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[bookmark: _Toc231740330]1. Worum es in diesem Workbook geht
Dieses Workbook hilft Ihnen, Ihren Betrieb so zu positionieren, dass Kunden einen klaren Grund sehen, mehr zu zahlen, über Ihre Leistung, nicht über Werbung. Sie ermitteln Ihre Ist-Position (mit dem Positionierungs-Check), wählen Ihre Säulen und formen daraus einen klaren Positionierungssatz.
Abgrenzung: Werkzeug 1 nutzt Wert-Hebel taktisch, um einen einzelnen Preis zu begründen. Werkzeug 7 arbeitet eine Ebene höher, an der dauerhaften Identität Ihres Betriebs. Marketing-Kanäle (SEO, Anzeigen, Social Media) sind bewusst nicht Teil dieses Werkzeugs; sie folgen in einem späteren Schritt.
[bookmark: _Toc231740331]2. Premium ist eine Entscheidung
Wer kein Profil zeigt, wird über den Preis verglichen und landet im Rabattgespräch. Wer für klare Leistungsmerkmale steht, wird zur ersten Wahl, und kann 35 bis 45 Prozent höhere Preise durchsetzen. Premium beginnt nicht beim Preisschild, sondern bei der Frage: Warum genau Sie?
	MERKSATZ
Austauschbar wird über den Preis verglichen. Profil wird über die Leistung gewählt.



[bookmark: _Toc231740332]3. Die sieben Leistungsmerkmale
Premium-Position entsteht über diese sieben Merkmale. Zu jedem: woran der Kunde es erkennt und wie Sie es belegen.
Spezialisierung / Expertenstatus
Woran der Kunde es erkennt: Der Kunde erkennt Sie als den Fachbetrieb für ein bestimmtes Gebiet.
So belegen Sie es: Referenzprojekte, Schwerpunkt sichtbar benennen, Fachvorträge.
Garantien über das gesetzliche Maß
Woran der Kunde es erkennt: Mehr Sicherheit als vorgeschrieben, schriftlich zugesagt.
So belegen Sie es: Garantieurkunde, klare Bedingungen, prominent im Angebot.
Reaktions- und Liefergeschwindigkeit
Woran der Kunde es erkennt: Verbindliche, kurze Reaktions- und Fertigstellungszeiten.
So belegen Sie es: Service-Versprechen schriftlich, eingehaltene Termine als Beleg.
Premium-Marken & Materialpartner
Woran der Kunde es erkennt: Hochwertige Marken als sichtbares Qualitätsversprechen.
So belegen Sie es: Partner-Logos, Herstellerzertifikate, Musterstücke.
Zertifizierungen & Qualifikationen
Woran der Kunde es erkennt: Belegte Kompetenz statt bloßer Behauptung.
So belegen Sie es: Meisterbrief, Hersteller-Zertifikate, Siegel (z. B. HandwerkStars).
Erlebnis & Auftreten
Woran der Kunde es erkennt: Erlebbare Qualität: Showroom, saubere Baustelle, klare Kommunikation.
So belegen Sie es: Showroom oder Vorher-Nachher-Fotos, Sauberkeits-Standard, gepflegtes Auftreten.
Beratungstiefe
Woran der Kunde es erkennt: Echte Bedarfsanalyse und ehrliche Empfehlung.
So belegen Sie es: Strukturierter Beratungsablauf, dokumentierter Bedarf im Angebot.
[bookmark: _Toc231740333]4. Selbstanalyse: Ihre Ist-Position
Bewerten Sie jedes Merkmal von 0 (gar nicht) bis 10 (herausragend und für jeden Kunden erkennbar), am einfachsten im Positionierungs-Check (App). Tragen Sie die Werte hier ein:
	Leistungsmerkmal
	Ihre Bewertung (0 bis 10)

	Spezialisierung / Expertenstatus
	

	Garantien über das gesetzliche Maß
	

	Reaktions- und Liefergeschwindigkeit
	

	Premium-Marken & Materialpartner
	

	Zertifizierungen & Qualifikationen
	

	Erlebnis & Auftreten
	

	Beratungstiefe
	



[bookmark: _Toc231740334]5. Wählen Sie zwei bis drei Säulen
Eine starke Position braucht nicht alle sieben Merkmale, sondern zwei bis drei, die Sie wirklich besitzen. Wählen Sie Ihre höchstbewerteten Merkmale, das werden Ihre Säulen. Lieber in wenigem herausragend als in allem mittelmäßig.
[bookmark: _Toc231740335]6. Beweise statt Behauptungen
Premium wird geglaubt, wenn es belegt ist. Sammeln Sie zu jeder Säule handfeste Beweise:
Referenzen. Referenzen und Bewertungen, am besten zum jeweiligen Schwerpunkt.
Nachweise. Zertifikate, Meisterbrief, Hersteller- und Gütesiegel.
Zusagen. Schriftliche Garantien und Service-Versprechen.
Sichtbares. Vorher-Nachher-Fotos, Musterstücke, Showroom.
[bookmark: _Toc231740336]7. Ihr Positionierungssatz
Fassen Sie Ihre Position in einem Satz zusammen, den jeder im Betrieb kennt:
	VORLAGE
Wir sind der [Spezialist] für [Zielkunde / Leistung], der [Säule 1] und [Säule 2] bietet, damit [konkreter Nutzen für den Kunden].



Beispiel: „Wir sind der Spezialist für Wärmepumpen im Altbau, der Festpreis-Sicherheit und fünf Jahre Garantie bietet, damit Sie zuverlässig heizen, ohne Risiko.“
[bookmark: _Toc231740337]8. Konsequent ausspielen
Eine Position wirkt nur, wenn sie überall auftaucht, im ersten Telefonat, im Angebot, im Auftreten vor Ort, in der Übergabe. Die fertigen Formulierungen dafür liefern die Argumentations-Bausteine. Im Verkaufsgespräch verbinden Sie Ihre Position mit den Techniken aus Werkzeug 5, im Preisgespräch mit den Wert-Hebeln aus Werkzeug 1.
[bookmark: _Toc231740338]9. Ihr nächster Schritt
Machen Sie den Positionierungs-Check. Wählen Sie Ihre zwei, drei Säulen und formulieren Sie Ihren Positionierungssatz. Hinterlegen Sie zu jeder Säule mindestens einen Beweis, und bringen Sie beides ab sofort in jedes Kundengespräch.
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