Was antworten Sie auf die Frage ,,was machen Sie beruflich?"

Wi e oft haben Sie die Gelegenheit mit einem potentiellen Kunden iiber Ihr
Dienstleistungsangebote zu sprechen? Ich gehe davon aus, es kommt stark darauf an, wie
gut Sie Netzwerke nutzen und mit Ihrem Angebot nach auBen treten. Sie werden mir jedoch
zustimmen, dass wenn sich so eine Situation ergibt, es eine einmalige Chance fir Sie ist, seine
Aufmerksamkeit und sein Interesse daflir zu wecken, wie Sie ihm helfen kdnnen.

Es beginnt alles mit der heiligen Frage ,,und was machen Sie beruflich?™ Ihre
Antwort darauf kann Sie entweder aus dem Feld schlagen, oder Ihren potentiellen
Kunden in einen neuen Kunden wandeln. Wie oft werden Sie gefragt, was Sie machen?
Standig! Bei gesellschaftlichen Anléssen, wahrend eines Seminars, bei einem Essen bei
Freunden, wahrend einer Zugreise, im Fitnessstudio, wenn Sie einen Anruf von einem neuen
Netzwerkkontakt bekommen, auf einer Messe, auf dem Golfplatz, bei einem FuBballspiel. Diese
List Iasst sich wirklich beliebig fortsetzen. Witzigerweise kann genau die Person, die Sie fragt,
Ihr nachster groBer Kunde sein. Man kann es einfach nie wissen. Also verscherzen Sie es sich
nicht.

Und was antworten die meisten, die im Bereich ,,beratende-Berufe" titig sind?

Sie bezeichnen sich folgendermaBen: ,Ich bin ein IT-Berater" - ,Ich bin ein Marketing
Berater/Coach", oder schlimmer noch, sie sprechen iiber ihren Arbeitsprozess im
Alltag - ,ich integriere IT Systeme mit CRM solutions in der Abwicklungsabteilung®. Dummer
Fehler. Ausnahmslos verlieren die Leute ihr Interesse an dem, was Sie zu sagen haben.

Wenn Sie sagen, Sie sind ein ,IT-Berater", ein ,human resources Unternehmen" oder ein
~Wellness Coach und Fitnesstrainer®, oder wenn Sie Uber ihre taglichen Aufgaben sprechen,
dann erklart das Ihren Interessenten nicht, was sie bekommen, wenn sie mit Ihnen
arbeiten.

Was Sie lernen mussen ist, effektiv mit einer pragnanten und starken Marketing Aussage (ber
Ihre Geschaftsinhalte zu kommunizieren, wenn Sie gefragt werden “und was machen Sie
beruflich?”

Angenommen wir treffen uns auf einer Cocktailparty und Sie fragen mich DIE heilige
Frage. Ich gebe Thnen vier mégliche Antworten zu meiner beruflichen Situation. Achten Sie
mal darauf, welche Variante Ihre gréBte Aufmerksamkeit gewinnt:

1 “ich bin ein Marketingberater”

2 “Ich berate Sie mit einem umfassenden Verstandnis fiir Ihre Geschaftsprozesse.
Ich arbeite konsequent lésungsorientiert: von der Analyse des Kundenstammes, lber die
Identifizierung von Potentialen, zur Optimierung der Geschéaftsprozesse, bis hin zur
Entwicklung maBgeschneiderter Marketing Strategie-Losungen und deren Implementierung.”

3 “Ich helfe Menschen mit beratenden-Berufen, neue Kunden zu gewinnen”

4 “Ich arbeite mit Menschen in beratenden-Berufen, die Schwierigkeiten bei der
Kundenakquise haben”

Dies sind vier Arten zu sagen, was ich mache. Nummer 1 und 2 funktionieren nicht,
Nummer 3 geht so. Nummer 4 sollte Ihre Neugier geweckt haben. Das liegt daran, dass
Nummer 1 und 2 sich darauf beziehen, was ich mache, Nummer 3 darauf, was meine Kunden
bekommen, und Nummer 4 - die stiarkste Aussage - konzentriert sich auf das PROBLEM
meiner Kunden.



Die Leute werden Thnen nur zuhdren, wenn sie bewusst oder unbewusst verstehen, wie sie von
dem profitieren kénnen, was Sie ihnen anbieten. Wie kénnen Sie ihre Probleme I6sen?

Hier sind meine vier Top Tipps, die Ihnen bei der Entwicklung einer starken
Marketing Antwort helfen:

- Machen Sie unmissverstandlich klar, an wen sich Ihr Angebot richtet.

- Bleiben Sie klar und einfach. Benutzen Sie keine Ausdriicke oder Satzstrukturen, die Sie
normalerweise in einem Gesprach beim Abendessen nicht verwenden wiirden. So féllt es
Ihrem Gegenliber leichter, sich daran zu erinnern.

- Vermeiden Sie es liber Ihre Berufsbezeichnung oder den Ablauf Ihrer
Dienstleistung zu sprechen. Was Sie unter ihrer Berufsbezeichnung verstehen, ist nicht
unbedingt das, was Ihr Gegeniiber darunter versteht. Uber Ihren Arbeitsablauf zu
sprechen, kann oftmals eher langweilig sein.

- Probleme, Probleme, Probleme. Sie miissen sich auf die Probleme, die Sie I6sen,
fokussieren. Versetzten Sie sich in die Sichtweise Ihrer Kunden. Alles, was Sie sagen, sollte
dafiir gemacht sein, deren Probleme, deren Angste und das, was sie nachts nicht schlafen
lasst, zu l6sen.

Hier ist ein Muster, mit dem Sie Ihre eigene Marketing Antwort finden kdénnen:

Ich arbeite mit (benennen Sie die Zielgruppe, fiir die
Sie tdtig sind), die Probleme bzw. Schwierigkeiten haben
bei (benennen Sie deren Hauptprobleme.)

0.k. es klingt komisch, aber in Wahrheit sind Ihre potentiellen Kunden und Klienten
nicht besonders an Ihnen interessiert. Sie interessieren sich dafiir, was Sie flr sie tun
kénnen. Das ist ein entscheidender Unterschied!

Jetzt, da Sie eine neue, pragnante und starke Marketing Aussage haben, warum probieren und
verbessern Sie sie nicht das ndachste Mal, wenn Sie jemand fragt: ,Und was machen Sie
beruflich?®

Aber seien Sie vorsichtig, machen Sie nicht den Fehler das Geschaft mit Ihrer
Marketing Aussage abschlieBen zu wollen. Deren Zweck ist es die Aufmerksamkeit Ihres
moglichen Kunden zu gewinnen und im Gesprach zu bleiben. Ich nutze das auch am Telefon.
Versuchen Sie es und viel Erfolg.

Wenn Sie weitere Marketing-Geheimnisse bekommen mdéchten, kénnen Sie sich auch
fir den Akquise-Plan Newsletter eintragen: Klicken Sie hier um den Newsletter zu abonnieren

Ich werde Ihnen Marketing-Tipps senden, die Ihnen dabei helfen werden, neue Kunden zu
gewinnen, Ihre Geschafte auszuweiten und Ihre Konkurrenz zu beeindrucken.

Alles Gute,

Fabrice Martin
akquise

www.akquiseplan.de
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