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EIGENMARKETING UBER FALLBEISPIELE

Eine der groBten Herausforderungen in der Projektakquise ist es, das Vertrauen des Kunden
zu gewinnen. Bevor Kunden mit lhnen arbeiten, miissen Sie ihnen zunachst beweisen, dass
lhre Dienstleistung funktioniert und lIhre Expertise passgenau fiir die Losung des Problems
ist. Aber wie erlangt man Glaubwiirdigkeit, bevor man auch nur einen Tag zusammenge-
arbeitet hat? Hier kommt lhr Selbstmarketing ins Spiel! Entscheidungstrager haben in der
Regel nichts anderes in der Hand als lhre berufliche Vita, wenn es darum geht den richtigen
Kandidaten fiir ihre Problemlosung zu finden. Entscheider, die ganz sicher gehen wollen,
sind daher stindig auf der Suche nach relevantem Content. Relevant insofern, als er ihnen
verrat, wie effektiv lhre Losungsansitze bisher funktioniert haben und demnach auch in

ihrem Unternehmen funktionieren kénnten.

»,Hat der das denn schonmal erfolgreich
gemacht? Kann der das fiir mich auch machen?
Wie erfolgreich...?"

Eine der besten Moglichkeiten, zu beweisen, dass
und wie gut die eigenen Lésungsstrategien funk-
tionieren sind Fallbeispiele, engl. Case Studies.
Eine Case Study beinhaltet den relevantesten
Content, den ein Interim Manager zu bieten hat.
Und das strukturiert, fokussiert und merkwiirdig!
Auf den ersten Blick ist erkennbar, um was fiir
eine Art Unternehmen es sich handelt, was der
Auftrag war, welche Mal3nahmen gewahlt wur-
den und mit welchem Erfolg. Ein Hingucker, der
dafiir sorgt, dass man sich den Manager und sein
Angebot merkt! Ihre Fallbeispiele sind Mandats-
berichte, die lhren potenziellen Kunden zeigen,
wie Sie Probleme I6sen und wie sicher Sie in |h-
rem Verantwortungsbereich agieren.
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»,Geben Sie lhren Projekten ein Gesicht! Und
vergessen Sie dabei lhre Positionierung nicht...*

Lassen Sie den Kunden lhre Positionierung er-
kennen! Welches Alleinstellungsmerkmal ermog-
licht lhnen, Aufgaben auf diese Weise zu l6sen?
Es sollte erkennbar werden, dass nicht jeder Ma-
nager auf Zeit Probleme auf diese Weise bewerk-
stelligen kann. Wie bei jeder Publikation, die lhr
Image reprasentiert, ist auch bei der Case Study
entscheidend, dass deutlich wird, wer Sie sind,
was Sie machen und vor allem wie Sie es ma-
chen - und das nicht erst auf den zweiten Blick.
Denn vergessen Sie nie, dass Sie sich mit allem
positionieren, was Sie tun. Bei der Erstellung
sollten Sie sich daher auch immer die o. a. Fragen
stellen und lhre Case Study sollte die entspre-
chenden Antworten liefern.



WHITEPAPER / EIGENMARKETING UBER FALLBEISPIELE

STRUKTURVORSCHLAG

FUR FALLBEISPIELE

Welche Projekte machen Ihnen am meisten Spal3? Wo
liegen lhre Starken? Welche Art von Kunden sprechen
Sie am meisten an? Vorab sollten Sie sich in jedem
Fall Gedanken dariiber machen, welche Fallbeispiele
Sie am besten reprasentieren. Wahrscheinlich wird
es lhnen leichter fallen, tiber ein Projekt zu berichten,
in das Sie Leidenschaft und Herzblut gesteckt ha-
ben. Eines, das Ihnen selbst nicht mehr aus dem Kopf
geht. Auch wenn eine Case Study viel Raum fiir krea-
tive Heldengeschichten lasst, sollte lhre Case Study
vor allem wahrheitsgemaR und authentisch sein.
Denn auch wenn Sie Unternehmen und Ansprech-
partner in lhrer Studie anonymisieren, kommt es
spatestens im Gesprach mit dem Provider oder Kun-
den zu Fragen nach den Details, ggf. sogar nach dem
Auftraggeber. Wer sich mit falschen Lorbeeren

schmiickt, verbaut sich am Ende vielleicht eine gro-
Be Chance. Bevor Sie lhre Dienstleistung verkaufen,
missen Sie dem Leser zunichst lhre Story verkaufen.
Der Leser sollte sich ein moéglichst genaues Bild da-
von machen koénnen, in welchem Umfeld und in wel-
cher Situation Sie welche Aufgabe Gibernommen und
erfolgreich erledigt haben. Das kdnnen, wie gesagt,
Provider, aber auch potenzielle Auftraggeber und
Multiplikatoren sein. Zahlen und Statistiken, die Sie
zu lhrer Fallstudie auffiihren, sollten immer in Relation
zu den Erwartungen des Kunden gesetzt werden und
deshalb unbedingt widerspiegeln, dass lhr Mandat
auch wirklich erfolgreich war. Trotz eines guten Story-
tellings sollten Ihre Aussagen ,on point” sein und kei-
nen Raum fiir Missverstandnisse lassen - seien Sie so
direkt wie irgend moglich.

TIPP: VERSETZEN SIE SICH STETS IN DIE LAGE DES LESERS!
Was muss er wissen? Vor welchen Herausforderungen kénnte |hr potenzieller Kunde gerade stehen? Greifen
Sie seine Themen gedanklich auf und zeigen Sie, wie Sie die Losung fiir ahnliche Themen bereits gefunden

und implementiert haben.

UNTERNEHMENSNAME

(oder Umschreibung)

Branche:

Umsatz:

Mitarbeiter:

Situation beim Auftraggeber, die zum Interim
Einsatz gefiihrt hat:

TITEL DES PROJEKTES

z. B. mit Nennung der Rolle & der Aufgabe des Interim Managers

Verantwortungsbereich des eingesetzten Managers
(Budget / Mitarbeiter):

Auftrag, den er zu erfiillen hatte:

MaBnahmen, die er ergriffen hat:

Erfolge, die ihm zuzurechnen sind:

Sitz des Unternehmens:

Internet:

Bildmaterial / Logo des Unternehmens:
wenn vorhanden und Freigabe fiir Nutzung vorliegt,
dann bitte mitliefern

Besondere Herausforderung, die sich fiir den
Manager im Projekt ergeben haben:




INDIVIDUELLE ERWEITERUNGEN

Hier verlassen wir nun kurz den Bereich der harten Fakten. Die folgenden Punkte sind aber
nicht weniger wichtig und auch hier geht es darum, bei der Wahrheit zu bleiben. Aber wel-
che Erweiterungsmaoglichkeiten gibt es, um Fallbeispiele aufzuwerten? Die Herausforderung
besteht darin, die Case Study aufzuwerten, ohne den Fokus auf die wesentlichen Fakten zu

verlieren. Nur wie geht das?

TIPP

Prasentation des Fallbeispiels im
eigenen Corporate Design

TIPP

Einsatz von
Referenzstatements

TIPP

Lassen Sie Bilder die Erfolgsge-
schichte lhres Mandates erzihlen
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Sie haben noch kein Corporate Design? Dann wird es hochste Zeit; lhre
Positionierung hat dafiir ja bereits den Grundstock gelegt. Gestalten Sie
eine designte Vorlage fiir die Darstellung von Fallbeispielen. Das ist in-
sofern wichtig, als Ihre Case Studies einen medieniibergreifenden Wie-
dererkennungswert haben sollten. Machen Sie durchaus auch das Un-
ternehmen, fiir das Sie gearbeitet haben, sichtbar! Verwenden Sie nach
Moglichkeit das Firmenlogo des Unternehmens. Die Genehmigung dafiir
missen Sie in den meisten Fallen zundchst anfragen. Andere Unterneh-
men stellen ihre Logos in verschiedenen GréRen und Formaten auf ihrer
Webseite zum kostenlosen Download zur Verfiigung.

Besonders Uberzeugende Hingucker sind sogenannte Referenzstate-
ments. Nutzen Sie Referenzaussagen, um bestimmte Aspekte lhrer Posi-
tionierung hervorzuheben. ,Wir danken Herrn Mustermann dafiir, dass
er das Projekt erfolgreich abgeschlossen hat." Sehr schén - aber davon
sollte der Kunde eigentlich ausgehen kénnen. Viel interessanter ist, was
Sie anders als andere gemacht haben und worin Sie auRergewoéhnlich gut
waren. Aber wie kommt man an die richtigen Statements? Naja, kommt
ganz darauf an, welche Starke Sie mit lhrem Statement untermauern wol-
len. Wenn Sie beispielsweise einen besonders guten Draht zum Betriebs-
rat hatten... - naja, Sie verstehen schon.

Medien leben von ihrer Bebilderung. Aber welche Art von Bildern lasst
eine Case Study wie einen aussagekraftigen, liberzeugenden Bericht
erscheinen und nicht wie ein Boulevard-Magazin? Zum Beispiel Fotos
aus lhrem Mandat - vom Einsatzort, von Kollegen oder auch vom Werk
selbst. Der Auftraggeber méchte nicht, dass Sie Aufnahmen von seinem
Werk verwenden? Auch dieses Problem ist schnell gelost. Nutzen Sie
alternativ doch einfach Stockbilder. Diese sind leicht erschwinglich und
peppen lhre Case Study mindestens genauso gut auf wie echte Fotos -
wenn nicht sogar noch etwas besser. Ziel des Einsatzes ist ja nur, dass
sich der Betrachter ein besseres Bild lhres Einsatzes machen kann.



ANWENDUNG/VEROFFENTLICHUNG

Eine der groBten Herausforderungen in der Projektakquise ist es, das Vertrauen des Kunden

zu gewinnen. Bevor Kunden mit lhnen arbeiten, miissen Sie ihnen zunachst beweisen, dass

lhre Dienstleistung funktioniert und lIhre Expertise passgenau fiir die Losung des Problems

ist. Aber wie erlangt man Glaubwiirdigkeit, bevor man auch nur einen Tag zusammenge-

arbeitet hat? Hier kommt lhr Selbstmarketing ins Spiel! Entscheidungstrager haben in der

Regel nichts anderes in der Hand als lhre berufliche Vita, wenn es darum geht den richtigen

Kandidaten fiir ihre Problemlésung zu finden. Entscheider, die ganz sicher gehen wollen,

sind daher standig auf der Suche nach relevantem Content. Relevant insofern, als er ihnen

verrat, wie effektiv lhre Losungsansatze bisher funktioniert haben und demnach auch in

ihrem Unternehmen funktionieren kénnten.

JAutomatisieren Sie die Erstellung
von Fallbeispielen!”

Wie das gehen soll? Wenn potenzielle Auftraggeber
nach lhren Projekt-Highlights fragen, sollten Sie die-
se bestenfalls nicht erst erstellen miissen. Bis Sie das
Dokument designt und einen aussagekraftigen Text
verfasst haben, der mit Form und Inhalt Gberzeugt,
ist die Entscheidung vielleicht schon zugunsten lhres
Mitstreiters gefallen. Verschieben Sie die Erstellung
Ilhrer Fallstudie daher nicht erst in die Abschluss-
phase |hres Mandates. In der ,heiBen Phase“ haben
Sie in der Regel wichtigeres zu tun, als sich vor den

Computer zu setzen und an lhren Vetriebsunterla-
gen zu arbeiten. Und auch der Kunde hat vermutlich
anderes im Sinn, als lhnen ein nettes Referenz-
statement zu lhrer ,work in progress zu liefern.
Widmen Sie sich also am besten in den entspannteren
Phasen lhres Mandates |hrer Case Study. Dann, wenn
Erlebtes, Eindriicke und Emotionen am nachsten sind.
Setzen Sie auf Zwischenergebnisse und nutzen Sie
emotionale Hochphasen!

ZUSAMMENFASSUNG
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Reichweite erfordert Kontinuitidt in lhrer Kommunikation und in dem Transport lhres

Erscheinungsbildes. Wer das Vertrauen eines potenziellen Kunden gewinnen will, muss fiir

diesen transparent und greifbar werden.

Was bedeutet es fiir den Kunden, Sie in sein
Unternehmen zu holen?

Eine Case Study liefert diese Transparenz, strukturiert
und authentisch. Die ausfiihrliche Darstellung der
Herausforderungen Ihres Mandates und eine eben-
so detaillierte Wiedergabe der MaRnahmen, die Sie
auf Grund lhres personlichen Starkenprofils gewahlt
haben, geben Aufschluss dartiber, wer Sie sind, was
Ihre Dienstleistung ausmacht und wie diese in der
Praxis aussieht. Am besten schreiben Sie Uber ein
Mandat, das Ihnen Freude bereitet hat und aus dem
ein Losungsansatz hervorgeht, hinter dem Sie zu

100 % stehen. Jeder kann Erfolgsgeschichten erzihlen,
die ihn besser reprasentieren als andere. Es darf an der
einen oder anderen Stelle gerne auch etwas mehr sein,
etwa ein einpriagsames Zitat des Betriebsrates oder
auch ein Foto aus dem Werk. Bringen Sie lhre Fallstu-
die mit lhrem personlichen Corporate Design unbe-
dingt noch in die richtige Form, bevor Sie sie durch die
Kanale jagen, von der Webseite bis zur Fachgruppe in
Ihrem sozialen Netzwerk.
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