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Die drei Schlüssel, um jedes Business wachsen zu lassen. 

- egal, ob du ein neues Business oder Angebot erschaffst, oder ob du mit deinem aktuellen Business ein Plateau erreicht hast und feststeckst.
Schlüssel 1. Kenne deinen idealen Kunden – besser als er selbst. Vor allem auf 2 Ebenen: Was er hasst und was er liebt. Das haben wir bereits gemacht.
Schlüssel 2. Erschaffe ein unwiderstehliches Angebot, von dem er denkt: „Da wäre ich doch deppert, wenn ich das nicht kaufen (oder probieren) würde!“
Schlüssel 3. Gib ihm noch mehr als er sich vorstellt. Gerade bzgl. Risk reversal – vielleicht machst du dein Angebot nicht nur 100% Risikolos, sondern gibst noch etwas dazu, falls es nicht gefällt? Wer könnte dem Bonus schon widerstehen?

Nun zu dir: Was ist dein Angebot ...

1. Dein Angebot 
Was ist dein Angebot? Welche Vorteile gewinnt dein Kunde? Denke an „weg von Schmerz“ und „hin zu pleasure“. Worin liegt der höchste emotionale Benefit für ihn oder sie? Wie sind der Preis, Inhalt, Art des Angebots? Im Vergleich zu anderen Angeboten?
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2. Dein Ergebnisversprechen – mach es messbar
Trau dich: Was kannst du versprechen oder garantieren? Wie kannst du das Ergebnis eines Coachings messbar machen. Hier steckt ganz viel Potenzial drin, um das Vertrauen deiner Interessenten zu gewinnen, ein unwiderstehliches Angebot zu erschaffen und dich von deinen Mitbewerbern abzuheben! Denke an das maximale Ergebnis, das mit deiner Arbeit bereits erreicht wurde. Oder an das, was 90% deiner Kunden schaffen. Wer es nicht schafft oder mag – für den hast du ja deine Rückgabe-Garantie.
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3. Deine Rückgabe-Garantie
Was passiert, wenn es deinem Kunden nicht gefällt? Wie kann er sich sicher sein, dass dein Angebot hält, was es verspricht - nicht nur, weil du davon begeistert bist? Was kannst du noch drauflegen, was deine Mitbewerber sich nicht trauen?
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Die Mühe, die du hier reinsteckst, wird sich vielfach auszahlen! Denn wenn du hier gut aufgestellt bist, geht die Sichtbarkeit umso leichter!


4. Ideen zur Upsell – Downsell – und Produkttreppe

Wenn du über dein Angebot nachdenkst, fallen dir wahrscheinlich schon Ideen ein - für ein Freebie, für ein Miniprodukt, für ein fortführendes Angebot nach deinem Hauptangebot. Denn, wenn einmal deine Kreativität eingeschaltet ist, fliessen die Inspirationen nur so. Hier hast du Platz, sie zu notieren, damit sie nicht verloren gehen.❤  


------------------------------------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------------------------------------


BONUS
KI-Prompts zum Brainstormen und Optimieren von unwiderstehlichen Angeboten

Im ersten Schritt würde ich IMMER selbst über ein Angebot nachdenken. Du kennst deine Zielgruppe und weißt, was du ihnen geben kannst. Im zweiten Schritt – wenn du dir mehr Inspiration oder einen Blick von außen wünschst – nimm die KI dazu. Folgende Prompts haben sich bewährt, um einem Angebot den letzten Schliff zu geben oder ein ganz neues Angebot zu brainstormen. 
Wie immer: Lass dich inspirieren – aber verbringe nicht zuviel Zeit damit. ChatGPT hat den gleichen Suchtfaktor wie Social Media :-). Uns geht es um Ergebnisse, nicht Perfektion!

„Beschreibe mein aktuelles Angebot in einem Satz. Würde ein Fremder, der aber in meiner Zielgruppe ist, es sofort verstehen und wollen?“

Hier solltest du ChatGPT Informationen über dein Angebot geben: In Stichworten, oder eine Landingpage, ein .pdf, was immer du hast.

„Liste 5 Alternativen auf, die meine Zielgruppe anstelle meiner Lösung nutzt. Worin unterscheidet sich meine wirklich?“

Dieser Prompt liefert dir eine Markt-Analyse. If you want to influence someone, you have to know who influences them already. In diese Richtung geht dieser Prompt. Du willst ja keine Wiederholung deiner Mitbewerber sein. Aber du willst eventuell wissen, wie dein Angebot im Vergleich zu den Angeboten auf dem Markt steht.


„Wenn ich heute meinen Preis verdoppeln möchte, was müsste ich verbessern, damit es sich für meine Zielgruppe immer noch mehr als lohnt?“

Sehr spannender Prompt, der dir Ideen liefert im Sinne von „overdelivering“. Du bekommst auch Inspirationen, was du deinem Angebot hinzufügen könntest, um es unwiderstehlich zu machen. Oder auch Ideen für Boni – z.B. für einen Frühbucher-Bonus, um Dringlichkeit in deinen Launch einzubauen, für einen Downsell oder einen Upsell. 


“Unter Berücksichtung der bisherigen Ausarbeitung, wie sollte ich mein Angebot erweitern oder verändern, damit es die Probleme und Wünsche meiner Zielgruppe bestens unterstützt?” 
Alternativer Prompt zum obigen.



„Generiere innovative Produktideen für [deine Branche/Marktsegment], basierend auf aktuellen Marktbedürfnissen und Technologietrends.“

Lass dich überraschen, was ChatGPT & Co dir hier vorschlagen.
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