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Liebe Leserin, lieber Leser,

wie schreiben Sie Ihr eigene Verkaufspowerseite, die Ihnen lhr
digitales Produkt unzahlige Male verkauft? Die Antwort nenne ich
Ihnen in diesem sehr ausfiihrlich geschriebenen Ebook.

Ich bitte Sie dieses Ebook nicht nur zu lesen, sondern auch danach zu
handeln. Wenn Sie selbst nicht aktiv werden und standig nur hoffen
und warten, kommt der Erfolg niemals!

Einen kleinen rechtlichen Hinweis muss ich IThnen jedoch im Voraus
geben (muss heutzutage auch sein):

Das Kopierrecht besitzt nur © www.verkaufspowerseite.de und
Johann Hooge. Alle Rechte vorbehalten.

Es ist untersagt, Teile dieses Reports zu reproduzieren, tibersetzen
oder unter Verwendung elektronischer Systeme zu verarbeiten,
vervielfdltigen oder zu verbreiten. Ich ibernehme keine Gewadhr fur
die Funktion dieses Reports.

Insbesondere wird keine Haftung fir eventuell aus dem Gebrauch
resultierende Folgeschdden tibernommen.

Ich appelliere Sie darauf, sich an den Kopierschutz zu halten. Ich gebe
Ihnen jedoch hiermit die Genehmigung dieses Ebook auf Papier
auszudrucken.

Mit herzlichen GrifRen

lhr

Johann Hooge
j-hooge(@verkaufspowerseiten.de
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hochkurbelt

e Eine Giberzeugende und schlagfertige Schlagzeile und die 5
Arten davon

e Das inhaltliche Schreiben lhrer Verkaufspowerseite, von dem
Moment der Einfihrung bis hin zum Verkaufsabschluss

e Die wichtigsten Fragen, worauf Sie eine Antwort kennen
mussen

e Die ultimative Antwort auf die alten Fragen: lange
Verkaufsseiten oder kurze Verkaufsseiten

e Dierichtigen Worter, um lhren Besucher emotional zu
bewegen

e Das richtige Sammeln von Testimonials

e Und vieles, vieles mehr!
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