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KI-generierte Inhalte können fehlerhaft sein.]BAUE DEINE MARKE
DEIN NO-BRAINER-ANGEBOT

Kreiere nun dein No-Brainer-Angebot.

Na, hast du die Raster schon vermisst? Es wird höchste Zeit, mal wieder eins auszufüllen. Versuche nun auf Basis des Gelernten dein eigenes No-Brainer-Angebot zu definieren. Zunächst siehst du wieder Beispiele, dann darfst du selbst ran:

	Problembewusstsein ↑
	Problemintensität ↑
	Wahrg. Problemlösung ↑
	Aufopferung ↓
	Einwand ↓

	Steuerberater: Dem Kunden muss bewusst werden, dass er jedes Jahr zu viele Steuern zahlt.
	Er könnte jedes Jahr 20% weniger zahlen, das muss hervorgehoben werden.
	Über unseren renommierten Kunden Starbucks schaffen wir das Vertrauen, dass es funktioniert.
	Den Steuerberater zu wechseln ist sehr aufwändig, der Kunde muss sich an neue Prozesse gewöhnen. Wir müssen ihm hier zur Seite stehen.
	Die Zielgruppe wird denken, dass das alle behaupten können. Wir entwickeln eine neue Methode mit fancy Namen, um einen wahrgenommenen USP zu erzielen.

	Erwachsenenbildung: Dem Kunden muss bewusst werden, dass er längst eine Beförderung hätte erhalten können.
	Wir fördern die Angst, dass er bald den Anschluss verliert. 
	Wir heben unsere Erfolgsquote von 80% hervor, um zu beweisen, dass es funktioniert.
	Der Kunde muss auf viel Zeit und Luxus verzichten in der Weiterbildungszeit. Der langfristige Wert des Investments muss ihm klar werden.
	Die Zielgruppe wird vor allem durch die hohen Kosten abgeschreckt sein: Subventionen oder Ratenzahlung in den Vordergrund rücken.

	Wellness: Der Kunde muss verstehen, dass er sich auch in seiner Stadt eine Auszeit nehmen kann.
	Wir müssen ihm aufzeigen, dass ein überfüllter Kopf keine gute Leistung erzielen kann.
	Wir zeigen ihm, dass wir mit der grössten Saunalandschaft der Schweiz für viele entspannende Momente sorgen.
	Der Kunde muss das Opfer aufbringen, sich in der Sauna nackt zu zeigen. Es wäre sinnvoll, auch Saunas anzubieten, die mit Badeanzügen benutzt werden können.  
	Die Zielgruppe hat keine Lust auf überfüllte Spas: Wir kreieren Private-Spa-Treatments und bieten nur einer begrenzten Anzahl Kunden pro Stunde Zugang.

	Jetzt du 
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