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Beraterpositionierung – Je klarer ihre Professionals auch persönlich  
positioniert sind, desto besser werden sie von ihren Kunden wahrgenommen. 
Diese Nähe (Vertrauen / Vorhersagbarkeit) ist Voraussetzung für Wiederkauf 
und Premium-Preis-Positionierung.

Zielsetzung und Nutzen – 
wie profitieren Sie …

… als Teilnehmer?

•	Indem Sie verstehen, warum und wie Sie sich ak-
tiv positionieren müssen, damit Sie vom Kunden 
nicht passiv in eine Ihnen nicht gerecht werdende 
Schublade „gesteckt“ werden.

•	Indem Sie die Grundtechniken des Eigenmarken-
managements erlernen, mit deren Hilfe Sie sich 
einfach und kostengünstig off- und online sichtbar  
machen und sich dauerhaft positionieren.

•	Indem Sie Tricks und Kniffe erhalten, mit denen 
Sie sich bei spezifischen Kunden individuell  
verankern.

… als Unternehmen/Unternehmer?

•	Dadurch, dass Sie höhere Tagesraten durch Pro- 
fessionals erzielen, die nicht nur fachlich sondern 
auch (zwischen-)menschlich glänzen.

•	Dadurch, dass Sie Risiken durch Professionals 
vermindern, die im richtigen Moment auch klare 
Kante zeigen (dürfen).

… als Fachabteilung?

•	Indem Sie Ihren Mitarbeitern und Kollegen  
einiges an emotionaler Last durch die Klärung  
des „wer bin ich?“ nehmen.

•	Indem Sie signifikant dazu beitragen, dass  
Employer Branding mit Leben gefüllt wird.

Beraterpositionierung

Inhalte und Methoden –
was bringt Sie zum Erfolg?

Basierend auf den Erkenntnissen der Markengestal-
tung und des Branding führen wir die Teilnehmer 
in eine IST-Aufnahme ihrer jetzigen Markierung in 
ihrem relevanten Märkten (beim Kunden und im ei-
genen Unternehmen). Darauf aufbauend erarbeiten 
wir mit den Teilnehmern ein individuelles Zielbild 
und überprüfen, ob dieses auch selbst erreichbar ist. 
Anschließend entwickeln wir entlang eines klaren 
Prozesses gemeinsam einen Arbeitsplan, wie die 
gewünschte Identität und Positionierung in der On-
line- und Offline-Welt erreicht werden kann. Die Teil-
nehmer bestimmen für sich, mit welchen Inhalten 
und über welche Kanäle sie die Identität dauerhaft 
unterstützen. Abschließend klärt der Teilnehmer, 
welche Auswirkungen die Wunschpositionierung 
auf die Beziehungsarbeit beim Kunden hat.

Adressaten –
für wen ist das Training gedacht?

Für alle Professionals, die:

•	beim Kunden im Projekt anfangen eine eigene  
Wahrnehmung zu erzeugen. In der Regel also  
Professionals mit Projektleiteraufgaben.

•	zunehmend eigenständige Vertriebsarbeit leisten 
und zudem ein eigenes Industriesegment oder eine 
Fachkompetenz wirtschaftlich verantwortlich vertre-
ten. In der Regel also Professionals auf Partnerkurs.

•	als Partner ganzheitlich das Unternehmen nach  
außen und innen repräsentieren und als Unterneh-
merpersönlichkeit wahrgenommen werden.


