MARKETING-BASICS (NICHT NUR) FUR DEINE WEBSITE

TEIL 1: DEINE POSITIONTERUNG UND DEINE MARKE

Auf dem Weg zu deiner neuen Website gibt es einige Dinge zu beachten.

Anhand dieses Leitfadens zeige ich dir, welche Vorarbeit zu leisten ist, bevor du
mit der Erstellung deiner Website loslegst oder sie in Auftrag gibst.

Das gilt librigens nicht nur fiir die Website, sondern fiir alle deine Marketing-MaB-
nahmen. Im ersten Teil dieses Leitfaden geht es um deine Positionierung als Ein-
zelunternehmerin und deine Personenmarke.

Ich empfehle dir, flr die Erarbeitung deiner Positionierung und Marke Papier und Stift zu verwenden.
Auch wenn du eigentlich nicht der Typ daflr bist, probiere es einfach mal aus. Gerade, wenn es um krea-
tives Arbeiten geht, ist es wichig, dass du die Ablenkung und Informationstberflutung der digitalen Welt
ausblenden kannst. Verabschiede dich auch von Uberlegungen wie "das macht man halt so" oder "das
muss so sein". Schau erst mal nicht nach links und rechts, sondern sei ganz bei dir und schere dich nicht
um Konventionen. Génn dir auch die Zeit und sei tatsachlich offline.

Zudem fordert das Schreiben und Zeichnen per Hand die Kreativitat. Warum ist Kreativitat bei der Fin-
dung deiner Positionierung und Marke wichtig? Es geht darum, Ideen zu kreieren abseits des Ublichen,
weg von dem, was es eh schon zu hauf gibt. Wenn du Lust hast, deinem Business und deinem Marketing
deine personliche Note zu geben, dann wecke die Kreativitat in dir.

Schritt 1: Zielgruppe vs. Wunschkunde

Vielleicht kennt du diese Unterscheidung schon. Hier noch mal eine kurze Zusammenfassung:

Zielgruppe: Alle Personen, flir die dein Angebot interessant ist bzw. in Frage kommt
Wunschkunde: Die Person, der du mit deinem Angebot einen besonders groBen Nutzen stiften kannst
und mit der du besonders gerne zusammenarbeitest.

Vielleicht fragst du dich: "Warum soll ich mich bei meinen potentiellen Kunden so eingrenzen?"

Mit Wunschkunden machst du am liebsten Geschafte. Sie sind mit dir auf einer Wellenlange, lieben deine
Angebote, bringen dir Wertschatzung entgegen und ziehen den meisten Nutzen aus der gemeinsamen
Arbeit. Bei Wunschkunden fallt die Akquise ganz leicht. Du ziehst sie magisch an. Sie sind bereit die
Preise zu zahlen, die du flr deine Leistungen gerne mochtest. Und um flr deine Wunschkunden interes-
santer zu werden, ist es wichtig dein Angebot genau auf sie auszurichten.

Welche Rolle spielt der Wunschkunde fiir meine Website bzw. fiir mein Marketing?

Eine ganz zentrale! Je genauer du deinen Wunschkunden kennst, desto spezifischer kannst du die Web-
site auf ihn ausrichten. Was wirde ihn ansprechen, welche Fragen hatte er, fir welche Probleme sucht
er eine Losung? Hol ihn an seinem Punkt ab und liefere ihm Antworten und Losungsansatze.

Wie finde ich meinen Wunschkunden?
Jetzt ist es an der Zeit Papier und Stift herauszuholen. Schreibe alles auf, was dir zu folgenden Fragen
auffallt. Denke nicht groB nach, sondern folge spontanen Impulsen.

- Furwenist deine Dienstleistung besonders attraktiv?

«  Wem kannst du am besten helfen?

« Mit wem machst du am liebsten Geschafte bzw. was sind deine liebsten Kunden?
« Vonwem bekommst du tolles Feedback?

«  Wer kauft jetzt schon am meisten bei dir?
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Vielleicht gibt es auch schon unter deinen jetzigen Kunden einen idealen Kunden bzw. Wunschkunden.
Wenn ja, super! Wenn nein, kein Problem. Mach dir einfach ein moglichst genaues Bild von dieser Person.
Wie sieht sie aus? Wie alt ist sie? Wo und wie lebt sie? Was flr Werte hat sie? ... Schreibe alles auf, was
dir wichtig erscheint. Du darfst dir hier wirklich deine Wunschperson ausmalen. Das heiBt nicht, dass

du mogliche Kunden, die diese Eigenschaften nicht haben, ausgrenzt. Im Marketing nennt man diesen
Wunschkunden auch Avatar oder Persona. Viele geben ihm/ihr auch einen Namen. Wie du das handhabst
und wie genau du diese Person beschreibst, kannst du dir aussuchen.

Auch hier gilt: schreibe, male, zeichne - ganz wie es dir gefallt.

Unter Umstanden macht es Sinn, dass du mehrere Wunschkunden definierst. Das trifft in erster Linie zu,
wenn du unterschiedliche Zielgruppen hast. Beispielsweise bietest du deine Leistungen flir Privatkun-
den an, wendest dich aber auch an Firmen, die diese Leistungen wiederum ihren Mitarbeitern zur Verfa-
gung stellen. In dem Fall macht es Sinn, dass du dir zu jeder Zielgruppe einen Wunschkunden tberlegst.

Schritt 2: Deine Kompetenzen, Angebote und Produkte

Fir was bist du Experte? Was bietest du an? Hier stellen sich viele zu breit gefachert auf. Das Problem
kenne ich aus eigener Erfahrung nur zu gut. Man méchte seine ganze Kompetenz zeigen und anbieten.
Aber fur eine klare Kommunikation nach auBen ist auch ein klares Angebot wichtig. Und dazu bendtigt
man Fokus, am besten auf ein Thema. Ich weiB, gar nicht so einfach, wenn so viele Themen locken und
eine Entscheidung unmaglich scheint. Grenzen wir das Ganze langsam ein:

Deine Kompetenzen

Deine Kompetenzen sind dein ganzer StrauB3 an Skills. Sie machen dich aus und sie machen dich be-
sonders. Lass dich aber nicht dazu verleiten, dass du diesen ganzen StrauB3 auch als deine Leistungen
anbietest. Es wird sonst sehr schwer einen Expertenstatus aufzubauen und dein Angebot fir deine
Wunschkunden (be-)greifbar darzustellen. Schreibe auf:

«  Was kannst du qut?

«  Was machst du gerne?

«  Was geht dirleicht von der Hand?

»  Worin kannst du dich verlieren?

« Was fordert dich (im positiven Sinne)?

Dein Angebot

Um nun herauszufiltern, welche deiner Kompetenzen das Zeug zum Angebot haben, schau dir ganz ein-

fach die Mehrfachnennungen bei deinen Kompetenzen an. Dann priife weiter:

«  Was kommt deiner Meinung nach bei deinen Wunschkunden gut an bzw. was wird viel nachgefragt?

- Mitwas kannst du flr deine Wunschkunden einen groBen Mehrwert erzeugen?

- Kannst du vielleicht ein Nischenangebot kreieren?

« Achtungbei der Frage: Kannst du damit Geld verdienen? Oftmals taduscht uns unsere Vorstellung, mit
was man alles Geld verdienen kann ;-)

- Mitwas willst du sichtbar werden? Aber auch hier: Lass dich auch von dieser Frage nicht verunsi-
chern. Mich hat lange zurtickgehalten, dass ich es mir nicht zugetraut habe, fir das Thema Websites
zu stehen. Experten werden nicht geboren, sondern zeichnen sich dadurch aus, dass sie Uber die
Jahre Erfahrungen sammeln konnten. Und jeder hat mit einem ersten Schritt begonnen.

Dein Angebot kann auch ein Turoffner sein. Fallt es dir schwer, dich fir eine Sache zu entscheiden? Mir
ging das auch so! So viele Bereiche, die mir im Marketing gut gefallen haben und die ich auch gut kann.
Wie schade, wennich nur noch diese eine Sache mache! Aber die Fokussierung auf die Websites ermog-
licht es, dass die Kunden mich finden und oftmals entstehen dann noch weitere Projekte daraus. Wirde
ich all diese Dinge auch aktiv anbieten, ware ich unsichtbar nach auBen. Mein Turoffner ist die Website.
Vielleicht hilft dir das ein wenig, wenn es dir ahnlich geht und es dir schwer fallt, dich zu entscheiden.
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Deine Produkte

Wenn du nun dein Angebot klar hast, ist ein ganz groBer und entscheidender Schritt getan, yeah!

Als nachstes kreieren wir aus dem Angebot Produkte. Das ist nicht zwingend notwenig, ich empfehle es
dir aber warmstens. Seit ich Produkte habe, ist meine Akquise leichter geworden und mein Umsatz ge-
stiegen.

Wie sehen Produkte im Dienstleistungsbereich aus?

Das kdnnen Kurse sein, Beratungspakete, Mitgliedschaften etc. Wichtig ist, dass der Leistungsumfang
und der Preis festgelegt ist. So kdnnen sich deine Kunden gut orientieren und du musst nicht standig
individuelle Angebote erstellen. Wenn du konkrete Produkte auf deiner Website anbietest, fallt es den
Besuchern leichter, sich ein Bild davon zu machen, was sie von dir bekommen kénnen. Die Wahrschein-
lichkeit, dass sie mehr wissen wollen oder vielleicht sogar schon zuschlagen steigt.

Schritt 3: Deine Marke

Als Einzelunternehmer stehst du fr dein Business, d.h. du bist eine Personenmarke. Wahrscheinlich
hast du schon mal von Alleinstellungsmerkmalen oder USP (Unique Selling Proposition) gehort. Das ist
ein gangiger Begriff aus dem Marketing. Unternehmen definieren ihre Alleinstellungsmerkmal als Ver-
kaufsargument. Dahinter stehen Fragen wie ,Was macht mich besonders, was biete ich an, was andere
nicht kdnnen, ..."

Das fallt vielen schwer. Was soll ich schon besonders kénnen oder machen? Als Personenmarke hast
du hier aber einen klaren Vorteil! Dich gibt es nur einmal und deine Wunschkunden kaufen bei dir, weil
sie die Dienstleistung von dir wollen. Echt, wegen mir? Ja! Wir kaufen am liebsten von Menschen, die
wir mogen, die vielleicht Vorbilder sind, die eine bestimmte Ansicht haben, die uns gefallt oder bei
denen einfach die Chemie stimmt. Ich habe beispielsweise jahrelang einen deutlich weiteren Fahrtweg
zu unserem Wunsch-Kinderarzt in Kauf genommen, obwohl es viele gegeben hatte, die deutlich naher
waren. Aber ich wollte genau zu diesem. Die Chemie hat gestimmt, das Vertrauen war da. Wir haben uns
gut aufgehoben geflhlt.

Deswegen ist es so wichtig, dass du dir klar machst, was deine Personenmarke ausmacht. Was sind
deine Werte, was ist dir wichtig? Wofur stehst du? Was macht dich aus?

Wenn du es schaffst, diese Eigenschaften schon Uber dein Marketing riberzubringen, dann sprichst du
die Personen an, die genauso "ticken" wie du. Sei authentisch, auch wenn du das Wort schon nicht mehr
horen kannst ;-). Zeige dich, begeistere, inspiriere, ...

Schritt 4: Deine Positionierung

Hast du all das beisammen, hast du deine Positionierung. Glickwunsch!

Du weiBt fir was du stehst, was dein Angebot ist und wen du damit erreichen mochtest.

Wie klar du wirklich bist, kannst du sehr gut testen, indem du EINEN Satz formulierst, der deine Positio-
nierung beschreibt. Das ware dann auch ein wunderbarer Satz fiir die Startseite deiner Website ;-)

So geht es weiter:
In Teil 2 der Marketing-Basics geht es um das Thema Marketing-Strategie und welche Rolle deine Web-
site dabei spielt.

Wenn du méchtest, dann trage dich in meinen Newsletter ein. Du bekommest ein- bis zweimal im Monat
Infos rund ums Website-Marketing mit Ideen flr deine Website und Tipps, wie du sie noch erfolgreicher
machen kannst. Und natlrlich gibt es flir alle Newsletter-Abonnenten auch als erstes den Teil 2 der Mar-
keting-Basics.
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