Wer nicht automatisch neue Kunden gewinnt, ist falsch positioniert!

von Peter Sawtschenko

Mal ganz ehrlich: Sind Sie zufrieden mit dem, was Sie als Trainer, Berater oder

Coach verdienen? Oder könnte es schon ein bisschen mehr sein? Fakt ist: Die

Spitzenleute haben auch ein Spitzeneinkommen. Und die breite Masse? Obwohl die

meisten überdurchschnittlich qualifiziert und engagiert sind, hält sich ihr finanzieller

Erfolg in Grenzen. Woran liegt das? Ganz einfach: Die meisten Trainer, Berater oder

Coaches sind überhaupt nicht oder völlig falsch positioniert!

Der Kampf um Aufträge wird immer härter

Es ist kein Geheimnis: Immer mehr Selbstständige und Freiberufler suchen ihr

Glück in der Weiterbildungs- und Beratungsbranche. Inzwischen herrscht auf dem

Markt ein enormes Überangebot an Trainern, Beratern und Coaches. Und bei den

Kunden sitzt das Geld auch längst nicht mehr so locker wie früher. Dadurch wird der

Konkurrenzdruck immer schärfer und der Kampf um Aufträge immer härter. Wer in

diesem schwierigen Umfeld nicht richtig positioniert ist, setzt eine Negativspirale in

Gang, die steil nach unten führt:

- Er muss viel Geld in Marketing und Vertrieb investieren.

- Er muss jede Menge Zeit in Netzwerkaktivitäten stecken.

- Er muss um jeden Kunden kämpfen und sich im Preis drücken lassen, um

überhaupt noch an Aufträge zu kommen.

Diese Abwärtsspirale ist brandgefährlich und hat schon so manchen Traum von der

Beraterkarriere platzen lassen. Ganz anders sieht es dagegen aus, wenn Sie sich ein

Beispiel an den Besten in der Branche nehmen, und Ihre Positionierung konsequent

verbessern. Dann können Sie:

- sich ein unverwechselbares Image aufbauen,

- die Zielgruppe finden, die am besten zu Ihrem Beraterprofil passt,

- sich mit bedarfsorientierten Angeboten vom Wettbewerb abheben,

- Ihren Marketingaufwand und Ihre Werbekosten deutlich reduzieren,

- wesentlich mehr Aufträge gewinnen und viel höhere Honorare erzielen.

Schaffen Sie Ihre eigene Konjunktur

Jeder Berater, Trainer oder Coach kann die Schlüsselstrategien der Positionierung

einsetzen, um schlummernden Alleinstellungs-potenziale zu entdecken, den

Zugangscode zu seinen erfolgversprechendsten Zielgruppen zu knacken und sich so

eine eigene Konjunktur zu schaffen. Und das Beste: Dazu müssen Sie sich nicht auf

waghalsige Experimente, teure Marketingaktionen oder zeitraubendes Networking

einlassen. Mit dem richtigen Know-how können Sie ganz einfach und solide auf Ihrer

Kernkompetenz aufbauen und sich mit einer durchdachten Nutzenspezialisierung

den entscheidenden Wettbewerbsvorsprung sichern.

Bieten Sie einen klaren Kundennutzen

Es gibt nur eine Wahrheit im Business – und die heißt Erfolg. Wer den haben

will, muss sich konsequent an den Bedürfnissen des Matktes orientieren und

seinen Kunden einen klaren Nutzen bieten. Oder anders ausgedrückt: Die

Daseinsberechtigung jedes Beraters, Trainers oder Coachs besteht darin, die

Probleme anderer zu lösen. Jedes Problem ist eine Chance. Löse die Probleme

anderer, dann löst du auch deine eigenen. Ob Burnout oder Büroorganisation, ob

Life-Balance oder Lach-Yoga – je besser ein Berater, Trainer oder Coach im Markt

als Problemlöser positioniert ist, desto schneller kommt der Erfolg.

Nehmen Sie den direkten Weg zum Erfolg

Positionierung ist ein ökonomisches, ein wirtschaftliches Prinzip. Ein ökonomisches

Prinzip hat kein Interesse an leeren Worten, langen Umwegen und unnützen

Versuchen. Es bringt Sie auf dem direkten Weg zum Ziel. Was Sie dafür tun

müssen? Die alten Glaubenssätze ignorieren, Ihren gesunden Menschenverstand

einsetzen und die unumstößlichen Gesetze der Energie und des Erfolgs beachten.

Zahlreiche Beispiele der Besten in unserer Branche zeigen: Mit der richtigen

Positionierung können Sie sich einen klaren Wettbewerbsvorsprung sichern, sich

dem Konkurrenzkampf entziehen und einen faiern Preis für Ihre Arbeit verlangen.

Nutzen Sie diese Chance und entdecken Sie Positionierung als Ihren systematischen

Leitfaden zum Erfolg. Denn: Wer nicht automatisch neue Kunden gewinnt, ist kein

schlechter Berater, Trainer oder Coach, sondern einfach nur falsch positioniert!
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