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Intro

Wie dieses Buch funktioniert

Wie alle Inhalte, die ich fiir meine Kunden und Work-
shop-Teilnehmerinnen erstelle, trigt auch dieses
Buch einen groBen Praxisanteil in sich. Es soll dir
nicht nur die Methode niaherbringen und die Stra-
tegie vermitteln, sondern dich aktiv dabei begleiten,
dein Productized Service oder gleich eine ganze Pro-
duktpalette zu erstellen.

Deshalb gliedert sich jedes Kapitel des Buches in
einen theoretischen und einen praktischen Teil.
So kannst du das frisch Gelernte direkt anwenden
und deinen Ideen zu Papier bringen.



Wie dieses Buch funktioniert

Dazu bauen die Kapitelthemen des Buches auf-
einander auf. Das heiBt: Ein Kapitel legt die logische
Grundlage fur das nichste. Es erwarten dich also
nicht nur Lesespall und eine Entdeckungsreise zu
deinem neuen Produktangebot, sondern auch eine
zielgerichtete Ausarbeitungsbegleitung.

Neben der Theorie und Praxis findest du in diesem
Buch verstindliche Beispiele, an denen du dich in
der Ausarbeitung orientieren kannst. Ich vermute,
je tiefer du in das Thema einsteigst, desto mehr Mog-
lichkeiten wirst du selbst um dich herum im tagli-
chen Leben entdecken. Jedes Kapitel endet mit Er-
fahrungswerten aus der Praxis. So kannst du haufige
Fehlerquellen entlarven und Riickschlige direkt von
Beginn an vermeiden. Grundsatzlich gilt fir dieses
Buch aber, was ich mir selbst immer wieder vor-
nehme: Alles kann, nichts muss. Die Methode des
Productized Service soll dich bereichern und dir
einen Raum voller Méglichkeiten eroffnen — denn
der heilige Gral, das ,einzig Wahre®, existiert nicht.
Wichtig ist am Ende, dass du etwas erschaffst, das
sowohl zu dir passt als auch deiner Zielgruppe ent-
spricht — und vielleicht findest du das wie ich in
Productized Services. Fur diese Entdeckungsreise
winsche ich dir viel Spal mit den Ideen, die dir
begegnen werden.
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Intro

Die Idee und Potenziale von Productized
Services

Als Dienstleisterinnen folgen wir oft dem klassischen
Auftragsprozess: Die Kundin stellt eine Anfrage, wir
kalkulieren ein Angebot, planen das Projekt und so-
bald sich alle einig sind, wird das Projekt gemeinsam
umgesetzt. In den letzten Jahren des Fortschritts der
Digitalisierung, des Hypes um Start-ups, des stindi-
gen ,Hoéher, schneller, weiter® haben sich auch die
Anspriche an uns Dienstleisterinnen gewandelt:
Kundinnen wunschen sich schnelle Umsetzung zu
glnstigen Preisen. Und wenn es das hier nicht gibt,
dann vielleicht einfach bei Billiglohnanbietern aus
dem Ausland.

Ich beobachte diesen Trend mit kritischem Blick,
weil ,schneller, billiger, mehr® nicht immer das beste
Ergebnis fur die Kundinnen mit sich bringt -
besonders langfristig gesehen. Dennoch miussen wir
auf dem freien Markt mitspielen, solange wir als
Freiberuflerinnen und Solopreneurinnen titig sein
wollen. Unser Ziel und auch unsere einzige Chance
ist es also, in Trends und den Bedurfnissen unserer
Kundinnen einen Marktvorteil aufzuspiren und
diesen gezielt fiir uns einzusetzen.



Idee & Potenziale von Productized Services

Vermutlich spurst du es auch: Es ist Zeit, den klas-
sischen Auftragsprozess zu hinterfragen, Stellschrau-
ben zu erkennen und zu optimieren. Nur, wo setzen
wir an? Was braucht die Zielgruppe? Was will der
Markt? Oft wird diese Entwicklung mit dem Bedarf
einer Neupositionierung verwechselt, die in den
meisten Fillen gar nicht notwendig ist. Es braucht
keine App, keine geniale Geschiftsidee zur Neugriun-
dung, keinen Richtungswechsel. Sind die Zielgruppe
und das Fachgebiet einmal klar, gibt es vor allem
eine Stellschraube, an der du fiir deinen zukiinftigen
Marktvorteil drehen kannst: die Form deines Pro-
duktangebots. Hier kommen Productized Services
ins Spiel. Ein Productized Service ist die Standar-
disierung einer Dienstleistung, die dadurch wie ein
fertiges Produkt auftritt. Diese Standardisierung pas-
siert auf 4 Ebenen:

1. Inhaltsebene — durch einen festen Inhalt

2. Preisebene — durch einen festen Preis

3. Zeitebene — durch einen festen zeitlichen Rahmen
4. Prozessebene — durch einen festen Ablauf

Durch diese Standardisierung wird die Dienst-
leistung sowohl fir die Anbieterin als auch fur die
Kundin planbarer, produktiver und verstindlicher.



Intro

An dieser Stelle mochte ich dich einladen, die klas-
sische Form deiner Dienstleistung unter die Lupe zu
nehmen. Immer dann, wenn wir einen Auftrag mit
neuen Inhalten planen, wissen wir nicht, wie wir-
kungsvoll sie sein werden. Immer dann, wenn wir
einen neuen Zeitplan aufstellen, setzen wir uns dem
enormen Risiko aus, uns zu verkalkulieren, was so-
wohl zeitliche als auch finanzielle Einbulen mit sich
bringt. Immer dann, wenn wir fiir einen Auftrag ei-
nen Preis benennen, kénnen wir nicht abschéatzen,
ob die Summe wirklich fair fir beide Seiten sein
wird. Auch der Ablauf — ginzlich ungetestet — kann
den Erfolg des Projektes schnell gefahrden.

Im Productized Service hingegen wird das Ange-
bot einmal entwickelt und kann dann beliebig oft
wiederholt werden. Je 6fter wir die Passgenauigkeit
des Inhalts im Detail anpassen, Zeiten testen, dem
Preis unsere gesammelten Erfahrungswerte gegen-
uberstellen und die Feinheiten des Ablauf feintunen,
desto sicherer sind alle Beteiligten.

Wiunschst du dir das? Dann lass uns dem Potenzial
von Productized Services fir dein Unternehmen auf
den Grund gehen.



Intro

So erstellst du ein Produkt, das zu dir passt

In vielen Beratungen zum Produktangebot habe ich
Folgendes bei meinen Kundinnen beobachtet: Sie
lernen Strategien, sie verstehen Methoden, sie haben
Ideen. Aber im Aufbau ihrer Produkttreppe (Erliute-
rung auf Seite 56) vergessen sie oft eine ausschlagge-
bende Komponente: sich selbst. Sind wir ehrlich: Es
gibt sicher eintausend Varianten von Produktideen,
mit denen du erfolgreich werden kénntest.

Der Markt ist wie ein voller Apfelbaum an Ideen,
der darauf wartet, geerntet zu werden. Die Frage ist:
Welcher Apfel ist der richtige fir dich?

Neben der Zielgruppe, den Inhalten, dem Preis,
dem Zeitrahmen und dem Prozess spielst du fiir den
Erfolg deines Productized Service die ausschlag-
gebendste Rolle. Denn was bringt dir ein erfolg-
reiches Produkt, an dem du keinen Spal} hast? Wie
intensiv wirst du fiir ein Angebot werben, das dich
schnell nervt oder, schlimmer noch, Uber- oder
unterfordert? Und da du dieses Buch vermutlich
eh in einer Umbruchphase liest: Wie schnell wird
die nichste Umbruchphase und der Wunsch nach
Veranderung kommen, wenn ,das eine“ noch nicht
gefunden ist?
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So erstellst du ein Produkt, das zu dir passt

Deshalb ist es wichtig, dich, deine Bediirfnisse und
Vorlieben in die Entwicklung deines Produktange-
bots mit einzubeziehen.

Was willst du?

Vermutlich ist der Blickwinkel nach all den strategi-
schen Uberlegungen nun etwas neu. Nimm dir Zeit,
dich darauf einzulassen. Grof3e Triume und Ehrlich-
keit mit dir selbst sind dringend erwiinscht! Um ein
passgenaues Produkt entwickeln zu kénnen, solltest
du dich mit deinen Beduirfnissen, Vorlieben, Starken
und Schwichen auseinandersetzen. Gonn dir eine
kleine Reise zu dir selbst — es wird sich lohnen!

Bediirfnisse

Letztendlich gestalten wir als Selbststindige unseren
Alltag selbst. Tag fir Tag treffen wir Entscheidungen,
organisieren uns und kreieren das, was wir am Ende
yunser Leben® nennen. Deshalb lade ich dich dazu
ein, ganz bewusst dariiber nachzudenken, wie die-
ser Alltag aussehen soll. Diese Fragen kénnen helfen,
gute Antworten zu finden:

e Wie lauft ein idealer Tag ab?

e Was enthailt eine ideale Woche?

e Was hilft dir, produktiv zu sein?

e Was brauchst du, um erfillt zu sein?
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