CLOSING-SKRIPT BORSENAKADEMIE

Schritt 1: Vorbereitung vor dem Verkaufsgesprach

Checkliste Arbeitsplatzeinrichtung
eTermin geéffnet fiir Infos zu Erstgesprédch, Dokumentation und ggf. weitere Terminbuchung?
Offer-Builder geéffnet und mit dem Namen des Interessenten bestiickt?

Verkaufen ist ... Jemanden emotional und logisch aufzuzeigen, dass das, was du bietest, die Herausforderungen deines
Gegenlibers 16st. Du bist auf einer Rettungsmission!! Rette deinen potentiellen Kunden!

Schritt 2: EINLEITUNG/ AGENDA

[KUNDEN BEGRUREN]

Der erste Part dient dazu, Rapport aufzubauen und Framings fiir das Gesprédch zu setzen.
Wie du genau vorgehst, ist abhédngig davon, ob du bereits das Setting-Gespréch gefiihrt
hast oder ob es eine andere Person (Setter) war. Wenn es ein Setter war, dann wiederholst
du im Analysepart 3) noch einmal detaillierter seine Ausgangssituation.

F

Kénnen Sie mich gut héren/sehen?

Antwort abwarten ...

Sehr schon, dass es heute klappt mit dem Gespréch. SMALLTALK.

Antwort abwarten ... falls ja:

Antwort abwarten ...

[AGENDA PRASENTIEREN]

Kurz zum Uberblick fiir das Gesprach heute: Wir werden gleich gemeinsam schauen
e wo Sie stehen und welche Ziele Sie erreichen mdchten.

¢ Und dann zeige ich Ihnen unsere Methode, also wie wir genau vorgehen und wie Sie mir uns Ziel X
erreichen werden. Okay?

Bevor wir starten: welche Fragen haben Sie denn mit ins Gesprach gebracht?

Schritt 3: Analysephase, Ist-Situation des Kunden

Welche Probleme hat der Kunde? Was ist seine aktuelle Situation, mit der er nicht zufrieden
ist?



Wir haben ja in unserem ersten Gesprach bereits etwas tber Ihre aktuelle Situation
gesprochen. Lassen Sie uns da gerne nochmal anknlipfen. Wenn ich etwas falsch wiedergeben
sollte, dann korrigieren Sie mich bitte, in Ordnung?

Antwort abwarten.. .

Sie sagten, derzeit machen Sie X. Sie stort vor allem Problem X und Sie wollen Ziel X
erreichen, richtig?

Antwort abwarten.. .

Ich finde Ihr Ziel super/bemerkenswert.

Wie Sie sich denken kdnnen (Sie sind nicht der einzige, der sich gemeldet hat...) sprechen wir
mit vielen Personen, die mit uns arbeiten wollen, von denen wir allerdings viele ablehnen.
Weil es oft einfach nicht zu 100 % passt. Weil wir auch nur mit Personen arbeiten, denen wir
auch wirklich helfen kénnen... Sonst sind nachher beide Seiten unzufrieden.

Daher Herr/Frau [Nachname], holen Sie mich bitte einmal ab: Was ist denn Ihr konkreter
Engpass, Ihre Herausforderung - also warum haben Sie noch nicht das erreicht, was Sie
erreichenmochten? Warum sind Sie noch nicht da , wo Sie sein méchten?

Antwort abwarten

Nachhaken:

Was genau stort Sie daran? Was haben Sie bisher unternommen, um das Problem zu I6sen?

[Hintergrundwissen auf letzter Seite TOP Probleme - hier mit STRG+ klicken, um
auf letzte Seite zu springen]

Warum will er dieses Ziel erreichen?

falls das Ziel zu klein ist, - darauf challengen. Sagen, dass Leute zu uns kommen, um deutlich mehr
zu erreichen

wenn es das einzige Ziel ist, sind wir vielleicht eine Nummer zu grol3, da wir und unsere Kunden
grélBer denken (Pushback-Taktik)

was ist ihm daran wichtig?
warum hat er das Ziel noch nicht erreicht?
wenn er so weitermachen wirde, wiirde er das Ziel erreichen?

Antwort abwarten.. .
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(Und warum genau das? Welche weiteren Ziele haben Sie?)

Antwort abwarten.. .

[ Wenn er sich nicht entscheiden kann ] OkiWenn'alles passen sollfe. bis wann kannst
kénnen Sie sich grundsétzlich entscheiden?

Antwort abwarten... Challengen

Vor allem funktioniert unsere Ausbildung auch nur dann richtig gut, wenn wir jetzt nicht mit
Personen sprechen, die sich erst in 4-8 Wochen entscheiden kénnen & lange flr die
Umsetzung brauchen, sondern es miissen NATURLICH kurze Entscheidungswege herbei.
Wenn Sie an der Borse zu lange warten, ist die Einstiegschance verflogen und der Trade
kann nicht mehr profitabel werden. Und genau deshalb sprechen wir ja auch miteinander
und sehr stark wieder auf seine Ziele challengen!

Antwort abwarten.. .

Schritt 4 - Unser Experten-Status. Die Geschichte hinter der
Akademie

VERKAUFE FELIX LANG UND DIE BORSENAKADEMIE (TRUST AUFBAU durch
HERO-Story)

1. Wie Sie ja schon im Webinar erfahren haben, hat Felix Lang schon in sehr jungen Jahren mit
dem Trading angefangen und sich alles selbst beigebracht. Dabei hat er anfangs einige Fehler
gemacht und dadurch zuerst auch viel Geld verloren. Er hat ja auch formuliert: er weil3, wie
zermurbend und unangenehm das ist!

Er hat aber nicht aufgegeben und sich immer weitergebildet, bis er es zum erfolgreichen und
profitablen Trader geschafft hat und dann ja auch Geschaftsflihrer eines auf Trading
spezialisierten Brokers geworden ist. Dadurch bekam er natirlich noch viel tiefere Einblicke und
hat gemerkt, dass er nicht der Einzige war, der am Anfang Probleme hatte: Uber 90 % der
Privatanleger waren langfristig nicht profitabel mit ihren Trades.

Das war zum einen erschreckend und zum anderen unnétig, denn Felix Lang wusste ja, dass es
durchaus moglich ist, extrem profitabel zu handeln, wenn man nur weil® wie. Deswegen hat er
zum einen One Click Trading mitgegriindet, die Trading App mit inzwischen 50.000 registrierten
Usern, die den Trading-Prozess radikal vereinfacht. Er hat das Buch die Trading-Gewinntechnik
mitgeschrieben, dass sich in den letzten 3 Jahren Uber 20.000 Mal verkauft hat. Sie sehen, das
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zieht sich wie ein roter Faden durch den Lebenslauf von Felix Lang, also anderen dieses Wissen
weiterzugeben, damit sie auch profitable Anleger werden kénnen.

4. Aber das war immer noch nicht genug, weil weder eine App noch ein Buch wirklich diese
Méglichkeit fiir eine intensive Ausbildung liefern, sodass Sie danach komplett selbstandig
handeln kdnnen. Und deswegen hat er die Bérsenakademie ins Leben gerufen und tber 140
Teilnehmer ausgebildet und genau deswegen ware es auch sein Wunsch, wenn Sie der nachste
Teilnehmer waren, weil ich schon gemerkt haben, dass Sie das Zeug dazu haben.

Schritt Nr. 5.1 - Inhalte der Borsenakademie

Leitfaden - Erkldrung der Inhalte der Bérsenakademie

Fokussiere dich komplett auf die Vorteile/ Ergebnisse unserer Leistung Mache
deutlich: Was hat unser potenzieller Kunde, wenn er mit uns zusammenarbeitet 2>
Was wird sich in seinem Leben verdndern, wenn er das umsetzt, was wir ihm
beibringen?

Nenne den Preis gerne zwischendurch und nicht nur als Uberraschung zum Schluss. So kann der Kunde
sich ltber das Gesprédch hinweg den Preis besser rechtfertigen Erkldre unser Coaching und die
Ergebnisse des Coaching am Beispiel von einem Kunden

fokussiere dich hier mehr auf die Inhalte, und noch nicht genau auf das Format (1:1,

Gruppe...)

Antwort abwarten ...

Dachte ich's mir.

Unsere Inhalte sind... ------ » hier unser Programm und die Inhalte vorstellen. Achte
immer darauf, dass du die Inhalte so darstellst, als ob jeder Punkt wichtig ist, um
das Ziel des Kunden zu erreichen.




Zeithorizonts geduldig zu sein!

0

Bestenfalls so diversifziert (zb 20 Positionen), breit (zb 20 unterschiedliche Positionen) und gleichgewichtig (zb 5%
Depotanteil oder 500 EUR) wie mdglich fiir Risikoverteilung. Dann ist Kunde auch mal in der Lage, eine schlechte Position
mal mit einer guten auszugleichen, denn keine Gewinngarantie ... so reelle Chance, sich mittel und langfristig an der Bérse
zu halten. Sonst eher Roulette - mit dem einen Trade muss es klappen

3 Fehler, die man beim Traden vermeiden kann
1.
2.
3.

Risikomanagement (Stopp Loss falsch setzen, PositionsgréRen nicht korrekt, Anderes Risiko je Trade)

Keine Cash-Reserven (= immer voll investiert >> Kein Handlungsspielraum bei guten Phasen)

Keine Strategie (= wild handeln >> keine Vergleichbarkeit und ,Spirale nach unten)

Weitere Fehler Investieren in Assets die ich nicht verstehe. Viele wollen Krypto oder Ootpjonen und verstehen das

grundlegende Prinzip nicht. Zu viel zu friih wollen

A

IHRE EIGENE INVESTMENT
STRATEGIE ENTWICKELN
Risikoprofil
Zeithorizont
Frequenz

Investment-Typ
(Aktien, Optionen, ETFs, etc.)

DIE LIVE-EVENTS MIT FELIX LANG

Wissen vertiefen

individuelle Wunschanalysen

Trade Empfehiungen von |lhrem Coach

Positionsmanagement

Antworten auf individuelle Fragen

DIE LERNVIDEOS — DAS BASISWISSEN

Einfiihrung ins Coaching
Bérsenpsychologie
Fundamental Analyse
Technische Analyse
Die wichtigsten Bdrsenstrategien

Als absolute Besonderheit - und das finde Sie so garantiert in keinem anderen Coaching -
erhalten Sie zusatzlich wahrend der gesamten Laufzeit unser Tool aktienscreener.com gratis
mit dazu. Damit kénnen Sie tber 20.000 Aktien passend zu lhrer Strategie filtern und dann
sowohl fundamental als auch charttechnisch analysieren. Wie genau das funktioniert, lernen
Sie naturlich ebenfalls bei uns.

Aber es kommt noch besser. Damit Sie schon von Tag 1 an Gewinne erzielen kdnnen,
schickt Ihnen Felix Lang immer seine aktuellen Top-Empfehlungen, die Sie dann einfach
nachhandeln kénnen. (Nur wenn Interessent schon OCT-Nutzer): Dazu nutzen wir unsere
App One Click Trading, die Sie ja bereits kennen und die Felix Lang mitgegriindet hat.

Antwort abwarten...




Und, konnen Sie sich vorstellen, diese Inhalte umzusetzen?

Antwort abwarten...

Schritt Nr. 3.2 - Kundenbeispiel

Hier mehrere Kundenerfolge nennen. Am bestenjene, zu denen der Kunde aufsieht und mit
denen er sich identifizieren kann. Ist es zum Beispiel eine KundIN, dann zeige nicht nur
Ménner, sondern auch Frauen. Das Gleiche gilt natiirlich umgekehrt.

WICHTIG: Bei Testimonials unbedingt nennen, wie sich die Verdnderungen aufihre Zahlen
(Verdienst, Umsatz...) ausgewirkt hat.

Unsere Kunden sind zu >50% Manner.
Viele Teilnehmer und Teilnehmerinnen spiegeln uns wider, dass sie die sachliche Art von Felix Lang als
sehr wertschatzend empfinden und nicht belehrend.

o Kundengruppe Motiv Lernen und Fehler vermeiden:
o Was unsere Kunden besonders gut gefallt ist,

dass sie innerhalb weniger Wochen eine groRe Selbstsicherheit dank der
Unterstutzung durch Felix Lang erlangen. Etwas, das sie vorher in Jahren nicht
erreichten: ,in nur wenigen Monaten gelernt, woftir ich sonst Jahre brauchte®.

Und dass Sie recht schnell ihr Geld wieder eingespielt haben, einfach dadurch,
dass sie weniger Fehler machen als vorher.

»Ich bin unabhédngig von Finanzberatern und kenne mich wahrscheinlich besser aus
als ein Grol¥teil der Berater da drauRRen. Das ist ein tolles Gefuhl*

Ein Kunde hat uns geschrieben: "Ich bin begeistert von den Tools und dem
Vorgehen. Ich empfehle die Ausbildung gerne weiter. Die Gliederung/Struktur des
Coachings in Videomodule und seine wdchentlichen Live-Calls (mit Aufzeichnung) sind
fir mich eine gute Basis zum Lernen und Vertiefen der Thematik."

»Sofern man Uber die Welt der Borse kein Wissen bzw. nur Gber wenig Wissen verfugt
und Trader werden mdchte, erachte ich es fiir notwendig, vorerst Teilnehmer der
Bdrsenakademie zu werden. Durch die Arbeit der Akademie, unter Leitung von Felix
Lang, wird den Teilnehmern ein umfangreiches theoretisches und praktisches
Wissen vermittelt. Die Webinare eignen sich als Wissensplattform sehr gut, weil die
Teilnehmer bildhaft an der Entscheidung eines Trading und dessen Ausfuhrung® (NPS
10)

.Felix Lang ist ein leidenschaftlicher trader und seine Art zu denken und die Art wie er
die Leute ausbildet sind wirklich toll. Er setzt den Schwerpunkt auf Marktpsychologie und
versucht mit den einfachsten Hilfsmittel seinen Studenten einen optimalen
Rucksack mitzugeben. Ich finde seine optimistische Lebensweise toll. Er ist neben
einem guten Coach ein perfekter Mentor. Ich wiirde den Kurs jedem empfehlen. (NPS
10)

»felix lang gibt mir auf unaufgeregte weise einblick und vertiefung in das mir neue metier
des bdrsenhandels. entwirrend...von mindset bis tools details.“ (NPS 10)

.Felix Lang leitet und betreut die Borsenakademie in hervorragender Weise;
hochkompetent, sachlich prazise und zugleich menschlich entspannt und ansprechend.
In jeder Live-Session erweitert er den Informationshorizont in spannender und
unterhalternder Weise und geht dabei auch auf die Fragen und Bedurfnisse der
Teilnehmerinnen und Teilnehmer ein. Alles Wichtige wird mit verschiedenen
Anschauungsbeispielen wiederholt und variiert, so dass kein Stress entsteht. ich
kann diese Borsenakademie allen, die erfolgreich an der Borse traden wollen,
warmstens empfehlen! (NPS 10)

¢ Kundengruppe Motiv finanzielle Freiheit

O

Mit eurer Hilfe geschafft, einen zusatzlichen finanziellen Puffer aufzubauen. Was
bedeutete das fiir sein Leben? Ubertragen auf den Kunden am Telefon



o Deutlich mehr Freiheit und gelassene Zeit mit der Familie. Das ist schwer greifbar. Aber
er wlnschte sich, seinen Kindern und Enkelkindern etwas Gutes tun zu kbnnen: Sei es
den Hauskauf oder das Studium zu unterstitzen.

o Und ein hohes Vermdgen ist hier wichtig, sogar Voraussetzung, um unabhangig von der
Rentenhoéhe sich die Wiinsche im Alter erflllen zu kénnen: Den Liebsten etwas génnen —
und sich selbst. Eine weitere Kreuzfahrt. Ein Boot und Ferienhaus in Schweden.

o Einfach das gute Geflihl haben, 5-10 Jahre zusatzlichen finanziellen Puffer zu haben.

Ziele erreichen? (nur bei einem klaren Ja weitermachen. Falls nein--» "was ist denn bei
Ihnen anders als bei Teilnehmer X?)

Schritt Nr. 6 - die Betreuung
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Antwort abwarten ... > falls nein, nachhaken.




wenn dein Produkt besser ist als Vergleichsprodukte, gerne immer vorher nachfragen "wie
winschst du dir denn im bestcase eine 1:1 Betreuung?" (und erst anschlieBend présentieren, wie
du es machst. Somit ist es leichter, genau seine Erwartungshaltung und Wiinsche zu treffen).

nimm dazu Einwédnde vorweg, indem du betonst, warum das Format bei deinem Programm
besonders gut zur Zielerreichung beitragt

Schritt 7 - Der Abschluss & die Einwandbehandlung

Nachhaken! Ehrlich, ja oder nein? nicht weiter pitchen, bis er ja sagt!

Perfekt, dann lassen Sie uns zusammen |hr (Ziel 1) erreichen und lhr (Ziel 2)

erfolgreich umsetzen! Daflir mdchte Ich Ihnen jetzt Ihr Investment aufzeigen:

e um also den 3-5 fachen Umsatz zu erreichen, d.h. (auf seinen Umsatz z.B. statt
300.000 uber 1.000.000 EUR) haben wir trotzdem eine verhaltnismaRig geringe
Investitionssumme.

¢ Diese betragt einmalig fiir 12 Monate nur 5.000 € (hier ggf. anderes passendes
Angebot prasentieren) dafiir, dass wir lhren ENGPASS X I6sen und lhnen zu
ZIEL Y helfen.

>>> Also, sind Sie bereit, das Handwerkszeug fir erfolgreichen Bérsenhandel zu
erlernen? Sind sie dabei?

JA Offer im Offerbuilder konfigurieren und rausschicken und wahrenddessen
ihn schon einmal auf das Onboarding heil3 machen.

NEIN:



Schritt 7.1 - Einwandbehandlung

Hier alle Einwande auflisten und beantworten.

Immer priifen:

glaubt er an sich, dass er es umsetzt?
glaubt er an mich als Person?

glaubt er an dein Unternehmen?
glaubt er an die Methode?

Closer: ,,Abgesehen davon, dass du keine Zeit hast, es umzusetzen: Gibt es sonst noch etwas, was
dich unsicher macht*

(Mehrmals als Closer): Gibt es sonst noch etwas, was dich unsicher macht ... (auBer die
Zeit) Ich will dariiber nachdenken ... >>> kann es sein, dass es dir zu teuer ist?
N6 >>> kann es sein, dass du denkst, dass du es selbst umsetzen kannst?



Closer: ,Lass uns das machen™

Identifizieren

Einwand behandeln

Kein Einwand

Beschwerde

Vorwande

Wahrer Einwand

1la
Dann lassen Sie uns den
Vertrag aufsetzen und

3 muss erstmal schauen,
zu teuer, dritber
schlafen, andere

4 [Ablenkung]
Gibt es sonst noch
irgendetwas, was dir

5 [was in meinem
Programm habe ich, dass
den Einwand auflost? 2-

unterschreiben Angebote, ich treffe Sorgen macht? 3 andere Punkte, was ist
heute keine Antwort (zb Ich habe die Alternative]
Entscheidung, muss Angst, dass ich die
nachdenken, Nein Investition nicht Lass uns das jetzt
rausbekomme) machen:
[warum?] Gibt es sonst noch la
irgendetwas, was dir
Sorgen macht? [biszu 5
Mal
Antwort (zb Ich habe
schon mal falsch
investiert)
Warum war das so?
Mein [wahrscheinlich der
[dann direkt Kaufvertrag | wahre Einwand]
... Perfekt, dann ...] Wenn ich dir jetzt
versichern / garantieren
Doch [gehe zu 4 bei kénnte, dass du XYZ
Vorwinde] erreichst / geldst
bekommst, dann
wiirdest du jetzt buchen?
MNein [noch nicht den
wahren Einwand
entdeckt]
la [weiter zu 5, wahrer
Einwand]
2 Verstindnisfrage

(Kaufersignal)

kostet 2.500 EUR? Ja
Dauert 6 Monate? la
[warten]

Also machen wir das
jetzt?

la




TOP Probleme
Gr. Fehler: fehlendes Risikomanagement : Wenn Du kein effektives Risikomanagement betreibst, setzt Du Dich dem Risiko grof3er
Verluste aus, die Deine gesamten Investitionen gefcihrden kénnen.

Du beachtest Marktschwankungen nicht genug: Selbst in starken Marktphasen gibt es Schwankungen; ohne diese zu beriicksichtigen,
kannst Du in schlecht getimte Kdufe oder Verkéufe geraten.

Marktvolatilitéit: Die nattirliche Schwankung der Mérkte kann unvorhersehbare Risiken mit sich bringen, die selbst fiir erfahrene Anleger
schwer zu navigieren sind.

Positionsgréfse richtig berechnen,
Position richtig managen

Mangel an Wissen: Ohne fundiertes Wissen (iber Mdrkte und Finanzinstrumente riskierst Du, schlecht informierte Entscheidungen zu
treffen, die zu erheblichen finanziellen Verlusten fiihren kénnen.

Emotionale Entscheidungen: Ldsst Du Dich von Emotionen leiten, anstatt von Daten und Analysen, kann dies zu impulsiven Handlungen
fiihren, die Dein Portfolio negativ beeinflussen.

Unrealistische Erwartungen: Setzt Du unrealistische Gewinnziele, kénntest Du frustriert werden und voreilig aussteigen, was langfristige
Gewinnchancen beeintréichtigt.

Mangelnde Diversifikation: Eine unzureichende Diversifikation Deines Portfolios kann zu héheren Risiken und Verlusten fiihren, da Du zu
sehr auf einzelne Anlageklassen oder Mdrkte fixiert bist.

Du verldsst Dich zu sehr auf vergangene Erfolge: Nur weil eine Anlage in der Vergangenheit gut lief, heif3t das nicht, dass sie auch in Zukunft
erfolgreich sein wird; Diversifikation bleibt wichtig.

Ubermdfiiges Trading: Zu héufiges Handeln kann zu hohen Gebiihren und einer Veerringerung der Gesamtrendite fiihren, da jeder Trade
Kosten verursacht.

Fehlende Geduld und Disziplin: Langfristige Investitionsstrategien erfordern Geduld und Disziplin. Viele scheitern, weil sie zu friih aufgeben
oder héufig ihre Strategie éndern. vorschnelle Verkéufe kénnen dazu fiihren, dass Du langfristige Gewinnchancen verpasst.

Du vernachléssigst die regelméifSige Uberpriifung Deines Portfolios: Auch in guten Zeiten solltest Du Dein Portfolio regelméifSig iiberpriifen
und anpassen, um es mit Deinen finanziellen Zielen und Bed(irfnissen im Ruhestand abzustimmen.

Du ignorierst die Bedeutung von Kosten und Geblihren: Selbst kleine Geblihren kénnen sich (iber die Zeit summieren und Deine Renditen
erheblich schmdlern, besonders wenn Du von einer festen Rente lebst.
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