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Einzigsrtig! Mit authentischer Positionierung und Branding zum Erfolg

Schritt 3: »>Runter mit den Preisen — nieder mit der Konkurrenz!«
Einmal richtig in die Enge getrieben, ziehen viele Existenzkampf-
Veteranen das allerletzte Register — und grimmig in den Preiskrieg.
Und an der Niedrigpreisfront werden alle schweren Waffen in Stel-
lung gebracht, die das Arsenal so hergibt: Rabatte, Dumpingprei-
se, Ramsch, Service-Verweigerung und so weiter. In der Tat, um
den Thron des Tiefstpreiskonigs ist ein wahres Hauen und Stechen
entbrannt. Wie in den Filmen mit dem unsterblichen, ewig jungen
schottischen Wundermenschen namens »Highlander«. Kennen Sie
diese bekannten Zelluloid-Spektakel mit Christopher Lambert?

Dann wissen Sie ja: Es kann nur einen geben. Sprich: Am Ende zie-
ren alle anderen Kombattanten entweder als Leichen das Rabatt-
schlachtfeld oder humpeln als Invaliden durch das Marktsegment,
tragen skeptischen Marktbeobachtern ihr zerfetztes Me-too-Pro-
fil zur Schau und stohnen unter ihrem austauschbaren, zermiirben-
den und zu allem Uberdruss bestindigen Image als »Billiger Jakob«.
Und sogar der Sieger kommt mangels verniinftiger Gewinnmargen
nicht so recht auf seine Kosten.

Diese typische Talfahrt habe ich mir keineswegs aus den Fingern ge-
sogen. Nein, in mehr als einem Fall habe ich diese Abwirtsspirale
brithwarm erzahlt bekommen, nachdem ich als Sanierer die betreffen-
den Firmen iibernommen hatte, um sie wieder auf Kurs zu bringen.
Nicht selten habe ich mir diese Ubernahmekandidaten und das von
ihnen aufgefiihrte Trauerspiel in drei Akten vorab iiber eine lingere
Zeit angesehen. Es ist doch immer wieder dieselbe alte Geschichte!

Haben Sie Lust auf eine neue Story? Auf eine
Erfolgsgeschichte mit echtem Happyend?

Gehen wir noch mal zuriick zu jenem Punkt, an dem das Verhing-
nis bei den meisten Todeskandidaten seinen Lauf genommen hat:
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Werden Sie zum Quantenspringer!

Wenn die rote Warnlampe flackert wie ein Kaminfeuer. Und wenn
die meisten Unternehmen, die sich auf dem Highway to Hell wih-
nen und schleunigst davon runterkommen wollen, aus Unkenntnis
panisch die nichstbeste, aber leider falsche Abzweigung nehmen.

Spitestens jetzt wird es Zeit fir die Positionierung. Die richtige Po-
sitionierung, versteht sich!

Nicht den Wahnsinn von gestern woméglich morgen noch auswei-
ten, nicht das Sortiment ausufern und die eigenen Preise ausbluten
lassen. Nein, ausbrechen aus der Norm, und das in mehr als einer
Beziehung: Das ist das Gebot der Stunde.

Wie Sie dieses Wendemandver hinbekommen, erzihle ich Thnen
ganz ausfithrlich in diesem Buch. Diese Lektiire macht Sie zu einem
echten Positionierungsprofi. Das verspreche ich Thnen.

Und es gibt so einiges mehr, auf das Sie sich freuen diirfen. Statt sich
wie bisher die Hacken nach neuen Kunden abzulaufen oder gar um
Auftrige zu betteln, konnen Sie ganz entspannt darauf warten, dass
Kaufer und Auftraggeber von selbst auf Sie zukommen. Und die
werden in Scharen kommen. Versprochen!

Statt sich missmutig durch einen verhassten Arbeitstag zu quilen,
werden Sie Stunde um Stunde jede Menge Spaf} haben, Erfiillung
finden, Lebensfreude geniefien. Achtung, festhalten: Sie werden tat-
sachlich nie mehr arbeiten miissen. Wow! Weil Sie das, was Ihnen je-
de Menge Geld einbringt, mit einem nie versiegenden Schub an Lust
und Liebe anpacken und kein bisschen als miihselige Arbeit im klas-
sischen Sinn empfinden. Versprochen!

Statt zihneknirschend eine Klientel zu bedienen, der Sie am liebsten

den Hals umdrehen wiirden, haben Sie es nur noch mit Menschen
zu tun, denen Sie am liebsten um den Hals fallen wiirden. Mit de-
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nen Sie sich eine Wellenldnge teilen — die gemeinsame namlich. Ver-
sprochen!

Diesen — Thren! — »Himmel auf Firmen-Erden« erschaffen Sie mit
dem richtigen Branding. Glauben Sie mir, denn bei mir und meinen
zahlreichen Unternehmen aus den unterschiedlichsten Branchen
hat das Tool namens »richtige Positionierung« wahre Wunder ge-
wirkt. Ja, Positionierung hat aus dahinsiechenden Totgesagten ge-
schitzte und bewunderte Branchenstiirmer gemacht, von denen es
viele sogar an die Poleposition geschafft haben.

Sie konnen es irgendwie noch nicht glauben, stimmt’s? Ein einziges
Tool, richtig und konsequent angewandt — das soll sie sein, die Ret-
tung in der Not?

Ja, dasist sie. Fiir Unternehmen ebenso wie fiir Produkte, Dienstleis-
tungen, Bankhiuser, Institutionen, Urlaubsorte, ... ja sogar fiir gan-
ze Linder. Und wenn es dort nachweislich funktioniert hat — warum
sollten Positionierung und Branding dann ausgerechnet bei Ihnen
tehlschlagen?

Ein Lehrsatz wird Thnen in den folgenden Kapiteln immer wieder
begegnen. Und ich gebe zu, dass dieser Appell uns westlichen Ver-
nunftmenschen schwer im Magen liegt. Er lautet ...

»Sei anders, nicht besser!«

Ich weif8 aus vielen Coachinggesprichen, dass viele von uns mit
dieser Aufforderung so ihre Schwierigkeiten haben. Versuchen
sie doch seit langem, etwas zu verkaufen, und sei es »nur« eine
Idee oder eine bestimmte Vorstellung. Sie fithren die geschliffens-
ten Pro-Argumente an. Und wundern sich, dass sie bei ihrem Ge-
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geniiber stindig auf Granit beiffen. Dass es einfach nichts wird mit
dem Erfolg.

Andere hingegen? Die sind einfach nur das: anders. Und zack! Schon
lauft es mit dem, was diese Exoten sich vorgenommen haben. Ob-
wohl die, bei Licht betrachtet, auch nur mit Wasser kochen.

Ein kurzes Beispiel dafiir, dass der Leitsatz »Sei anders, nicht bes-
ser!« wirklich funktioniert, gibt ein ulkiges neues »Produkt« ab,
das seit Herbst 2014 den US-amerikanischen Markt aufmischt. Die-
ses »gspallige« Teil, wie wir in Wien dazu sagen wiirden, ist das No-

phone.

Ein Nophone? Was zur Hélle soll denn ein Nophone sein? Das No-
phone ist der radikale Gegenentwurf zum iPhone. Wobei es kaum
noch radikaler geht. Die Macher des Nophones haben sich im Som-
mer 2014 in einem Restaurant getroffen, ganz locker und unge-
zwungen. Wihrend sie im Gesprich zusammensaflen, fithlten sie
sich mafilos von den anderen Gésten um sie herum gestort, die in ei-
nem fort lauthals Handytelefonate fiihrten, drauflos twitterten, Seri-
en-Selfies schossen, wie die Wilden tiber die Smartphone-Displays
wischten oder darauf Daumentrommeln spielten, die mit am Handy
festgefrorenen Blick draufien auf dem Gehsteig ihre Mitmenschen
blindlings anrempelten oder mit Karacho vor Laternenpfihle liefen.
Also all das taten, womit moderne Kommunikationsjunkies ihren
fehlenden Respekt vor Nicht-Handydauerbenutzern brachial zum
Ausdruck bringen.

Das brachte die Genervten auf die Idee, selber ein revolutionires
Handy zu entwickeln, das nur eine einzige Sache kann. Die aber

richtig. Namlich tiberhaupt nichts.

Nichts!
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Ja, wirklich, das Nophone macht seinem Namen alle Ehre. Man
kann damit NICHT telefonieren, NICHT simsen, NICHT display-
wischen, KEINE Selfies machen, KEINE Filme drehen, KEINE
Musik horen, KEINE Klingeltone ausprobieren. Das Ding ist nichts
weiter als ein suchtminderndes Handy-Placebo aus Plastik, Kosten-
punkt zwolf Dollar pro Stiick’.

Und es ist die perfekte Umsetzung des obersten Positionierungs-
gebots: »Sei anders, nicht besser!« Handfestes Resultat: Die Ma-
cher der Nophones kommen mit der Produktion kaum nach, so gut
hat dieses verriickte Teil eingeschlagen. Der Laie staunt, der Fach-
mann wundert sich, einzig der Positionierungsexperte hat’s vorher
gewusst.

Sie sehen, dieser seltsam klingende Lehrsatz »Sei anders, nicht bes-
ser« ist wahr. Denn er beruht darauf, dass Entscheidungen, und da-
mit auch Kaufentscheidungen, stets nur aus der Emotion heraus ge-
troffen werden. Ja, es stimmt schon, im Verkaufsgesprich muss man
Fakten und Argumente zur Hand haben. Es gilt, Einwande abzuwen-
den. Sehr richtig.

Aber all das kommt erst, NACHDEM die Gefiihle Ihrem Angebot
zugestimmt haben. Anschliefend verlangt der Kopf Rechtfertigun-
gen dafiir, wozu sich Herz und Seele lingst entschieden haben. Denn
Emotion und Intuition sichern seit Anbeginn der Menschheit unser
Uberleben. Damals, in jenen Urzeiten, haben Zehntelsekunden iiber
Leben und Tod entscheiden konnen.

Stopp! Was raschelt da im Gras?

Halt! Was bedeutet diese seltsame Silhouette hinter dem Baum?

' http://www.chip.de/news/NoPhone-Telefon-ohne-Funktionen-verkauft-sich-bestens_73712066.html
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