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Überzeugende  Selbst- und Unternehmensdarstellung 

III. Erfolgreiche Unternehmensentwicklung  

I. 
Die Perfektions-Falle 

Perfektion wirkt wie ein Schutz vor Fehlern, Misserfolg, Verantwortung und Konsequenzen. 

Perfektion ist jedoch eine nie zu erreichende Vorgabe! 

Manches Unternehmen geht von daher gar nicht erst an den Start oder scheitert nach kurzer Zeit. 

I. 
Die Perfektions-Falle 

Es gibt weder "perfekte" Unternehmerinnen noch Unternehmen. 

Deshalb keine Angst vor Fehlern! Sie sind der Motor jeder Entwicklung. 

Im Markt bleiben nur Unternehmen, die sich entwickeln und wachsen! 

II. 
Positionierung durch überzeugende  Selbst- und Unternehmensdarstellung 

Das erfordert eine klare und selbstbewusste Beschreibung des Angebotes. 

Dabei muss Ihre eigene Überzeugung, Begeisterung und Leidenschaft spürbar sein. 

Dazu gehören inhaltlich folgende Punkte: 

II. 
Positionierung durch überzeugende  Selbst- und Unternehmensdarstellung (der Marke)
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II. 
Positionierung durch überzeugende  Selbst- und Unternehmensdarstellung 

Person


Wer sind Sie? (Foto) 

Warum sind Sie Unternehmerin? 

Was ist Ihnen dabei wichtig?  

Wie unterscheiden Sie sich von anderen Anbietern? 

Was möchten Sie für Ihre Kunden tun? 

II. 
Positionierung durch überzeugende  Selbst- und Unternehmensdarstellung (der Marke)

Passung
Welche Kunden passen zu Ihnen??? 

Wie zeigen Sie den Kunden das???

Wie "ticken" die? 

Was ist die Ausgangssituation der Kunden? 

Welchen Nutzen/welche Problemlösung können Sie denen versprechen?

II. 
Positionierung durch überzeugende  Selbst- und Unternehmensdarstellung (der Marke)

Passion
Welche Begeisterung bringen Sie selbst mit? 

Wie umwerben Sie die Kunden? (exklusiv und leidenschaftlich) 

Wie fühlt sich das an, wenn man Ihr Kunde wird?

Welchen ersten Eindruck davon vermittelt Ihr Unternehmensauftritt bisher? 

II. 
Positionierung durch überzeugende  Selbst- und Unternehmensdarstellung (der Marke)

Professionalität
Welche Qualifikation bringen Sie mit? (Aus-/Fortbildungen etc.)

Welche beruflichen Erfahrungen? 

Wie können Sie das dokumentieren? 

Welche Referenzen/Empfehlungen unterstreichen das? (Vertrauen schaffen) 

II. 
Positionierung durch überzeugende  Selbst- und Unternehmensdarstellung 

Potential
Welche zusätzlichen Angebote können Sie bieten? 

Welche individuellen Wünsche erfüllen Sie?  

Wie gewährleisten Sie ständige Weiterentwicklung? 

Welche Innovationen versprechen Sie? 

Mit wem kooperieren Sie evtl.? 

II. 
Positionierung durch überzeugende  Selbst- und Unternehmensdarstellung (der Marke)

Perspektive
Welche Dynamik entfaltet Ihr Angebot? 

Welcher konkrete Nutzen ist damit verbunden? Welche Erlebnisse begleiten das? 

Wie sieht die gemeinsame Entwicklung mit Ihnen aus? (exklusiv)

III. Erfolgreiche Unternehmensentwicklung 

Selbst ein faktisch besseres Angebot reicht nicht aus, um Kunden auf Dauer zu halten. 

Dazu muss eine persönliche Bindung kommen, die gleichzeitig zu weiteren Empfehlungen führt. 

Genau wie im Privatleben handelt es sich hier um eine Beziehung von Partnern auf Gegenseitigkeit. 

III. Erfolgreiche Unternehmensentwicklung 

Stecken Sie Ziele fest - z. B. Umsatz oder Neukunden - und überlegen Sie, mit welcher Strategie Sie diese erreichen können. 

Kontrollieren Sie unterwegs, ob Ihre Strategie aufgeht. Wenn nicht, korrigieren Sie den Kurs. 

Lassen Sie sich gegebenenfalls helfen! 

III. Erfolgreiche Unternehmensentwicklung 

Durch selbstgesetzte Ziele, daraus abgeleitete Strategien und kontinuierliches Controlling entwickelt sich zunehmende Entschiedenheit.  

Sie selbst führen Ihr Unternehmen zu mehr Wachstum und Erfolg. 

Das gibt Souveränität und Sicherheit. 
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