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Ihre Kernkompetenzen

Tätigkeit Fähigkeit dahinter Bewertung
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PERSÖNLICHKEIT

VISION

THEMEN/EXPERTISE

WARUM

W
ER

TE

KO
M

PE
TE

NZ

SYSTEM, COACHINGROLLEN KERNZIELGRUPPE(N)

SCHMERZPUNKTE/ NUTZENPOSITIONIERUNGSIDEEN

ELEVATOR PITCH

LEITBILD

POSITIONIERUNGSMAP VON:
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ARENEN

BUSINESS-RAHMENPLAN VON:

RAHMENBEDINGUNGEN (PATCHWORK-)PORTFOLIO

LIEBLINGSSZENARIO NISCHEN-IDEEN

KOSTEN-SZENARIO EINNAHMEQUELLEN



Martina Nohl: Handbuch Positionierung und Marketing für Coaches 
© 2021 Beltz Verlag • Weinheim und Basel • www.beltz.de 5

Perfekte Klientin

Wer ist Ihre perfekte Klientin?

Jetzt geht es an die Persönlichkeit. Welche Merkmale, Eigenschaften, Attribute bringt Ihre perfek-
te Klientin oder Ihr Klient mit? Beschreiben Sie diese intuitiv. Am besten, Sie schreiben dazu eine 
lange Liste oder tippen Ihre Ergebnisse direkt in den Fragebogen. Bitte deklinieren Sie den Frage-
bogen für Ihren besten Klienten oder Ihre beste Klientin durch, die Gender-Schreibweise sollte Sie 
nicht verwirren. Folgende Fragen könnten Ihnen dabei helfen:

Welche Eigenschaften und Merkmale hat sie?
Finden Sie einige Adjektive.

Was stresst sie regelmäßig?  
Woran ist sie bisher in ihrem Leben gescheitert?

Welche Arbeitshaltung bringt sie mit?  
Was schiebt sie gerne vor sich her?

Was ist das höchste Ziel für Ihre perfekte Klientin?  
Was wäre Ihr Traum in diesem (Berufs-)Leben?

Welchen Fehler macht sie immer wieder und warum?

Welche besonderen Eigenschaften hatte sie als Kind?

Welche Vorlieben hat sie in der Freizeit  
(Aktivitäten, Bücher, Filme, Musik)?

Was tut sie, um sich zu entspannen oder bei Stress  
abzureagieren?

Bei was hat sie zum letzten Mal geweint und warum?

Welche Art von Laufbahn oder Karriere hatte sie bisher?  
Wie könnte ihre Geschichte bestmöglich weitergehen?

Was sagen Fremde/Freunde/Verwandte über sie?  
Welches Potenzial steckt in ihr?

Weswegen macht Ihnen die Arbeit mit ihr so viel  
Freude?

Holen Sie dann tief Luft. Hören Sie nach innen und fragen Sie sich:  
Was ist die ideale Zahl bester Klientinnen, die Sie im kommenden Jahr haben sollten?  
Schreiben Sie diese Zahl ohne weiter darüber nachzudenken auf:
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Was motiviert Ihren besten Klienten?

Um wirklich verstehen zu können, wie Sie Ihre Klienten bestmöglich unterstützen können, müs-
sen Sie wissen, was diese zutiefst motiviert. Halten Sie die Antwortidee auf folgende Fragen stich-
wortartig oder in kurzen Sätzen fest.

Weshalb steht er morgens auf?

Wie stellt er sich seine Zukunft vor?

Was möchte er mehr als alles andere?

Was ist sein größtes Geheimnis?

Was liebt er an seinem Leben wirklich?

Was ist das Wichtigste für ihn im sozialen Umfeld?

Für was hätte er gerne mehr Zeit?

Was möchte er noch im Leben erreichen?

Was könnte ihn davon abhalten, mein Angebot 
anzunehmen?

Wann würde er mein Angebot unbedingt  
annehmen wollen?

Wenn�es�für�Sie�hilfreich�ist,�können�Sie�auch�eine�Art�Profilbeschreibung�als�Fließtext�über�Ihren�
Klienten erstellen, um ein noch besseres Bild vor Augen zu haben.
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Was können Ihre besten Klientinnen von Ihnen erwarten?

Notieren Sie, was Sie Ihren Klientinnen bieten. Versuchen Sie dabei so ausführlich zu sein wie bei 
den Fragen zu Ihrer Klientin.

Was wollen Sie ihnen liefern?

Was sind die Leistungen, was ist der Service, den 
Klientinnen bei Ihnen erwarten dürfen, weil Sie 
ihn gerne geben wollen?

Was ist das Besondere Ihrer Coaching-Dienstleis-
tung, warum kommen sie ausgerechnet zu Ihnen?

Denken Sie an alle Details wie Preis, Marketing-
methoden, Persönlichkeit, Standort etc.

Was dürfen Sie noch verbessern? 
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Angebotsmodell

Schmerzpunkt,  
Problem der Ziel

gruppe: »Es ist 
furchtbar, weil …«

Dahinter  
steht Bedürfnis/ 

Anforderung:  
»Ich brauche …«

Lösung mit folgender  
Wirkung/Nutzen:  
»Sie werden nach 
dem Coaching …«

Durch System/ 
Kompetenz/ 

Expertise/Rolle:  
»Ich bin/habe  
besondere …«

Kernangebot
(Ablauf, Bestand
teile, evtl. Preis)

4.

1.

2.

3.

© M. Nohl

Angebotsmodell

© M. Nohl
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IKIGAI-Modell

Das mache ich gerne

Das wird bezahlt

Das wird
gebraucht

Das kann
ich gut

Zentrales 
Angebot
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Kommunikationstest

Welche Kommunikationsform passt zu Ihnen?

Kennzeichnen Sie die Antworten, die auf Sie zutreffen. Sie können auch bis zu drei Antworten 
kennzeichnen.

1. Welche Kommunikationsform mögen Sie spontan am meisten:

Ich greife gerne zum Telefon. A

Ich mag kurze knackige Botschaften, z.B. Chat, Messenger-Systeme, aber auch auf Twitter,  
Instagram oder Facebook.

B

Ich rede am liebsten persönlich mit den Menschen. C

Ich schreibe am liebsten, z.B. E-Mails oder Briefe. D

Je nach Bedarf mag ich verschiedene Kommunikationsformen. E

Ich brauche schon meine Bühne und damit den persönlichen Auftritt. F

Ich kritzle oft vor mich hin und denke viel in Bildern. G

2. Mit welchem Coaching-Format fühlen Sie sich am wohlsten:

In meinem geschützten Coaching-Raum vor Ort. C

Ich brauche keine Coaching-Umgebung, mir genügt die Telefonverbindung. A

Ich mag SMS-Coaching direkt mit meinen Klientinnen z.B. an deren Arbeitsplatz.  
Da bin ich zeitnah dabei.

B

Je nach Person und Anliegen bin ich da flexibel. E

Ich visualisiere viel in meinem Coachingprozessen, das geht am besten persönlich vor Ort. G

Auf einer Plattform, auf der ich Texte und Arbeitsmaterialien hinterlegen kann  
und mit meinen Klientinnen auch gut schriftlich kommunizieren kann.

D

Ich präsentiere mich gerne zu meinem Coachingthema auf YouTube oder halte  
Vorträge, damit alle sehen, was ich so mache.

F

3. Wann haben Sie das Gefühl, in Selbstcoaching-Übungen am meisten für sich mitzunehmen:

Wenn ich meine Ergebnisse aufschreibe und damit dann weiterarbeite. D

Das ist bei mir unterschiedlich, mal so mal so. E

Wenn ich meine Ergebnisse grafisch für mich festhalte. Ich zeichne mir eine Art Strukturskizze  
oder eine Mindmap auf oder suche ein passende Metapher.

G

Am liebsten unterhalte ich mich sofort mit jemanden anderen über meine Ergebnisse.  
Der persönliche Austausch bringt mir am meisten.

C

Ich texte ein bis zwei Erkenntnisse schnell an eine Freundin. B

Wenn ich in Ruhe mit jemandem dazu telefonieren kann. A

Ich habe am meisten davon, wenn ich meine Erkenntnisse aus dem Stegreif einer kleinen Gruppe 
mitteile.

F
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4. Wenn Sie ein Problem mit einer Kollegin klären wollen:

Dann rufe ich sie an. A

Wir treffen uns persönlich, das ist das einzig Wahre, gerade bei Konflikten. C

Dann überlege ich, mit welchem Vergleich oder welcher Geschichte ich das Problem für sie greifbar 
machen könnte.

G

Ich schreibe eine E-Mail, darin verabreden wir uns eventuell zur weiteren Klärung. D

Ich schreibe eine kurze Textnachricht oder SMS, dann sehen wir weiter. B

Dann schnappe ich mir eine andere Kollegin oder mehrere und wir klären das »in der Arena«. F

Ich überlege mir, welche Form sich in diesem Fall für mich richtig anfühlt. E

5. In meiner Freizeit:

Telefoniere ich viel. A

Texte ich viel über das Smartphone und chatte auch gerne. B

Schreibe ich gerne Tagebuch oder andere Texte. D

Habe ich viele soziale Verabredungen. C

Verbringe ich viel Zeit mit visuellen, kreativen Hobbys. G

Je nachdem, wozu ich gerade Lust habe. E

Bin ich gerne mit mehreren Menschen unterwegs und stehe oft automatisch im Mittelpunkt. F

Tragen Sie jeweils einen Strich bei den gekennzeichneten Buchstaben in der folgenden Tabelle ein. 
Welche zwei bis drei Typen stehen bei Ihnen im Vordergrund?

A 
Telefon-Typ

Für Sie ist es kein Problem, wenn Sie Ihr Gegenüber nicht sehen. Sie schaffen es bes-
tens, per Telefon eine Vertrauensbeziehung aufzubauen. Sie sind geschult darin, auch 
feine Nuancen über die Stimme auszuwerten und diese für die gezielte Kommunika-
tion zu nutzen. Vermutlich fällt es Ihnen leicht, diese Stärke auch in die persönliche 
Begegnung zu übertragen. Nutzen Sie diese Querverbindung gezielt ein wenig mehr, 
dann stehen Ihnen mehr Möglichkeiten offen.

B  
Kurznachrichten-Typ

Sie lieben es kurz und auf den Punkt gebracht. Die Erfindung der Messenger-Systeme 
hat Ihr Leben verändert, weil Sie so sehr schnell mit vielen Menschen in Kontakt stehen 
können. Sie mögen Emoticons und sind sehr schnell im Texten. Auch ihr Humor kommt 
bei dieser Kommunikationsform gut zur Geltung. Je nach Zielgruppe und Kernthema 
sollten Sie sich gelegentlich auch mit ausführlicheren Kommunikationsformen befas-
sen, damit Ihr Tiefgang sich entfalten kann.

C  
Persönlicher-Typ

Für Sie ist es ein absolutes Muss, sich persönlich in die Augen zu sehen. Sie benötigen 
die Wahrnehmung des ganzen Menschen, um sich selbst wohlzufühlen. Nur dann ha-
ben Sie auch das Gefühl, dem anderen gerecht zu werden. Wenn Sie die Wahl haben, 
werden Sie immer das persönliche Gespräch suchen. Am wohlsten fühlen Sie sich in 
1:1-Settings und kleinen Gruppen. Bleiben Sie auf den anderen Kommunikationskanä-
len zumindest ein wenig up to date, damit Sie nicht technisch abgehängt werden.
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D 
Schriftlicher-Typ

Sie haben deutliche introvertierte Anteile. Es fällt Ihnen leicht, schriftlich zu kommunizie-
ren. Hier können Sie sich auch besonders differenziert ausdrücken und Sie erhalten gutes 
Feedback zu Ihren Texten. Die persönliche Kommunikation kostet Sie einfach mehr Kraft, 
das heißt aber nicht, dass Sie diese nicht beherrschen. Wagen Sie sich gelegentlich mehr 
in die persönliche Kommunikation, das kommt Ihrem Image und Ihren Zielen zugute.

E  
Flexibler-Typ

Sie kommunizieren insgesamt gerne und haben ein breites Kommunikationsrepertoire. 
Bedarfsgerecht suchen Sie spielerisch den für Sie passenden Kommunikationskanal aus. 
Sie brauchen das auch, so vielseitig zu kommunizieren. Vielleicht sind Sie sogar auf 
mehreren Kanälen gleichzeitig multitaskingfähig? Nutzen Sie diese Flexibilität auch, 
um Ihrem Gegenüber den passenden Kanal anzubieten.

F 
Bühnen-Typ

Sie stehen gerne in kommunikativen Situationen im Mittelpunkt. Sie tun Ihre Meinung 
kund und möchten gerne gehört werden. Am wohlsten fühlen Sie sich, wenn Ihnen 
einige Menschen zuhören. Sie haben eine starke Präsenz oder Charisma und werden 
gehört. Haben Sie schon über eine Speaker-Ausbildung nachgedacht? Achten Sie aller-
dings gerade im Einzelcoaching-Setting darauf, Ihr Gegenüber nicht zu dominieren.

G 
 Visueller-Typ

Sie denken in Bildern und suchen Kommunikationslösungen in Bildern. Darin entfalten 
Sie Ihre Kreativität, das wissen Ihre Klientinnen bei Ihnen auch zu schätzen. Manchmal 
wirken Sie dadurch aber auch etwas ungewöhnlich oder abgefahren, wenn Sie in je-
dem Restaurant Ihre Ideen auf die Serviette kritzeln müssen. Versuchen Sie zu spüren, 
ob Ihr Gegenüber auch auf diesem Kommunikationskanal schwingt, das merken Sie z.B. 
an der bildreichen Sprache.

Auswertung

Haben Sie diese Kanäle in Ihren bisherigen Marketingaktionen berücksichtigt?

Nun betrachten Sie Ihre perfekten Klientinnen. Welche Kommunikationskanäle mögen und nut-
zen diese aller Wahrscheinlichkeit nach? Gibt es da eine Diskrepanz zu Ihren Kommunikations-
kanälen? Dann richten Sie den Blick auf die Schnittmenge.

Sie werden diesen Typus noch brauchen, wenn Sie auf dieser kommunikativen Basis die passende 
Netzwerkstrategie und im weiteren Verlauf des Kapitels die besten Marketinginstrumente für sich 
auswählen.
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PERSÖNLICHKEIT

ARENEN

SYSTEM, COACHINGROLLEN

KOMMUNIKATIONSTYP

INSTRUMENTE

SOCIAL-MEDIA-KANÄLE CONTENT-INSTRUMENTE
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Mein Marketingaktionsplan von:       bis:

Marketingaktion/-ziel (online oder  
klassisch) mit Einzelaufgaben

Kosten,  
Lernen?

Wann  
 Kalender

Dauer  
(geschätzt)

Unterstützung, 
noch zu klären?

Marketingaktionsplan



Briefing
zur Entwicklung eines Corporate Designs inkl. Logoentwicklung

zur Angebotserstellung zur direkten Projektumsetzung

Firma Ansprechperson

Adresse E-Mail

Telefon

Internet www. .de

Hintergrundinformationen
Unser Unternehmen (Historie, Größe, Marktstellung)

Unser Angebot/Produkt/Dienstleistung (Produkttiefe/Vielfalt/Angebotspalette)

Die Positionierung des Unternehmens/des Produktes

Die aktuelle Marktsituation

Unsere stärksten Wettbewerber

Zielgruppenbeschreibung

Weitere Informationen an die Agentur

1Weitere Download-Formulare für Werbetreibende www.blog.wildefreunde.de
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Detailbriefing für das Logo

Gibt es besondere Farbwünsche, wenn ja, warum:

Nein                                                          Ja, weil  

Folgende Eigenschaften sind wichtig: 

Seriösität Jugendlichkeit/Verspieltheit Hochwertigkeit/Niveau

Zeitlosigkeit Kreativität/Style/Andersartigkeit Preisgünstigkeit

Top-Modernität Kompetenz im Bereich:

Welche Bestandteile soll das Logo beinhalten? 

Eine reine Typolösung Typolösung plus grafisches Element (Icon, Symbol)

Sonstige Vorgaben, wie Aussagekraft des grafischen Elements usw.:

Welche Logos bekannter Marken oder aus Ihrem Umfeld gefallen Ihnen und warum? Bitte fügen Sie uns Abbildungen bei.

Wo wird das Logo zum Einsatz kommen? 

Regional:        

National International        

In welchen Werbemitteln wird das Logo voraussichtlich vornehmlich eingesetzt? 

Klassischen Drucksachen                         TV        

Web Stick (z.B. Poloshirts)        

Prägung (z.B. in Metall oder Karton) Stanze (Metall oder Papier)

Hinweis: Bestimmte Druck- und Verarbeitungstechniken stellen unterschiedliche Ansprüche, auf die bereits bei der Gestaltung geachtet werden muss.

Weitere Download-Formulare für Werbetreibende www.blog.wildefreunde.de



Detailbriefing für das gesamte Corporate Design

Gibt es Gestaltungselemente, Bildmotive, Farben oder eine bestimmte Schrift die Sie berücksichtigt haben wollen? 

Ja, welche sind das und warum ist das jeweils so?

Nein.

Die Umsetzung wie auch die Bewertung und Entscheidung auf Kundenseite fällt leichter, wenn die Gestaltung anhand

konkreter Beispiele präsentiert werden kann. Wir empfehlen immer das Briefpapier mit Visitenkarte umzusetzen, um  

das Logo zu präsentieren. Um die weiteren Corporate Design Elemente zu erarbeiten, empfehlen wir zusätzlich noch 

1-2 Werbemittel, die Sie am häufigsten einsetzen werden, umzusetzen. 

Welche wären das in Ihrem Fall?

Anzeige                Katalogtitel                Webseite                Flyer                Plakat

Corporate Design-Handbuch
wird benötigt (empfohlen) wird vorerst nicht benötigt

Zeitrahmen
Angebotserstellung Finetuning und Umsetzung

Konzept/Layoutentwürfe Datenabgabe

Werbemittel
Folgende Werbemittel sollen im Rahmen der CD-Entwicklung eingebunden werden:

Anzeige Plakat Geschäftsausstattung Webbanner

Flyer Produktverpackung Broschüre               -seitig GIF Flash

Budget
Budgethöhe gesamt:                                          inkl. folgender Leistungen

Logoentwicklung:

Entwicklung CD:

CD-Handbuch:

Verwendungsrechte:

3Weitere Download-Formulare für Werbetreibende www.blog.wildefreunde.de
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