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CHECKLISTE PERSONALITY BRAND  
Zwei Schritte in deinen authentischen Business-Flow.  

 
Du willst deine Personality Brand entwickeln? Dann tauche in einem ersten Schritt in deine 
Identität ein und setze dich intensiv mit deiner Persönlichkeit, deinen Rollen, deinen Werten, 
deiner Vision, deinem Weltbild, deiner Story und deinem Warum auseinander. Über diesen 
inneren Prozess erkennst du, wer du wirklich bist und wofür du stehst. Und erst, wenn du das 
weißt und sich das auch für dich stimmig anspürt, wirst du deine Identität wirksam in Bewegung 
bringen. Dann bist du echt und strahlst aus deinem Inneren nach außen. Indem du die Dinge 
machst, die zu dir passen und mit denen du dich identifizierst, erzeugst du einen inneren Flow. 
Dieser Flow zieht wiederum andere zu dir.  
 
Nun bist du bereit für den zweiten Schritt. Denn nun weißt du, wie du authentisch nach außen 
kommunizieren kannst. Mach dich so sichtbar und spürbar, wie du bist - wie es deiner 
Persönlichkeit entspricht. Nütze die Kanäle, auf denen du dich wohlfühlst, wähle die Werkzeuge, 
die dir leicht von der Hand gehen, zeige dich in deinen Facetten und unterstreiche deine 
Persönlichkeit damit. So schaffst du das Vertrauen, das deine Kunden in ihrer speziellen Situation 
brauchen. Und so baust du auch die Beziehung zu deinen Kunden auf, die die Grundlage für den 
Erfolg deiner Arbeit mit Menschen ist. 
 

Dein erster Schritt – Klarheit im Innen 
ü DEFINIERE DEINE WERTE & DEIN WARUM 

Deine Werte und dein Warum sind der Antrieb für dein Tun. Lebst du deine Werte? Oder 
orientierst du dein Handeln an den Werten anderer? Notiere deine Werte und schreibe auf, 
warum du tust, was du tust. Was ist dir wichtig? Was willst du bewirken? Wofür möchtest du 
stehen? Was sollen deine Kunden mit dir verbinden? 

ü ZEICHNE DEIN ZUKUNFTSBILD 
Wohin soll die Reise gehen? Wohin willst du dich selbst und deine Kunden führen? Wenn du 
deine Vision vor Augen hast, kannst du genau dorthin wirken und dein Markenimage 
aufbauen. 

ü ERKENNE DEINE PERSÖNLICHKEIT UND DEINE ROLLEN.  
Was sind deine Eigenheiten? Was kannst du besonders gut? Wo tust du dir schwer? Welche 
Rollen nimmst du in deinem Leben ein, welche willst du nicht mehr? Was brauchst du in der 
jeweiligen Rolle? Nur, wenn du die Anforderungen an die jeweiligen Rollen deines Lebens 
kennst, kannst du dich auf die Situationen reflektiert und fördernd einstellen. So kannst du 
deine persönliche Note unterstreichen und deinen Schwächen entgegenwirken. 

ü POSITIONIERE DEINE PERSÖNLICHKEIT 
Du weißt jetzt, wer du bist, wofür du stehst und wohin du willst. Nun kannst du deine 
Positionierung ausarbeiten. Worauf willst du dich spezialisieren/Experte sein? Was genau 
willst du machen? Was macht dir Spaß? Was kannst du besonders gut? Welches Problem 
willst du mit deiner Arbeit lösen? Womit willst du es lösen? Wem willst du damit helfen? Was 
macht dich bei diesem Menschen glaubwürdig?  
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Dein zweiter Schritt – Erlebnis im Außen 
ü GIB DEINER MARKE ERSCHEINUNG.  

Dein Erscheinungsbild ist der optische und oft auch erste Brückenschlag zu deinem Kunden. 
Logo, Design, Farben, Bilder, Texte, Schriften – all das wird von den Kunden wahrgenommen. 
Sei’s der erste Eindruck, der entscheidend sein kann oder die dauerhafte Wiedererkennung 
deiner Marke und deines Angebots – du schaffst dadurch Orientierung im großen Feld der 
vielen Anbieter. Überlege dir, wie du erscheinen willst und was zu dir passt. 

ü FINDE DEINE SPRACHE.  

Wie sprichst du mit deinen Kunden? Welches Wording verwendest du, wenn du sie begrüßt 
oder verabschiedest oder ein Mail an sie schickst. Passt deine Sprache zu deiner Zielgruppe? 
Per Sie oder per du? Welche Botschaften willst du aussenden? 

ü PLANE WIRKSAME MASSNAHMEN.  

Dein Marketing orientiert sich an zwei Zielen: du möchtest Vertrauen zu deinen Kunden 
aufbauen und du möchtest dein Angebot sichtbar machen bzw. deine Leistung verkaufen. 
Plane also in beide Richtungen. Für deine Glaubwürdigkeit kannst du Kundenstimmen zu 
Wort kommen lassen, deine Erfolge kommunizieren und Tipps oder Wissen zur Verfügung 
stellen. Bei Kundengewinnungsaktionen überlege dir Schritt für Schritt den Nutzen: „Wozu 
führt welche Aktion?“ und „Welchen weiteren Kundenkontakt erreiche ich damit?“ 

ü MACH DICH SICHTBAR.  

Du hast theoretisch alles vorbereitet - Design, Logo, Positionierung und Strategie sind klar. 
Nun geht es darum, dass du dich deinem Kunden zeigst, dich für ihn erlebbar machst. 
Welche Kanäle willst du dafür nützen? Online und/oder offline? Blog, Zeitschriften, Vorträge, 
Kurse, Workshops, Videos, Social Media? Schaffe Gelegenheiten für deine Kunden, dich 
kennenzulernen und dich als kompetente, vertrauenswürdige Marke wahrzunehmen. Achte 
dabei auf deine Persönlichkeit und kommuniziere lieber auf weniger Kanälen, dafür auf 
stimmigen, wo du dich wohlfühlst. Es macht dir dann Freude und das merken die anderen. 
Und fühlen sich wohl mit dir. 

ü BLEIB IMMER ECHT UND NAHBAR.  

Um deine Kunden von dir zu überzeugen, sollte deine Kommunikation überall 
deckungsgleich sein - auf deiner Website, im direkten Kontakt, bei Vorträgen. Achte darauf, 
dass dein Auftritt und deine Erscheinung nach außen in allen Facetten (Wort, Bild, Sprache, 
Stimmungen) übereinstimmt. So bleibst du echt und nahbar für den anderen. Ansonsten 
kommt es bei deinen Kunden zu Störungen zwischen dem, was du sagst und dem, was die 
anderen dabei wahrnehmen und empfinden. Dies kann zu Unsicherheit und Distanz führen. 

ü SORGE FÜR GUTE SCHWINGUNG.  

Wähle genau, mit welchen Menschen du dich in deiner Business Identity umgibst. Du bist mit 
ihnen in einer gemeinsamen Schwingung, sie färben dich ein und beeinflussen deinen Erfolg. 
Sie fördern und fordern dich - oder sie sind deine „Bremser“. Lass los, wenn sie dich 
aufhalten. Deine ganzen Bemühungen führen zu nichts, wenn sie deine Stimmung negativ 
beeinträchtigen und dir mehr schaden als nützen. 

 

Hier geht’s direkt zu deiner kostenlosen IDENTITY-SESSION mit Alexandra Neumann-Klapper. 
(Link: www.markeundmensch.at/kontakt) 

 


