
Der Pivot zum High-Ticket-Consulting: 
Warum Ihr altes Profil Sie klein hält 
  

Karrieren verlaufen selten linear. Ein klassisches Muster im Mittelstand: Jemand gründet 
ein operatives Geschäft (z.B. eine Webdesign-Agentur oder einen Handwerksbetrieb), wird 
sehr erfolgreich und wechselt nach zehn Jahren in die Beratung. Er möchte nun anderen 
Unternehmern beibringen, wie man skaliert. Dieser "Pivot" (Wechsel des 
Geschäftsmodells) geht mit einer massiven Preiserhöhung und einem Image-Wandel einher. 
Man verkauft nicht mehr "Zeit gegen Geld" für 80 Euro die Stunde, sondern "Strategie" 
für 5.000 Euro Tagessatz. Doch das Internet speichert den alten Status. Wer den neuen 
Star-Berater googelt, findet oft noch das alte Profil: "Müller Webdesign – Webseiten ab 
500 Euro". Dieses Profil zerstört sofort die neue Autorität. Es signalisiert "Billiganbieter", 
nicht "Premium-Experte". Dieser Artikel erklärt, warum die Löschung der operativen 
Vergangenheit essenziell für den Aufstieg in die Liga der High-Ticket-Dienstleister ist. 

Dissonanz zwischen Preis und Wahrnehmung 

Im Premium-Segment ist Wahrnehmung alles. Ein Kunde, der 10.000 Euro für ein 
Coaching zahlen soll, erwartet Exklusivität. Wenn er auf Google Maps sieht, dass der 
Coach in einem unscheinbaren Wohngebiet sitzt (alte Adresse) und Bewertungen hat wie 
"Guter Preis, schnell erledigt", entsteht eine kognitive Dissonanz. "Guter Preis" ist im 
operativen Geschäft ein Lob, im Consulting oft ein Warnsignal. Es riecht nach "billig". Um 
hohe Preise durchzusetzen, muss die Historie bereinigt werden. Der Experte muss als 
solcher neu geboren werden, ohne den Ballast der "Kulis-Schieber"-Vergangenheit. Das 
alte google unternehmensprofil löschen zu lassen, ist ein Akt der Neupositionierung. Es 
entfernt die Beweise für den alten, niedrigen Status. 

Die falsche Zielgruppe anziehen 

Solange das alte Profil online ist, ruft die alte Zielgruppe an. Der Berater will mit CEOs 
sprechen, aber sein Telefon klingelt, weil Leute eine kaputte Webseite repariert haben 
wollen ("Sie machen das doch, oder?"). Das verstopft den Vertriebskanal. Jeder falsche 
Anruf kostet Zeit und Energie. Mitarbeiter müssen erklären: "Nein, das machen wir nicht 
mehr." Das frustriert den Anrufer (der vielleicht eine schlechte Bewertung hinterlässt) und 
demotiviert das Team. Ein sauberes Löschen der alten Identität kappt diesen Strom an 

https://unternehmensprofil-loeschen.de/platform/google-unternehmensprofil-loeschen


unqualifizierten Leads. Es sorgt dafür, dass nur noch Interessenten durchkommen, die 
über die neue Website und das neue Marketing kommen – also die Wunschkunden. 

Bewertungen passen nicht zum neuen Angebot 

Operative Bewertungen sind oft detailverliebt: "Hat den Abfluss schnell gereinigt." 
Beratungs-Bewertungen sind transformativ: "Hat mein Business gerettet." Wenn diese 
beiden Welten in einem Profil gemischt werden, wirkt das unprofessionell. Es verwässert 
die Brand Story. Ein potenzieller Consulting-Kunde fragt sich: "Warum loben alle seine 
Klempner-Fähigkeiten, wenn er mir Marketing beibringen will?" Kompetenz ist 
kontextabhängig. Um als Autorität in einem neuen Feld wahrgenommen zu werden, darf 
man nicht mehr mit dem alten Feld assoziiert werden. Die Tabula Rasa ist hier strategisch 
alternativlos. 

Digitalisierung des Geschäftsmodells 

Consulting und Coaching finden heute oft zu 100% remote statt. Es gibt kein Büro mehr, 
keine Öffnungszeiten. Das Geschäftsmodell ist reiner e commerce mit digitalen Produkten 
(Online-Kurse) und Zoom-Calls. Ein Google Maps Profil ist ein Relikt der physischen Welt. 
Es zwingt den digitalen Nomaden an einen Ort. Es suggeriert Erreichbarkeit vor Ort, die 
es nicht gibt. Für den modernen Wissensarbeiter ist das Maps-Profil oft ein Klotz am Bein, 
der ihn lokal bindet, obwohl er global agieren will. Die Löschung ist der finale Schritt in die 
Ortsunabhängigkeit. 

Fazit 

Man kann nicht gleichzeitig der billige Jakob und der teure Berater sein. Der Markt glaubt 
das nicht. Wer den Sprung ins Premium-Segment schaffen will, muss die Brücken hinter 
sich abbrechen. Das digitale Erbe des operativen Geschäfts muss weichen, damit die neue 
Expertenmarke strahlen kann. Löschen ist hier Investition in den eigenen Marktwert. 
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