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Allgemeine Lernziele:

A Wenn Sie dieses Modul durchgearbeitet haben, werden Sie sich und lhre Dienstleistung bes-
ser selbst vermarkten kinnen.

A Sie haben eine Positionierung durchgefiihrt und sehen lhre eigene Nische und Ihre Zielgruppe
klarer.

A Sie sind sich iiber die Héhe der Honorare im Klaren, die Sie verlangen kénnen und wissen,
wie Sie lhre Einnahmen optimieren kénnen.

N Sie haben erkannt, dass Social Media Teil lhres Vertriebs ist.

N Sie erkennen die Akquisition als notwendigen Teil Ihres Berufs und wissen, wie Sie dabei
vorgehen.

N Die Bedeutung des Networkings ist Ihnen hewusst.

A Sie planen lhr Marketing und Selbstmarketing bewusst in lhren Tagesablauf mit ein.

|7
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1. Was ist Selbstmarketing?

Lernziele:
A Begreifen Sie Selbstmarketing als lhre Aufgabe.
N Werden Sie sich iiber die Wichtigkeit von Zielen klar.

N Setzen Sie sich Ziele.

Als Freiberufler sind Sie immer auch ein Unternehmer in eigener Sache. Sie miissen sich
am Markt positionieren und Gewinne erzielen. Héufig tun Sie das als Einzelkdampfer ohne
Mitarbeiter und Mitgesellschafter, seltener mit Angestellten oder anderen Kollegen zusam-
men, z. B. als Gesellschaft biirgerlichen Rechts (GbR).

Da Sie etwas selbststdndig unternehmen, also Unternehmer sind, ist Marketing Ihre Kern-
aufgabe. Marketing meint dabei den Umgang mit Méarkten und dem Ziel, den Absatz -
also den Verkauf Ihrer Dienstleistung - zu ermoglichen und zu férdern. Dies gelingt nur,
wenn der Kunde im Mittelpunkt steht und Ihre Dienstleistung auf diesen zugeschnitten ist.

Die Produktentwicklung — bei Freiberuflern ist dies gleichzusetzen mit der Entwicklung
von Dienstleistungen, die der Kunde wiinscht - gehort zum Marketing. Wenn Sie an Mar-
keting denken, miissen Sie also zunéchst auf Ihre Kunden blicken. Dabei steht eine Frage
im Zentrum: Was wiinscht dieser Kunde, diese Kundengruppe, was konnen Sie ihr bie-
ten? Als Produkt ist damit zum Beispiel zu verstehen: Eine journalistische Dienstleistung,
PR-Beratung, oder aber auch ein Buch, das zwar , Kulturgut® ist, aber dennoch verkauft
werden und seine Leserschaft erreichen muss.

Kern des Marketings eines Solo-Unternehmers ist das Selbstmarketing oder auch Person-
lichkeitsmarketing, das nach denselben Regeln funktioniert wie Marketing. Wie Marke-
ting die Kunst ist, unverwechselbare und am Kundenbediirfnis orientierte Produkte zu
erzeugen, ist Selbstmarketing die Kunst, die eigene Personlichkeit unverwechselbar zu
»gestalten® und zugeschnitten auf das Kundenbediirfnis zu kommunizieren. Die wenigsten
Journalisten, PR-Berater oder Autoren tun das. Ja, vielmehr haben gerade sie eine Abnei-
gung gegen Personlichkeitsmarketing. Sie wollen lieber die Arbeit in den Vordergrund
stellen, wegen ihrer Leistung und inhaltlichen Arbeit akzeptiert werden. Eine Fehlein-
schitzung: Ohne Selbstmarketing wird Leistung wenig gesehen. Zudem geraten Sie in die
Miihle der Vergleichbarkeit: Leistung bringen viele, oft durchaus vergleichbare Leistung.
Selbstmarketing hilft dagegen, sich trotz schwieriger Marktlage zu etablieren und gegen
Wettbewerber durchzusetzen.

Thr Selbstmarketing beginnt dabei zunédchst mit der Frage, was Sie mit dem Selbstmarke-
ting iiberhaupt erreichen wollen. Dazu gehoren folgende Teilfragen zu den Rahmenbedin-
gungen [hrer Selbststdndigkeit:

= Was miissen Sie mindestens verdienen?

= Was mochten Sie gerne verdienen?
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4. Der richtige Selbstmarketingmix

Lernziele:

N Entwerfen Sie Ihre Dienstleistung.

A Lernen Sie die strategische Honorarfindung kennen.

A Entwickeln Sie eine Vertriebs- und Kommunikationsstrategie.

N Beherrschen Sie die Feinabstimmung zwischen Dienstleistung, Honorar, Vertrieb und Eigen-
werbung.

Im Marketing spricht man von Marketing-Mix. Das ist die Feinabstimmung zwischen den
vier Bereichen Produkt, Preis, Vertrieb und Kommunikation. Hinter Kommunikation ste-
cken alle MaRnahmen, die Sie in der Offentlichkeit bekannt machen. Vertrieb meint das
Geschift mit Thren Abnehmern. Nur wenn alle Bereiche miteinander harmonieren, ver-
kauft sich eine Ware oder Dienstleistung.

Auch fiir Thr Selbstmarketing sollten Sie den richtigen Mix finden und Dienstleistung,
Honorar, Vertriebsstrategie sowie Werbung und PR in eigener Sache eng aufeinander ab-
stimmen.

Beispiel: Wenn Ihr Produkt Firmenbiografien sind, so konnen Sie erst einmal, das ist Pro-
duktentwicklung, verschiedene Prototypen entwickeln, beispielsweise die ,,Firmenbiogra-
fie groR“, die ,,Firmenbiografie mittel“ und die ,,Firmenbiografie Online“. Danach miissen
Sie deren Preise zielgruppengerecht und Threm Kosten- und Zeitaufwand entsprechend
festlegen - bevor Sie sich entscheiden, auf welchem Weg Sie Thre Produkte verkaufen,
etwa am Telefon. Nicht zu vernachléssigen ist auch die Frage nach den passenden Werbe-
mitteln, einer eventuellen PR-Kampagne und anderen Kommunikationsmalinahmen.

4.1 Produkt- und Sortimentstrategie

Auch Ihre Dienstleistung ist ein Produkt. Und wie ein Warensortiment ist sie nicht statisch,
sondern verandert sich. Immer neue Themen bedeuten auch immer wieder neue Produkte

- es ist Ihre Aufgabe, diese aktiv zu entwickeln. Sie konnen aber auch Ihr Sortiment erwei-
tern und beispielsweise die Konzeption, Erstellung und Produktion von Kundenzeitschrif-
ten als PDF aufnehmen. Denken Sie immer wieder neu iiber Ihre Produkte nach und wie
Sie diese so erweitern, verdndern und erginzen, dass Sie den Bediirfnissen der Kunden
damit entsprechen und immer wieder neue Nachfrage generieren.

Setzen Sie auf eine gute Vorausplanung. Sie sollten sich schon vor der Recherche mit dem
Thema der Weiterverwertung beschiftigen. Bei der Ideenfindung kénnte Thnen vielleicht
das Internet auf die Spriinge helfen. Oft gibt es viel mehr Moglichkeiten, ein Thema wei-
ter zu verwerten, als Sie denken. So existieren allein 40.000 Publikationen in Deutsch-
land - aber vielleicht kommt auch die Schweiz oder Osterreich in Frage? Und was ist mit
all den kleinen Fachblidttern oder spezialisierten Informationsdiensten? Kommen nicht
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