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GRUNDER

So entwickeln
Sie die
Marke ,Ich®

Freiberufler, Kleinstgriinder,
Solo-Unternehmer - so unter-
schiedlich ihre Geschéftsideen
auch sein mogen, sie alle leben
doch mehr oder weniger von
der Marke ,,Ich”. Oder sollten
es. Aber die Darstellung der
eigenen Personlichkeit kom-
me im Marketing oft viel zu
kurz, sagt Autorin Svenja Ho-
fert: ,Wer sich selbst total zu-
riicknimmt und sich auf die
rein fachliche Ebene zuriick-
zieht, verliert Punkte.“ Gerade
wenn die Fachkompetenz fiir
den Laien schwer zu beurtei-
lenist — etwa bei Rechtsanwiél-
ten — entscheide oft die per-
sonliche Note. ,Wer offenlegt,
wie es zu der Griindung ge-
kommen ist, was ihn bewegt
und was die Ziele sind, ge-
winnt an Personlichkeit®, sagt
die Griindungsberaterin.

Auf den Ausbau der Marke
»Ilch“ sollte eine iiberzeugende
Produktentwicklung folgen.
,Beratung“, ,Training“ oder
»Text“ zum Beispiel werden
von vielen Freiberuflern ange-
boten. ,Aber das sind keine
Produkte®, betont Hofert. Und
viel vorstellen konne man sich
darunter auch nicht. Dagegen
seien Begriffe wie ,Flatrate-
coaching® fiir eine IT-Bera-
tung oder ,Lesen nach dem
Vier-Augen-Prinzip“ fiir ein
Lektorat geeignet, ein konkre-
tes Bild im Kopf des potenzi-
ellen Kunden entstehen zu las-
sen: Das sei wichtig, denn der
wolle nicht erst viel interpre-
tieren miisse.

So  marketingstrategisch
vorbereitet, kann der Griinder
auch aufihm unbekannte Per-
sonen zugehen und sich als
Experte einen Namen ma-
chen. Dafiir eignen sich zum
Beispiel Vortrige — sofern er
diese auf die Zuhorer zu-
schneidet. Denn Kunden las-
sen sich nur individuell errei-
chen. Auch Netzwerke sind
gut fiir die Kundenakquisition.
Schnelle Erfolge diirfe man
dort allerdings nicht erwar-
ten, sagt Hofert. Da miisse
man erst einmal in Vorleistung
gehen. DEIKE UHTENWOLDT



