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einen knackigen Elevator Pitch formulieren

selbstbewusster und souveraner auftreten — beruflich und privat
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Einleitung

Einleitung

E Gutes Selbstmarketing kann man lernen. j

Wer sich heute in der Wahrnehmung seiner Mitmenschen durchsetzen will, wer sichtbar und erleb-
bar sein will, muss sich Uberzeugend vermarkten. Dabei ist Selbstmarketing sehr viel mehr als bloss
sich gut zu verkaufen: Selbstmarketing setzt bei der Personlichkeit an, bei unserem innersten Kern,
dem, was uns ausmacht und antreibt. Sie umfasst eine Vielzahl von Faktoren wie unsere Starken,
Emotionen und Leidenschaften, die Art und Weise, wie wir auf andere zugehen und Beziehungen
kndpfen, welches Umfeld wir aussuchen, wie wir Erfolge feiern und Niederlagen verarbeiten, wie
wir vor Menschen auftreten und Uber uns und unsere Leistungen sprechen.

Hinweis a

Selbstmarketing ist ein systematischer und langfristiger Prozess: Sie ergriinden, was Sie kenn-
zeichnet, was Sie von anderen unterscheidet und was Sie fur lhre Zielgruppen attraktiv und
einzigartig macht. Dies vermitteln Sie lhrem Umfeld. Sie entwickeln sich zu einem vertrauten
Menschen, der in den Ko&pfen Ihrer Zielgruppen eine herausgehobene Position einnimmt — eine
Alleinstellung.

Wirkung nach aussen und innen

Selbstmarketing wirkt nach «aussen»: Indem Sie ein klares, attraktives Image lhrer Persdnlichkeit
und Leistung zeichnen und prasentieren, verhalten sich die Menschen in Ihrem Umfeld Ihnen gegen-
Uber positiver als ohne dieses Image: Ihre Mitarbeiter setzen sich eher fur lhre Ziele ein, Vorgesetzte
ziehen Sie bei Personalentscheiden den Kolleginnen und Kollegen vor. Wichtige Unterstitzer und
Meinungsbildner empfehlen Sie weiter. Ihr starkes und einzigartiges Image fihrt sogar dazu, dass
Unternehmen bereit sind, Ihnen mehr Gehalt zu zahlen.

Selbstmarketing ist aber nicht nur geeignet, beruflich erfolgreicher zu sein. Denn Selbstmarketing
wirkt auch nach «innen»: Durch die intensive Auseinandersetzung mit unseren starken Seiten macht
es uns selbstbewusster, steigert unsere Motivation und unsere Freude an der Arbeit. Es gibt uns die
Moglichkeit, unsere Talente und Fahigkeiten unter Beweis zu stellen, unsere Ideen einzubringen und
zu verwirklichen.

Gutes Selbstmarketing hat Substanz

Das vorliegende Business Dossier zeigt, worauf Sie bei der Gestaltung lhres Selbstmarketings ach-
ten sollen; was Sie tun kénnen, um wirkungsvoll und gleichzeitig sympathisch auf sich und lhre
Leistungen aufmerksam zu machen, wie Sie andere von lhren Leistungen Uberzeugen und sie fir sich
gewinnen und wo allféllige Stolpersteine Sie zu Fall bringen kénnen. Und dabei sich selber bleiben.
Denn letztendlich ist am erfolgreichsten, was echt ist.
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Einleitung

Um es gleich vorneweg zu nehmen: Was Sie in diesem Dossier nicht lernen werden, ist, heisse Luft zu
verkaufen. Zwar kennen Sie genauso wie ich Menschen, die diese Fahigkeit beherrschen und damit
Erfolg haben. Die Praxis zeigt jedoch, dass dies eine kurzfristige Strategie ist. Gutes Selbstmarketing
dagegen ist langfristig orientiert. Unser Ziel ist es, nachhaltig erfolgreich zu sein. Und damit dies
gelingt, missen wir den Menschen in unserem Umfeld etwas Substanzielles anbieten. Der erste
Schritt im Selbstmarketing besteht deshalb immer darin, uns bewusst zu machen, was wir zu bieten
haben, welche Starken wir besitzen und welche Leistungen uns von den anderen abheben. Danach
kénnen wir festlegen, wo und wie wir diese vermarkten wollen.

Genussvoll selbstbewusst

Leider wird Selbstmarketing in unseren Breitengraden haufig als etwas Negatives angesehen. Wenn
ich meine Kundinnen und Kunden frage, welche Begriffe sie mit «Selbstmarketing» in Verbindung
bringen, antworten sie haufig mit negativen Assoziationen wie «arrogant», «prahlerisch» oder
«unehrlich». Auf der anderen Seite ist ihnen aber sehr wohl bewusst, wie wichtig eine gute
Selbstvermarktung vor dem Hintergrund der steigenden Informationsflut und des stéandig wachsen-
den Wettbewerbsdrucks ist. Viele befinden sich deshalb in einem Dilemma: Einerseits méchten sie
sich besser verkaufen und positionieren, andererseits ist ihnen dies unsympathisch oder macht sogar
Angst.

Hochste Zeit umzudenken! Denn die Gefahr, dass Sie wegen einem Zuviel an Selbstmarketing zur
arroganten Zicke oder zum hochnasigen Schnésel mutieren, ist gering. Selbstverstandlich sollten Sie
lhren gesunden Menschenverstand walten lassen: Der Chefin penetrant die eigenen Erfolge unter
die Nase zu reiben und gegentber den Kollegen plump anzugeben ist kein gutes Selbstmarketing,
sondern unsensibel. Seien Sie hellhérig gegentber kritischen Rickmeldungen aus lhrem Umfeld,
sodass Sie merken, wenn Sie zu dick auftragen. Falls solche Zeichen jedoch ausbleiben: Machen Sie
genussvoll weiter. Es geht noch besser!

Wichtig O

Wenn wir etwas andern wollen, mUssen wir den Mut haben, unsere Komfortzone zu verlassen.
Das Uben, das Sich-etwas-Zutrauen und -Zumuten sind wesentliche Bestandteile auf lhrem
Weg zu grésserem Selbstbewusstsein und einer besseren Selbstvermarktung. Denn genau dar-

um geht es: Dass wir an uns arbeiten und laufend neue Wege entdecken, unserem beruflichen
Erfolg ein Stlckchen ndher zu kommen.
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Das Geheimnis Ihres erfolgreichen Selbstmarketings

Das Geheimnis Ihres erfolgreichen
Selbstmarketings

Damit wir uns selber besser vermarkten kénnen, mussen wir zunachst wissen, was Menschen
Uberhaupt kaufen. Denn egal, ob wir Waren kaufen oder andere Menschen (diese «kaufen» wir
nicht wirklich, aber wir entscheiden uns fir sie), die psychologischen Mechanismen hinter unserem
Entscheid sind die gleichen.

Um Sie fur die versteckten Mechanismen des Marketings zu sensibilisieren, mochte ich Sie deshalb
zunachst mit den drei wichtigsten Grundregeln guten Selbstmarketings vertraut machen:

1. Menschen kaufen nur, was echt ist.
2. Menschen kaufen nur, was sie emotional berihrt.

3. Menschen kaufen nur, was ihnen einen Nutzen bringt.

1. Regel: Menschen kaufen nur, was echt ist

Da weiss man, was man hat.

Legendarer Slogan von Persil

Dies ist die Regel der Authentizitat. Gutes Selbstmarketing lebt davon, dass ich als Person glaub-
wrdig und echt bin. Denn Menschen kaufen nur, was glaubwirdig und echt ist. «Fake» wird allzu
schnell entlarvt — und stosst ab.

Hinweis

Als authentisch gilt, wer in Ubereinstimmung mit sich selbst, mit seinen innersten Uberzeugungen
und Werten lebt und aus «ureigenstem» Antrieb handelt. Wir halten einen Menschen fir
authentisch, der glaubwdrdig ist und sich nicht verstellt.

Glaubwiirdige Menschen haben ein klares Profil. Sie denken, was sie sagen, und handeln entspre-
chend. Die Botschaften, die sie aussenden, sind in sich stimmig und lassen keine Zweifel aufkom-
men. Genau wie erfolgreiche Markenprodukte, die fir eine ganz bestimmte Eigenschaft stehen, hat
jeder Mensch ein eigenes Profil — eben seine personliche Marke, seinen Personal Brand.
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Das Geheimnis Ihres erfolgreichen Selbstmarketings

Hinweis ‘?ii

Oft wird falschlicherweise auch ungehobeltes und unbelehrbares Verhalten als «authentisch»
verklart. Der Ausspruch «lch bin halt so» zeugt jedoch eher von einer Ausrede denn von
Echtheit.

Und wo beginnt die unechte Fassade, der Bluff? Ob wir authentisch sind oder nicht, erkennen wir
an unserem personlichen Wohlbefinden. Menschen, die innerlich frei sind und sich nicht unentwegt
beweisen mussen, fuhlen sich wohl in ihrer Haut — und strahlen dies auch aus. Ein unauthentisches
Leben dagegen wird unbewusst als Entfremdung wahrgenommen und 16st in uns und unserem
Umfeld Unbehagen aus.

2. Regel: Menschen kaufen nur, was sie emotional beriihrt

Marken machen ein doppeltes Versprechen:
Das funktionale Versprechen bezieht sich auf die Qualitat und Leistung:
m  Eine Uhr zeigt mir, wie spét es ist. Eine Kaffeemaschine macht Kaffee.

m Eine Person bietet bestimmte Starken und Leistungen, zum Beispiel analytische Fahigkeiten,
Chinesischkenntnisse oder Expertise in Projektmanagement oder SAP.

Das emotionale Versprechen bezieht sich auf Aspekte wie Werte, Emotionen und Ethik:

m  Eine Swatch weckt andere Emotionen als eine Rolex, und eine Kaffeemaschine von Nespresso
ist emotional gesehen nicht das Gleiche wie eine von Tchibo.

B Auch eine Person steht flr ganz bestimmte Emotionen, zum Beispiel fur Sicherheit,
Bescheidenheit, Status, Zuneigung, Spass, Abenteuer, Stolz, Freundschaft.

Was unterscheidet die Marke vom No-Name-Produkt? Die emotionale Verheissung, die sie macht,
oder die funktionale Leistung, die sie erbringt? Die Antwort liegt auf der Hand:

Wichtig ”
e

Die Emotion macht den Unterschied. Je starker die Gefiihlswelt, die eine Marke transportiert,
desto grosser ihre Anziehungskraft und damit ihre Macht.
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Das Geheimnis Ihres erfolgreichen Selbstmarketings

Beispiele a

B Warum ist Nespresso so erfolgreich? Weil es weit mehr ist als schnoder Kaffee, namlich
Luxus, Sinnlichkeit, Individualitat. Und weil ein bisschen George Clooney drin steckt.

m  Warum ist Roger Federer einer der anerkanntesten Sportler aller Zeiten? Weil er nicht nur
fantastisch Tennis spielt, sondern auch sympathisch ist, bescheiden, «einer von uns». Das
gewinnt Herzen.

m  Warum hat Donald Trump 2016 die Wahlen zum US Prasidenten gewonnen? Von seiner
politischen Erfahrung und seinem Leistungsausweis her war er der schwachere Kandidat
als Hillary Clinton. Doch dank seinen emotionalen Reden gelang es ihm, eine genligend
grosse Wahlerschaft anzusprechen. Seiner Kontrahentin dagegen, die selbst bei ihren
scharfsten Kritikern als sachkundig, analytisch brillant und fleissig galt, wurde vorgewor-
fen, distanziert und gefuhlskalt zu sein.

m Dieses Beispiel zeigt eindriicklich: Wer starke Gefuhle weckt, polarisiert haufig; hat glu-
hende Verehrer und ebenso feurige Gegner. Es sind uns nicht alle Menschen sympathisch.
Das tut dem Erfolg jedoch keinen Abbruch. Im Gegenteil.

Diese Gefihlslogik wird insbesondere von gut ausgebildeten, eher rational funktionierenden
Menschen nur schwer verstanden. Sie tun sich schwer mit der Aussage, wonach das emotionale
Versprechen wichtiger sei als das funktionale. Meist beziehen sie sich auf ihre Kompetenz und
Erfahrung oder ihre ausgezeichneten Leistungen, welche ihre Vorgesetzten letztendlich Gberzeugten.

In einem Punkt haben sie natdrlich recht: Funktionale Leistung und Qualitdt mussen stimmen, damit
das Produkt auch einen emotionalen Wert verkérpern kann. Ein Auto, das nicht fahrt, ist genauso
wertlos wie eine Uhr, die nicht lduft. Leistung und Qualitat bilden jedoch nur die Basis, sie allein
vermdgen die Menschen jedoch weder zu begeistern noch langfristig an sich zu binden.

3. Regel: Menschen kaufen nur, was ihnen einen Nutzen bringt
Alles, was in der Welt des Marketings wirklich existiert, sind die

subjektiven Wahrnehmungen in den Képfen der Kunden. Diese
Wahrnehmungen sind die Realitdt. Alles andere ist Illusion.

Al Ries & Jack Trout

— —

Wir haben die Angewohnheit, unser Augenmerk vor allem auf uns selber zu richten: Was will ich?
Was brauche ich? Auch wenn dieses Verhalten durchaus menschlich ist, ist es aus Marketingsicht
falsch. Denn die anderen kaufen mir nur etwas ab, wenn es fir sie einen Nutzen hat, wenn sie sich
einen Vorteil davon versprechen.
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Das Geheimnis Ihres erfolgreichen Selbstmarketings

Wichtig 0
Aus Sicht des Marketings gilt: Es kommt nicht darauf an, was ich selber fur relevant erachte
oder wie ich selber meine Person oder meine Beitrdge sehe, sondern wie mein GegenUber

diese beurteilt. Nur was dem anderen einen Nutzen bringt, was flr den anderen attraktiv ist,
hat tatsachlich einen Nutzen und ist attraktiv.

Wir missen umdenken: Statt uns zu Uberlegen, welche Vorteile wir uns von einer bestimmten
Situation versprechen, mussen wir uns Uberlegen, welchen Nutzen der andere aus ebendieser
Situation zieht. Und entsprechend mussen wir unser Angebot gestalten und bewerben.

Praxistipp

Fragen Sie sich regelmassig: Welche Bedurfnisse haben die Menschen in meinem Umfeld?
Welche Interessen? Welche Erwartungen setzen sie in mich? Was ist fur sie interessant und
hilfreich? Was bringt ihnen einen Nutzen?
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