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• trotz der Krise auch Chancen für Dich siehst
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Du bist am NICHT richtigen
Ort, wenn Du …
• morgen mit dem Ferrari die Brötchen holen willst

•

• so weitermachen möchtest wie bisher,

• dieses KOSTENLOSE Training anschauen möchtest und 

dann sauer bist, wenn ich Dir am Ende die Möglichkeit

gebe, Dich mit mir in einem Programm auf den Weg zu

begeben



Und als Danke Schön
für alle Live-Teilnehmer am Ende des Trainings:
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- Ausgebildete Journalistin

mit mehr als 25 Jahren 

Erfahrung

- eine der ersten Frauen im

Onlinejournalismus

Power-Point-Präsentation
zum Nachlesen am Ende



Power-Point-Präsentation
zum Nachlesen am Ende



… obwohl ich kaum Ahnung hatte von den technischen Voraussetzungen,

Power-Point-Präsentation
zum Nachlesen am Ende



… obwohl ich kaum Ahnung hatte von den technischen Voraussetzungen,
… obwohl ich damals noch keine Webseite hatte,

Power-Point-Präsentation
zum Nachlesen am Ende



… obwohl ich kaum Ahnung hatte von den technischen Voraussetzungen,
… obwohl ich damals noch keine Webseite hatte,
… obwohl ich damals alleinerziehend war,

Power-Point-Präsentation
zum Nachlesen am Ende



… obwohl ich kaum Ahnung hatte von den technischen Voraussetzungen,
… obwohl ich damals noch keine Webseite hatte,
… obwohl ich damals alleinerziehend war,
… obwohl ich kein Publikum hatte,

Power-Point-Präsentation
zum Nachlesen am Ende



… obwohl ich kaum Ahnung hatte von den technischen Voraussetzungen,
… obwohl ich damals noch keine Webseite hatte,
… obwohl ich damals alleinerziehend war,
… obwohl ich kein Publikum hatte,
… obwohl ich keine Liste mit E-Mails hatte,

Power-Point-Präsentation
zum Nachlesen am Ende



… obwohl ich kaum Ahnung hatte von den technischen Voraussetzungen,
… obwohl ich damals noch keine Webseite hatte,
… obwohl ich damals alleinerziehend war,
… obwohl ich kein Publikum hatte,
… obwohl ich keine Liste mit E-Mails hatte,
… und obwohl ein mir nahe stehender Mensch sagte: „Ich glaube nicht, dass Du ein 
Unternehmen gründen kannst.“
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Check, Check, Check…
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In diesem Training zeige ich Dir…

…wie Du die Krise als

Sprungbrett nutzt
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Aber ….
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Aber ….

es kann ein Minenfeld sein 
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Wenn Du in dieser Zeit mit Onlineanzeigen 
verkaufen willst ….

Dann muss klar sein, dass sich

die Verkaufspsychologie

geändert hat

Power-Point-Präsentation
zum Nachlesen am Ende



Damit die Leute Ja zu Dir sagen

weil sie nicht anders können

und Du voll bei Deinen Werten

bleibst
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Und das funktioniert…

Produkte

Coaching

Onlinekurse

Abo-Mitgliederbereiche

Dienstleistungen

Deine Seele
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49 Prozent

Power-Point-Präsentation
zum Nachlesen am Ende



49 Prozent
Die Aussage der Befragten, dass sie in der Krise 
eine neue Marke oder Anbieter ausprobiert haben
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Showtime

Neue Ideen, neue Marken, neue Ansätze, neue Produkte
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Definition von Krise

Das Alte funktioniert nicht mehr, das Neue ist noch nicht da

Leute probieren Neues aus

Darum ist JETZT die Zeit uns zu zeigen – und das bei niedrigen 
Anzeigenpreisen
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1. Zahlen-Quiz

78 Prozent der Käufer sagte, sie hätten während des Lockdowns Folgendes am 

meisten gekauft:

1. Nur das Nötigste

2. Dinge, um sich zu belohnen

3. Persönliche oder berufliche Fortbildung

4, Dinge, die als eine Investition angesehen wurden
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1. Nur das Nötigste
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Die meisten Leute gehen so 
mit der Situation um…
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Aber Du nicht mehr …
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Aber nicht wie jemand, der 
einem etwas unterjubeln will, 
sondern bei Deinen Werten 
bleibend
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Du kannst also sicher sein, dass das nicht nur

irgendwelche theoretischen Zahlen sind, sondern meine

Realität …und nicht nur meine
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Melanie Adolph,
Fitness-Coach

Mit Miriams Hilfe habe ich meine Geschichte (ich wusste gar nicht das ich eine habe ;-
)) so erzählt, dass ich meine Zuhörer tief berührt habe. Es erreichten mich nach 
meinem Webinar persönliche Nachrichten, dass ich ihnen aus der Seele gesprochen 
habe. Das Feedback und die Teilnahme an diesem Webinar war noch nie so derart 
groß.

Ich habe so viel verkauft wie nie zuvor.

Wenn wir andere berühren, wird alles möglich
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Und das will ich auch für Dich
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Die Frage ist also nicht, kaufen die Leute von Dir…
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Die Frage ist, zeigst Du Dich da draußen und hast den Mut 

zu verkaufen
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Und Leute können nicht kaufen, wenn sie Dich nicht sehen

…
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Also lasse uns Dein Angebot in die Welt hinausbringen –

aber so dass es verkauft in Corona-Zeiten
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Unbedingt!
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Was Du nicht weißt, 

kann Dir schaden
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2. Zahlen-Quiz

Wenn Du einem Angebot begegnest, das nicht die jetzige Situation berücksichtigt, 

wie wirst Du wahrscheinlich reagieren?

1. Das hat keinen Einfluss auf meine Entscheidung.

2. Das würde mich ärgern.

3. Das ist mir total egal.

4. Ich fände es nicht gut, würde aber doch kaufen, wenn

ich es bräuchte
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2. Das würde mich ärgern.

3. Das ist mir total egal.

4. Ich fände es nicht gut, würde aber doch kaufen, wenn

ich es bräuchte (35 Prozent)
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Sie würden kaufen, aber es 

gibt keine Markenloyalität
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Sie tun das, weil sie Millionen

ausgeben für

Marktforschungs-Abteilungen
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Du kannst jetzt

Marken-Loyalität

aufbauen
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Und Du hast mich ☺
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3. Zahlen-Quiz

Wenn Du etwas von einer Marke kaufst, die Du nicht magst, was ist der Grund dafür? 

1. Viele Likes oder Kundenbewertungen

2. Besserer Preis

3. Ansprechende Marken-Ästhetik

4. Angst etwas zu verpassen
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4. Zahlen-Quiz

Das ist, was ein Angebot macht zu “Das muss ich unbedingt haben und allen anderen

erzählen”

1. Schnelligkeit der Lieferung

2. Unglaublich niedriger Preis im Vergleich zum Wert

3. Effektivität der Lösung

4. Geschwindigkeit der Ergebnisse

5. Guter Kundenservice

6. Ein Verständnis für die persönliche Situation
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Das ist, was ein Angebot macht zu “Das muss ich unbedingt haben und allen andere

erzählen”

1. Schnelligkeit der Lieferung

2. Unglaublich niedriger Preis im Vergleich zum Wert

3. Effektivität der Lösung (48 Prozent)

4. Geschwindigkeit der Ergebnisse

5. Guter Kundenservice

6. Ein Verständnis für die persönliche Situation
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Das ist, was ein Angebot macht zu “Das muss ich unbedingt haben und allen anderen

erzählen”

1. Schnelligkeit der Lieferung

2. Unglaublich niedriger Preis im Vergleich zum Wert (18 

Prozent)

3. Effektivität der Lösung (48 Prozent)

4. Geschwindigkeit der Ergebnisse

5. Guter Kundenservice

6. Ein Verständnis für die persönliche Situation
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Sarah Scholz,
Bots mit Charme

Gerade in der Aufbauphase meines Onlinebusiness hat mit der Kurs die Augen 
geöffnet. Gott sei Dank habe ich mir die ganzen Anfängerfehler sparen können, die ich 
ansonsten gemacht hätte und die mir bestimmt viel Zeit und Geld gekostet hätten. 

Ich bin froh, nun eine Struktur und einen roten Faden zu haben, an dem ich mich 
entlang bewegen kann. Das macht nach außen ein wesentlich klareres Bild und 
schafft somit Vertrauen für den Kunden. 

Durchstarterin mit zwei kleinen Kindern



5. Zahlen-Quiz

44 Prozent der Käufer sagten, sie hätten sich in der folgenden Gedankenwelt

befunden, als sie gekauft haben:

1. Sie/Er versteht mich und wird mein Problem lösen

2. Das hat jeder, ich brauche es auch.

3. Jetzt ist Schluss mit der Verzweiflung. Jetzt bin ich 

dran.

4. Das ist ein Zeichen des Himmels.

5. Der Wert ist viel höher als der Preis.
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5. Der Wert ist viel höher als der Preis. (47 Prozent)
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Das bedeutet

nämlich nicht billig

zu sein
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5. Zahlen-Quiz

44 Prozent der Käufer sagten, sie hätten sich in der folgenden Gedankenwelt

befunden, als sie gekauft haben:

1. Sie/Er versteht mich und wird mein Problem lösen (26 

Prozent)

2. Das hat jeder, ich brauche es auch.

3. Jetzt ist Schluss mit der Verzweiflung. Jetzt bin ich 

dran.

4. Das ist ein Zeichen des Himmels.

5. Der Wert ist viel höher als der Preis. (47 Prozent)
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6. Zahlen-Quiz

42 Prozent der Menschen sagten, sie hätten sich beim Bezahlen doch gegen das 

Produkt entschieden:

1. Sie hatten nicht die Kreditkarte griffbereit

2. Sie haben es sich doch noch anders überlegt

3. Sie sind abgelenkt worden

4. Sie haben dem Verkäufer nicht getraut

5. Sie sind zu dem Schluss gekommen, dass sie es doch

nicht brauchen
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42 Prozent der Menschen sagten, sie hätten sich beim Bezahlen doch gegen das 
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Prozent)
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7. Zahlen-Quiz

Die drei wichtigsten Elemente, die den Schubser geben von einem Nein zu einem Ja:

1. Demos der Lösung

2. Rabatte

3. Schnelligkeit der Lösung

4. Klarer Vorteil gegenüber anderen Lösungen

5. Einfach zu verstehendes Angebot

6. Kein oder geringes Risiko

7. Identifikation-Figur der Marke

8. Spaß und Unterhaltung
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Bestätigung meiner Hypothesen
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Tigerometer1

2

3

4
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Sicher gehen, dass Du mich 
hörst…

• Hast Du schon mal Anzeigen geschaltet?

• Warum willst Du Anzeigen schalten?

• Was ist das eigentliche Ziel?
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1. Zahlen-Quiz

78 Prozent der Käufer sagte, sie hätten während des Lockdowns Folgendes am 

meisten gekauft:

1. Nur das Nötigste

2. Dinge, um sich zu belohnen

3. Persönliche oder berufliche Fortbildung

4. Dinge, die als eine Investition angesehen wurden (52 

Prozent)
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2. Zahlen-Quiz

Wenn Du einem Angebot begegnest, das nicht die jetzige Situation berücksichtigt, 

wie wirst Du wahrscheinlich reagieren?

1. Das hat keinen Einfluss auf meine Entscheidung.

2. Das würde mich ärgern.

3. Das ist mir total egal.

4. Ich fände es nicht gut, würde aber doch kaufen, wenn

ich es bräuchte (35 Prozent)
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Produkt entschieden:

1. Sie hatten nicht die Kreditkarte griffbereit

2. Sie haben es sich doch noch anders überlegt (21 

Prozent)

3. Sie sind abgelenkt worden

4. Sie haben dem Verkäufer nicht getraut

5. Sie sind zu dem Schluss gekommen, dass sie es doch

nicht brauchen
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7. Zahlen-Quiz

Die drei wichtigsten Elemente, die den Schubser geben von einem Nein zu einem Ja:

1. Demos der Lösung

2. Rabatte

3. Schnelligkeit der Lösung

4. Klarer Vorteil gegenüber anderen Lösungen

5. Einfach zu verstehendes Angebot

6. Kein oder geringes Risiko

7. Identifikation-Figur der Marke

8. Spaß und Unterhaltung
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Möchtest Du all das für Dich 
automatisch umgesetzt mit 
Anzeigen auf Facebook und 

Instagram?



Ohne darüber dauernd 
nachzudenken?



Und den Gegebenheiten 
angepasst?
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Wenn Du heute eins mitnimmst…



Du kannst JETZT das Fundament 
für Dein Business bauen – in der 

Krise



Lasse mich Dich fragen: 

Wenn es eine Strategie mit Anzeigen geben
würde, 

mit denen auch Du Herz, Hirn und Geldbörse
der Menschen erreichen könntest, 

mit dem Du loslegen könntest, 
um die richtigen Menschen in Deine Welt zu
ziehen, 
würdest Du es tun?



Denn jetzt kannst Du



Was wäre, wenn ich Dir sagen
würde, 

dass es eine Ich-kann-es-kaum-
glauben-so-habe-ich-noch-nie-
darüber-nachgedacht Lösung
gibt



Du bräuchtest noch nicht
einmal, das komplette System zu
verstehen, 

und könntest loslegen



Du müsstest nicht der 
begnadeste Schreiber, 
charismatische Entertainer
oder tiefsinnige Philosoph sein

und könntest sofort loslegen



Du bräuchtest auch nicht mehr
jeder Strategie im Internet 
hinter her laufen

und könntest sofort loslegen mit
der richtigen für DICH



Alles, was es braucht, ist ein 
bisschen Vertrauen ins Leben und die 

menschliche Natur



Du kannst das alles alleine 
herausfinden



Oder Du kannst mit mir 
zusammen Deine profitable 

Kampagne aufbauen



Ohne Dich zu verausgaben …



und ohne Deine Werte zu verraten.



Selbst wenn Du noch am Anfang stehst…



Selbst wenn der Gedanke des Verkaufens 
Dich am liebsten wieder unter die 

Schürze Deiner Großmutter treiben würde



Selbst wenn Du es mit Hilfe von anderen 
Onlinekursen schon versucht hast …



Selbst wenn Du glaubst, Du hättest die 
Persönlichkeit eines Sandflohs…



Selbst wenn Du denkst, Deine 
schreiberischen Fähigkeiten beschränken 

sich auf den Einkaufszettel…



Hört sich zu schön an, 
um wahr zu sein?



Darf ich vorstellen?





Ich will Dich kurz hinter die 

Kulissen
gucken lassen





Meike
Hohenwarter,
Onlinekurs-Queen

Ich habe erst letztens einen Onlinekurs für Facebook Ads gekauft und 5000 Euro 
dafür bezahlt. Und er hat mir nichts gebracht.

Bei Miriam ist das vollkommen anders. Hier gibt es wirklich mal eine Strategie, die 
funktioniert. Sie weiß wirklich wovon sie redet.

Mit Miriams System haben sich meine Werbekosten halbiert.
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