damit auch sehr komfortable Administrations-
Funktionen verbunden, die der Teilnehmer meistens nicht merkt und die die 
wenigsten Unternehmer ausnutzen. Wenn Sie nicht aus dem Bildungswesen 
kommen und ñnurñ Verkaufsprªsentationen anbieten wollen, entscheiden Sie 
sich für eine günstige Video-Portal-Lösung wie Talkfusion. Sie können alles 
damit machen, was eine normale Produkt-Präsentation erfordert und zahlen im 
teuersten Fall ca. ú25,00 pro Monat. Wir setzen diese Lºsung ein, obwohl wir 
aus dem Bildungswesen kommen und mit mehr Funktionen auch etwas anfan-
gen könnten. Bei unserer Entscheidung war das Optimum aus Leistung und 
Preis ausschlaggebend. Mehr auf www.1222450.TourTalkfusion.com  
 

   
Unterschiedliche und individuelle Layouts machen es möglich, unterschiedli-
chen Präsentations-Situationen gerecht zu werden und so zum Beispiel auch 
Gästen die Möglichkeit zu geben, sich über die eigene Video-Kamera aktiv am 
Meeting zu beteiligen. Gerne können Sie kostenlos an einer unserer Konferen-
zen teilnehmen und so einen praktischen Eindruck von Video-Konferenzen ge-
winnen. Sie finden auf www.Impuls-Konferenz.com die Themen und Termine.  
 
Wir haben praktische Erfahrungen mit vier anderen Portalen gesammelt. Wenn 
Sie dazu unsere Meinung hören wollen (durchaus positiv), schreiben Sie uns an 
MeineFragen@email.de. Ich nehme mir gerne Zeit für Sie. 
  

http://www.1222450.tourtalkfusion.com/
http://www.impuls-konferenz.com/
mailto:MeineFragen@email.de
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 Und so erreichen Sie uns   
 
 
 

jj aannoott tt aa LLEEAADDEERRSSHHIIPP GbR 
Hans und Sophie Janotta 
Finanzamt Frankfurt, USt-ID: DE270881053 

 
Post 
Peter-Fischer-Allee 23 
D-65929 Frankfurt am Main 
 
eMail MeineFragen@email.de  
 
Internet www.SuccessWorld24.com  
Shop http://Shop.SuccessWorld24.com  
Video www.MarketingRevolution24.com  
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Ab sofort keinen Tag mehr 
in Ihrem Unternehmer-Leben, 

ohne Ihre Produkte angemessen 
zu präsentieren. 
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