MARKOSIMIC

Das ist die Macht des , Taggings® (und des Segmentierens).

Wie Du mit Segmentierung und hoch relevanten E-mails einfach schaffst,
dass Dich Dein Publikum versteht, vertraut und Deine Produkte kaufen will.

E-Mail Kampagne nach dem Kauf eines Tripwire (gunstigen Produktes)

Tripwire Produkt gekauft
Mini-Kurs / E-Book / Ratgeber

Start

Start der Kampagne nach dem Kauf eines
Tripwire Produkts

7

™

E-Mail 1

BegruBung und Erklarung der Inhalte. Was hat
der Kunde gerade gekauft, wo ist was zu finden
und wie kann der Kunde damit am effektivsten

starten.

...und nicht, weil du so’n toller Hecht bist '

Warum tragen sich Menschen in ein E-Mail

Jede Wette, dass die Leute hauptséachlich deshalb auf Deiner
E-Mail-Liste stehen, weil sie glauben (oder hoffen), dass Du
ihnen dabei helfen kannst, ein erwiinschtes Ziel zu erreichen,
ein (schmerzhaftes und emotionales) Problem zu I8sen, ...
oder der Lésung zumindest ndherzukommen.

Verteiler ein?

—

2 Tage warten

(Unique Selling Proposition — Alleinstellungsmerkmal) ist das,
was Dein Angebot einzigartig macht. Es hebt Dich von der

Es ist der GRUND, WARUM sich Kunden an Dich (oder Deine
Firma) wenden und nicht an Deine Konkurrenten. Dein USP
gibt Dir KLARHEIT dartber, mit wem Du redest und was er

UspP

Konkurrenz ab.

4 ] ) will. Du kannst nur ein USP haben.
™M E-Mail 2 —
Vorstellung der eigenen Person
e Wer bist Du?
e Was machst Du?
e Warum und wie kann der Kunde von _ _
Deinem Wissen profitieren um sein Aufmerksamkeit und Vertrauen gewinnen
Problem zu I6sen oder ein erwiinschtes Ziel Wenn Du das Vertrauen und die Aufmerksamkeit Deiner
Ankiindigung dass Dein Kunde ZU erreichen Kunden besitzt, hast Du Dir einen Posten aufgebaut, der
in der nachsten E-mail ein Video gewinnbringend ist. Umgekehrt — wenn
mit einer praktischen Umsetzung % ) die Aufmerksamekeit erst einmal verschwunden ist, dann ist sie
und einer ersten Lektion fur immer futsch. Das ist ein wichtiger Punkt, den man sich
bekommt. merken sollte.
3 Tage warten Um den ,Larm“ zu durchdringen, musst Du Dich also darauf
verlegen, das zu sagen, was Deinem Publikum tatséchlich
wichtig ist (nicht was Dir wichtig ist). Das, was bei ihnen
e N\ nachhallt. Themen, die in ihrem Leben wirklich eine Rolle
™ spielen.

\4

E-Mail 3

Video 1 zur praktischen Umsetzung, z.B. einem
Teil des Kurses z.B die erste Lektion. Das Video
ist so aufgebaut, als wirde man mit dem
Kunden eine live-Coaching Session halten.
Wichtig: Mit Schritt far Schritt Anleitung

—

3 Tage warten

Deine Botschaft muss 100% relevant sein

Du musst begreifen, dass Deine Kommunikation nur dann
effektiv sein kann, wenn Deine Botschaft die Bedurfnisse,
Wiinsche, Sehnsilichte und Schmerzpunkte Deines

Publikums direkt anspricht.

o ™

Fragen ob Dein Kunde sich im

Video mit einer weiteren Lektion
zur XY winscht

E-Mail 4

Eins Deiner besten Tipps und personlichen
nachsten E-Mail ein zweites <«— Erfahrungen, wie Dein Kunde mit dem Wissen
aus dem Kurs sofort profitieren kann

Y

|

Ja

3 Tage warten

E-Mail 5.1
Video 2 zur praktischen
Umsetzung, einem weiteren
Teil des Kurses oder E-Books

\ J

3 Tage warten

E-Mail 6.1
Frage nach dem Wohlbefinden
und wie die Resultate der
Umsetzung waren

\
5 Tage warten
E-Mail 1
Wenn sich Dein ( A
Ku en _
Neue Kampagne E-Mail 7.1
startet automatisch Konkrete E_mpfehlung eines
eine neue neuen Online-Kurses zum
Kam Thema XY welcher sich
pagne . .
< gerade in der Fertigstellung

befindet. Da dieser Kurs noch
nicht komplett ist, bietest Du
dem Kunden den Kurs zu
einem Einstiegspreis, mit dem
Vorteil, dass alle Inhalte die im
Anschluss noch dazu kommen
nicht zusatzlich bezahlt werden
mussen.

Wichtig: Den Wert des Kurses
bei der Fertigstellung angeben.
( das 5-fache des

Einstiegspreises.

\ J

Warum Umfragen und Segmentierung?

Aufgepasst! ... Die Segmentierung Deiner E-Mail-Liste ist
wahrscheinlich das Kraftvollste, was Du bei Deinen E-Mail-
Marketing-Bemiihungen tiberhaupt machen kannst.

... weil sie es Dir ermdglicht, héchst relevante E-Mail-
Botschaften an eine bestimmte Gruppe von Leuten zu
schicken. Botschaften, die auf Resonanz treffen, die
Verbindung schaffen, die tiberzeugen und die stérkste Wirkung
Nein erzeugen. Botschaften, die Deinem Publikum wirklich etwas

Und warum?

bedeuten.

—

E-Mail 5.2

Umfrage mit Wufoo mit 2 gezielten

Fragen und pro Frage 2
vordefinierte Antworten, um die
Bedurfnisse und Schmerzpunkte

des Kunden herauszufinden

\_

Start Bedurfniss Kampagne 2

Im Verlauf der E-Mail Kampagne, ab
den 4.E-Mail, wird ein exakt auf die
Bedurfnisse abgestimmter Kurs oder
Coaching kostenpflichtig angeboten.

J

MAR KOSI M I C Vereinbare jetzt einfach deinen Wunschtermin mit mir online:
https://www.termininfo.net/markosimic

\ J/
Auf Basis der Umfrageergebnisse R
werden gezielt weitere Kampagnen
aktiviert, die auf die Bedurfnisse und >
Winsche der Befragten genau
abgestimmt sind. @
4 )

Start Bedirfniss Kampagne 1
Im Verlauf der E-Mail Kampagne, ab
den 4. E-Mail, wird ein exakt auf die
Bedurfnisse abgestimmter Kurs oder
Coaching kostenpflichtig angeboten.



