
Einleitung

Phase 1: 
Ich lerne dich besser kennen. DU lernst dich besser kennen. 

In Resonanz gehen mit deinen wahren Gefühlen
Was ist deine Geschichte ? 

Wie nutzen wir diese Geschichte im Business? 
 

Phase 2:
Deine Transformation: Frei werden von alten Bürden und Platz machen für Neues. 
Wir programmieren uns auf den Erfolg. Was ist hierfür notwendig. Was ändern wir?

In die Sichtbarkeit und in die Wirkung kommen

Damit zum besten Geschäftsmodell der Welt (für DICH!) 

Danach: Businessplan, Positionierung, Verkauf, Strategisches Wachstum,
Erfolgsschlüssel, Preismodelle, Marketing, Skalierung etc.

Termin:

Mentoring Live 1

Mentee:

Aufstieg in die Sphäre, die in uns liegt, in die Sphäre der Genialität!
Wir wollen nicht gut werden, wir wollen genial werden!

Um im äußeren ein Imperium zu bauen, muss man erst im Inneren seine Reiche
entwickeln.
 

MENTORING
AUFGABE
DEIN ANGEBOT



DU / DEIN
UNTERNEHMEN 

ZIELGRUPPE

DEINE
LÖSUNG

Dein Angebot

Dein Angebot



Dein Angebot

DU / DEIN

UNTERNEHMEN 

Was ist dein Alleinstellungsmerkmal?1.
Was ist das stärkste Argument für eben DEIN Angebot2.
Was ist deine Story dahinter?3.
Welche “Beweise” hast du? Testimonials/Track record4.

A



Dein Angebot

Zielgruppe

Wer gehört zu deiner Zielgruppe?1.
Wie möchte diese ZG angesprochen werden?2.
Was ist das größte Problem deiner Zielgruppe?3.
Welchen Wunsch hat deine Zielgruppe?4.
Wie verändert sich das Leben deines potenziellen
Kunden, nachdem er bei dir gekauft hat?

5.

Welche Gegenargumente / Bedenken könnte deine
Zielgruppe haben und wie kannst du zeigen, dass sie
grundlos sind? 

6.

B



Dein Angebot

Deine Lösung

Warum passt deine Lösung perfekt zum Problem deiner
Zielgruppe?

1.

Welche einmaligen Besonderheiten sprechen für dein
Produkt?

2.

Welches konkrete Ziel kann man mit deiner Lösung
erreichen?

3.

Welche starken Argumente sprechen für dein Angebot?4.
Mit welchen Überschriften könntest du die Vorteile deiner
Lösung präsentieren?

5.

Welche Verkaufsargumente hast du für eine schnelle
Entscheidung? 

6.

c


