Marketing fur
Trainer und Coaches

Braintrust und Produkttreppen
mit Stephan Landsiedel



Vorstellung/Heldengeschichte
Themensammlung + Zeiten
Struktur schaffen
Themenbearbeitung
Spezialformate (z.B. Power-Brainstorming) |
Planung Abstimmung nachster Termin

Ziele und Commitment

. 8. Abschlussfeedback




Produkt-Treppen

Halte Deine Idee einfach!
Kimmere Dich zuerst um die zentralen Dinge.
Erst die strategischen Entscheidungen.
Dann erst die Details.



“Ich habe keine Idee!l”

| T -
Dann fang an!

Wenn Du nicht konkret Gber etwas nachdenkst,
wird Dir auch keine ldee kommen.

Mach Dir ein Modell, durchdenke es,
verwerfe es und baue ein neues.
Irgendwann packt es Dich und Du denkst:
,Ja, das ist es!”




Produkt-Treppe

Die Produkt-Treppe®

SUPERUSER

TRAGSCHICHT

REICHWEITE
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Produkt-Treppe

Hochpreisige Angebote flur Superuser. Dieser Kunden
kommen in der Regel erst spater. Dein Ziel sollte es sein,
dass hier 5-10% Deiner Kunden landen.

Dies sind die ,,Arbeitspferde”. Diese Produkte sind fiir den
Grundumsatz verantwortlich. Wenn Du diese Produkte gut
verkaufst, ist alles in Ordnung.

Die ersten Produkte bauen Reichweite auf und werden
haufig verschenkt. Hier deckt man, wenn Uberhaupt, die
Kosten. Es ist der Einstieg in die Treppe

Erstes konkretes Angebot, um eine E-Mail-Adresse zu
bekommen. Wichtig: Du brauchst die Anmeldung zu Deinem
Newsletter, keine Follower auf anderen Plattformen.

Dies ist der Anfahrtsweg zur Treppe. Hier stehen Aktionen
und Kanadle. Beispiele: Webseite, Blog, Social Media Kanale.
Begegnung mit Interessenten in der Offentlichkeit.




Produkt-Treppe

3. Ausbauen
Steht die Tragschicht, legen

SUPERUSER 6 Sie ein Premiumsegment auf.

2. Produkte einfiihren
Launchen Sie ein Produkt nach dem anderen.

TRAGSCHICHT
Bis Ihre Tragschicht ordentlich steht.

1. Hier starten

ca. 1 Jahr vor Produktstart,
damit genug Interessenten
VOR der Treppe stehen.

ohne

REICHWEITE

Reichweite

kemn t rf”‘i'l

Wie viele Menschen kennen
Ilhr Angebot - lhre Treppe?
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Blanko: Produkt-Treppe

Prasenz-Coaching-Paket in schoner Umgebung _
Exklusiv

Online-Gruppen-Coaching

Buch zum Thema

Strategie-Gesprach

Webseite Podcast
Xing-Gruppe



Beispiel: Produkt-Treppe

Exklusiv

Xyz klh

abc




PRODUKT-TREPPE

Ex erte Experten inhait Der Blog ist eine Haupt-Aktivitat des Bloggers, ist aber
p Modell kein ,Produkt” auf der Treppe. Steht daher auf Stufe 0.
Produkt-Treppe eines Bloggers

2.B. Live Workshop des Bloggers

Produkt D n Premium

Sekundareinnahmen

Produkte in eigener Regie - Affiliates
erstellt. Als Personenmarke « Advertorials
oder unter Marke des Blogs. » Werbung

Checkliste gegen Opt-in .

Blog, um Reichweite aufzubauen ‘
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.. Service
Problemloser i

Tarife: Basis, Medium, Premium. Eine andere Buchungs-Logik
wire eine individuelle Konfiguration des Services.

@ Bei Productized Services findet man haufig drei vorgegebene

Produkt-Treppe eines Productized Service

Servicepaket A Standardisierte Service-Pakete.
. Stiickpreis oder Abo.
Analyse mit Gutachten .

E-Book zum Thema .

Symbolischer Preis

Eigene Servicemethode erklaren.

Newsletter aufbauen.
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Produkt oder Produktlinie

Wird auf Stufe 3 ein Produkt oder eine ganze Produktlinie stehen? (gibt
es einen Online-Kurs oder eine ganze Akademie)

Beispiel: NLP-Ausbildung: Practitioner — Master — Trainer — Coach

Am Anfang steht oft nur 1 Produkt pro Stufe. Spater konnen daraus
umfangreiche Produktlinien werden.

Starte in der Tragschicht und arbeite Dich dann nach unten vor, um
Reichweite zu gewinnen und eine Beziehung aufzubauen.



Lead-Magnet
E-Mail-Adresse
bekommen

Tripwire-Produkt
Payment und
Zahlungsdaten

Signature-Angebot
Erste Probe der
Gesamt-Qualitat

Reichweite

Kunden werden angezogen und damit kann die
Kommunikation (in der Regel tiber) E-Mail starten.

Ein supergunstiges Kaufprodukt. ,Stolperdraht”

Der Preis soll so glinstig sein, dass kein wirklicher Interessent zogert,
sich das Produkt zu kaufen. Ein ,No-Brainer”. Meist ein Preis zwischen 5
und 10 Euro, aber es hangt vom Preisniveau der ganzen Treppe ab.

Ein Angebot, das in verkirzter Form bereits alle Merkmale
der nachfolgenden Produkte in sich tragt. (Kostprobe)




6 Fehler, die nicht funktionieren

Closed-Shop-Fehler: Erst eroffnen, wenn alles steht
Freibier-Fehler: Alles verschenken, was man hat
Sofort-Drauflos-Fehler: Sofort auf Stufe 1 verkaufen
Clown-Fehler: Standig die Treppen wechseln
Kundenchaos-Fehler: Schichten willklrlich wechseln
Verwahrlosungsfehler: Angebote auf der Treppe sind verstaubt



