@ Gut und fair beraten

Selbstcheck: Wo stehe ich als Berater?

Dieser Selbstcheck ist kein Test mit richtigen oder falschen Antworten. Er ist eine
strukturierte Standortbestimmung - ehrlich, ohne Bewertung von auf3en, und in |h-
rem eigenen Tempo. Nehmen Sie sich 20-30 Minuten. Machen Sie ihn alleine, in
Ruhe, und schreiben Sie tatsachlich etwas auf.

Anleitung

Lesen Sie jede Frage durch und antworten Sie so konkret wie moglich. Vermeiden Sie Antworten, die Sie ei-
nem Kunden gegenliber geben wiirden - dieser Check ist ausschlieflich fiir Sie. Am Ende jedes Abschnitts
gibt es eine kurze Auswertungshilfe.

Abschnitt 1: Meine Beratungsarbeit

1.1 Was ist der Moment in meiner Arbeit, auf den ich wirklich stolz bin - nicht weil er erfolgreich war, son-
dern weil ich dabei ich selbst war?

1.2 In welchen Beratungssituationen fiihle ich mich am sichersten? Und in welchen am unsichersten?

Am sichersten:

Am unsichersten:

1.3 Wenn ich an die letzten zehn Kundengesprache denke: Wie viele davon habe ich wirklich gut vorberei-
tet?

o Fast alle o Die meisten 0 Etwa die Halfte o Eher wenige o Kaum eines

Was hat mich bei den anderen davon abgehalten?

1.4 Gibt es Themen oder Produktbereiche, bei denen ich merke, dass mein Wissen nicht mehr aktuell ist?

1.5 Wie reagiere ich, wenn ein Kunde eine Frage stellt, die ich nicht beantworten kann?

Auswertungshilfe: Wenn lhnen bei 1.2 die ,unsicheren® Situationen leichter fallen als die sicheren — das ist
ein gutes Zeichen. Es bedeutet, dass Sie wissen, wo Sie stehen. Wer keine Unsicherheiten benennen kann,
reflektiert nicht ehrlich genug.
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Abschnitt 2: Meine Kundenbeziehungen

2.1 Welche drei Kunden schatze ich am meisten - und warum gerade diese?

Kunde 1:

Kunde 2:

Kunde 3:

Was haben diese Kunden gemeinsam?

2.2 Gibt es Kunden, bei denen ich innerlich aufatme, wenn ein Termin abgesagt wird?
o Nein, eigentlich nicht 0 Ja, einen oder zwei 0 Ja, mehrere

Was sagt mir das Uber diese Kundenbeziehungen?

2.3 Wann habe ich zuletzt einen Kunden aktiv kontaktiert - nicht weil ein Termin anstand, sondern einfach
so?

2.4 Wie viele meiner Bestandskunden kennen meine aktuellen Beratungsschwerpunkte?
o Die meisten - ich kommuniziere das aktiv o Einige - die, die nachfragen o Kaum jemand

2.5 Was wiirde mein bester Bestandskunde sagen, wenn jemand ihn fragt, warum er bei mir geblieben ist?

Auswertungshilfe: Die Antwort auf 2.5 ist Ihr wertvollstes Marketing-Rohstoff. Wenn Sie nicht wissen, was lhr
bester Kunde sagen wiirde — fragen Sie ihn. Echte Antworten sind besser als jede Positionierung, die Sie
selbst formulieren.

Abschnitt 3: Meine Positionierung

3.1 Fiir welches Thema oder welche Zielgruppe bin ich in meinem Umfeld bekannt - bei Kunden, Kollegen,
im Netzwerk?

3.2 Wofiir mochte ich bekannt sein - in drei Jahren?

Gibt es eine Liicke zwischen 3.1 und 3.2?

o Nein, das stimmt gut tiberein O Teilweise 0 Ja, deutlich
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Was miusste sich dndern, damit diese Liicke kleiner wird?

3.3 Wenn ein potenzieller Neukunde meinen Namen googelt - was findet er?

o Ein professionelles, aktuelles Profil mit Bewertungen o Eine Website, aber wenig Zusatzliches o Kaum
etwas 0O lch weiB es ehrlich gesagt nicht

3.4 Wie wiirde ich meinen Beratungsstil in drei Adjektiven beschreiben? Und wiirden meine Kunden diesel-
ben drei Wérter wahlen?

Meine drei Adjektive:

Was meine Kunden vermutlich sagen wiirden:

3.5 Was ist das starkste Argument, warum jemand zu mir kommen sollte - und nicht zu einem Mitbewerber
in meiner Region?

Auswertungshilfe: Wenn Sie bei 3.5 ldnger nachdenken miissen als zwei Minuten, ist das kein Versagen —
sondern ein Hinweis, dass dieser Gedanke noch nicht klar genug ausgearbeitet ist. Das ist der wichtigste
Satz, den Sie als Berater beherrschen miissen.

Abschnitt 4: Meine Starken & Entwicklungsfelder

4.1 Was kann ich als Berater wirklich gut - besser als die meisten meiner Kollegen?

4.2 Was kostet mich in meiner Arbeit regelmafig Energie - nicht weil es schwierig ist, sondern weil es mir
nicht liegt?

4.3 Was habe ich in den letzten zw6lf Monaten Neues gelernt - fachlich oder persénlich - das meine Bera-
tung verbessert hat?

4.4 Gibt es etwas, das ich schon langer angehen wollte - eine Weiterbildung, eine neue Zielgruppe, eine ver-
anderte Arbeitsweise - das ich immer wieder aufschiebe?

Was halt mich davon ab?

4.5 Wenn ich in finf Jahren auf heute zuriickblicke: Was werde ich bereuen, nicht angegangen zu haben?
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Auswertungshilfe: Die Antwort auf 4.5 ist in den meisten Féllen ehrlicher als alle anderen Antworten in die-
sem Selbstcheck. Schreiben Sie sie auf und legen Sie dieses Blatt an einen Ort, an dem Sie es in drei Mo-
naten wiederfinden.

Abschnitt 5: Meine Zufriedenheit

5.1 Wie zufrieden bin ich mit meiner Arbeit - auf einer Skala von 1 (sehr unzufrieden) bis 10 (sehr zufrieden)?

Aktueller Wert: Was wiirde den Wert um einen Punkt erhéhen?

5.2 Welcher Teil meiner Arbeit gibt mir am meisten Energie?

5.3 Welcher Teil kostet mich am meisten Energie - und kénnte ich ihn delegieren, reduzieren oder veran-
dern?

5.4 Wie gut gelingt mir die Trennung zwischen Arbeit und Privatleben - ehrlich betrachtet?

o Gut - ich habe klare Grenzen und halte sie ein O Teilweise o0 Kaum o Ich habe diese Grenze nie wirklich
gezogen

5.5 Was wiirde meine Arbeit bedeutend erfiillender machen - ohne dass ich alles verandern miisste?

Auswertungshilfe: Zufriedenheit im Beratungsberuf hdngt seltener von Umsatz oder Kundenzahl ab als von
der Frage, ob die tégliche Arbeit zum eigenen Selbstbild passt.

Auswertung: Was tun mit den Antworten?

Dieser Selbstcheck hat keinen Punktwert und kein Ergebnis im klassischen Sinne. Er liefert Rohstoff - fiir Ent-
scheidungen, Gesprache und Veranderungen, die nur Sie selbst anstol3en kénnen.

. Markieren Sie die eine Antwort, die Sie am meisten liberrascht hat.
Das ist in der Regel die wertvollste.

. Identifizieren Sie einen konkreten nachsten Schritt.
Nicht flnf. Einen. Der realistisch ist und in den nachsten 30 Tagen umsetzbar.

e  Wiederholen Sie diesen Check in sechs Monaten.
Nicht um Fortschritt zu messen - sondern um zu sehen, welche Fragen sich verandert haben. Veran-
derte Fragen sind ein Zeichen von Entwicklung.

Mein nachster Schritt:

Bis wann:
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Die eine Frage, die immer gilt
»Wenn mein bester Kunde morgen gefragt wird, ob er mich weiterempfehlen wiirde — was ware seine
spontane Antwort?“

Wenn Sie diese Frage ohne Zégern mit ,Ja, sofort” beantworten kénnen: Sie stehen gut da. Wenn nicht: Die-

ser Selbstcheck hat seinen Zweck erfullt.
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