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Seminarablauf
In 5 Schritten zum Erfolg
Vor dem Seminar

Formulierung von Kernaussagen und Zielsetz-
ungen gemeinsam mit Ihrem Produktmarketing

Die Teilnehmer bereiten mit einer Anleitung ihre
geplanten Webinare in Kurzform (10 min) vor
und bringen ihre Ideen, Umsetzungen und
Skripts zum Seminar mit.

Ganztags-Seminar

Vormittags werden Besonderheiten, Aufgaben-
stellung, Problematik und Lésungen interaktiv
erarbeitet und auf den Punkt gebracht.
(Flipchart und animierte ppt-Prasentation).

Nachmittags fuhren alle Teilnehmer ihre Kurz-
demos life vor (Nebenraum und entsprechende
technische Ausstattung erforderlich). Diese
werden anschlief3end von den Teilnehmern
gemeinsam beurteilt und verbessert.

Nach dem Seminar (optional)

Fertig ausgearbeitete Webinare kénnen zu
einem spateren Zeitpunkt zur Qualitatskon-
trolle nochmals remote vorgefihrt werden.

Sie werden danach telefonisch beurteilt.

Online-Demos
uberzeugend gestalten

Ein SMS-Impuls-Seminar

Software, komplexe Gerate, aber auch einfache
Gadgets werden im Internet zunehmend Gber Online-
Demos und Webinare vorgefihrt und erlautert.

Das Spektrum reicht von vorher aufgezeichneten
Demos, Uber regelmalige Life-Webinare mit
wechselnden Themen bis zu richtigen ,,Online-
Messen® Uber mehrere Tage mit festen Programm
und parallelen Sessions.

Zuschauer kdnnen entweder nur passiv teilnehmen,
Uber Emails wahrend der Session Fragen stellen oder
sogar einen Sprach- und Videodialog fuhren.

Webinare eignen sich somit vorzuglich, einen grof3en
Kreis von Interessenten und potentiellen Kunden
ohne die drtlichen Begrenzungen und Kosten einer
Messe auf aulderst preiswertem Weg Uber lhre
Produkte und Dienstleistungen zu informieren.

Doch wie stellen Sie sicher, dass Ihr Webinar
moglichst viele Teilnehmer, die lhnen weitgehend
unbekannt sind, gezielt anspricht, nachhaltiges
Interesse generiert und einen Verkaufsprozess
einleitet?

Genau das lernen lhre Mitarbeiter, die lhre Demos
vorbereiten und durchfihren sollen, in diesem
eintagigen, interaktiven Seminar mit viel Gruppen-
arbeit, Diskussion, Spal® und gegenseitigem
Feedback.

Seminarinhalte
Theorie und Praxis

Zur Einfuhrung werden die Erwartungen und Ziele
der geplanten Webinare erortert.

Danach wird das klassische Vertriebs- und Messe-
gesprach mit den Einschrankungen einer Online-
Demo verglichen und aus diesem Vergleich
Anforderungen und Moglichkeiten einer Webinar-
Gestaltung abgeleitet.

Zehn detaillierte Richtlinien und Empfehlungen
erleichtern die Gestaltung einer Webinar-Drama-
turgie. Mit MVN-Argumentationsketten (Merkmal-
Vorteil-Nutzen) werden die USPs ihrer Produkte
klar herausgestellt. Mit gezielt gesetzten Hohe-
punkten bleiben Spannung und Aufmerksamkeit
der Zuschauer bis zum Schluss erhalten.

Der in der Regel fehlende Ruckkanal wird durch
einen ,Dialog-Monolog“ kompensiert: durch selbst
gestellte Fragen, standige verbale Einbeziehung
der Teilnehmer und einfache, klare Wortwahl und
Satzaufbau.

Stimmfuhrung und -modulation kommen hierbei
eine entscheidende Bedeutung zu. Diese werden
die in der Schulung gelibt und ihre Wirkung
erprobt.

Soll die Demo im Team erfolgen, werden auch die
erweiterten Mdglichkeiten einer Prasentation zu
zweit erarbeitet.
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