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Ein steiniger Weg zum Erfolg

Diplomvolkswirt,
Trainer und Mediator
Al Weckert beschreibt
WQs €5 aus seiner
Sicht braucht, um
sich erfolgreich

ZuU etablieren.

Zum Auvuftakt der
dreiteiligen Serie:
Selbstmarketing

Ich kenne zwei Wege zum geschdftlichen Erfolg. Wenn Sie
ein Verkaufsgenie sind, brauchen Sie nur relativ wenig Uber-
bau in Form von Flyern, Websites und anderen Hinguckern.
Stattdessen treffen Sie die richtigen Leute auf Seminaren,
Messen und Kongressen und machen dort einen Deal klar.
Meine ersten richtig groBen Seminarvertrége kamen auf die-
se Weise zustande und hoben mich fUr Jahre auf Wolke 7.
Aber leider folgten diese Treffer in meinem Fall keinem exak-
ten Schema. Ich konnte sie nicht beliebig wiederholen. Also
begab mich auf die Alternativroute. Der zweite Weg nutzt
Management-Techniken wie Strategie und Controlling und
ist dadurch viel anstrengender. Er erfordert jede Menge Pla-
nung, Selbstdisziplin und Arbeit. Sein Vorteil ist die Reprodu-
zierbarkeit. Bei genauer Umsetzung kann jeder auf diesem
Weg bis an die Spitze gelangen. Warum aber gelingt das so
selten? Weil nur wenige Uber den Willen und die Konstitution
verfUgen, um die dafir ndtigen , Extra-Meter" zu gehen. Wirt-
schaftlicher Erfolg auf dem Trainermarkt setzt Expertise auf
gleich acht vollig unterschiedlichen Ebenen voraus: Identi-
t&t, Strategie, begeisternde Leistungsmerkmale, Wiederer-
kennbarkeit, glaubhafte AuBendarstellung (gedruckt und
digital), Akquise-Knowhow und funktionierende Verwaltung.
Dieser Artikel verschafft Innen dazu einen ersten Uberblick.
Die folgenden Serienteile widmen sich anhand vieler prakfi-
scher Beispiele jeweils einem dieser 'Aspekte.

Wie man nach ganz oben kommt

Alle Menschen, die Spitzenleistungen erbringen und Erfolg
ernten, folgen bestimmten Prinzipien. Anders Ericsson, Psy-
chologieprofessor aus Florida, hat jahrzehntelang Wunder-
kinder erforscht und kommt zu diesem Ergebnis. Seine Beob-
achtungen lassen sich folgendermaBen zusammenfassen:
1. Um an die Spitze zu kommen, brauchen Sie Lehrer, die ei-
nerseits Uber Expertenwissen verfigen und anderseits didak-
fisch klug vorgehen.

2. Wer weiterkommen will, muss die Komfortzone verlassen.
Echtes Lernen findet knapp jenseits der eigenen Leistungs-
grenze statt. Das fUhlt sich oft unangenehm an.

3. Sie brauchen ein konkretes Ziel, an dem sich Ihr Erfolg ein-
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deutig messen Idsst.

4. Entwickeln Sie ein detdilliertes Bild davon, was Sie als
ndchstes kdnnen wollen. Der néchste Schritt ist immer der
Enfscheidende. Messen Sie Ihre Fortschritte an dem Bild in
Ihrem Kopf.

5. Die gréBten Fortschritte erzielen Sie, wenn Sie bewusst
Uben. Dafir missen Sie das Ziel der Ubungen verstanden
haben. Nur so kdnnen Sie Ihre Entwicklungsschritte realistisch
UberprUfen.

6. Holen Sie sich permanent Feedback von auBen ein.

7. Beginnen Sie mit den Grundlagen. Uberspringen Sie keine
Zwischenschritte, sonst mUssen Sie mitten im Prozess wieder
umkehren.

Wenn Sie ein Top-Trainer und ein Top-Geschdftsmann sein
wollen, mussen Sie alle diese Schritte zweimal gehen - ein-
mal als Trainer, einmal als Geschdaftsmann. Das ist die Crux in
unserem Beruf. Im Vergleich zum Sport sind wir Manager und
Spielerin Personalunion. Sobald wir eine dieser beiden Seiten
vernachldssigen, kassieren wir Niederlagen. Der Unterschied
zwischen Abstiegskampf und Champions League offenbart
sich (finanziell) spdtestens im Renteneintrittsalter.

Geht es auch ein bisschen konkreter?

In den vergangenen Jahren habe ich eine Menge unter-
schiedlicher Dinge ausprobiert, um das Thema ,,Empathie*
fOr Unternehmen interessant zu machen. Bei der Vorberei-
tung dieser Serie habe ich zun&chst bilanziert, wo ich meine
Energie Uber die Jahre hingelenkt habe. Die Aufzdhlung ist
ziemlich lang geworden und falls Innen das zu angeberisch
klingt, dann Uberspringen Sie bitte den ndchsten Abschnitt.
Andererseits kann ich eine Vorstellung von Trainer-Selbstma-
nagement am glaubhaftesten am eigenen Beispiel vermit-
teln. Denn schlieBlich steht die Frage im Raum, ob das auch
wirklich machbar ist. Deshalb habe ich mich (nach einiger
Abwdgung) dazu entschlossen, diese Aufzdhlung mit ihnen
zu teilen. ,

Meine Website www.empathie.com umfasst inzwischen
Uber 180 Unterseiten, die von Suchmaschinen ausgewertet
und angezeigt werden. Sie enthdlt Videos, Podcasts, Blogs,
Seminarangebote und vieles mehr. Bei Amazon werde ich
mit zw&lf BUchern und DVDs gelistet. Zu jedem meiner Se-
minare gibt es ein schriftiches Konzept, einen (auch fir As-
sistenten exakt nachvollziehbaren) Ablaufplan mit Materi-
alliste, ein E-Book, einen Podcast und ein Ubungsskript. Wer
meinen Newsletter abonniert, erhdlt ein 33-seitiges E-Book
zum Thema ,,Haltung und Handwerkszeug*.

Meine Kontakte pflege ich mit einem CRM-System (Software
fUr Customer-Relationship-Management), mehrmals jahrlich
zeige ich mich auf groBen Personalmessen. Meine Corpora-
te Identity drUckt sich im Firmennamen, in meiner URL und
in einem lJingle (,Let me Empatrain you") aus. Logo, Farb-
schema, Schrifttyp und Musik ziehen sich durch alle meine
Verdffentlichungen, Werbematerialien und Angebote. Aktu-
ell arbeite ich rund 100 Flipcharts in digitale Infografiken um.
Und zwischendurch arbeite ich an weiteren Artikeln wie die-
ser Serie. Auf meiner Homepage kdnnen Sie bereits Uber 30
von mir verfasste Zeitschriffenartikel kostenlos herunterladen.
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Hinter all diesen Dingen steht eine Identitdt und eine Stra-
tegie. UnterstUtzt werden ich von einer Beratungsagentur,
einem GrafikbUro, einem engagierten Webmaster, zwei
Lektorinnen (eine fUr BUcher, eine fir Geschdftsmaterialien),
mehreren Verlagen, zwei Musikstudios, einer Finanzberaterin
und meinen festen Mitarbeiterinnen. Nicht zu vergessen: das
Familiensystem, ohne dessen Wohlwollen eine solche Aufga-
be nicht zu leisten ist.

Der erste Schritt

Moglicherweise klingt das jetzt nach einer zu hohen Mess-
latte. Ich kann Ihnen allerdings versichern, dass nichts da-
von durch Hexerei entstanden ist. Jeder kann das schaffen.
All das entfaltete sich Schritt fUr Schritt analog zu den Erics-
son-Prinzipien.

H&ufig sind Verdnderungen die Folge einer Krise (das Wort
,krisis" bezeichnet im Griechischen urspringlich eine Zuspit-
zung, einen Wendepunkt oder eine Entfscheidung). Mein
persdnlicher Urknall ereignete sich in meiner Ausbildung zum
Organisationsentwickler. Als Abschlussarbeit mussten wir ein
Beratungsprojekt dokumentieren. Zu diesem Zeitpunkt war
ich gerade damit beschdaftigt einen groBen Trainingsauftrag
abzuschlieBen. Ich stand vor der Frage, wie es anschlieBend
weitergeht. Ich hatte den Eindruck, dass meine Geschafte
auf ,,Zufdllen” basierten. Jeder Selbstdndige weiB: Die Ab-
hangigkeit von ,Zufdllen” kann einen verflucht nervés mao-
chen. Ich war nicht nur nervds, ich hatte geradezu ,,die Ho-
sen voll*.

Deshalb thematisierte ich in meiner Ausbildungsgruppe die
Frage, ob es bereits Beratungskonzepte fur selbstdndige Trai-
ner, Coaches und Berater gébe. Weil die Suchergebnisse
wenig ermutigend ausfielen, formulierte ich die Frage um:
Welche gdngigen Beratungskonzepte kénnten wir an die
Fragestellungen von Kleinunternehmen und Einzelunterneh-
mer meiner Branche anpassen?

Die Balanced Scorecard

FONndig wurden wir bei der ,Balanced Scorecard”. Bitte er-
schrecken Sie jetzt nicht: Eine Balanced Scorecard ist ein
,Konzept zur Messung, Dokumentation und Steuerung der
Aktivitaten eines Unternehmens im Hinblick auf seine Vision
und Strategie" (Wikipedia). Urspringlich ein Bestandteil der
Managementlehre und fUr GroBunternehmen konzipiert,
passte die Balanced Scorecard optimal zu meiner Fragestel-
lung. lhre Anwendung verwandelte mein Unternehmen in
das, was es heute ist: eine Organisation mit klarer Strategie,
hohem Kundennutzen, wiederkennbar und ausgelastet.

Bei einer Balanced Scorecard wird das Unternehmen aus
vier Perspektiven gleichzeitig gesteuert. Der Name sagt es:
Es geht um ein Gleichgewicht unterschiedlicher messbarer
Ziele.

Kundenperspektive: Wie profitieren Ihre Kunden von Ihrem
Unternehmen?

Finanzperspektive: Wie verdienen Sie Geld?
Prozessperspektive: Auf welchem Weg setzen Sie Ihre Strate-
gieziele konkret um?

Mitarbeiterperspektive: Wie entwickeln Sie sich weiterg Wie
halten Sie sich gesund?

Um diese Fragen zu beantworten, bendtigen Sie eine Iden-
titat (,Woflr brennen Sie2") und ein Ziel (,Wo wollen Sie
hing"). Doch bevor wir uns jedoch in den kommenden Se-
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rienteilen mit den vielen wichtigen dazugehdrigen Details
beschdaftigen, méchte lhnen zundchst einen Uberblick ver-
schaffen, wo die Reise Uberall hingeht.

Identitat

lhre Uberzeugungskraft steht und fallt mir Ihrer Identitat. Wo-
fOr brennen Sie2 Was treibt Sie an2 Was begeistert Sie¢ Ent-
scheidend ist natUrlich auch, ob es firlhr Thema einen Bedarf
gibt. Was kann man bei Ihnen Neues lernen? Wodurch un-
terscheiden Sie sich von den Mitbewerbern2 Gibt es etwas,
was Sie besser (vermitteln) kdnnen als andere? AuBerdem
stellt sich die Frage nach der Form, in der Sie Ihre Expertise

P

anbieten. In welcher Rolle wollen Sie arbeiten? Welche Se-
minar- und Beratungsformate kann man bei Ihnen buchen?
Wo trifft man Sie als Experte? In einer Welt des Wandels be-
deutet Expertise permanente Weiterentwicklung. Was ist
lhre Kernqualifikation? Wo entwickeln Sie sich hing Was erfor-
schen Sie? Worlber wird man spdter in Zusammenhang mit
Ihnen berichten?

Strategie

Urspringlich wurde unter Strategie die ,,Planung betriebli-
cher Verhaltensweise zur Erreichung von Unternehmenszie-
len" verstanden. Die moderne Managementlehre ergdnzt
das klassische Konzept um den Aspekt der Steuerung. Was
bedeutet das alles?

Zundchst brauchen Sie eine Vision. Diese geht aus lhrer Iden-
fitdt hervor. Dann bendtigen Sie Ziele und einen Ablaufplan.
Die Ziele k&dnnen Sie mit den vier oben beschriebenen Pers-
pektiven der Balanced Scorecard beschreiben: Was soll for
die Kunden, beziglich der Finanzen, bei den Prozessen und
fUr die Mitarbeiter erreicht werden?

Zur Steuerung gehdren insbesondere die Instrumente der
Messung. Was genau ist fUr Sie Erfolg und woran ké&nnen Sie
ihn messen? In welcher Form legen Sie einen Projektfahrplan
fUr das eigene Unternehmen vorg Wer gibt Innen Feedback?
Wem berichten Sie Uber Zwischenst&nde? Mit wem diskutie-
ren Sie KorrekturmaBnahmen, Marktanpassungen und Aus-
wege aus Sackgassen?

Leistungsmerkmale
Erst wenn die Eckdaten in Form einer Identitdt und einer
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Strategie stehen, sollten Sie Uber die Details Ihres Angebots-
portfolios nachdenken. Wie wollen Sie Ihre Angebote ausdif-
ferenzieren und benennen? Gibt es Dachmarken und Zusat-
zangebote? Wonach suchen lhre Kunden und wie erkldren
Sie ihnen Ihre Angebotsstrukture

Als Exzellenz bezeichnet man Spitzenleistungen in einzelnen
Fachbereichen. Streben Sie also Exzellenz an, um sich von
anderen Marktteilnehmern abzuheben. Formulieren Sie zu
Ihren Seminarangeboten eine Seminarstruktur und einen
Ablaufplan. Schreiben Sie dazu jeweils ein leicht versténdli-
ches und aussagekraftiges schriftliches Konzept als Tischvor-
lage fUr Ihre Kunden. Erstellen Sie zu den Seminaren Skripte,
E-Books, Lernmaterialien etc. Uberzeugen Sie die Kunden mit
Leistungsmerkmalen, die einen sicheren Transfer und eine
besondere Nachhaltigkeit gewdhrleisten. Das ist es, was Auf-
fraggeber interessiert.

Wiedererkennbarkeit

Wie drUcken sich Ihre Identitdt und Ihre Werte sichtbar aus?
Wie wollen Sie Ihre Leistungsmerkmale optisch kommunizie-
reng Der erste Eindruck zahlt. Bevor Ihr Kunde sich mit inhalt-
lichen Aspekten befasst, scannt er Sie und lhre Materialien
zundchst rein GuBerlich. Dabei sind viele Emotionen mit im
Spiel. Die Entscheidung fallt oft rein intuitiv. Hinter einem aus-
sagekraftigen Logo und einem begeisternden Claim (ein
Werbeslogan mit einem ,Versprechen") steckt viel Arbeit.
Ein besonderer Schrifttyp und ein passendes Farbkonzept
verleiht lnren Materialien Einzigartigkeit. Auch der Einsatz von
Symbolen und lllustrationen hebt Ihr Unternehmen aus der
Masse hervor.

AuBendarstellung Online

Das Internet bietet unzdhlige Mdglichkeiten, um sich zu pra-
sentieren. Ein sinnvoller Fokus ist dabei aber besonders nétig.
Einerseits kann man zwar Uber die unterschiedlichen Kandle
besonders viele Menschen erreichen. Anderseits kann man
dabei auch verloren gehen (nach dem Moftto: ,,Wo warst Du
all die Jahre? Bei Facebook!").

Die eigene Homepage ist als Visitenkarte immer noch wich-
fig. Ein Blog und ein Newsletter binden Ihre Sfammkunden.
Neuere Formate wie Podcasting und Video-Blogging bezie-
hen groBe Vertriebskandle wie YouTube mit ein. Nicht ganz
unwichtig ist auch Ihre URL. Bei mir tfransportiert die Internet-
adresse www.empathie.com bereits das Ziel meiner Dienst-
leistung und den Kern meiner Werte.

AuBendarstellung Print

Selbstim 21. Jahrhundert hat
die Digitalisierung den Print-
bereich nicht vollstandig ver-
drédngt. Wer den ganzen Tag
am Rechner sitzt, nimmt zur
Abwechslung gerne einen
Flyer oder eine Broschure zur
Hand. Diese muss sich aller-
dings positiv von den Bergen
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anderer Druckerzeugnisse unterscheiden, die sich auf unse-
ren Schreibtischen stapeln.

Was tragt zur Qualitat von Druckerzeugnissen beie Das Wich-
tigste muss als das Wichtigste zu erkennen sein. Die Inhalte
mUssen die BedUrfnisse des Lesers befriedigen, nicht die des
Verfassers. Wer sind lhre Zielgruppen? Welche Fragen muUs-
sen die Print-Produkte beantworten2 Welche Form sticht her-
vore Welche Materialien sprechen ane Welchen Text lesen
Menschen bis zum Ende? Und wer stellt das Ganze her?

Akquise

Werbung funkfioniert Uber Wiederholung. Deshalb fressen
MarketingmaBnahmen viele Ressourcen. Sie kosten Zeit,
wenn Sie sich auf Kongressen und Messen présentieren oder
Zeitungsartikel und BUcher
schreiben. Sie kosten Geld,
wenn Sie Anzeigen in Maga-
zinen und Suchmaschinen
schalten oder Give-Aways
herstellen. Auf die Dauer for-
dert Werbung jedoch eine
positive  AuBendarstellung
und ein verl@ssliches Image.
In  Entscheidungssituationen
kommt Ihnen das zugute.

FOr lhre Akquise (also die

Kundengewinnung) ist allerdings viel mehr ndtig als Wer-
bung. Sie mUssen am Telefon und im persénlichen Verkaufs-
gesprdch Uberzeugen. Sie bendtigen auch einen begeis-
ternden Elevator Pitch (eine Kurzvorstellung lhres Angebofs),
ein Gesprdchsleitfaden, einen professionellen Umgang mit
Kontakten (Adressen etc.) und Weiterempfehlungen.

Verwaltung

Was machen Sie, wenn der Erfolg eintritt2 Pldtzlich stUrzt alles
auf Sie ein. Anfragen mUssen beantwortet werden, wertvolle
Kontakte wollen erhalten und gepflegt werden, Rechnun-
gen mussen verschickt oder angemahnt werden. Sie wol-
len auftreten, schreiben, beraten und lehren. Aber auch Sie
haben nur 24 Stunden pro Tag zur Verfogung. Zu einer um-
sichtigen Strategie gehért also auch die Beschaftigung von
Mitarbeitern und das Auslagern von Tatigkeiten, die andere
besser kdnnen. Denn vom Erhalt Ihre Gesundheit, lhrer Freu-
de und Ihrer Leistungsféhigkeit sind alle lhre Ziele abhdngig.

Ausblick

In den folgenden Serienteilen werde ich anhand persoénli-
cher Erlebnisse die obengenannten acht Erfolgskomponen-
ten fUr Trainer, Coaches und Berater im Detail durchleuch-
ten. Ich werde mich dabei auf Beispiele beziehen, die ich
selbst ausgetestet habe und die fir jeden Berufskollegen
machbar sind. Vielleicht werden Sie nicht jede der beschrie-
benen Aktivitaten reizvoll finden, aber darum geht es auch
nicht. lch mochte Sie dazu ermutigen Ihren Berufserfolg aktiv
zu gestalten und dabei geplant vorzugehen. Ich méchte Ih-
nen zeigen, dass vieles fur Sie machbar ist, was bisher viel-
leicht wie eine ferne Utopie wirkte. Das einzige, was Sie dafir
brauchen, ist Investitionsbereitschaft, Vorbilder und Beharr-
lichkeit. Lassen Sie sich also inspirieren!
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