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Liebe Leserinnen und Leser,

ich freue mich, dass Sie Interesse an diesem Thema haben.

Wenn Thnen dieses MiniBook geféllt, dann machen Sie es doch auch anderen Lesern
zuginglich und:

schicken Sie es doch einfach an einen Bekannten weiter,

bieten es auf Ihrer Website zum Download an,
berichten in Ihrem Newsletter/Blog dariiber

Viel mehr zum Thema ,,Marketing fiir Berater und Trainer finden Sie in dem Buch

»Allein Erfolgreich - Die Einzelkdmpfernarke* von Giso Weyand das im Februar

2006 im BusinessVillage Verlag erschienen ist.

Ubringes: Weitere interessante Abstracts finden Sie unter
http://www.businessvillage.de/ForFree.

Wir freuen uns auf Ihren Besuch

Thr

Businesflillage Team
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Was macht den Markterfolg eines Beraters
aus? Neben einer Vielzahl anderer Faktoren
sind es erfahrungsgemifl vor allem drei
Elemente, die geschiftlichen Erfolg und

Bekanntheit massiv unterstiitzen:

Positionierung
Inszenierung

Profilierung

Diese Elemente tragen wesentlich dazu bei,
Sie spannend und nutzbringend darzustellen
und damit als unverwechselbare Marke be-

kannter zu machen.

Modul 1:

Positionierung — Wo stehen
Sie im Kopf des Kunden?

Wo stehen Sie ,,im Kopf des Kunden* — im
Vergleich zu Thren Mitbewerbern; letztlich
also, kennt man Sie und womit verbindet
man Sie. Es gibt primir drei grofie Felder,

tiber die sich positionieren kénnen:

Positionierung tiber ein Thema

Stellen Sie sich vor, Sie sind Arzt, um ge-
nau zu sein, Internist. Nach knapp zwei
Jahrzehnten Berufstatigkeit entschlieen Sie
sich, mit Threm medizinischen Know-how
im Trainingsgeschift aktiv zu werden. Wie
konnen Sie das schaffen?

Eine Moglichkeit bietet sich, indem Sie ein
spezifisches Thema von breitem Interesse

besetzen. Dr. Ulrich Strunz, ,,Deutschlands

Fitness-Papst”, hat genau dies in idealer
Weise geschafft. Er erkannte Ende der 90er-
Jahre, dass sich viele Menschen gerne jiinger
und vitaler fiihlen wiirden. Also schrieb er
ein Buch ,,Forever young — Das Erfolgspro-
gramm®, welches nach kiirzester Zeit die
Bestseller-Listen stiirmte und nach eigenen
Angaben (zusammen mit anderen seiner Bii-
cher) innerhalb von neun Monaten {iber eine
Million Mal verkauft wurde.

Dariiber hinaus gab er Seminare vor Hunder-
ten von Teilnehmern, in denen er formlich
tiber die Biihne schwebte und vom ,,Hiipfge-
ftihl* und ,,Frei sein wie ein Adler* sprach.
Bis heute (Stand 10/2005) folgten 17 weitere
Biicher, zahlreiche Nahrungsergédnzungsmit-
tel und eigene ,,Strunz-Gummibéren®, die
von Haribo im groBen Stil vertrieben werden
und in nahezu jedem Supermarkt zu finden
sind.

Nun mag man von der Person Dr. Strunz hal-
ten, was man will, eines ist ihm gelungen: Er
hat ein Thema, fiir das die Zeit offenbar reif

war, massiv besetzt.

Positionierung liber eine besondere
Methode

Methoden sind das Handwerkszeug in be-
ratenden Berufen und daher selbstverstind-
lich. Dennoch kommt es immer wieder
vor, dass Berater ungewohnliche Methoden
verwenden, die interessant genug sind, um
daraus eine Positionierung zu machen. Ein
bekanntes Beispiel ist Rolf H. Ruhleder:
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Ruhleder ist Rhetoriktrainer. Deutschlands
hdrtester Rhetoriktrainer. So betiteln ihn
immer wieder verschiedene Medien. Tat-
sdchlich absolvieren die Teilnehmer seiner
Seminare ein hartes Programm. Strafpunkte
bei Fehlern und gelbe Karten fiir Kopfschiit-
teln sind nur einige seiner Instrumente. Fiir
diese harte Schule bezahlen Fiihrungskrdfte
zwischen 2.000 und 3.000 Euro pro Seminar,

und die Seminare sind meist ausgebucht.

Was macht er anders? Ruhleder hat seine
Methode, die Hdrte im Feedback, zu seinem

Markenzeichen gemacht.

In einem Interview darauf angesprochen,
sagt er: ,,Nun, jeder hat sich bei meinen Se-
minaren an gewisse Regeln zu halten. Es gibt
zum Beispiel gelbe Karten fiir Kopfschiit-
teln und Dazwischenreden, und wer zu spdt
kommt, wird gleich zu einer speziellen Runde

nach vorne gebeten.

Doch Vorsicht:

mische Arbeitsweise®, ,,Strategiearbeit nach

Methoden wie ,,syste-
GROW* usw. sind zwar Thr Handwerkszeug,
werden aber von vielen Ihrer Mitbewerber

ebenfalls in den Markt kommuniziert.

Positionierung liber eine bestimmte
Zielgruppe

Sind Sie aufgrund Threr Erfahrung fiir eine
spezifische Branche besonders glaubhaft?
Haben Sie umfangreiches Wissen, das vor
allem einer bestimmten Hierarchieebene
nutzt? Sind Thre Kunden bestimmte Typen

von Unternehmen oder Einzelpersonen?

Dann kann fiir Sie eine Zielgruppenpositio-
nierung Sinn machen. Prinzipiell ist eine
Zielgruppenpositionierung in vier Bereichen

moglich:

Positionierung fiir eine bestimmte

Branche

Sie haben mehr als zehn Jahre in einer be-
stimmten Branche gearbeitet? Kennen deren
Sprache, typische Anliegen der Unterneh-
men, die Marktsituation? Hier kann eine
Branchenspezialisierung sinnvoll sein. Ge-
schaftsfiihrer, Personalentwickler und Fiih-
rungskréfte sind haufig auf der Suche nach
Beratern, die eine moglichst grole Wirkung
erzielen konnen. Ein Insider braucht sich
nicht lange mit den Rahmenbedingungen der
Branche und deren Sprache zu beschiftigen,
sondern kann mit dem Kunden sofort kon-

krete Anliegen bearbeiten.

Positionierung fiir eine bestimmte
Abteilung
Ist Thre Erfahrung in einer bestimmten Ab-
teilung, zum Beispiel Vertrieb, Entwicklung,
Buchhaltung etc., besonders umfassend,
konnen Sie sich auch auf diese Abteilungen
spezialisieren. Wéhrend Vertriebstraining

eher ein alter Hut ist, gibt es beispielsweise
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nur wenige Berater, die sich auf die Abtei-
lung ,,Forschung & Entwicklung* speziali-
siert haben.

Positionierung fiir bestimmte

Hierarchieebenen

Gleich ob Beratung von Trainees, neuen
Fiihrungskréften, Fachkriften der unteren
oder oberen Ebenen, dritte Fiihrungsebene
oder Top-Management: Die Anliegen dieser
Kunden unterscheiden sich oft erheblich.
Hier ist ein Berater gefragt, der fiir die spe-
ziellen Anforderungen der Ebene geriistet ist.
Das gilt fiir Inhalte und Themen der Kunden
ebenso wie fiir deren Sprache und Arbeits-
kultur.

Psychografische Zielgruppen-
definition
Manche Menschen passen einfach zusam-
men. Und so kann es passieren, dass Sie fiir
einen bestimmten Menschentypus der ideale
Berater sind.

Modul 2:

Fachartikel — Publish or Perish
Der amerikanische Ausdruck ,,publish or pe-
rish® bringt es auf den Punkt: ,Publizieren
oder untergehen!*. Wenn Sie nicht gerade in
der luxuriosen Position sind, dass Medien
tiber Sie schreiben, ist das Publizieren von
Fachartikeln nach wie vor eine der besten
Moglichkeiten, Bekanntheitsgrad aufzubau-
en. Umgekehrt gibt es kaum einen namhaften
Berater, der nicht tiber Fachpublikationen
populédr geworden wére. Doch wie ldsst sich

das realisieren? Ich schlage Thnen hier einen

Weg vor, Kontakte zur Presse aufzubauen,

den ich ,,naive Pressearbeit” nenne.

Journalisten sind Menschen

Diese etwas liberzeichnete Formulierung
klingt logisch. Und dennoch raten viele PR-
Experten zu immenser Vorsicht im Umgang
mit Journalisten. Es wird unterstellt, der
Journalist habe nicht immer gute Absichten
und sei — zumindest am Rande — bemiiht,
negative Aspekte in den Vordergrund zu rii-
cken.

Ich halte es da mit dem Sprichwort: ,,Wie
man in den Wald hineinruft, so schallt es
heraus.” Meine Erfahrung: Je unbefangener
wir miteinander umgehen, desto einfacher
funktioniert der Kontakt. Insofern nenne ich
diese Form der Pressearbeit ,,naive Presse-
arbeit”, naiv bedeutet hier ,unbefangen,
natiirlich, echt” [vgl. dtv, Ethymologisches
Worterbuch].

Journalisten sind Geschiiftsleute
Was bewegt uns als Unternehmer? Eine der
Hauptfragen: Wie konnen wir unseren Kun-
den Nutzen bieten und damit unser Geschéft
erfolgreich betreiben? Exakt die gleiche Fra-
ge bewegt einen Journalisten: Wie kann ich

dem Leser etwas bieten?

Wenn Sie sich diese Frage als ,,Artikel-An-
bieter* ebenfalls zu Eigen machen und sie
sich immer wieder stellen, bildet das eine
gute Geschiftsgrundlage im Umgang mit
Redaktionen. Denn: Sie beide haben ein In-
teresse daran, einen Artikel zu veroffentli-

chen, ,,der zieht".
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Fragen intuitiv, aus dem Bauch heraus, zu

beantworten.

Hilfreich ist es, dafiir einen Ort aufzusu-
chen, an dem Sie ungestort sind und fern
vom Alltag. Vielleicht ist das ein Cafe, Ihr
Lieblingssofa oder eine Bank am Waldsee.
Entspannen Sie sich. Forderlich koénnen
entspannende Musik oder eine Atemiibung
sein. Atmen Sie zehnmal tief durch, lassen
Sie dabei Ihren Atem wie von alleine flie3en.
Nehmen Sie Thre Gedanken wahr ohne sie zu
bewerten, und lassen Sie sie wie eine Wolke
davonziehen. Denn jetzt ist die Zeit und hier
ist der Ort, auf Ihre innere Stimme — Ihre Ge-
fiihle und Intuition zu héren. Wenn negative
(begrenzende) Gefiihle aufkommen, nehmen
Sie diese ebenfalls wahr und senden Sie sie
dann wieder fort. Diese beruhen in der Regel
auf Angsten, Befiirchtungen und negativen
Gedanken und sind gréBtenteils unbegriin-
det.

Spiiren Sie nun, was Sie bewegt? Horen Sie
Thre innere Stimme? Vielleicht ist sie noch
leise, aber sie werden Sie immer klarer wahr-

nehmen, je mehr Raum Sie ihr geben.

Modul 10:

Die Internetseite — Eine Seite
lhrer Personlichkeit

Internetseiten von Beratern werden immer
austauschbarer. Kein Wunder, konnte man
meinen, schlieflich handelt es sich um ein
virtuelles, weltweit gespanntes Netz aus
Bildern, Buchstaben und Grafiken. Und
dennoch: Es ist durchaus méglich, sich in

diesem Medium nicht nur klar von anderen
abzuheben, sondern auch als einzigartige
Personlichkeit zu wirken! Leider nutzen nur
wenige die Potenziale, die ihnen die Inter-
netseite bietet.

Vorab zwei Fragen an Sie
Was meinen Sie ...
wie viel Zeit verweilt ein Interessent
im Durchschnitt auf der Internetseite eines
Beraters?
welche Seite wird nach der Startseite am

haufigsten angeklickt?

Die Antworten sind:
120 Sekunden verweilt der durchschnitt-
liche Besucher, wenn ihm die Seite gefillt (!).
Nach der Startseite wird am haufigsten
das Profil des Beraters angeklickt.

Daraus ergeben sich die beiden gréBten Her-
ausforderungen, denen wir gegeniiberste-
hen:

Wie konnen Sie in kurzer Zeit das vermit-
teln, was Sie als Berater ausmacht?

Wie konnen Sie dem Interesse an IThrer
Person gerecht werden beziehungsweise es
fiir sich nutzbar machen?

Was Sie mit lhrer Internetseite
mitteilen

Zunichst ist es sinnvoll, die Ziele und ange-
sprochenen Zielgruppen der Internetseite zu

bestimmen:

Was wollen Sie mit Ihrer Website errei-

chen?
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Wollen Sie potenzielle Kunden neugierig
machen?

Zum Erstkontakt animieren?

Wollen Sie Interessenten informieren?

Bestehende Kunden bedienen?

Bestehende Kunden und Interessenten
halten?

Wollen Sie Thren Expertenstatus unter-
mauern?

Wen sprechen Sie an?

Sind es Privatpersonen, Personalentwick-
ler, die Sie fiir Dritte buchen — oder sind es
Geschiéftskunden?

Welchen Gesamteindruck wollen Sie
vermitteln?

Welche Gefiihle wollen Sie beim Leser

erzeugen?

Wenn Sie diese Fragen fiir sich geklirt ha-

ben, kénnen Sie beginnen.
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Allein erfolgreich — Die Einzelkampfermarke
Erfolgreiches Marketing fiur beratende Berufe

von Giso Weyand

Sie arbeiten in einem beratenden Beruf. Und Sie sind gut, sogar m
sehr gut! Aber gerade in der heutigen Zeit stehen nicht nur die
fachlichen Fihigkeiten im Vordergrund. Vielmehr besteht die
grofie Kunst darin, der Beliebigkeit zu entrinnen und ein eige-

nes — einzigartiges — Profil aufzubauen.

Allein erfolgreich -
Die Einzelkampfermarke

arkating

Anhand von konkreten Praxisbeispielen veranschaulicht Giso
Weyand den Weg zur ,,Marke* und zeigt dem Leser in seinem
spritzig-provokanten Schreibstil, wie man die Kunden in einen

Sog zieht und sich erfolgreich am Markt etabliert.

Sie erfahren, wie Sie Thren Marken-Auftritt wirkungsvoll ge-

stalten, indem Sie

Allein erfolgreich —
Die Einzelkampfermarke

sich konsequent positionieren und Marktnischen nutzen ‘ k -
Erfolgreiches Marketing fur

Ihre Produkte und Dienstleistungen spannend darstellen beratende Berufe
Marketinginstrumente erfolgreich und effizient einsetzen BusinessVillage, Februar 2006
sich bei Kunden und Medien einen Namen als Experte/ 106 Seiten, zahlr. Abbildungen
Expertin machen. ISBN 978-3-938358-31-9
Art.-Nr. 661

Mit Gastbeitrdgen von Nadine Hamburger €21,80; € 22,50 [A]; CHF 35,90
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