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2
Die vier R: eine Landkarte für dein

Business

Stell dir vor, du stehst in unbekanntem Gelände und hundert Leute
rufen dir Wegbeschreibungen zu. „Du musst auf TikTok!“, „Erhöh
deine Preise!“, „Bau einen Funnel!“, „Skalier endlich!“ Jeder dieser
Zurufe ist für irgendjemanden richtig. Ob er es auch für dich ist, an
deiner Stelle imGelände, kannst du ohneKarte nicht beurteilen.Mit
einer Karte in der Hand sieht die Sache anders aus.

Die Karte,mit der ich seit Jahren arbeite, hat vier Regionen, und alle
vier fangenmitRan, dasmacht es leichter, sie zubehalten:Relevanz,
Resonanz, Rhythmus, Rückgrat. Jedes Solo-Business bewegt sich in
allen vier gleichzeitig, und fast jedes hat eine Region, in der es sich
regelmäßig verläuft.

Wie schief diese Profile ausfallen, hat mich selbst überrascht, als
ich die Auswertungen des 4R-Profil-Tests nebeneinandergelegt
habe. Zwischen der stärksten und der schwächsten Region liegen
im Schnitt gut 20 von 100 Punkten, und nur etwa jeder Siebte steht
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in allen vier Regionen solide da. Rund ist hier fast niemand. Das
ist keine schlechte Nachricht. Es ist die Erlaubnis, an einer Stelle
anzufangen.

Relevanz
Kommst du im Markt an?

Zielkunde · Nutzenversprechen
· Differenzierung · Angebots-
Architektur · Preis-Logik

Resonanz
Kommt es bei den Richtigen an?

Sichtbarkeit · Beziehungen · Emp-
fehlungen · Weg zum Kauf · Erleb-
nis danach

Rhythmus
Hältst du durch?

Kalender · Geld und Rücklagen ·
Automatisierung · Routinen

Rückgrat
Trägt es dich?

Werte · Mut · Identität · deine
Geschichte

Vier Regionen, ein Kreislauf. Anfangen wirst du trotzdem an einer Stelle.

Relevanz: Kommst du im Markt an?

Relevanz ist die Frage, ob es für das, was du anbietest, den richtigen
Kundenmit dem richtigen Schmerz gibt, und ob deinAngebot so ge-
baut ist, dass er eskaufenkann.Dahinter steckenZielkunde,Nutzen-
versprechen, Differenzierung, Angebots-Architektur und Preis-Lo-
gik.

Relevanz-Probleme erkennst du an Symptomen wie diesen: Deine
Erstgespräche drehen sich um den Preis statt um das Problem. Du
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erklärst lange,was dumachst, und siehst trotzdem fragendeGesich-
ter. Du bekommst Anfragen, aber die falschen.

Relevanz ist die erste Region auf unserer Reise, denn ohne sie ist al-
les andere Fassade.Das schönsteMarketing für einAngebot, das kei-
ner braucht, ist teure Dekoration.

Resonanz: Kommt es bei den Richtigen an?

Resonanz ist die Frage, ob das, was du tust, draußen Wirkung er-
zeugt: Sichtbarkeit,Beziehungen,Empfehlungen,deinWegvomers-
ten Kontakt bis zumKauf und das Erlebnis danach.

Resonanz-Probleme sehen zum Beispiel so aus: Du bist fachlich ex-
zellent und trotzdem das bestgehütete Geheimnis deiner Branche.
Oder umgekehrt, du hast Reichweite, Kontakte und Follower, und
niemand kauft. Beides sind Resonanz-Themen, und sie haben ver-
blüffend oft dieselbe Ursache: Zwischen dir und den Menschen, die
du erreichen willst, schwingt nichts.

Rhythmus: Hältst du durch?

Rhythmus ist die Frage, ob dein Business Strukturen hat, die tragen,
auch inwindstillenWochen:Zeit undKalender,GeldundRücklagen,
Werkzeuge und Automatisierung, wiederkehrende Routinen.

Rhythmus-Probleme fühlen sich so an: volle Auftragsbücher und
trotzdemDauerstress.MonatemitvielUmsatz, gefolgtvonMonaten
mit Schnappatmung. EinBusiness, das sofort stehenbleibt,wenndu
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eine Woche krank bist. Der Rhythmus ist die unglamouröseste der
vierRegionen,undzugleichentscheidet erdarüber, obdu in fünf Jah-
ren noch selbstständig bist.

Rückgrat: Trägt es dich?

Rückgrat istdasFundament:Werte,Mut, Identität, deineGeschichte.
Warummachst du das alles, was darf dein Business dich kosten und
was nicht, wer bist du, wenn es kracht?

Rückgrat-Probleme tarnen sich, statt sich direkt zu zeigen: Du
senkst deinen Preis, sobald jemand zögert. Du arbeitest mit Kun-
den, bei denen sich dein Magen zusammenzieht. Du erzählst deine
eigene Geschichte nicht, weil sie dir zu verletzlich vorkommt, dabei
wäre sie dein stärkstes Argument.

ImBuchkommtdasRückgrat zumSchluss, unddashat einenGrund:
Es ist das Thema unter allen anderen Themen. Preisangst sieht aus
wie ein Relevanz-Problem und wurzelt im Rückgrat; mit der Un-
sichtbarkeit, die jeder für einResonanz-Problemhält, verhält es sich
genauso.Wennwir dort ankommen, hast du die drei anderenRegio-
nen schon durchwandert und wirst verstehen, warum sich manche
Probleme hartnäckig halten, obwohl du handwerklich alles richtig
machst.
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Alles hängt mit allem zusammen, trotzdem brauchst

du einen Startpunkt

Nur darfst du dir die vier R nicht als Schubladen vorstellen. Sie bil-
den einen Kreislauf. Ein Beispiel, das mir in der Praxis ständig be-
gegnet: Eine Selbstständige „hat ein Preisproblem“. Beim genauen
Hinsehen ist ihr Angebot unscharf (Relevanz), deshalb vergleichen
Kunden nur den Preis (Resonanz), deshalb nimmt sie jeden Auftrag
an und ihr Kalender läuft über (Rhythmus), und das alles hält sich,
weil eine leise Stimme sagt, mehr sei für sie nicht drin (Rückgrat).
Vier Regionen, ein Problem.

Falls du daraus liest, dass du alles auf einmal angehen musst: bitte
nicht. Der Plan ist das Gegenteil davon: ein R, ein Hebel, ein Anfang.
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Die vier R
Eine Landkarte: Sie zeigt, wo du stehst. Nicht, was du tun sollst.

Relevanz
Kommst du im Markt an?

Woran du merkst, dass es hakt

Erstgespräche drehen sich um
den Preis statt um das Pro-
blem · du erklärst lange und
siehst fragende Gesichter · An-
fragen ja, aber die falschen

Resonanz
Kommt es bei den Richtigen an?

Woran du merkst, dass es hakt

fachlich exzellent, aber das best-
gehütete Geheimnis der Branche
· oder: Reichweite und Follower,
und niemand kauft

Rhythmus
Hältst du durch?

Woran du merkst, dass es hakt

volle Auftragsbücher, trotzdem
Dauerstress · Umsätze im
Wechsel mit Schnappatmung ·
eine Woche krank, und alles
steht

Rückgrat
Trägt es dich?

Woran du merkst, dass es hakt

du senkst den Preis, sobald
jemand zögert · deine Ge-
schichte bleibt unerzählt

Das Thema unter allen anderen:
Preisangst sieht nach Relevanz aus
und wurzelt hier.

1 2

34

unscharfes Angebot Kunden vergleichen nur den Preis

der Kalender läuft überdie leise Stimme:
„mehr ist nicht drin“

Der Weg eines „Preisproblems“ (1 bis 4): vier Regionen, ein Problem. Ohne
Eingriff beginnt die Runde wieder von vorn.
Dein Standort ist nicht eingezeichnet: Den bestimmst du selbst, mit dem
4R-Profil-Test oder den Checks am Ende jedes Teils.
Anfangen wirst du in genau einer Region, obwohl alles zusammenhängt:
ein R, ein Hebel, ein Anfang.

Verlaufen kannst du dich in jeder Region, anfangen musst du in einer.
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„Noch ein Modell?“, ein berechtigter Einwand

Vielleicht denkst du gerade: noch ein Vier-Buchstaben-Modell. Die
Beratungswelt produziert Rahmenwerke wie andere Leute Newslet-
ter, und diemeisten überleben den erstenKontaktmit einem echten
Dienstag nicht. Der Einwand ist fair, also nehme ich ihn ernst.

Ob es exakt vier Regionen sind, ist für den Wert dieser Karte zweit-
rangig. Entscheidend ist, dass die vier zusammen das komplette Ge-
lände abdecken, in demein Solo-Business lebt: derMarkt, in demdu
ankommen musst. Die Menschen, bei denen du Wirkung erzeugen
willst. Die Strukturen, die dich durch schwacheWochen tragen. Und
die Person, die das alles hält. Mach die Probe: Nimm einen beliebi-
genRatschlag, der dir in den letzten Jahren gegebenwurde, und frag
dich, in welche Region er gehört. Ich habe diese Übung oft gemacht,
und übrig geblieben ist dabei noch keiner.

Undnochetwasunterscheidet eineKartevoneinemProgramm:Was
du tun sollst, steht auf ihr nirgends. Sie zeigt dir, wo du bist, und erst
diese Ortsbestimmungmacht aus hundert Zurufen einen brauchba-
ren nächsten Schritt. „Du musst auf TikTok“ ist für die eine richtig
und für den anderen teurer Unsinn, und dieser Unterschied entsteht
fast nie imTipp selbst. Er entsteht an der Position dessen, der ihn be-
kommt. Dafür ist die Karte da. Mehr will sie nicht leisten, und alles
darunter würde dir auch nicht reichen.
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Wie du dieses Buch liest

Es gibt zwei Wege, und beide sind gut. Der erste ist der lineare: Du
liest die vier Teile in der Reihenfolge Relevanz, Resonanz, Rhyth-
mus, Rückgrat. Das ist die Logik eines Business-Aufbaus - erst an-
kommen, dann wirken, dann durchhalten, dann tragen. Wer zuerst
die Übersicht will, blättert zu den Anhängen „Die vier R auf einen
Blick“ und „Dein Zug: alle Übungen auf einen Blick“.

Der zweite Weg führt direkt zur Baustelle: Du bestimmst zuerst
deine Position und springst dann in die Region, in der es bei dir am
meisten hakt. Dafür gibt es den 4R-Profil-Test, eine kurze Selbst-
auskunft, die dir zeigt, welches R bei dir gerade das schwächste
ist. Du findest ihn unter martinstiffel.de/4r-profil. 20 Fragen, ein
paar Minuten. Und auch wenn das keine Raketenwissenschaft ist,
bekommst du damit einen ehrlichen Kompass.

Der 4R-Profil-Test
20 Fragen, ein paarMinuten, danach kennst du dein schwächstes R.

martinstiffel.de/4r-profil

Eines lohnt sich auf beidenWegen, und zwar jetzt gleich: Mach den
Test, bevorduweiterliest, undnotierdirdie vierWerte. SchondasLe-
senverschiebt deinenBlick auf das eigeneBusiness.Wer erst danach
misst,misst nichtmehr seinenAusgangspunkt.Wenn du dort deine
Mailadresse hinterlässt, bekommst du im Anschluss Mails, die auf
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dein schwächstes R zugeschnitten sind. In 90 Tagenmisst du erneut
und legst beides nebeneinander; wie das geht, steht in Kapitel 23.

Egal welcher Weg: Am Ende jedes Teils findest du einen kur-
zen 4R-Check zur Selbstverortung, und in fast jedem Kapitel
wartet ein „Dein Zug“ auf dich. Für neun dieser Übungen gibt
es Vorlagen zum Ausfüllen, den 4R-Werkzeugkasten, unter
martinstiffel.de/mb-werkzeuge; wo eine passt, steht es amEnde der
Übung. Die Karte bekommst du hier, laufenmusst du sie selbst.

Der 4R-Werkzeugkasten

Neun Vorlagen zu den „Dein Zug“-Übungen, zumAusfüllen.

martinstiffel.de/mb-werkzeuge

* * *

Übrigens: Die erste Region beginnt mit einer Angst, die fast alle
Selbstständigen kennen und fast keiner zugibt - der Angst, sich
festzulegen. Willkommen bei der Relevanz und bei der Angst vor
der Nische.



DAS ERSTE R

Relevanz: Im Markt

ankommen

Netzwerkabend, irgendwo in Deutschland. Zwei Selbstständige
stehen nebeneinander am Stehtisch, beide werden gefragt, was sie
beruflichmachen.Die erste holt Luft: Sie sei systemischerCoachmit
Schwerpunkt Potenzialentfaltung, arbeite methodenübergreifend
mit Einzelpersonen und Teams, eigentlich sei ihr Angebot für jeden
interessant, der sich weiterentwickeln wolle. Ihr Gegenüber nickt,
sagt „spannend“ und greift zumnächstenHäppchen. Die zweite ant-
wortet mit einem Satz: Sie helfe Praxisinhabern, die zu gut gebucht
sind, um ihre Praxis umzubauen, genau diesen Umbau zu schaffen.
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Ihr Gegenüber stellt eine Rückfrage. Dann noch eine. Dann bittet es
um eine Karte - für den Schwager, der genau dieses Problem hat.

Im Können, im Fleiß und imHerzblut dürften sich die beiden kaum
etwas nehmen. Was sie unterscheidet, ist eine einzige Sache: Die
zweite weiß, für wen sie da ist. Die erste weiß es noch nicht, und ge-
nau darum geht es jetzt.

Diese erste Region beantwortet eine einzige Frage in vielen Verklei-
dungen: Kommst du imMarkt an? Der richtige Kunde, der richtige
Schmerz, das richtige Angebot: treffsicher statt trefflich gemeint.
Was alles dazugehört, hast du in Kapitel 2 auf der Karte gesehen.
Hier wird daraus Handwerk, und dieses Handwerk verlangt kein
Genie von dir.Was es verlangt, ist Ehrlichkeit.

Vier Fragen begleiten dich hier. Nimm sie ruhig wörtlich:

- Für wen ist dein Angebot wirklich gemacht?

- Was ist der Schmerz, den du löst - in denWorten deinerWunsch-
kunden?

- Was unterscheidet dich von anderen, die dasselbe Problem adres-
sieren?

- Würde deinAngebot heute jemandem fehlen, wenn eswegwäre?

FünfKapitel führendichhindurch: vomMut zur Festlegungüber die
Sprache deiner Kunden und denRealitätstest vor demBauen bis zur
Angebots-Treppe und zu deiner Vergangenheit als Alleinstellungs-
merkmal. Ein Ziel haben sie alle: dass die richtigenMenschen beim
ersten Kontakt denken: „ja, das ist für mich“.



3
Die Angst vor der Nische

Vera ist Therapeutin, seit über 20 Jahren. Sie kann Traumatherapie,
Coaching, Mediation und noch vier andere Dinge, für die es jeweils
ein eigenes Zertifikat gibt. Ihre Website zählt das alles auf, ordent-
lich und vollständig,mit Fachbegriffen. Und trotzdempassiert in ih-
ren Erstgesprächen immer dasselbe: Geredet wird über den Preis,
während die Angst, mit der jemand seit Jahren aufwacht, gar nicht
erst zur Sprache kommt - und die Ehe, die gerade leise auseinander-
fällt, ebenso wenig. Es bleibt beim Preis.

Falls du dich beim Lesen gerade ertappt fühlst, lohnt sich dieses Ka-
pitel für dich. Und falls nicht, dannvermutlich erst recht,weil dieses
Muster zu denen gehört, bei denen man am liebsten woanders hin-
schaut.
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Warum „breit“ sich so vernünftig anfühlt

Die Rechnung wirkt logisch: Je mehr ich anbiete, desto mehr Men-
schen kann ich helfen, desto mehr potenzielle Kunden, desto weni-
ger Absagen. Sie hat nur einen Fehler: Sie beschreibt dein Angebot
aus deiner Sicht. Dein Kunde rechnet anders. Er hat ein Problem,
genau eins, und es tut weh. Was er sucht, ist der eine Mensch, der
dieses Problem versteht, am besten besser, als er es selbst beschrei-
ben kann. Ob dieser Mensch daneben noch neun andere Dinge be-
herrscht, interessiert ihn herzlich wenig.

Eine Liste von Methoden lässt seine Frage offen und verschiebt die
Arbeit zu ihm: Such dir selbst raus, was davon dich rettet. Diese Ar-
beit macht er sich nicht. Er klickt weiter, zu jemandem, bei dem er
sich nicht anstrengenmuss, um sich wiederzuerkennen.

Dazu kommt ein zweiter, leiserer Effekt.Wo nichts Bestimmtes ver-
sprochen wird, lässt sich der Wert nicht greifen, und als Vergleichs-
maßstab bleibt nur eine Größe übrig, die jeder versteht: der Preis.
Deshalb reden Veras Interessenten über Geld. Geizig sind diese In-
teressenten nicht. Vera hat ihnen schlicht nichts anderes gegeben,
woran sie denWert ihrer Arbeit messen könnten.

Das ist dieAngst vor derNische in ihrerReinform:Wir bleiben breit,
um niemanden zu verlieren, und verlieren damit fast alle.

Die Hölleninsel, das Boot und die Paradiesinsel

Dein Kunde sitzt auf einer Insel, auf der er nicht bleiben will. Nen-
nenwir siedieHölleninsel.BeiVerasKlientenheißt sieAngst, innere
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Blockaden, Erschöpfung; bei deinen heißt sie anders, aber es gibt sie
immer. Drüben liegt eine zweite Insel, die Paradiesinsel, auf die er
hinüberwill: durchschlafen, klar entscheiden, wieder Beziehungen
führen können. Auch die gibt es immer.

Du selbst bist in diesem Bild weder die Insel noch das Werkzeug.
Du bist das Boot mit Bootsführer. Deine Methoden sind Ruder, Se-
gel und Kompass, und so wichtig sie für dich sind: Dein Kunde ver-
schwendet keinen Gedanken an sie. Er kauft keine Ruder. Er kauft
die Überfahrt.

Vera hat dieses Bild übrigens nicht sofort gekauft. 20 Jahre Ausbil-
dung, sieben Zertifikate, und dann soll auf der Website nicht mehr
stehen, was sie alles kann? Es hat zwei Gespräche gebraucht, bis der
Perspektivwechsel saß. Dann drehte sich ihre Kommunikation. Wo
ihre Website vorher aufgezählt hatte, was sie alles kann, steht seit-
dem,vonwelcher Insel sieMenschenabholtundwosiemit ihnenan-
legt. Ihre eigeneGeschichte, eine chronischeKrankheit, die sie selbst
über Therapie in den Griff bekommen hat, rückte dabei aus der pri-
vaten Ecke mitten in ihre Kommunikation: Sie ist der Beweis, dass
Vera die Überfahrt kennt, weil sie sie selbst gemacht hat.

Die Erstgespräche danach handeln von der Überfahrt. Der Preis
kommt weiterhin vor, nur trägt er das Gespräch nicht mehr. Er ist
zumFahrpreis geworden, für eine Strecke, die der Kunde unbedingt
hinter sich bringen will.
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1 Wer sitzt auf der Insel: deine Zielgruppe

2 Hölleninsel

Wo er nicht bleiben will:
Angst, innere Blockaden,
Erschöpfung

4 Paradiesinsel

Wo er hinüberwill:
durchschlafen, klar
entscheiden, wieder
Beziehungen führen

3 Die Überfahrt

Du bist das Boot.
Deine Methoden
sind Ruder, Segel
und Kompass.

Deine Positionierung in vier Sätzen

1 Ich arbeite mit … (Zielgruppe)

2 die … (Problem, die Hölleninsel)

3 Ich helfe ihnen, … (Lösung, die Überfahrt)

4 damit … (Nutzen, die Paradiesinsel)

Deine Zielgruppe kauft keine Ruder. Sie kauft die Überfahrt.

Positionierung heißt nicht Amputation

Der Einwand, der in fast jedem Coaching kommt, geht so: „Aber ich
WILL nicht nur eine Sache machen. Meine Vielseitigkeit ist meine
Stärke.“ Manchmal stimmt das sogar.

Ichhabemit einer anderenTherapeutingearbeitet, ähnlicherfahren
wie Vera, und ihr die Spezialisierungs-Frage mehrfach gestellt, auf
drei verschiedene Arten (Coaches sind da hartnäckig). Sie hat drei-
mal geantwortet: Ich bleibe breit, meine Bandbreite ISTmeine Iden-
tität. An diesem Punkt kann man als Coach stur bleiben, oder man
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erkennt, dass der Fehler in der Gleichung liegt. „Positionierung =
eine Methode, ein Thema, fertig“ stimmt nämlich nicht. Positionie-
rung heißt, dass dein Kunde in einem Satz versteht, was er bei dir
bekommt, und dafürmuss niemand Fähigkeiten amputieren.

Also haben wir ihre Methoden nicht angerührt und stattdessen
ihren Nutzen geschärft: Wer kommt zu dir, mit welchem Schmerz,
was ist danach anders? Breit ist sie geblieben. Aus „breit und belie-
big“ wurde allerdings „breit mit klarer Ansage“. Der Unterschied
zwischen einem Bauchladen und einem gut sortierten Fachgeschäft
liegt nirgendwo anders.

Und manchmal steckt in der Nische selbst mehr, als ihr Besitzer
darin sieht. Astrid unterrichtet eine Regionalsprache, seit Jahren,
mit Anfängerkurs, Fortgeschrittenenkurs und Konversations-
stunde. Das Modell funktioniert und hat eine eingebaute Decke:
Der Markt ist klein, die Margen sind es auch, und nach dem letzten
Kurstermin zerstreut sich die Gruppe wieder. Dabei saß der eigent-
liche Schatz die ganze Zeit vor ihr. Ihre Leute kommen nämlich
nicht wegen der Grammatik, sie kommen, weil die Sprache für sie
ein Stück Heimat ist. Im Gespräch haben wir die Nische einmal
umgedreht:Was passiert, wenn die Sprache vomLehrstoff zumBin-
deglied wird? Kochabende in der Sprache, gemeinsame Ausflüge,
Stammtische, ein eigenes kleines Diplom - Formate, deren Preis
sich am Erlebnis bemisst statt an der Unterrichtsstunde. Astrid
testet das gerade mit ihrer Community, und der erste Schritt war
eine schlichte Frage an die eigenen Leute, was sie sichwünschen. Ob
daraus eine Erlebnis-Plattform wird, entscheidet der Markt. Mit-
genommen hat Astrid schon jetzt eine neue Sicht auf ihre Nische:
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Sie ist weniger das, was sie unterrichtet, und mehr das, was ihre
Kunden verbindet.

Nischen sind ein Werkzeug, mit dem man arbeiten kann oder auch
nicht. Ohne Klarheit geht es dagegen nie.

Der zweite Akt: Fünf Wunschkunden sind kein Fokus

Bei Vera gab es übrigens einen zweiten Akt, und der ist lehrreich,
weil er zeigt, wie sich die Breite zurückschleicht. Ein paar Monate
nach ihrem Insel-Umbau kam sie mit Hausaufgaben ins Gespräch:
gleich fünf ausgearbeitete Wunschkunden-Profile, liebevoll be-
schrieben, mit Namen, Lebensläufen und Zitaten. Sie hatte das
Handwerkszeug der Positionierung genommen und damit heimlich
wieder einen Bauchladen gebaut, diesmal einen mit ordentlicher
Beschriftung.

Der Effekt war derselbe wie früher, nur besser getarnt: Wer fünf
Gruppen gleichzeitig anspricht, schreibt wieder für alle, und getrof-
fen fühlt sichamEndeniemand. IhreTextewurdendiffus, ihrePreis-
gestaltung wurde biegsam, je nachdem, wer gerade anfragte. Der
Ausweg bestand diesmal aus Priorisieren. Eine der fünf wurde zur
Lead-Persona erklärt (die mutige Neustarterin, die nach einem Um-
bruch neu anfangen will - von allen fünf diejenige, deren Überfahrt
Vera aus eigener Erfahrung am besten kennt), und nur auf sie wer-
den Website, Texte und Angebote zugeschnitten. Die anderen vier
dürfenweiter kommen und kaufen. Sie bekommennur keine eigene
Ansprachemehr, und siehe da: Sie kommen trotzdem.
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Das ist der Teil der Positionierung, den kaum jemand dazusagt: Mit
einer einmaligen Entscheidung ist es nicht getan. Positionierung ist
eine Diät in einer Welt voller Buffets. Die Breite kommt immer wie-
der zurück, in neuen Verkleidungen, und sie sieht jedesMal aus wie
Fleiß.

Dein Zug
Nimmdir 20Minuten, mehr braucht die erste Runde nicht.
Schritt 1: Die Beste-Kunden-Liste. Schreib die fünf bis acht
Kunden auf, mit denen die Zusammenarbeit am besten lief.
Verlass dich dabei auf dein Bauchgefühl statt auf eine Excel-
Analyse. Dann schau auf die Liste und beantworte drei Fra-
gen: Was haben diese Menschen gemeinsam, womit kamen
sie zu dir, und was war bei ihnen nach der Arbeit mit dir an-
ders? Wundere dich nicht, wenn die Gemeinsamkeit nicht
die Branche ist. Oft ist es der Schmerz, oder die Lebensphase,
oder ein Satz, den alle beim Erstgespräch gesagt haben.
Schritt 2: Deine Inseln. Beschreib in je einem Satz die Höl-
leninsel und die Paradiesinsel deiner besten Kunden, und
zwar in deren Worten. „Dysfunktionale Stressregulation“
stammt aus deiner Welt; dein Kunde würde eher sagen: „Ich
schlafe seit Monaten nicht durch.“
Schritt 3: Die Vier-Satz-Positionierung. Vier Sätze, keine
Schachtelsätze:
1. Ich arbeite mit .. . (Zielgruppe)
2. die .. . (Problem, Hölleninsel)
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3. Ich helfe ihnen, .. . (Lösung, die Überfahrt)
4. damit .. . (Nutzen, Paradiesinsel)
Lies die vier Sätze laut. Wenn du dabei nicht zusammen-
zuckst, sind sie wahrscheinlich zu vage. Eine gute Positionie-
rung tut kurz weh, weil sie Leute ausschließt, und so soll es
sein. Das Ausschließen gehört zu ihrer Funktion, so sehr es
sich nach Nebenwirkung anfühlt.
So sah das zum Schluss bei Vera aus: „Ich arbeite mitMen-
schen, die nach außen funktionieren und innerlich seit Jah-
ren auf Alarm stehen. Sie schlafen schlecht, entscheiden zö-
gerlich und tragen eine Angst mit sich herum, die von au-
ßen niemand sieht. Ich helfe ihnen, diese Angst zu verstehen
und Schritt für Schritt abzubauen, damit Schlaf, Entschei-
dungen und Beziehungen wieder ihnen gehören.“ Kein Wort
über Methoden, kein einziges Zertifikat, und trotzdem weiß
jeder nach vier Sätzen, ob er gemeint ist.
Drei Stolperstellen, die ich immer wieder sehe: Erstens
rutscht in Satz drei gern die Methodenliste zurück, ordent-
lich aufgezählt, wie auf der alten Website. Streich sie, denn
dein Kunde kauft die Überfahrt. Zweitens entstehen oft vier
Sätze, die niemandem wehtun und deshalb niemanden mei-
nen. Der Test: Kannst du konkret sagen, wer ausdrücklich
nicht gemeint ist?Wenn nein, noch eine Runde. Drittens der
stille Rückfall: Die Sätze stehen im Dokument, und die Web-
site bleibt, wie sie war. Dieser Zug ist erst fertig, wenn ein
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fremder Besucher deine vier Sätze auf deiner Startseite wie-
derfindet.
Vorlage 1 dazu im 4R-Werkzeugkasten: martinstiffel.de/mb-werkzeuge

Zwei, die den Schritt gegangen sind

Fall eins. Ein Klient aus dem Gesundheitsbereich, kurz vor dem
Launch eines Produkts gegen Stress. Zielgruppe laut erster Planung:
„alle Stresserfahrenden“, vom Schüler bis zur Rentnerin. Das klingt
nach einem riesigen Markt und ist in Wahrheit gar keiner, denn
ein Produkt für alle kann mit niemandem sprechen. Die Marke-
ting-Texte blieben austauschbar, der Markenauftritt ließ sich nicht
festlegen, alles blieb Brei. Dann der Pivot auf eine präzise Gruppe:
Selbstständige und Führungskräfte unter hohemDruck, die abends
zum Glas Wein greifen, um runterzukommen. Diese Beschreibung
tut beim Lesen kurz weh. Daran erkennst du eine Positionierung,
die arbeitet. Ab da ging alles: klare Sprache, klare Bildwelt, klares
Preisniveau. Dabei war das Produkt dasselbe geblieben. Nur fühlte
sich endlich jemandwirklich angesprochen.

Fall zwei. Eine Coachin, die sich neu aufstellen wollte, kam mit ei-
nemdiffusen „IchwillmeinCoachingmonetarisieren“ insGespräch.
Beim Erzählen über ihre Arbeit benutzte sie nebenbei ein Bild für
das, was sie am besten kann: Menschen in der Krise ins ruhige Zen-
trum holen, während drumherum alles tobt. Das Bild war so prä-
zise, dass ich sie unterbrochen habe. Ihre Positionierung war längst
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da - ernst genommen hatte sie sie bloß noch nie. So läuft es oft: Die
Nische liegt schon in deiner Arbeit, in deinen besten Fällen, in dei-
nen eigenen Bildern. Ein fremdes Land, das du erobernmüsstest, ist
sie selten, und erfinden musst du sie schon gar nicht. Aussprechen
reicht.

* * *

Übrigens: Sobald deine vier Sätze stehen, kommt die nächste Hürde,
nämlich sie so zu sagen, dass dein Kunde sie versteht, statt dass sie
nach deinem Zertifikatsordner klingen. Darum geht es im nächsten
Kapitel: Sprich Kundensprache, nichtMethodensprache.
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