
Hilfreiche Chat GPT Prompts 
 
 

 Vertrieb-Basics 
 

1. Wie kann ich potenziellen Kunden den Wert meines Produkts oder meiner 
Dienstleistung effektiv vermitteln? 

2. Wie gehe ich mit Einwänden um und schließe den Verkauf während eines 
Verkaufsgesprächs ab? 

3. Wie kann ich die Vorteile meines Produkts oder meiner Dienstleistung 
durch Storytelling vermitteln? 

4. Wie kann ich Social Proof einsetzen, um den wahrgenommenen Wert 
meines Angebots zu erhöhen? 

5. Welche Strategien gibt es, um Einwände in Bezug auf den Preis bei einem 
Verkaufsgespräch zu überwinden? 

6. Wie kann ich ein System entwickeln, um mit potenziellen Kunden, die sich 
noch nicht für mein Angebot entschieden haben, in Kontakt zu bleiben? 

7. Wie kann ich ein Probe- oder Demoangebot nutzen, um den 
wahrgenommenen Wert meines teuren Produkts oder meiner 
Dienstleistung zu erhöhen? 

8. Wie kann ich ein Gefühl der Dringlichkeit erzeugen, um Angebote 
abzuschließen? 

9. Was sind die besten Praktiken für die Verhandlung und den Abschluss von 
Angeboten? 

10. Wie kann ich eine Wertleiter verwenden, um den wahrgenommenen Wert 
meines Angebots zu erhöhen? 

11. Wie kann ich das Gefühl der Exklusivität nutzen, um den 
wahrgenommenen Wert meines Produkts oder meiner Dienstleistung zu 
steigern? 

12. Welche Strategien gibt es für den Umgang mit risikobehafteten Einwänden 
bei einem Verkaufsgespräch? 



13. Wie kann ich eine Garantie einsetzen, um den wahrgenommenen Wert 
meines Angebots zu steigern? 

14. Wie kann ich ein Paketangebot nutzen, um den wahrgenommenen Wert 
meines Produkts oder meiner Dienstleistung zu erhöhen? 

15. Wie gehe ich am besten mit Einwänden um, die sich auf das Timing bei 
einem Verkaufsgespräch beziehen? 

 

 Sales Tricks 
1. Wie kann ich ein zeitlich begrenztes Angebot nutzen, um den 

wahrgenommenen Wert meines Angebots zu erhöhen? 

2. Wie kann ich ein gebündeltes Angebot nutzen, um den wahrgenommenen 
Wert meines Produkts oder meiner Dienstleistung zu erhöhen? 

3. Welche Strategien gibt es für den Umgang mit Einwänden zum Preis für 
das Angebot? Wie kann die Einwände während des Verkaufsgesprächs 
umwandeln in Vorteile mit Bezug auf Merkmale und Vorteile zum Angebot? 

4. Wie kann ich eine Finanzierungsoption nutzen, um den wahrgenommenen 
Wert meines hochpreisigen Angebots zu steigern? 

5. Wie kann ich eine kostenlose Probezeit oder Beratung nutzen, um den 
wahrgenommenen Wert meines Produkts oder meiner Dienstleistung zu 
erhöhen? 

6. Wie kann ich eine Geld-zurück-Garantie nutzen, um den 
wahrgenommenen Wert meines Angebots zu steigern? 

7. Wie kann ich Upselling und Cross-Selling nutzen, um den 
wahrgenommenen Wert meines Produkts oder meiner Dienstleistung zu 
steigern? 

8. Wie kann ich ein Empfehlungsprogramm nutzen, um den 
wahrgenommenen Wert meines Angebots zu steigern? 

9. Wie kann ich ein Treueprogramm nutzen, um den wahrgenommenen Wert 
meines Produkts oder meiner Dienstleistung zu steigern? 

10. Wie kann ich ein VIP-Programm nutzen, um den wahrgenommenen Wert 
meines Angebots zu steigern? 



11. Wie kann ich ein Premium-Paket nutzen, um den wahrgenommenen Wert 
meines Produkts oder meiner Dienstleistung zu steigern? 

12. Wie kann ich einen professionellen Beratungsservice nutzen, um den 
wahrgenommenen Wert meines Angebots zu steigern? 

13. Wie kann ich den wahrgenommenen Wert meines High-Ticket-Produkts 
oder meiner Dienstleistung durch einen "White-Glove"-Service steigern? 

14. Wie kann ich ein maßgeschneidertes Paket nutzen, um den 
wahrgenommenen Wert meines Angebots zu steigern? 

15. Wie kann ich einen Concierge-Service nutzen, um den wahrgenommenen 
Wert meines High-Ticket-Produkts oder meiner Dienstleistung zu steigern? 

16. Wie kann ich ein Gefühl der Exklusivität für mein High-Ticket-Angebot 
schaffen, um seinen wahrgenommenen Wert zu erhöhen? 

 

 

 Vertriebstechniken 
1. Wie kannst du die "Framing"-Technik nutzen, um ein hochpreisiges Angebot 

abzuschließen? 

2. Wie kannst du das Prinzip der "Verlustaversion" nutzen, um ein 
hochpreisiges Angebot abzuschließen? 

3. Wie kannst du das Prinzip der "Verbindlichkeit und Beständigkeit" nutzen, 
um ein hochpreisiges Angebot abzuschließen? 

4. Wie kannst du die "Good Cop/Bad Cop"-Technik anwenden, um ein 
hochpreisiges Angebot abzuschließen? 

5. Wie kannst du das Prinzip des "IKEA-Effekts" nutzen, um ein High-Ticket-
Angebot abzuschließen? 

6. Wie kannst du das "Power of Commitment"-Prinzip nutzen, um ein High-
Ticket-Angebot abzuschließen? 

7. Wie kannst du das Prinzip der "Macht des Kontrasts" nutzen, um ein 
hochpreisiges Angebot abzuschließen? 

8. Wie kannst du das Prinzip der "Macht der Suggestion" nutzen, um ein 
Angebot abzuschließen? 



9. Wie kannst du das Prinzip der "Macht der Autorität" nutzen, um ein Angebot 
abzuschließen? 

10. Wie kannst du das Prinzip der "Macht der sozialen Validierung" nutzen, um 
ein Angebot abzuschließen? 

11. Wie kannst du das Prinzip der "Macht der Sympathie" nutzen, um ein 
Angebot abzuschließen? 

12. Wie kannst du das Prinzip der "Macht der Gegenseitigkeit" nutzen, um ein 
Angebot abzuschließen? 

13. Wie kannst du das Prinzip der "Macht der Knappheit" nutzen, um ein 
Angebot abzuschließen? 

14. Wie kannst du das Prinzip der "Macht der Beständigkeit" nutzen, um ein 
Angebot abzuschließen? 

15. Wie kannst du das Prinzip der "Macht der Dringlichkeit" nutzen, um ein 
Angebot abzuschließen? 

16. Wie kannst du das Prinzip der "Macht der Frist" nutzen, um ein Angebot 
abzuschließen? 

 

 Verkaufspsychologie 
1. Wie kannst du die "Takeaway"-Technik nutzen, um ein Angebot anzubieten? 

2. Wie kannst du die Technik des "zeitlich begrenzten Angebots" nutzen, um 
ein Angebot abzuschließen? 

3. Wie kannst du die Technik der "alternativen Auswahl" nutzen, um ein 
Angebot abzuschließen? 

4. Wie wichtig ist es, das Budget des Kunden zu verstehen, wenn du ein 
Angebot verkaufst? 

5. Wie kannst du die "Verankerungstechnik" anwenden, um ein Angebot 
abzuschließen? 

6. Wie kannst du die "Fake Scarcity"-Technik anwenden, um ein Angebot 
abzuschließen? 

7. Wie kannst du die Technik des "anmaßenden Abschlusses" anwenden, um 
ein Angebot abzuschließen? 



8. Wie kannst du die Technik der "Personalisierung" anwenden, um ein 
Angebot abzuschließen? 

9. Wie kannst du die "Pain Points"-Technik anwenden, um ein Angebot 
abzuschließen? 

10. Welche effektiven Strategien gibt es, um Leads für ein Angebot 
weiterzuverfolgen? 

11. Wie kannst du das Prinzip der Reziprozität nutzen, um ein Angebot 
abzuschließen? 

12. Wie kannst du die Technik des "Social Proof" nutzen, um ein Angebot 
abzuschließen? 

13. Wie kannst du die Technik des "Vergleichs" nutzen, um ein Angebot 
abzuschließen? 

14. Wie kannst du die "Spiegelungstechnik" anwenden, um ein Angebot 
abzuschließen? 

 

 Pitchen & Verkaufen 
1. Wie kann ich bei potenziellen Kunden Vertrauen und Glaubwürdigkeit 

aufbauen, bevor ich ein hochpreisiges Angebot mache? 

2. Welches sind die Schlüsselelemente eines erfolgreichen Verkaufsgesprächs 
für hohe Preise? 

3. Was sind die häufigsten Einwände, die beim Verkauf von 
Hochpreisangeboten auftauchen, und wie kann ich sie überwinden? 

4. Was sind die besten Methoden, um mit potenziellen Kunden, die sich noch 
nicht für ein hochpreisiges Angebot entschieden haben, Kontakt 
aufzunehmen? 

5. Wie kann ich Fallstudien und Testimonials effektiv einsetzen, um 
hochpreisige Angebote abzuschließen? 

6. Welche Möglichkeiten gibt es, mit Preiswiderstand während eines 
hochpreisigen Verkaufsgesprächs umzugehen? 

7. Wie kann ich Knappheits- und Dringlichkeitstaktiken einsetzen, um 
hochpreisige Angebote abzuschließen? 



8. Welche häufigen Fehler sind beim Abschluss von hochpreisigen Angeboten 
zu vermeiden? 

9. ^ 

10.  Welche Strategien gibt es für den Abschluss von High-Ticket-Angeboten 
aus der Ferne (z. B. per Telefon oder Videoanruf)? 

11.  Was sind die wichtigsten Fähigkeiten und Eigenschaften eines erfolgreichen 
High-Ticket-Abschließers? 

12.  Welche Strategien und Techniken werden von den besten High-Ticket-
Abschließern verwendet? 

13.  Wie kann ich meine Kommunikations- und Verhandlungsfähigkeiten 
verbessern, um High-Ticket-Verkäufe abzuschließen? 

14.  Was sind die besten Praktiken für den Aufbau und die Pflege von 
Beziehungen zu hochwertigen Kunden? 

15.  Wie kann ich potenzielle hochwertige Kunden und Leads recherchieren und 
identifizieren? 

16.  Welche Methoden gibt es, um Leads effektiv zu qualifizieren und zu 
pflegen, um High-Ticket-Verkäufe abzuschließen? 

17.  Wie kann ich Daten und Analysen nutzen, um meine High-Ticket-
Abschlussstrategie zu verbessern? 

 

 

 Schreibpsychologie 
1. Wie kann ich die Macht der Knappheit in meinen Texten nutzen, um die 

Konversionsrate zu erhöhen? 

2. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Macht der Verknappung genutzt wurde? 

3. Wie kann ich die Macht der Dringlichkeit in meinen Werbetexten nutzen, um 
mehr Kunden zu gewinnen? 

4. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, in der 
die Macht der Dringlichkeit genutzt wurde? 



5. Wie kann ich die Kraft der Einfachheit in meinen Werbetexten nutzen, um 
mehr Kunden zu gewinnen? 

6. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Kraft der Einfachheit genutzt wurde? 

7. Wie kann ich die Kraft der Spezifität in meinen Texten nutzen, um mehr 
Kunden zu gewinnen? 

8. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Kraft der Spezifität genutzt wurde? 

9. Wie kann ich die Macht der persönlichen Note in meinen Werbetexten 
nutzen, um mehr Kunden zu gewinnen? 

10. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Macht der persönlichen Note genutzt wurde? 

11. Wie kann ich die Kraft des "Was habe ich davon"-Ansatzes in meinen 
Werbetexten nutzen, um mehr Kunden zu gewinnen? 

12. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der der Ansatz "Was springt für mich dabei heraus" zum Einsatz kam? 

13. Wie kann ich die Kraft des "Was haben sie davon"-Ansatzes in meinen 
Texten nutzen, um die Konversionsrate zu erhöhen? 

14. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Kraft des "Was ist für sie drin"-Ansatzes genutzt wurde? 

15. Wie kann ich die Kraft des "Was haben wir davon"-Ansatzes in meinen 
Texten nutzen, um die Konversionsrate zu erhöhen? 

16. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Kraft des "Was ist für uns drin"-Ansatzes genutzt wurde? 

17. Wie kann ich die Kraft des "Was ist für die Welt drin"-Ansatzes in meinen 
Werbetexten nutzen, um die Konversionsrate zu erhöhen? 

18. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Kraft des "Was ist für die Welt drin"-Ansatzes genutzt wurde? 

19. Wie kann ich die Kraft des "Was ist für die Zukunft drin"-Ansatzes in meinen 
Werbetexten nutzen, um die Konversionsrate zu erhöhen? 

20. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Kraft des "Was ist für die Zukunft drin"-Ansatzes genutzt wurde? 

21. Wie kann ich die Kraft des "Was ist für die Vergangenheit drin"-Ansatzes in 
meinen Werbetexten nutzen, um die Konversionsrate zu erhöhen? 



22. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Kraft des "Was ist für die Vergangenheit drin"-Ansatzes genutzt 
wurde? 

23. Wie kann ich die Kraft des "Was ist für die Gegenwart drin"-Ansatzes in 
meinen Werbetexten nutzen, um die Konversionsrate zu erhöhen? 

24. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Kraft des "Was ist für die Gegenwart drin"-Ansatzes genutzt wurde? 

25. Wie kann ich die Kraft des Ansatzes "Was ist für die Zukunft und die 
Vergangenheit drin" in meinen Texten nutzen, um mehr Kunden zu 
gewinnen? 

26. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Kraft des "Was ist für die Zukunft und die Vergangenheit drin"-
Ansatzes genutzt wurde? 

27. Wie kann ich die Kraft des Ansatzes "Was ist für die Gegenwart, die 
Vergangenheit und die Zukunft drin" in meinem Werbetext nutzen, um mehr 
Kunden zu gewinnen? 

28. Wie kann ich die Macht der Fragen in meinen Texten nutzen, um das 
Engagement zu erhöhen? 

 

 Copywriting Frameworks 
1. Schreibe unter Verwendung der AIDA-Formel einen Entwurf für eine 

Marketingkampagne, um die Aufmerksamkeit von [ideale Kundenpersona] 
zu erregen, Interesse an unserem [Produkt/Dienstleistung] zu wecken, den 
Wunsch danach zu wecken und sie schließlich zum Handeln zu bewegen. 

2. Schreiben bitte unter Verwendung des Rahmens 'Bewusstsein-Verständnis-
Überzeugung-Handlung' einen Entwurf für eine Marketingkampagne, die 
[ideale Kundenpersona] mit einer [Situation oder einem Problem] 
konfrontiert und ihr hilft, es zu verstehen. Erzeuge beim Leser die 
gewünschte Überzeugung, unser [Produkt/Dienstleistung] als Lösung zu 
verwenden, und forder den Leser zum Handeln auf. 

3. Schreibe einen Entwurf für eine Marketing-Kampagne unter Verwendung 
des 'Star-Story-Solution'-Rahmens, um die Hauptfigur einer [Geschichte] mit 
Bezug zu unserem [Produkt/Dienstleistung] einzuführen und den Leser zu 



fesseln. Beende die Geschichte mit einer Erklärung, wie der Star am Ende 
mit Hilfe unseres Produkts gewinnt. 

4. Schreibe unter Verwendung des 'Picture-Promise-Prove-Push'-Rahmens 
einen Entwurf für eine Marketingkampagne, der ein Bild zeichnet, das die 
Aufmerksamkeit und das Verlangen nach unserem [Produkt/Dienstleistung] 
bei [idealer Kunden-Persona] weckt. Beschreibe, wie unser Produkt seine 
Versprechen einhält, gib Referenzen an, um diese Versprechen zu 
untermauern, und einen kleinen Anstoß, um den Leser zum Handeln zu 
bewegen. 

5. Schreibe einen Entwurf für eine Marketing-Kampagne, die das 'Problem-
Agitate-Solve'-Framework verwendet, um das schmerzhafteste [Problem] zu 
identifizieren, mit dem [ideale Kunden-Persona] konfrontiert ist, und rege 
das Problem an, um zu zeigen, warum es eine schlechte Situation ist. 
Präsentiere unser [Produkt/Dienstleistung] als die logische Lösung für das 
Problem. 

6. Schreibe bitte unter Verwendung des 'Vorher-Nachher-Brücken'-
Frameworks einen Entwurf für eine Marketingkampagne, die die aktuelle 
Situation mit einem [Problem] darstellt, mit dem [ideale Kundenpersona] 
konfrontiert ist. Zeige ihnen die Welt, nachdem sie unser 
[Produkt/Dienstleistung] verwendet haben und wie es ihre Situation 
verbessert hat. Biete dann eine [Brücke], um zu zeigen, wie sie diesen 
verbesserten Zustand durch die Verwendung unseres Produkts erreichen 
können. 

7. Schreibe einen Entwurf für eine Marketing-Kampagne, der das 'Unique 
Selling Proposition'-Rahmenwerk verwendet, um die 
[Alleinstellungsmerkmale] unseres [Produkts/unserer Dienstleistung] für 
[ideale Kundenpersona] hervorzuheben. Verfasse einen Text, der diese 
Punkte klar kommuniziert und den Leser zum Handeln bewegt." 

8. Schreibe einen Entwurf für eine Marketing-Kampagne unter Verwendung 
des 'Headline'-Rahmens, um den Hauptnutzen oder das Wertversprechen 
unseres [Produkts/Dienstleistung] zu identifizieren und eine Schlagzeile zu 
verfassen, die diesen Nutzen für [ideale Kunden-Persona] klar kommuniziert. 

9. Schreibe einen Entwurf für eine Marketingkampagne unter Verwendung des 
'Hook-Story-Offer'-Rahmens, um einen Aufhänger oder 
Aufmerksamkeitsfaktor zu verwenden, um [ideale Kunden-Persona] 
anzusprechen, eine Geschichte zu erzählen, um eine emotionale Bindung zu 
schaffen, und dann ein Angebot oder einen Aufruf zum Handeln zu 
präsentieren. 



10. Schreiben unter Verwendung der 'CAB'-Formel einen Entwurf für eine 
Marketingkampagne, der die Merkmale unseres [Produkts/unserer 
Dienstleistung] hervorhebt, die Vorteile dieser Merkmale erklärt und dann 
die Vorteile umreißt, die [ideale Kunden-Persona] als Ergebnis erhalten wird. 

11. Schreibe einen Entwurf für eine Marketingkampagne, der die 'PAS'-Formel 
verwendet, um das Problem zu identifizieren, mit dem [ideale 
Kundenperson] konfrontiert ist, schüren Sie dieses Problem, um es 
dringlicher zu machen, und präsentiere dann unser [Produkt/Dienstleistung] 
als Lösung. 

12. Schreibe unter Verwendung des Rahmens 'Emotionaler Appell' einen 
Entwurf für eine Marketingkampagne, die [emotionalen Appell] nutzt, um 
[ideale Kundenperson] zu überzeugen, aktiv zu werden und unser 
[Produkt/Dienstleistung] zu kaufen. Wählen Sie eine Emotion wie [Angst], 
[Glück] oder [Schuld]. 

13. Schreibe einen Entwurf für eine Marketing-Kampagne, die den Rahmen des 
'Social Proof' nutzt, um den Wert und die Effektivität unseres 
[Produkts/Dienstleistung] für [ideale Kunden-Persona] zu demonstrieren. 
Beziehe [Testimonials], [Fallstudien] und [Branchenexperten] als Social Proof 
ein. 

14. Schreibe unter Verwendung des 'Empathie'-Rahmens einen Entwurf für eine 
Marketingkampagne, der die [Bedürfnisse] und [Schmerzpunkte] von 
[idealer Kunden-Persona] identifiziert und einen Text erstellt, der Verständnis 
und Einfühlungsvermögen für ihre Situation zeigt. Präsentiere unser 
[Produkt/Dienstleistung] als eine Lösung für ihre Probleme. 

15. Schreibe einen Entwurf für eine Marketing-Kampagne unter Verwendung 
des 'Future Pacing'-Rahmens, um [ideale Kunden-Persona] dabei zu helfen, 
sich eine Zukunft vorzustellen, in der sie ihre [Ziele] mit Hilfe unseres 
[Produkts/unserer Dienstleistung] erreicht haben. Beschreibe die [Vorteile], 
die sie als Ergebnis erhalten werden. 

16. Schreibe unter Verwendung des 'Benefits-Features-Proof'-Rahmens einen 
Entwurf für eine Marketingkampagne, der die [Vorteile] beschreibt, die 
unser [Produkt/Dienstleistung] für [ideale Kunden-Persona] bietet. Erläutere 
die [Merkmale], die diese Vorteile ermöglichen, und liefere [Beweise], um 
unsere Behauptungen über das Produkt zu untermauern. 

17. Schreibe unter Verwendung des 'Unique Value Proposition'-Rahmens einen 
Entwurf für eine Marketing-Kampagne, der den einzigartigen Wert, den 
unser [Produkt/Dienstleistung] für [ideale Kunden-Persona] bietet, 
identifiziert und einen Text erstellt, der diesen Wert klar kommuniziert." 



18. Schreibe einen Entwurf für eine Marketing-Kampagne, der den Rahmen 
'Aufmerksamkeit-Interesse-Wunsch-Handlung' nutzt, um die 
Aufmerksamkeit von [idealer Kunden-Persona] zu erregen und sie zum 
Handeln zu bewegen. Beginne mit einer plakativen Aussage, um ihre 
Aufmerksamkeit zu erregen, präsentiere Informationen, die ihr [Interesse] 
wecken, nenne die Vorteile unseres [Produkts/Dienstleistung], um 
[Begehren] zu wecken, und bitte um eine Anmeldung oder einen Kauf. 

19. Schreibe unter Verwendung des 'PASTOR'-Frameworks einen Entwurf für 
eine Marketingkampagne, die die Probleme von [idealer Kunden-Persona] 
anspricht und unser [Produkt/Dienstleistung] als Lösung präsentiert. 
Identifiziere das [Problem], mit dem sie konfrontiert sind, verdeutliche die 
Konsequenzen, wenn es nicht gelöst wird, erzähle eine [Geschichte], die mit 
dem Problem zusammenhängt, füge [Erfahrungsberichte] von zufriedenen 
Kunden ein, präsentieren unser [Angebot] und bitte um eine Antwort. 

20. Schreibe einen Entwurf für eine Marketing-Kampagne unter Verwendung 
des Rahmens 'Merkmale-Vorteile-Nutzen', der die [Merkmale] unseres 
[Produkts/Dienstleistung] hervorhebt und erklärt, wie diese [Vorteile] für 
[ideale Kundenpersona] hilfreich sein können. Skizziere die [Vorteile] 
unseres Produkts und wie es sich positiv auf den Leser auswirken kann. 

21. Kannst du ein Beispiel für einen Werbetext nennen, der erfolgreich die 
Sinne anspricht? 

22. Wie kann ich die Kraft des Kontrasts in meinem Text nutzen, um die 
Konversionsrate zu erhöhen? 

23. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Kraft des Kontrasts genutzt wurde? 

24. Wie kann ich die Kraft der Assoziation in meinen Texten nutzen, um die 
Konversionsrate zu erhöhen? 

25. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Macht der Assoziation genutzt wurde? 

26. Wie kann ich die Macht der Antizipation in meinen Werbetexten nutzen, um 
den Umsatz zu steigern? 

27. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Macht der Vorfreude genutzt wurde? 

28. Wie kann ich die Macht der Neugier in meinen Werbetexten nutzen, um den 
Umsatz zu steigern? 

29. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Macht der Neugier genutzt wurde? 



30. Wie kann ich die Kraft der Nostalgie in meinen Werbetexten nutzen, um 
mehr Kunden zu gewinnen? 

31. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Macht der Nostalgie genutzt wurde? 

32. Wie kann ich die Kraft der Überraschung in meinen Werbetexten nutzen, um 
mehr Kunden zu gewinnen? 

33. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Kraft der Überraschung genutzt wurde? 

34. Wie kann ich die Kraft der Wiederholung in meinen Werbetexten nutzen, um 
mehr Kunden zu gewinnen? 

35. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Macht der Wiederholung genutzt wurde? 

36. Wie kann ich die Kraft der Exklusivität in meinen Werbetexten nutzen, um 
mehr Kunden zu gewinnen? 

37. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Macht der Exklusivität genutzt wurde? 

38. Wie kann ich die Macht der Autorität in meinen Werbetexten nutzen, um 
mehr Kunden zu gewinnen? 

39. Kannst du ein Beispiel für eine erfolgreiche Werbekampagne nennen, bei 
der die Macht der Autorität genutzt wurde? 

 

 High-Ticket Sales 
 

1. Was ist ein High-Ticket-Angebot und warum ist es für Unternehmen wichtig? 

2. Wie können Sie potenzielle Interessenten für ein High-Ticket-Angebot 
identifizieren? 

3. Welche Methoden sind effektiv für die Lead-Generierung für High-Ticket-
Angebote? 

4. Wie können Sie einen Lead für ein hochpreisiges Angebot qualifizieren? 

5. Was sind die häufigsten Einwände beim Abschluss eines High-Ticket-
Angebots und wie können Sie diese überwinden? 



6. Wie wichtig ist der Aufbau von Beziehungen und Vertrauen beim Verkauf 
eines hochpreisigen Angebots? 

7. Wie können Sie Storytelling einsetzen, um ein hochpreisiges Angebot zu 
verkaufen? 

8. Wie können Sie das "Knappheitsprinzip" beim Verkauf eines hochpreisigen 
Angebots effektiv nutzen? 

9. Welche Rolle spielt die "Autorität" beim Abschluss eines hochpreisigen 
Angebots? 

10. Wie können Sie Testimonials und Fallstudien nutzen, um ein hochpreisiges 
Angebot abzuschließen? 

11. Was sind die besten Praktiken für die Durchführung eines 
Verkaufsgesprächs für ein High-Ticket-Angebot? 

12. Wie können Sie E-Mails und Nachfassaktionen nutzen, um ein High-Ticket-
Angebot abzuschließen? 

13. Wie können Sie Social Proof beim Verkauf eines High-Ticket-Angebots 
einsetzen? 

14. Was sind die häufigsten Fehler, die man beim Verkauf eines hochpreisigen 
Angebots vermeiden sollte? 

15. Wie können Sie die "Fuß-in-die-Tür"-Technik nutzen, um ein hochpreisiges 
Angebot abzuschließen? 

16. Wie wichtig ist es, die Bedürfnisse des Kunden zu verstehen, wenn man ein 
hochpreisiges Angebot verkauft? 

17. Wie können Sie die "Tür-ins-Gesicht"-Technik anwenden, um ein 
hochpreisiges Angebot abzuschließen? 

18. Wie können Sie die "Das ist noch nicht alles"-Technik anwenden, um ein 
hochpreisiges Angebot abzuschließen? 

19. Welche effektiven Strategien gibt es für den Umgang mit Einwänden beim 
Verkauf eines hochpreisigen Angebots? 

20. Was sind häufige Einwände und wie kann ich sie im High-Ticket-Verkauf 
überwinden? 

21. Welche Ressourcen und Trainingsprogramme können mir helfen, ein Top-
High-Ticket-Closer zu werden? 

22. Wie kann ich meine Leistung als High-Ticket Closer messen und verfolgen 
und auf welche Kennzahlen sollte ich mich konzentrieren? 



 

 Kaltakquise E-Mail 
1. Ich brauche eine Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die meine [ideale Kunden-

Persona] mit einer einzigartigen und fesselnden Perspektive zu [Thema] 
anspricht und sie dazu bringt, [gewünschte Aktion] auf meiner 
[Website/Produkt] durchzuführen. 

2. Ich suche nach einer Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die Vertrauen und 
Glaubwürdigkeit bei meiner [idealen Kunden-Persona] schafft, indem sie die 
Kompetenz und Professionalität meines [Unternehmens/Marke] zeigt. 

3. Ich suche nach einer Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die meiner [idealen 
Kunden-Persona] die Vorteile und den Wert meines 
[Produkts/Dienstleistung] aufzeigt und sie mit einem starken Call-to-Action 
zum Kauf überredet. 

4. Ich brauche eine Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die meiner [idealen 
Kunden-Persona] ein einzigartiges und überzeugendes Angebot macht und 
sie mit einem Gefühl der Dringlichkeit und Exklusivität dazu bringt, 
[gewünschte Aktion] zu unternehmen. 

5. Ich brauche eine Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die meine [ideale Kunden-
Persona] mit einem personalisierten und zielgerichteten Ansatz anspricht 
und sie mit einer klaren und überzeugenden Botschaft zu einer 
[gewünschten Handlung] überredet. 

6. Ich brauche eine Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die einen Blick hinter die 
Kulissen meines [Unternehmens/Marke] wirft und meine [ideale Kunden-
Persona] mit einem Gefühl von Authentizität und Vertrautheit dazu bringt, 
[gewünschte Aktion] zu unternehmen. 

7. Ich suche nach einer Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die eine Schritt-für-
Schritt-Anleitung für mein [Produkt/Dienstleistung] enthält und meine 
[ideale Kunden-Persona] mit einer klaren und überzeugenden Anleitung 
zum Kauf überredet. 

8. Ich brauche eine Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die zeigt, wie mein 
[Produkt/Dienstleistung] die spezifischen Probleme und Bedürfnisse meiner 
[idealen Kunden-Persona] auf sympathische und fesselnde Weise lösen 
kann. 

9. Ich suche eine Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die die 
Alleinstellungsmerkmale meines [Produkts/Dienstleistung] aufzeigt und 



meine [ideale Kunden-Persona] mit einem Gefühl der Dringlichkeit und 
exklusiven Angeboten zu einem Kauf überredet. 

10. Ich brauche eine Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die mein 
[Produkt/Dienstleistung] mit ähnlichen Angeboten auf dem Markt vergleicht 
und meine [ideale Kunden-Persona] mit klaren und überzeugenden 
Beweisen davon überzeugt, sich für uns zu entscheiden. 

11. Ich suche nach einer Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die meinen [idealen 
Kunden] mit einer sympathischen und authentischen Botschaft anspricht 
und ihn dann mit einem starken Call-to-Action und überzeugendem 
Bildmaterial dazu bringt, die [gewünschte Aktion] zu ergreifen. 

12. Ich brauche eine Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die meiner [idealen 
Kunden-Persona] wertvolle und relevante Informationen über [Thema] liefert 
und sie mit einer klaren und überzeugenden Botschaft dazu bringt, 
[gewünschte Aktion] durchzuführen. 

13. Ich suche nach einer Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die Einwände und 
Bedenken meiner [idealen Kunden-Persona] gegenüber meinem 
[Produkt/Dienstleistung] ausräumt und sie mit einem Gefühl der 
Dringlichkeit davon überzeugt, [gewünschte Aktion] durchzuführen. 

14. Ich brauche eine Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die bei meiner [idealen 
Kunden-Persona] Glaubwürdigkeit und Autorität schafft, indem sie die 
Erfolgsgeschichten früherer Kunden vorstellt, die mein 
[Produkt/Dienstleistung] genutzt haben. 

15. Ich suche nach einer Idee für eine Kaltakquise-E-Mail, die die 
Aufmerksamkeit meiner [idealen Kunden-Persona] auf sich zieht und sie mit 
einer einzigartigen und überzeugenden Betreffzeile dazu bringt, 
[gewünschte Aktion] zu unternehmen. 

 


