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Erfolgreich bewerben 
in schlechten Zeiten

Marketing in eigener 
Sache
Produktanalyse: 
Was haben Sie zu bieten? 
Wer etwas verkaufen will, muss sich erst einmal 
darüber im Klaren sein, was er eigentlich zu bieten 
hat und mit wem er am besten ins Geschäft kommen 
sollte. Damit geht jedoch häufig der Ärger schon 
los. Denn die wenigsten wissen ganz genau, was 
in ihnen steckt, welche Stärken und Schwächen sie 
besitzen und wo sie ihre Fähigkeiten am besten ein-
setzen. Daher steht am Anfang jeder guten Bewer-
bungsstrategie die Selbstanalyse, um sich Klarheit 
über die eigene Person, über Fähigkeiten und Ziele 
zu verschaffen.

Eine Analyse der eigenen Person? Kein Problem. 
Wer ist Ihnen vertrauter als Sie selbst? Oder doch 
nicht? Viele fühlen sich auf dem unbekannt bekann-
ten Terrain der eigenen Persönlichkeit ziemlich ver-
loren. Es ist nicht leicht, die Frage nach den eigenen 
Fähigkeiten und Stärken ehrlich zu beantworten. Die 
vier klassischen W-Fragen können Ihnen dabei als 
Starthilfe dienen:

	 Wer bin ich?
	 Was kann ich?
	 Was will ich?
	 Was ist möglich?

Gehen Sie beim Beantworten dieser Fragen struktu-
riert vor. Legen Sie sich eine spezielle Datei im Com-
puter an und beantworten Sie alle Fragen der Reihe 
nach. Und vergessen Sie nicht: „Don‘t only think it 
– but ink it!“ – Schreiben Sie alles auf. Führen Sie 
Protokoll, während Sie Schritt für Schritt die eigenen 
Stärken, Begabungen, Fähigkeiten, Wünsche und 
Interessen entdecken.
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Sie brauchen einen neuen Job? 
Oder Sie wollen sich beruflich einfach neu ori-
entieren? 

Keine leichte Aufgabe in Zeiten steigender Arbeits-
losenzahlen. Um jeden neuen Job konkurrieren Sie 
mit einer Vielzahl anderer, meist gut qualifizierter 
Bewerber. Deshalb gilt es gerade jetzt, mit einer gut 
durchdachten Bewerbungsstrategie und perfekten 
Unterlagen zu überzeugen. Denn eines ist sicher: 

Mit dem klassischen Dreierschritt Stellenanzeigen 
lesen, Bewerbungsunterlagen losschicken und Vor-
stellungsgespräche führen, werden Sie kaum noch 
erfolgreich sein. 

Wer sich am hart umkämpften Arbeitmarkt durchset-
zen möchte, muss umdenken. Sind Sie Arbeitneh-
mer oder Unternehmer? Unternehmer – das sind 
doch die, für die Sie arbeiten? Nicht unbedingt. Am 
(Arbeits-) Markt verkaufen Sie Ihre Leistungsfähig-
keit, Ihr Können, Ihre Potenziale und Ihre (Arbeits-) 
Zeit. Als Marketing-Profi in eigener Sache analysie-
ren Sie den Markt und seine Möglichkeiten, finden 
den passenden Kunden für sich und überzeugen ihn 
von Ihrer Dienstleistung mit der richtigen „Kampa-
gne“. Denn als „Arbeitnehmer“ sind Sie nichts ande-
res als ein „Unternehmer“, der seine Arbeitskraft und 
seine Kompetenz an den Arbeitgeber verkauft.
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