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SelfMarketing fiir Solopreneure
Wie du dich uns dein Angebot erfolgreich vermarktest,
Kunden gewinnst und héhere Preise am Markt durchsetzt

Warum ist SelfMarketing fiir Solopreneure so wichtig?

SelfMarketing ist flr Solopreneure unerlasslich, um in der heutigen Geschaftswelt erfolgreich
zu sein. Es geht darum, sich selbst und seine Dienstleistungen effektiv zu prasentieren, um
Sichtbarkeit und Reichweite zu erhéhen. Durch gezieltes Self-Marketing positionierst du dich
als Experte in deinem Bereich und baust Vertrauen bei potenziellen Kunden auf. In einer
wettbewerbsintensiven Umgebung ist es wichtig, sich von der Masse abzuheben und einen
starken personlichen Eindruck zu hinterlassen.

Brennende Fragen von Solopreneuren, die in diesem Training beantwortet werden

e Wie funktioniert Marketing flr mich als Einzelkampfer?

e Wie bekomme ich Kunden, die zu schatzen wissen, was ich anbiete und einen fairen
Preis bezahlen?

e Was ist der beste Weg, um auf mich und mein Angebot aufmerksam zu machen?

e Wie erziele ich héhere Preise durch einen souverdanen und liberzeugenden
Marktauftritt?

e Wie nutze ich Social Media, Netzwerke oder das Internet, um Kunden zu gewinnen?

Was die Teilnehmerinnen erwartet?

Klarheit, Fokus und Selbstvertrauen im Dschungel der Marketing-M&glichkeiten. Eine
konkrete Strategie, die jeder Solopreneur ohne groRes Vorwissen im Bereich Marketing oder
Technik flr sich umsetzen kann. Das Ziel ist es ein unwiderstehliches Angebot so zu
vermarkten, dass Kunden den Wert verstehen und gerne einen fairen Preis bezahlen.

Kursziele:
e Marketingfahigkeiten starken
e Effektive Positionierung und Sichtbarkeit im Markt
e Grundverstandnis fur das Thema Marketing
e |dentifikation und Ansprache der idealen Kunden
e Entwicklung eines einzigartigen und unwiderstehlichen Angebots
e Erkennen und Prasentieren des eigenen Werts am Markt
e Einfache Strategien zur Kundengewinnung entwickeln
e Anleitung fur die effektive Kundenansprache
e Umsetzung und Anwendung im Alltag
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Zielgruppe:
Solopreneure, die leichter neue Kunden gewinnen wollen und einen héheren Preis am Markt
durchsetzen mochten

Zugangsvoraussetzung:
e Soloselbststandige (gewerblich, freiberuflich)
e Mindestens 2 Jahre selbststandig tatig

Durchfiihrung:
e Kursdauer: 24 Stunden (a 60 Minuten) im Zeitraum von 8 Wochen
e Berufsbegleitend 3 Stunden pro Woche
e Online via Zoom-Meeting
e Abschluss: Zertifikat
e Technische Voraussetzung: stabile Internetverbindung
e Teilnehmerzahl: mind. 3 Personen
e Evaluation: Vor dem Kurs und nach Abschluss

Kosten:
e Kursgebihr 4.900,00€ (exkl. MwsSt.)
e Ratenzahlung 2 Raten (1. Sofort, 2. nach 4 Wochen)

Die Trainerin

Gwendolyn Stoye ist eine erfahrene Businessmentorin und Verkaufstrainerin mit einem
Diplom in Volkswirtschaftslehre und zahlreichen Zusatzqualifikationen im Bereich
Verkaufstraining, mentale Kompetenz und Stressmanagement.

Seit 2012 leitet sie "Gwendolyn Stoye SelfMarketing BusinessCoaching &
MarketingBeratung", wo sie tGber 420 Unternehmerinnen erfolgreich bei der strategischen
Unternehmensfiihrung unterstiitzt hat. Ihr Schwerpunkt liegt auf der Entwicklung von
Geschaftsstrategien, der Starkung von Verkaufsfahigkeiten und der Férderung eines
erfolgsorientierten Mindsets.

Als Dozentin an der FH Emden/Leer und Mitgriinderin des Instituts fur Story-Marketing
GmbH hat sie umfassende Erfahrungen in der Begleitung und Weiterbildung von
Unternehmerlnnen. Ihr neues Buch "Miss Selfmade" erscheint im Oktober und bietet
wertvolle Einblicke in den Aufbau eines erfolgreichen Business.
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Kursaufbau: 8 Wochen a 3 Stunden (insgesamt 24 Stunden)

SelfMarketing - Wie du dich am Markt positionierst und hohere Preise durchsetzt
durch Klarheit, Fokus und Selbstvertrauen

Wochenlbersicht und Inhalte

Woche 1: Dein einzigartiges Wissen

Ziele: Inhalte: Zeit:

- Den eigenen Wert erkennen und | 1. Wie du deinen wahren Wert 3 Stunden
kommunizieren erkennst

- Verstehen, welche Kompetenzen | 2. Deine unbewusste Kompetenz

unbewusst vorhanden sind 3. Wofir der Kunde wirklich zahlt

- Erkennen, wofir Kunden

tatsachlich zahlen

Woche 2: Dein Kunde, der dich zu schatzen weil}

Ziele: Inhalte: Zeit:

- Die ideale Zielgruppe definieren | 1. Kenne deinen Kunden 3 Stunden
- Entscheidungen basierend auf 2. Wie du dich entscheidest
Kundenerkenntnissen treffen 3. Weniger ist mehr

- Fokus auf hochwertige Kunden

legen

Woche 3: Das brennende Problem deines Kunden

Ziele: Inhalte: Zeit:

- Die verschiedenen Ebenen der 1. Das dullere Problem definieren 3 Stunden
Kundenprobleme verstehen 2. Das innere Problem definieren

- Losungen fiir die dulBeren, 3. Das moralische Problem

inneren und moralischen defininieren

Probleme bieten

Woche 4: Deine einzigartige LOsung

Ziele: Inhalte: Zeit:

- Ermitteln, was Kunden 1. Was der Kunde braucht 3 Stunden
tatsachlich bendtigen 2. Was dich unterscheidet

- Einzigartige Merkmale des 3. Wie du es in einem Satz erklarst

Angebots herausarbeiten

- Eine pragnante Erklarung der

Losung entwickeln
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Woche 5: Dein unwiderstehliches P

remiumangebot inkl. Preis

Ziele:

- Fokussierung auf spezifische
Kundenprobleme

- Aufbau eines unwiderstehlichen
Angebots

- Preisgestaltung

Inhalte:

1. Fokus auf einen Kunden mit
einem Problem

2. Aufbau eines unwiderstehlichen
Angebots

3. Der richtige Preis

Zeit:
3 Stunden

Woche 6: Klare Botschaft — klare Ansprache - So sprichst du deine Kunden an

Ziele:

- Entwicklung eines pragnanten
Pitches

- Erstellung ansprechender Texte
- Erstellung eines

Inhalte:

1. 1 Minuten Pitch

2. Ansprechende Texte

3. Anleitung PositionierungsVideo
4. Anzeigen formulieren

Positionierungsvideos

Zeit:
3 Stunden

Woche 7: Sichtbar — so wirst du wahrgenommen - Auswahl deines ,,Marktplatzes”

Ziele: Inhalte: Zeit:

- Auswahl der besten Kanale zur 1. Die besten Wege, um dich zu 3 Stunden
Sichtbarkeit zeigen

- Nutzung von Netzwerken und 2. Netzwerke, Social Media oder

Social Media Internet

- Auswahl der richtigen 3. Auswahl deiner Plattform

Plattformen

Woche 8: Deine beste Kampagnenstrategie, um neue Anfragen zu bekommen

Ziele: Inhalte: Zeit:

- Effektive Umwandlung von 1. Vom ersten Kontakt zum 3 Stunden

Erstkontakten in Abschlisse
- Fokus auf einen Vertriebskanal
- Einladung zu

Abschluss
2. Einen Kanal richtig bespielen
3. Einladung zum Kennenlernen

Kennenlerngesprachen

Bonus: Prasentationstraining
Ziele:

- Souverdne und iberzeugende Kundenprdsentationen

Inhalte:

- Techniken und Ubungen zur Verbesserung der Prasentationsfihigkeiten
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Beschwerdemanagement und kontinuierliche Verbesserung

Beschwerdemanagement

Im Rahmen des Beschwerdemanagements werden alle eingehenden Beschwerden und
Verbesserungsvorschlage systematisch und zeitnah bearbeitet. Der Prozess umfasst die
folgenden Schritte:

Feedbackmechanismus: Beschwerden und Verbesserungsvorschlage konnen per Mail
eingereicht werden. Auch alternative Kommunikationswege wie Telefon stehen zur
Verfligung.

Bearbeitung von Beschwerden: Beschwerden werden unverziglich geprift und innerhalb
eines festgelegten Zeitraums (liblicherweise innerhalb von 5 Werktagen) bearbeitet. Die
Bearbeitung erfolgt durch die zustandige Abteilung, die eine Losung erarbeitet und
umsetzt.

Nachverfolgung: Nach der Bearbeitung erhalten die Betroffenen eine Riickmeldung tber
die ergriffenen MaRnahmen. Das Ziel ist, eine effiziente und zufriedenstellende Lésung zu
finden und zu kommunizieren.

Kontinuierliche Verbesserung

Zur Sicherstellung der Qualitat und Effektivitat der Weiterbildungsangebote wird ein
umfassendes Qualitatsmanagementsystem eingesetzt:

Qualitdtsmanagementsystem: Dieses System erméglicht eine regelmiRige Uberpriifung
und Bewertung der Kursinhalte, -methoden und -prozesse. Es umfasst interne Audits und
die Analyse von Feedback, um Schwachstellen zu identifizieren und Verbesserungen
vorzunehmen.

Uberpriifung und Anpassung: Die Kursinhalte und -methoden werden kontinuierlich
evaluiert und bei Bedarf angepasst. Dies stellt sicher, dass die Angebote stets aktuellen
Bildungsstandards entsprechen und die bestmdogliche Lernerfahrung bieten.

Einbindung von Teilnehmerfeedback: Feedback wird systematisch gesammelt und
analysiert, um fundierte Entscheidungen fiir Verbesserungen zu treffen. Dies fordert die
kontinuierliche Weiterentwicklung der Programme und gewahrleistet deren hohe
Qualitat.

Durch diese MaRnahmen wird sichergestellt, dass Beschwerden sachgerecht bearbeitet und
kontinuierliche Verbesserungen effektiv umgesetzt werden, um die Qualitat und Relevanz
der Weiterbildungsangebote dauerhaft zu gewahrleisten.
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