Ohne Vertrauen -
keine Auftrage

Selbststandige Trainer haben es nicht leicht firmeninterne Auftrage zu erhalten.
Eine Umfrage bei 100 HR-Managern, ihren potentiellen Auftraggebern, zeigt warum.

«Ich habe kein Vertrauen in Bildungs-
fachleute» - «Ausbilder/innen gehen
nicht auf meine Bediirfnisse ein» - «Trai-
ner vermarkten sich schlecht». Dies sind
drei hdufige Aussagen der Personalver-
antwortlichen. Das fehlende Vertrauen
belegt dabei den ersten Rang.

Bildungsdienstleistungen sind schlecht
greifbar. Das Ergebnis von Trainings ist
erst nach deren Abschluss feststellbar.
Dem Trainer muss es also gelingen das
Vertrauen des Auftraggebers bereits im
Vorfeld zu gewinnen. Wahlt der HR-Ma-
nager einen schlechten Trainer steht
auch sein Ruf auf dem Spiel. Das ist der
Grund, dass Personalverantwortliche ger-
ne auf bereits bekannte Trainer zuriick-
greifen oder Empfehlungen befreundeter
Firmen einholen.

Vor allem beim Start einer Trainerkarrie-
re konnen Auftrdge oft nur schlecht iiber
bestehende Kontakte und Empfehlungen
akquiriert werden. Es gilt also die Greif-
barkeit der Trainingsdienstleistungen zu
erhohen.

Die Marke Trainer

«Bauchladentrainer», die Alles fiir Alle
anbieten erwecken nicht gerade Ver-
trauen. Wer kann schon gleichzeitig in
mehreren unterschiedlichen Fachgebie-
ten Experte sein? Konzentrieren Sie sich
also auf wenige Themen. Diese klare Po-
sitionierung bildet das Fundament Ihrer
Marke Trainer, die es aufzubauen gilt.
Einem No-Name traut man hochkardtige
Auftrdge gar nicht zu. Eine Marke jedoch
schafft Vertrauen.

Referenzen
Bieten Sie Ihren potentiellen Auftragge-
bern Referenzen an. Dies sind Auftragge-

ber, die bereit sind, Auskiinfte {iber IThre
Arbeit zu geben.
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Projektlisten

Projektlisten sind mehr als nur Referenz-
listen. Fiihren Sie neben den Namen der
Unternehmen bei denen Sie tdtig waren
auch auf, welche Auftrdge in welchem
Zeitraum und bei welchen Zielgruppen
Sie erfiillt haben. Fithren Sie die erzielten
Resultate auf und lassen Sie dabei Zahlen
sprechen. Aus Griinden der Diskretion ist
es nicht immer mdéglich umfangreiche
Projektlisten zu verdffentlichen. Bieten
Sie diese dann nur auf Anfrage und nach
Riicksprache mit den aufgefithrten Unter-
nehmen an. Auch dies schafft Vertrauen.

Kundenstimmen

Begeisterte Kunden sind oft bereit mit
ihrem eigenen Namen und vielleicht so-
gar mit einem Foto eine Aussage iiber
die bei Ihnen gekaufte Dienstleistung zu
machen. Diese verwenden Sie in Broschii-
ren, auf Ihrer Website oder in Mailings.
Die Kundenstimmen sollten in jedem Fal-
le echt und mit dem vollen Namen des
Kunden versehen sein - also nicht nur
H.M. aus T.

Probetrainings

Laden Sie potentielle Kunden zu einem
Probetraining ein. Geben Sie dort einen
Einblick in Ihr Wirken, indem Sie gleich

Checklisten-Download

Drei kostenlose Checklisten fir mehr

Auftrage:

e Kundengesprach: Auf diese Fragen
sollte Sie sich vorbereiten

e Qualitatsstandards flr Trainer

e Honorarempfehlungen fiir Trainer

Jeden Monat finden Sie unter
www.lernwerkstatt.ch > Toolbox
neue Tools.

ein kleines Training durchfithren. Erzdh-
len Sie nicht bloss, wie sie es machen
wiirden.

Qualitatsstandards

Machen Sie transparent, was der Kunde
von Thnen erwarten kann. Werden Sie
dabei konkret und orientieren Sie sich
an Qualitdtsstandards und Honoraremp-
fehlungen der Branchenverbdnde.

Diese Punkte bilden Ihr Einrittsticket
in die Biiros der HR-Manager. Dass Sie
sich auf das Kundengesprdch professio-
nell vorbereiten versteht sich von selbst
- viel Erfolg.
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