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Monica Deters widmet ihr Leben seit 2007 Menschen, deren Traume geplatzt sind und
die dennoch wieder durchstarten wollen. Sie will, dass so viele Menschen wie méglich,
ihr Leben (wieder) schén machen! |hr Ziel ist es, dass sich Menschen so viele Traume wie
nur moglich zu erfiillen, um ein sinnvolleres und erfilllteres Leben zu leben. Das ist ihre
Lebensvision!

Monica ist seit vielen Jahren erfolgreiche Motivationsrednerin, Unternehmerin und Best-
seller-Autorin. Sie hat sehr nitzliche Methoden im Bereich Persénlichkeitsentwicklung
und Business-Strategien entwickelt. Sie verfligt iber mehr als 20 Jahre Berufserfahrung
bei verschiedenen Global Playern (Vorstandsassistentin) und ist jetzt selbst seit 2018
Chief Operation Officer (COO) bei Feminess®, eines der gréBten Weiterbildungs-Com-
munitys und -Plattformen der neuen Zeit fir Frauen in Europa. www.monica-deters.de
www.feminess.de
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Ich widme dieses Buch allen Menschen,
die ihr wahres Potenzial noch nicht
voll entfalten konnten.
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Ich bin ein wirklich ,faules Madchen”. Ja genau, richtig gele-
sen. Obwohl ich durchaus duBerst fleiBig bin, standig neue Me-
thoden entwickle und dariiber auch schreibe oder sie auf die
Biihne bringe, versuche ich, jeglichen Mehraufwand oder Dop-
pelarbeit zu vermeiden. Methoden helfen mir dabei personlich
sehr, weil sie komplexe Umstande deutlich leichter machen
und ich trotzdem absolut individuell bleibe. Ich durchdenke lie-
ber einen Arbeitsprozess einmal sehr detailliert, wenn er ein-
mal gut geklappt hat, und mache eine Methode daraus. Das
ist wie einen Pfad austreten. Je &fter du den gleichen Pfad
gehst, desto klarer und sichtbarer wird der Weg. Und schon ist
eine neue Methode entstanden. In diesem Fall die STERN-Me-
thode®.

Bei mir ist das grundsatzlich so: Wenn mich ein Thema interes-
siert, dann lerme ich alles, was es dazu zu lernen gibt. Welche
Losungen gibt es von welchen Experten? Ich sauge die Inhalte
formlich auf. Ich inhaliere sie regelrecht. Dann kommt irgend-
wann dieser EINE FAST HEILIGE MOMENT. Dann schaue ich
mir alles in Ruhe an und mache es mit meinem ostfriesischen

Starrsinn dann doch so, wie ICH es will.

So war das auch, als ich mich selbststandig machen wollte. Ich
hatte all die Jahre zuvor unfassbar viel gelernt. Auf der erstklas-
sigen GSA-University (German Speakers Association), in mei-

ner Coaching-Ausbildung, auf unzdhligen guten Seminaren
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von Kolleginnen und Kollegen und aus zig Blichern meiner zu-
gegebenermaBen mittlerweile recht stattlichen Bibliothek. Ja
okay, ich gebe es zu: Ich bin ein Workaholic, was Lernen anbe-
langt, was nach meinen funf Finfen im zehnten Halbjahres-
Schulzeugnis eigentlich nicht mehr zu erwarten war. Ich lerne
halt nur das, was mich interessiert. Und in der Schule, naja ...
da waren halt Jungs und so ... Und ich hatte auch nie verstan-
den, warum ich in die Schule gehen sollte. Ich hatte andere

Probleme.

In meinen Kopf geht nur das hinein, was flir mich wirklich span-
nend und nitzlich ist. Und bestenfalls auch praktisch. Und
leicht. Plotzlich war er da, der Tag, an dem ich tatsachlich ge-
sattigt war. Also nicht schokoladenmaBig, sondern wissens-
technisch. Ist klar.

Wenn es dann so weit ist, dass ich pappensatt bin und meine
ersten guten Erfahrungen mit einem neuen Thema gemacht
habe, gibt es diesen einen ganz bestimmten, schon beschrie-
benen, fast heiligen Augenblick. Er kommt von ganz allein. Ich
werde dann innerlich sehr ruhig und setze mich ganz allein an
meinen uralten Esstisch. Bevorzugt nachts. Dann blicke ich auf
diesen Tisch und lasse meine Gedanken zu diesem Thema

schweifen.

e Was habe ich alles zu diesem Thema gelernt?
e Welche Erfahrungen habe ich damit gemacht?
e Wie finde ich das eigentlich?

(Das ist die wichtigste Frage von allen)
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Dann flieBt es aus mir heraus. Ich bringe pl&tzlich alles auf ei-
nen Punkt: Ich schaue, wie ich dieses ganze Wissen komprimie-
ren kann, damit ich es spéter so einfach wie mdoglich habe,
denn wie gesagt: Ich bin ein faules Madchen. Ich schaue, wie
ich es noch einfacher machen kann. Ich schaue, wie ich selbst
erfolgreich wurde. Wenn ich mit meinen Angeboten sogar eine
NACHFRAGE erzeugt habe, also wenn man bei mir fir be-
stimmte Themen ANGEFRAGT hat, dann weil3 ich: Ich habe
alles richtig gemacht. Denn du solltest wissen, nicht alles, was
ich konzipiert und entwickelt habe, hat eine Nachfrage. Nicht
alles ist der Renner. Ich habe extrem viel Lehrgeld bezahlt, aber
ich habe es immer wieder probiert. Wenn dann wirklich der
wunderbare Erfolg einsetzte, habe ich diesen analysiert und
aus meiner Strategie nachtraglich rlickwarts gerechnet eine
funktionierende Methode daraus gemacht, damit ich dieses
System weitergeben kann. An alle, die es auch einmal leichter
haben mochten in ihrem Business oder auch in ihrem privaten
Leben.

So sind sie bisher alle entstanden, meine Methoden. Aus mei-

ner ganz eigenen, oftmals sehr schmerzvollen Historie: meine
STERN-Methode® fiir (zuklnftige) Selbststandige, die ihr Po-
tenzial noch nicht entfaltet haben, meine DANCE-Methode®
fur sich kleinfihlende Angestellte, meine MEEHR-Methode®
fir sehnsuchtsvolle Privatpersonen. Dann gibt es noch die
LATTE-MACCHIATO-Methode® fir hochgestresste Menschen.
Meine STARK-Methode® fir Menschen, die viel einstecken
mussten im Leben. Meine STAGE-Methode®fir Menschen, die
etwas (auf einer Blihne) zu sagen haben. Meine BOOK-Me-
thode® flir Menschen, die eine Botschaft haben. Meine
SWITCH-Methode® fiir Menschen, die sich nach ,Heiligen
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Arschtritten” (Schicksalsschlagen) verandern wollen oder ms-
sen. Die TROST-Methode®© fiir Menschen, die hart haben ein-
stecken mussen. Und und und ...

Also erst wenn ich tatsachlich mit einer eigenen Losung wirklich
erfolgreich (fir mich selbst) fir ein Thema geworden bin, be-
reite ich es im Nachhinein auf, mache es viel einfacher und

gebe es von Herzen gern weiter.

Hier ist sie also, meine geschickte Methode zur Selbstvermark-
tung mit einem einfachen System, welches als Business- und
Vermarktungsplan mit einfachen Post-its auf nur ein einziges
Flipchart passt und jahrelang dynamisch mitwéchst. Toll, nicht
wahr? So sparst du viel Zeit, Geld und das typische Verirren in

unniitzen Aktionen.
Viel Spaf3 beim Lesen und beim Erstrahlen!

Deine

Monica



Slorn-Methods®

Mit der STERN-Methode schaffst du dir eine langfristige und
daher duBerst flexible Unternehmensstrategie. Alles beginnt
mit einem bunten Stapel Post-its und zwar aus zweierlei Griin-

"

den.

Erstens: Es passt zum Gliick nicht viel Geschriebenes darauf, so
dass du dein Angebot komprimiert auf den Punkt bringen
musst. Zweitens: Der STERN lebt! Jeden Tag. Alles ist anpass-
bar. Damit du nicht immer alles neu malen oder schreiben
musst, ist es einfacher, die Post-its einfach regelmaBig auszu-
tauschen.

Besonders in der Wachstumsphase wird sich dein Business je-
den Tag stark verandern. Wenn du einen klassischen Business-
plan Gber 60 Seiten schreibst, ist er bereits am nachsten Tag
veraltet, wandert wahrscheinlich sehr schnell in irgendeine
Schublade und wird so schnell nicht mehr gesehen. Den
STERN héngst du dir bestenfalls in dein Blro oder in deiner
Arbeitsecke auf und schaust jeden Tag mit einem , Helikopter-
Blick” darauf. So hast du immer das groBBe Ganze gut im Blick
und verlierst nicht die eigene Orientierung. Glaube mir, das
kann am Anfang sehr schnell passieren. Immerhin ist noch alles

Neuland, was du da gerade erschaffst.

Stern-Methode® 19
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Zusatzlich: Das Gute an den Post-its ist auch, dass du nicht im-
mer neu nachdenken musst. Ich mag Effizienz, welches ein
schénes anderes Wort flr ,faul” ist. Vielleicht kennst du den
Spruch: ,Wer faul sein will, muss schlau sein.” Es ist also au-
Berst schlau, bestenfalls nur einmal nachzudenken und das be-
reits Entwickelte immer schnell abzulesen und natiirlich zu op-
timieren, als sich immer wieder zu tUberlegen: , Wie war meine

Positionierung noch mal?”

Methoden haben mein Leben verandert. Aus all meinen Prob-
lemen, die ich im Leben jemals hatte, sind am Ende , Ablaufe”
entstanden, die fir mich gut funktioniert haben, wenn ich
meine Probleme gel6st habe. Ich wollte im Nachhinein immer
wissen: Wie habe ich das jetzt wieder geschafft? Um ich vor der
Wiederholung zu schiitzen bzw. damit ich entsprechend ge-

wappnet bin, habe ich eine Methode daraus gemacht.
Methoden sind Schritt-fur-Schritt-Anleitungen

Sie beschreiben EINEN mdglichen Weg, wie du aus deinen
Problemen aussteigen kannst. Grundsatzlich gibt es immer tau-
sende mogliche Wege. Ich beschreibe mit meinen Methoden
jedoch immer nur EINEN moglichen Weg, der zumindest ein-
mal (ndmlich bei mir selbst) funktioniert hat. Noch mal als kleine
Erinnerung: Eine Methode bedingt immer eine Wiederholung,
damit die Veranderung nach und nach eintreten kann. In die-
sem Fall habe ich die STERN-Methode®© entwickelt, damit du
dein Leben noch sinnvoller und noch freier gestalten und per-
sonlich und beruflich weiterwachsen kannst. Richte dein Leben

so ein, dass es leicht und unbeschwert ist. Auf allen Ebenen.

Stern-Methode® 20
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Gern gebe ich diese Methode jetzt auch an dich weiter. Sie ist
fur alle folgenden Themen wirksam und sehr einfach gehalten
— wie es mit guten Methoden immer so ist. Damit du sie fir
jede NEUORIENTIERUNG in deinem Leben anwenden kannst,

ist sie auch sehr allgemein gehalten.
So funktioniert der STERN

Der STERN ist ein Sinnbild, um am Business-Firmament so zu
erstrahlen, dass DU mit deinem Unternehmen bestenfalls ganz
von allein entdeckt wirst, ohne dass du viel Akquise machen
musst. Der STERN funktioniert immer von INNEN nach AUS-
SEN. Erst geht es nur um DICH personlich (was keiner mitbe-
kommen muss) und dann richten wir uns nach den Kundenbe-
durfnissen. DU bist diejenige, die fir ihr Unternehmen steht.
Heutzutage funktionieren die personlich gepragten Angebote
deutlich besser als anonyme. Einfach aus dem Grund, weil die
Menschen einen SINN erkennen méchten. WARUM macht sie
dieses Business? Je mehr du aus deinem persénlichen WARUM
heraus handelst, desto Uberzeugender wird dein Angebot.
Keine Sorge: Du musst keinen Seelen-Striptease hinlegen. Da-
rum geht es nicht. Du musst es noch nicht mal kommunizieren.
Die Menschen werden es aber SPUREN, dass du zu 100 % hin-
ter deiner Idee stehst. Das ist das Geheimnis vom STERN. Je-
des Business ist personlich. Deswegen ist es so wichtig, erst auf
dich zu schauen, denn MENSCHEN BUCHEN MENSCHEN.
Egal, ob du physische oder Dienstleistungsangebote hast.

Du wirst sehen, das bekommt eine ganz eigene Dynamik. Je

kongruenter dein Unternehmen ist, desto heller wird es und

Stern-Methode® 21
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auch DU im Markt erstrahlen. Dann wirst du entdeckt. Ist das

nicht schén?

Die STERN-Methode® besteht aus 5 Phasen:
1. Phase: DEIN HERZENSTHEMA

In dieser Phase gilt das Prinzip: Erst DU, dann die anderen.
Das Prinzip der STERN-Methode® geht nur liber deine
Herzenspositionierung, dein Warum, deine Kraftquellen,
deine Unterstltzer, deine Stédrken, deine Motivation,
deine Werte, deine Vision, deine Ziele und deine emotio-

nalen, mentalen oder energetischen Blockaden.

2. Phase: DEINE PROFILSCHARFUNG

In dieser Phase geht es direkt um den potenziellen Lieb-
lingskunden und seinen Bediirfnissen. Hier passiert die in-
tensive Auseinandersetzung mit deiner Traumzielgruppe,
deinem USP (Unique Selling Proposition), also deiner Bu-
siness-ldee und Einzigartigkeit, dein Markenkern, deinem
verflihrerischen ,Verpackungsbild”, der Kundenproble-
matik, den Kundenbeddrfnissen, den Kundennutzen und
vor allen Dingen deiner LOSUNG fiir die Probleme. Hier

kreierst du deine Produkte.

3. Phase: DEINE SICHTBARKEIT

In dieser Phase gehst du RAUS in den Markt. Jetzt ist es
so weit, dass du mit deinem Business sichtbar wirst. Und
zwar erst jetzt. Erst muss das Bifett aufgebaut werden, be-

vor die Gaste kommen. Das ist jetzt so weit. Aber auch hier

Stern-Methode® 22
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entscheidest du selbst: Wie willst du nach auB3en sichtbar
werden? Welche Kanale willst (und nicht musst) du bedie-
nen? Entdecke die unzéhlige Vielfalt von Sichtbarkeits-

moglichkeiten und setze sie dann geschickt ein.

4. Phase: DEINE UMSETZUNG

Die praktische Umsetzung hat eine extra Phase erhalten,
weil es hier um die gezielte Lancierung in den Markt geht.
Oftmals hat man eine super Strategie, bekommt sie aber
praktisch nicht umgesetzt. Hier beginnen die strategi-
schen Vertriebswege bzw. die Umsetzung von gezielten
Aktionen.

5. Phase: DEIN ERFOLG

Kaum jemand wurde darin geschult, mit groBBem Erfolg
umzugehen. Die Menschen kennen sich in der Regel mit
Misserfolgen besser aus als mit groBer flieBender Fille.
Personeller, monetarer, aber auch unternehmerischer Er-
folg ist eine groBe emotionale Verdnderung, die gut ver-
arbeitet werden darf. Wachstum bedeutet auch immer
Wachstumsschmerzen. Aber Wachstum hei3t auch AUF-
BLUHEN.

Stern-Methode® 23
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Du bist in deinem Business der ,,STAR", der STERN also, der
von innen heraus hell erstrahlt. Und das gleich doppelt: Zum
einen, weil du so gliicklich bist, da du deine Werte und Uber-
zeugungen beruflich leben kannst, und zum anderen, weil du
gezielt, strategisch und indirekt deine Zielgruppen direkt an-
strahlst und sie so dich oder deine Produkte buchen WOLLEN.
Dann ist der Erfolg auf Dauer gar nicht mehr aufzuhalten. Mit
dem geschickten Business-STERN verabschiedest du dich vom
PUSH-Marketing und wendest dich dem SOG-Marketing zu.
Hier geht es darum, dass du gefunden und ANGEFRAGT wirst,
anstatt standig hinter den Auftrdgen hinterherzulaufen. Aber
mache dir keine lllusionen. Das bedeutet nicht weniger Arbeit,
sondern im Gegenteil. Geduld ist auch hier gefragt, denn Er-
folg braucht immer Zeit. Aber dafiir ist es umso schoner, wenn
eines Tages auch hochpreisige Auftrage lber verschiedene Ka-

nale ,plotzlich” und wie aus dem Nichts einfach so eintrudeln.

Oftmals ist es ja so: Du bist super in deinem Job, hast aber
vielleicht zu wenig Kunden. Oder: Du hast ein super Programm

und tolle Produkte, nur weil3 es keiner. Oder auch: Du weif3t

Sichtbarkeit bringt Auftrdge 25
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vielleicht auch nicht genau, wie du dich geschickt selbst ver-
markten kannst ohne plumpe Angeberei. Dafiir habe ich dieses
Buch geschrieben, denn es gibt gute Wege, wie du viel leichter

angefragt wirst.

Natirlichkeit spielt hierbei eine wichtige Rolle. Was bedeutet
Naturlichkeit genau? Eben nichts Aufgesetztes, sondern etwas
sehr Ehrliches. Deine Meinung, deine Art und Weise, deine fir
dich passende Sichtbarkeit, eben echte Authentizitat. Nicht
weil ,man” es so macht, sondern weil du es ganz genau so und
nicht anders machen WILLST. Wo und wie fihlst du dich wohl
und sicher? Das werden die Kanale sein, die du stark nutzen
wirst. Kein Mensch braucht Facebook, wenn es dir nicht liegt,
lass die Finger davon. Oder lass es machen. Es gibt eine Viel-
zahl anderer Kanale, die du nutzen kannst und in denen du dich
so richtig wohlfiihlst und voll in deinem Element bist. Auch das
oder gerade deshalb ist das sehr erfolgreich! Also habe viel

mehr Mut und nutze deine eigene echte Naturlichkeit.

»Raus aus dem Quark”, sage ich immer etwas unkonventionell
in meinen Vortragen, Seminaren und Coachings, und das
stimmt: Selbstwirksamkeit heif3t, wirklich ins TUN zu kommen.
Das meine ich sehr ernst. Denn nur wenn du deine Ziele und
MaBnahmen kontinuierlich UMSETZT, wirst du erfolgreich.
Doch das ist leichter gesagt als getan, denn oftmals fehlt einem
die Zeit, die Lust, das Know-how oder einfach nur der Mut, po-
sitiv Uber sich und seine Produkte zu reden. Aber das kann man
lernen! Indem du eben nicht direkt tber dich und deine Pro-
dukte redest, sondern deine Kompetenz in den Markt aus-

strahlst. Wie das geht und wie du das geschickt lancieren und

Sichtbarkeit bringt Auftrége 26



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

steuern kannst, erféhrst du in diesem praxisorientierten Ratge-
berbuch. Der Unterschied und das Geheimnis ist die Haupt-
konzentration auf die ,Nebenzielgruppen” und nicht nur auf
die ,Endzielgruppe”! Eine Nebenzielgruppe sind die Men-
schen oder Institutionen, liber die du deine Endzielgruppe er-
reichst. Hier ist der Weg indirekt zu deiner Lieblingszielgruppe
zu finden, wie zum Beispiel Event-Veranstalter, bei denen du
einen Vortrag halten mochtest. In dem Moment wird dieser
Veranstalter zu deiner direkten Hauptzielgruppe, weil du ihn
zum einen Uberzeugen maochtest, dich als Vortragende zu wah-
len, aber vor allen Dingen, weil dieser Zugang zu genau den
Menschen hat, die du mit deinem Business erreichen mochtest.
Oftmals wird diese Nebenzielgruppe allerdings genauso ange-
sprochen, wie die deine Endzielgruppe ansprechen wiirdest.
Mit genau den gleichen Argumenten. Nein, da gibt es einen
groBBen Unterschied, wie du in diesem Buch noch sehen wirst.
Also noch mal: Deine Endzielgruppe sprichst du direkt mit dei-
nen Argumenten an. Deine Nebenzielgruppe wird jedoch in
dem Moment zur Hauptzielgruppe fiir dich, um deine Neben-

zielgruppe besser zu erreichen.

Bleiben wir beim Beispiel des Veranstalters wiirde das bedeu-
ten, dass du jetzt alles dafir tust, dass er sich wohl fihlt und
direkt in seinen Problemen und Bedirfnissen als Veranstalter
abgeholt wird. Hier gilt die alte Formel: Baue Vertrauen auf,
denn aus Vertrauen wird Uberzeugung und aus Uberzeugung
wird Buchung! Das gilt fiir die Nebenzielgruppe, aber natirlich
auch flr die Hauptzielgruppe. Je nachdem, wen du gerade ge-

zielt ansprichst. Die Argumente veréndern sich entsprechend.
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Mein Anspruch ist, dass DU erfolgreicher wirst und nachgefragt
wirst. Je starker du in deiner Wunschzielgruppe sichtbar wirst,

desto leichter wirst du gebucht.

DU bist also der STERN, den du mit Hilfe dieses Buchs zum
Strahlen bringen wirst. Im Inneren wie im AuBeren. Du bist der
Mittelpunkt deines Angebots, somit wird DEIN Name in die
Mitte des STERNs geschrieben. Nur du kannst mit deinem An-
gebot wirken und ausstrahlen. Je klarer du hierbei bist, desto
mehr strahlst du in die richtige Richtung. Nach diesem Buch
kannst du mit einer fertigen Strategie und einem klaren Umset-
zungsplan strukturiert durchstarten, denn Erfolg ist machbar!
Der STERN, den du erarbeitest, wird flr die nachsten Jahre
gliltig sein, wachst mit dir mit und garantiert dir stets einen gu-
ten Gesamttiiberblick.

In diesem Buch erfahrst du durch die STERN-Methode®©, wie
du leichter wahrgenommen wirst, erlernst die einzelnen Phasen
des wirkungsvollen Business-STERNSs, entwickelst deine Kern-
Strategie, die du leicht umsetzen kannst, erkennst, wie du im-
mer den Uberblick iiber deine Ziele behalten wirst und erlebst
eine frische Portion Motivation und Hoffnung fiir dein Business.

Das Ziel dieses Buches ist es, dass du sichtbarer wirst! Du ent-
wickelst hierfir konkrete Ldsungen, die dich bei deiner
Wunschzielgruppe sichtbarer machen. Es ist so viel einfacher,
wenn du ein lberraschend gutes und lbersichtliches Konzept
hast, das dennoch deine ganze Individualitat und Personlich-
keit berlicksichtigt. Denn bei der Erarbeitung deiner Strategie
schaust du als Allererstes auf DICH und DEINE Kompetenz und
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erst dann in den Markt, wie er von dir, deinem Fach-Know-how
und deinen Fahigkeiten profitieren kann. Nicht andersherum!
Man kann es auch ,Unternehmensstrategie, die starkt” nen-
nen, denn sie bringt dich nachhaltig in deine Kraft! Aber eben
auch nur, wenn deine Wunschzielgruppe dich auch tatsachlich

sieht und wahrnimmt.

Ich mag es nicht, wenn Kolleginnen und Kollegen sagen: ,Mit
meiner Strategie wirst du super erfolgreich!”. Das stimmt viel-
leicht, aber leider wird allzu oft dabei das eigene Interesse ver-
nachléssigt. Ich bin davon Uberzeugt, dass eine unerflllte Ar-
beit auf Dauer krank macht. Zumindest wenn sie einem nicht
gefllt und an den eigenen Uberzeugungen vorbei arbeitet. Es
gibt nichts Schlimmeres, als Uberzeugter Vegetarier in einer
Fleischfabrik zu arbeiten, um mal eine krasse Metapher mit ins
Spiel zu bringen. Ich mdchte, dass du mit all deinen Talenten
und mit deinen Gaben wahrgenommen wirst und diese auch
einbringen kannst. Es gibt kein schoneres Geflhl, als diese le-

ben zu kdnnen und bestenfalls sogar weitergeben zu kénnen.
Das Ziel von Selbstvermarktung ist, sichtbar zu werden!

Vor einigen Jahren hatte ich selbst das Problem, von der Of-
fentlichkeit nicht wahrgenommen zu werden. Ich hatte ein wirk-
lich gutes Angebot, doch kannte es keiner. Seitdem ich mit
dem System des Business-STERNs arbeite, kommen immer
wieder gute Anfragen. Nicht sténdig und auch nicht Gberhauft.
Ich bin realistisch und ehrlich. Aber immer wieder klingelt mal
das Telefon oder es kommt eine E-Mail rein mit einer Anfrage.
Dann frage ich mich manchmal selbst: Woher kommt das jetzt?
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Genau das funktioniert bis heute. Super. Nur dass heute sogar
Uber die skalierbaren Produkte, die ich mittlerweile eingefihrt
habe, durchaus unendliche Fiille funktioniert. Die neue Technik
macht es moglich. Wenn du mehr darliber erfahren méochtest,
dann entdecke die Solopreneur-School von Feminess®. Da
wird Schritt fir Schritt (auch der STERN) umgesetzt.

Fir alle groBen und langfristigen Auftrége, die ich hatte, wie
zum Beispiel meine jahrelange Ganzseiten-Kolumne einer gro-
Ben Frauenzeitschrift, die Tatigkeit als Lehrbeauftragte am
IBAF-Institut, Vortrage auf groBen Kreuzfahrtschiffen und sogar
fur das Campus-Buch, wurde ich dank der STERN-Methode®
tatsachlich ANGEFRAGT. Das habe ich aber erst im Nachhinein
verstanden. Ich habe es schon erwahnt: Wenn es etwas gut
funktioniert hat, mache ich eine Methode daraus.

In diesem Buch erfahrst du alles tUber die STERN-Methode®
und das dahinterliegende System. Du erlebst, wie du deine ge-
samte Strategie auf nur einem einzigen Flipchart-Papier zusam-
menfassen und ,bannen” kannst. Du erféhrst alles kurz und
knapp und auf den Punkt gebracht.

Die STERN-Methode® ist so einfach wie genial. Ich sage im-
mer, das Leben ist schon hart genug, lass es uns leichter ma-
chen. Doch besonders wichtig ist mir dabei, dass du deinen
ganz individuellen Stil herausarbeitest. Es gibt ,laute” und
.leise” Konzepte. Es gibt ,extrovertierte” und ,introvertierte”
Konzepte. Gute Selbstvermarktung kann nur lber die Person-
lichkeit des Produkts bzw. Uber die Person selbst funktionieren.
Also steht hier deine Authentizitat ganz oben. Aber dann mit
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pragmatischer Umsetzung. TUN ist dabei das Wichtigste. Nicht
nur reden, sondern auch umsetzen! Auch wenn kein hohes
Budget vorhanden ist, gibt es eine Menge Low-Budget-M&g-
lichkeiten, mit denen du trotzdem gesehen werden kannst. Ich
hatte nie ein groBes Budget fir Marketing-MaBnahmen. Den-

noch habe ich es geschafft! Also wird es auch bei dir gelingen!

Dieses Buch ist ein Arbeitsbuch. Dein Arbeitsbuch. Wenn du
magst, dann besorge dir schon mal bestenfalls bunte Post-its.
Einfarbige tun es natlrlich auch. Die verschiedenen Farben he-
ben sich nur besser fiir dich ab. Dann noch ein Flipchart-Papier
(geht natirlich auch auf einem DIN-A3-Bogen, wenn du klein
schreiben kannst). Der Sinn und Zweck ist es, im normalen Ar-
beitsalltag immer wieder darauf schauen zu kdnnen. Hange ihn
in dein Arbeitszimmer, klebe ihn an die Tur. Wie bereits ge-
sagt, behiltst du so stets den Uberblick und kannst immer wie-

der nachsteuern.

Was bietest du an? Wem bietest du es an? Wie bietest du es
an? In welchen Markten willst du wie sichtbar werden? Welche
PR- und Marketing-Instrumente passen zur jeweiligen Ziel-
gruppe, aber vor allen Dingen zu DIR? Daraus generierst du
entsprechende PR-MaBBnahmen und richtest sie gezielt, ge-
bindelt und nachhaltig an deiner Zielgruppe aus (STERN-
Strahlen) und setzt sie mit Flei3 und Kontinuitat langfristig um
(MaBnahmenplan). So verhinderst du auch unniitze und ziel-
lose Einzelaktionen, die letztlich nur Kosten verursachen und

keinen Ertrag bringen.
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Bringe deine Botschaft und Produkte in die Welt!

Mit dem Business-STERN hast du deine gesamte Strategie auf
einem einzigen Flipchart, welche fiir die nachsten 5 Jahre Giil-
tigkeit haben kann. Alle deine MaBnahmen zum Thema Ver-
marktung laufen hier zusammen und werden gebindelt. Hier
kann deine Strategie als wichtiges Steuerungsmittel stehen.
Dies ist ein sehr effizientes Angebot deiner Marketing- und
VertriebsmaBnahmen. Einmal gebannt, gibt es kein Verlieren
im Detail mehr. So kannst du dich stets auf das Wichtigste kon-
zentrieren und sehr strukturiert und effektiv arbeiten. Dies ist
dein Businessplan auf einen Blick! Durch die Post-its bleibt er

immer flexibel und anpassbar.

Es ist so viel einfacher, wenn du ein gutes und Ubersichtliches
Konzept hast, das dennoch deine ganze Individualitat, Einzig-

artigkeit und Personlichkeit berlicksichtigt.

Durch deine gute Selbstvermarktung bekommst du eine konti-
nuierliche Prasenz und Sichtbarkeit im Markt und eine klare
Profilscharfung. Du hast eine deutliche Arbeitsentlastung und
starke Zeiteinsparung. Du erzeugst auf Dauer eine Sogwirkung
und hohe Strahlkraft in deinen Wunschkanalen. Durch pfiffige
Low-Budget-Aktionen sparst du Geld und zahe Akquisen. Du
hast langfristig deine Strategie flexibel auf einem Blick und
kannst damit dein Image verbessern und mehr Auftrdge von
deinen Kundinnen und Kunden bekommen. Denn ehrlich ge-
sagt: Das ist das Ziel! Deinen Klientinnen und Klienten mit dei-
nen Produkten das Leben leichter oder schoner zu machen,

denn dann wird auch dein Leben deutlich leichter und schéner.

Sichtbarkeit bringt Auftrége 32



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

Du bist der STERN, weil du wertvoll bist. Und wir bringen dich

zum Strahlen!

Doch wie hell willst du strahlen? Wo willst du hin strahlen? Auf
diesem Bild siehst du, dass jeder STERN eine andere GroBe
hat. Willst du der allerhellste STERN sein und eine richtige
Rampensau? Oder lieber etwas zurlickhaltender, aber ebenso
hell? Du kannst dir auch einen kleineren STERN aussuchen und
nur in deinem regionalen Wirkungskreis sichtbar werden. Es ist
deine Entscheidung. Es ist nur gut, wenn du vorher drauf-
schaust und dich wohlfiihlst. Das kannst nur du fir dich ent-

scheiden.

Jetzt geht es endlich im Detail los.
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Do bist dor Ctorn

1. WERDE ZUM STERN-MITTELPUNKT
DER KERN DES BUSINESS-STERNS - HIER GEHT ES UM DICH

Alles, was in diesem Kapitel besprochen und erarbeitet wird,
ist noch NICHT fiir die Offentlichkeit. Hier geht es nur um dich.
Hier stellst du die Stellschrauben und machst eine klare Profil-
scharfung. Also bitte vergiss vorerst die ,Kunden-Denke” und
konzentriere dich nur auf dich selbst. Nur dann kannst du spa-
ter das Gold furr die Kundinnen und Kunden heben.

Ich habe schon sehr viele STERNe mit meinen Klientinnen und
Klienten an Strategietagen und -wochen erstellt. So habe ich
natlrlich eine Fiille an Beispielen, die ich jedoch aus Vertrau-
lichkeit und Schweigepflicht bis auf wenige Ausnahmen nicht
weitergeben darf und méchte. Also werde ich in dem Buch im-
mer wieder auf meine eigenen Gedanken als Beispiel verwei-

sen.

DU bist der Kern des Ganzen

Jetzt geht es los. Wir beginnen mit deinem Business-STERN.

Mit deinem Herzensthema. Lass dich auf dieses spannende
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Abenteuer ein und gehe den Weg jetzt mit mir mit. Es ist nicht
DIE ultimative L6sung, die gibt es namlich nicht. Aber es ist ein
gutes System, das funktioniert und aus der Theorie UND Praxis

kommt sowie komprimiert das Wichtigste beinhaltet.

DU

ANLEITUNG: Klebe ein pinkfarbenes Post-it auf ein FlipChart-Papier di-
rekt in die Mitte des Papiers. Alle anderen Post-its werden spéter drum-

herum geklebt.

Als Erstes kommt der pinkfarbene Post-it, denn das bist DU!
Du bist somit der STERN (Star), den du zum Strahlen bringst.
Du bist der Mittelpunkt deines Angebots, von dir geht alle
Kraft aus! Somit wird auch zuerst DEIN Name in die Mitte des
STERNs geschrieben. Denn nur DU kannst mit deinem Ange-

bot wirken und ausstrahlen.
Von innen nach auBBen

Je klarer du hierbei bist, desto mehr wirst du strahlen! Und zwar

im doppelten Sinne. Dies ist aber auch als Symbol zu sehen,
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dass du erst auf dich und dein Angebot schaust und erst da-
nach in den Markt. Oftmals wird das genau andersherum ge-
tan. Doch das birgt die Gefahr, dass du an deiner Kraft vorbei
arbeitest. Das kennst du vielleicht schon aus deinem ,friihe-
ren” Arbeitsleben, oder? Also DU mit allem, was du kannst,
und mit allem, was du bist, mit deinen Werten, Erfahrungen
und Vorlieben stehst DU jetzt in der Mitte des STERNs. Auch
wenn du ein eigenes Unternehmen hast, bist doch du dieje-
nige, die es strategisch anschiebt und konkrete Vorstellungen
hat. Genau diese Vorstellungen sind jetzt interessant. Die Um-
setzung kann natlrlich delegiert werden, aber DU bist die
Seele deines Unternehmens. Wir denken hier noch NICHT in
Vermarktung, hier geht es darum, wie du ,tickst”, was du wich-

tig findest, woher deine Ambition kommt und und und ...

Erst wenn du diese erkannt hast, kannst du spater umso starker
und individueller hinausgehen. Dieses unterschwellige Wissen
hilft dir sehr bei der Vermarktung. Also: Habe viel mehr Mut zu
deinen eigenen Uberzeugungen! Zukunftsforscher haben ibri-
gens herausgefunden, dass heutzutage ,Haltung” viel eher
gekauft wird als nur das reine Produkt. Gib den Menschen et-
was, was sie Uberzeugt. Nur diese Menschen mdchtest du
doch auch als Kundinnen und Kunden haben, oder? Sie richten
sich nach dir. Du richtest dich erst im zweiten Schritt nach den
Kundinnen und Kunden. Nicht im ersten. Das ist ein wichtiges
Erfolgsgeheimnis.

Keine Sorge, wir werden spater noch sehr gezielt in den Markt
und auf die Kundinnen und Kunden en schauen. Aber oftmals
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sind viele Menschen viel zu sehr von dem Gedanken , verhaf-
tet”, was die Kundschaft will. Habe den Mut, erstmal nur auf
dich zu schauen. Je individueller und je origineller du bist,
desto mehr hebst du dich von anderen ab.

Wenn ich ehrlich bin, war das fir mich der allerschwierigste
Teil. Ich habe eigentlich fiir mich folgende Erkenntnis gewon-

nen:

e Im Coaching geht es um den Klienten.
e Im Seminar geht es um das Thema.

e Im Vortrag geht es um deine Haltung.

Dass es im Coaching und im Seminar nicht um mich als Person
geht, fiel mir immer leicht. Doch dann hatte ich meine Redner-
ausbildung und habe das erste Mal gelernt, dass es sehr wohl
um mich und um meine Einstellung geht. In meinen Vortragen
mochten die Menschen sehr wohl meine Geschichten und Er-
kenntnisse horen und sich dann selbst ein eigenes Bild ma-
chen. Nattrlich darf der Inhalt nicht fehlen, aber verknipft mit
Botschaften, Content und Statements wird der Vortrag erst

richtig gut.

Hui, das war echt eine harte Nuss, die ich fir mich knacken
musste. Meine Geschichten? Wen interessiert das? Doch je
starker ich das ausprobiert habe und den TRANSFER auf das
Publikum hinbekam, also was hat das Publikum davon und wie
kénnte ,es” gehen, umso besser funktionierte es. Die
schwerste Lektion in meiner Ausbildung war also, meine ei-

gene Haltung klar herauszuarbeiten und zu kommunizieren.
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Denn das bedeutet Rickgrat und Charakter. Davon hatte ich

friher nicht so viel.

Doch hier die gute Nachricht: Je starker du dich mit dir selbst
beschéftigst und nach innen schaust, umso klarer wird dir deine
eigene Meinung. Die braucht es, wenn wir von deiner Selbst-
standigkeit sprechen, denn die Kundinnen und Kunden wollen
DEIN Know-how und DEINE Lésungen. Denn das ist im besten
Fall etwas Neues, etwas Praktisches oder etwas Sinnvolles. Das
wird letztlich auch gekauft. Je stérker du oder dein Produkt
eine Kopie von etwas bist, umso schwieriger wird es, eine hohe
Nachfrage zu erzeugen. Das ist das, was wir hier wollen: eine

echte Sogwirkung schaffen.

Noch heute vermische ich die drei oben genannten Punkte und
bringe auch in Coachings oder Seminaren immer wieder meine
Storys mit ein. Aber nicht, um glorifiziert Gber mich zu reden,
sondern um Beispiele und Impulse zu geben. Doch grundsatz-
lich funktioniert es nach den oben genannten Hinweisen. Wich-
tig ist: Du machst das nicht, um angehimmelt zu werden, son-
dern um als echtes VORBILD da zu stehen. Ein echtes Vorbild

ist immer frei von EGO.

Naturlich ist es ungewohnt, wenn jemand kommt und sagt, bei
deiner geschickten Selbstvermarktung aus dem Herzen ginge
es ebenfalls und in erster Linie um DICH. Doch wenn etwas aus
dem Herzen kommt, dann schau auch hinein, was denn da alles
so Schones drin ist. Dein Herz hat sicherlich besonders wert-
volle und liebenswerte Ansichten und Schatze. Die wollen die

Menschen kennenlernen. Also gewdhn dich daran. Gewdhne
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dich an dich selbst, wie gut du eigentlich bist.

Jetzt kimmern wir uns also erstmal um DICH und das musst du
jetzt die nachsten Seiten aushalten. Ich weil3, es ist nicht leicht,
weil es den Menschen gréBtenteils aberzogen wurde. ,Man”
macht es so. ,Man” stellt sich nicht in den Mittelpunkt. Das
Wort ,man” ist allerdings in diesem Buch und in meinen Stra-
tegietagen ,verboten”, denn das interessiert mich einfach
nicht, wie ,man” es macht. Es interessiert nur, wie DU es ma-

chen willst und was DU in deinem Herzen hast. Spater lancierst

du das geschickt in den Markt, indem du es an den Bedarf der
Kundinnen und Kunden anpasst. Ja, das ist die absolute Erfll-

lung. Warum denn nicht?
Schiitze dich in der Offentlichkeit

Eines sei jedoch noch dazu gesagt: Wenn wir uns der Offent-
lichkeit 6ffnen, dann missen wir uns auch gut schitzen. Wer in
der Offentlichkeit ist, bietet immer eine Angriffsfliche. Deswe-
gen bin ich eine groBe Freundin der ,lancierten Offentlich-
keit”. Das konnen wir Uberwiegend selbst steuern. Was sind
Geschichten fiir die Offentlichkeit? Welche Inhalte sind persén-
lich? Welche sind privat? Welche sind geschéftlich? Was darf
nach auBBen gebracht werden oder irgendwo &ffentlich lang-

fristig stehen? Ja, wir reden hier durchaus von Imageaufbau.

Sei bitte immer ehrlich. Die Energien sind heutzutage so hoch,
dass die Menschen es sofort spiiren, wenn du nicht authentisch
bist. Also bitte niemals ltigen. Das kommt nicht aus dem Her-

zen!
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Von mir gibt es eine Menge Geschichten im Markt, die ich
wahrheitsgemal erzahle. Aber es gibt eine klare Grenze in mir,
die ich festgelegt habe. Bis hierhin und nicht weiter. Am An-
fang kannte ich die Grenze noch nicht so gut und habe fréhlich
drauflos kommuniziert. Und bin — autsch — auch durchaus auf
die Nase gefallen, denn nicht jeder meint es gut mit mir oder

kann mich leiden. Alles kein Problem. Muss man nur wissen.

Als kleine Faustregel konnte gelten: Zeige dich personlich,
aber NIE privat. Das kannst jedoch nur du entscheiden. Ich
halte mein Privatleben liberwiegend aus der Offentlichkeit her-
aus. Ich verstecke es nicht angestrengt, aber ich forciere es
auch nicht. Naturlich Uberschneidet sich das manchmal, und
meinen Hund Rocko kennen mittlerweile auch viele, aber
grundsatzlich schiitze ich meinen Privatbereich, denn der ge-
hért nur mir, meiner Familie und meinen Freunden. Auch das

musste ich erst lernen, aber jetzt geht es ganz gut.

Wenn ich also von lancierter Offentlichkeit spreche, dann
meine ich niemals eine aufgesetzte, sondern immer eine selbst
gesteuerte Offentlichkeit. Authentisch ja, aber nicht komplett
alles preisgeben! Deine Seele gehort nur dir. Einer muss es ja
steuern und das kannst nur du tun. Also denke immer VORHER
darliber nach und binde alles in deine Strategie mit ein. Wie
gesagt: Diese musst du erst kennen. Deswegen gibt es den
inneren Bereich des STERNSs, der NIE nach auBBen kommuni-
ziert wird. Jedenfalls nicht in dieser Form. Damit deine Seele
geschutzt ist. Diese erste Phase des Sterns ist geschutzt. Aber
es ist die Quelle von allem.
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Klebe jetzt den pinkfarbenen Post-it aus voller Uberzeugung in
die Mitte des Flipcharts und nimm deine Rolle an, indem du
dich bereit machst fir dein Unternehmen. Du bist die BESTIM-
MERIN. Du bist die KONIGIN. Eine Kénigin regiert und fiihrt.

Sie hat die Rolle angenommen. Mache du das auch.
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2. NUTZE DEINE KRAFTQUELLEN

Klebe jetzt eng und direkt unter deinem pinkfarbenen ICH-
Post-it einen gelben Post-it. Hier werden jetzt alle Punkte ge-
sammelt, die dich tief im Innen starken. Denn dieses selbster-
wahlte (Arbeits-)Leben ist besonders am Anfang nicht immer
einfach, durchbrichst du doch sehr viele alte ,Glaubenssatze”
und gehst immer weiter aus deiner Komfortzone heraus. Doch
diesen Luxus der Selbststarkung darfst du dir dennoch génnen.
Und méglichst immer wieder. Denn Hand aufs Herz: Wie oft
vergisst du dich selbst? Wie oft kimmerst du dich erst um alle

anderen und nicht um dich selbst? Das ist jetzt vorbei.

Auf diesem Post-it stehen die Punkte, die dich und deine Ar-
beit als Coach, Berater oder Solopreneurin ausmachen. Hier
stehen zumindest deine starksten Kraftquellen, denn es sind ja
hoffentlich sehr viele. Achte mal darauf, was dir wirklich Kraft
gibt.

Meine Kraftquellen
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ANLEITUNG: Klebe ein gelbes Post-it direkt unter das pinkfarbenes Post-
it, auf dem dein Name steht. Die Kraftquellen stiitzen dich symbolisch.

Was sind deine Kraftquellen? Was tut dir gut? Was gibt dir
Kraft? Dies ist grundsétzlich gemeint. Schlafen, Ruhe, Essen,
Yoga, Sofa, Joggen, Freunde, Natur, Malen, Relaxen, Kochen,
Feiern, Konzerte, Heulen, Stricken, Meditieren, Tanzen, Fami-
lie, ... Bitte vergiss dich selbst nicht bei all deinem Engage-
ment! Mache viel mehr davon.

Oftmals erlebe ich ausgerechnet bei diesem Post-it erstmal
ziemliche Ratlosigkeit. ,Hm ... was gibt mir Kraft? Gute Frage!”
Die Position dieses Post-its ist kein Zufall, denn es klebt direkt
unter deinem Namen, damit es dich stlitzt. Doch warum sind
hier viele erstmal ratlos? Weil wir uns besonders als Frauen zu
selten mit uns selbst beschaftigen. Das ehrt dich zwar, ist aber

auch ziemlich bléd. Nicht bdse sein mit mir ... ist aber so.

Die meisten Frauen sind voller Power, wenn sie zu mir kom-
men. Sie wollen Uber ihre Konzepte sprechen und Ulber all die
wunderbaren geschéftlichen Sachen, die sie sich ausgedacht
haben. Dann stelle ich aus gutem Grund zuerst genau diese
Frage: ,Was gibt dir Kraft?"”

Ich selbst habe mich immer wieder selbst Gber meine Arbeit
vergessen. Doch irgendwann racht sich das. Du laufst aus dei-
ner Kraft heraus und damit ist keinem geholfen. Je starker du
in deiner Kraft bist, desto mehr kannst du strahlen. Mache nur

noch Dinge, die dir Kraft geben und nicht nehmen.

Mit deiner individuellen Selbststarkung beginnt bereits dein

Du bist der Stern 44



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

Einstieg in deine Business-Individualitat. Damit fangt fir mich
die Selbstvermarktung an. Sie schwelt unbemerkt mit und hat
so bereits eine energetische Wirkung. Ich wiederhole es an die-
ser Stelle gern noch einmal, da es so essenziell wichtig ist: Nur
wenn du aus deinem Herzen handeln kannst, wirst du noch er-
folgreicher und innerlich zufriedener sein. Darum gehtes ... um

dein sinnvolles Wirken.

Also: Was gibt dir Kraft? Was tut dir gut? Wenn du langer nach-
denken musst, ist es nicht schlimm. Umso wichtiger, dass es
dann dort auf dem Post-it steht, denn dann brauchst du beim
nachsten Mal nicht mehr so lange nachzudenken, sondern nur

noch ablesen, was dir guttut. Paradox? Stimmt, aber hilfreich!

Bitte beantworte diese Frage aber nicht zu schnell und zéhle
nicht allgemeine Dinge auf. Horche in dich hinein und denke
und flhle nach. Was tut DIR wirklich besonders gut? Selbst
wenn in diesem Zuge ein kleines Tranchen durchsickert, weil
dir vielleicht bewusstwird, wie wenig gut du dir selbst tust, ist
das nicht schlimm, denn dann hast du dich jetzt an dich selbst

erinnert. Wie schon.

Du bist der Stern 45



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

3. STUTZE DICH AUF UNTERSTUTZER

Wer sind deine Unterstitzer? Auch dieses Thema wird leider
nur allzu oft vergessen. Du musst nicht alles allein machen.
Wen kannst du fragen? Wer kann dich unterstltzen? Wer hat
dich friher unterstiitzt? Wer 6ffnet dir Tiren? Wer ist dir wohl-
gesonnen? Schreibe diese Personen alle auf. Nimm dir ruhig
ein wenig Zeit. Oftmals fallen sie einem nicht so schnell ein.
Grabe ruhig ein bisschen tiefer. Wen kennst du noch von fri-
her? Wen kennst du gar nicht, mochtest aber mal mit ihm oder

ihr sprechen?

Meine Unterstitzer

ANLEITUNG: Klebe ein weiteres gelbes Post-it direkt rechts neben deine
Kraftquellen. Achte darauf, dass alles ,eng” geklebt wird, damit alles
draufpasst.

Als ich einmal in einer echten wirtschaftlichen Krise war, habe
ich bekannte GroBen aus der regionalen Wirtschaft einfach mal

angeschrieben, um einen Tipp aus der erfolgreichen Praxis zu
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erhalten. Von Menschen, die bereits ein groBes Business auf-
gebaut haben. Deren Tipps sind definitiv Gold wert gewesen.
Okay, nicht jeder hat mir genantwortet. Aber es waren durch-
aus hilfreiche Vorbilder dabei. Der wichtigste Tipp war aber
letztlich: Weitermachen! Immer weitermachen! Und ja ... alle

kannten diese Krise.

Oder du hast eine Freundin oder einen Freund. Oder du hast
eine gute Community im Netz. Oder du baust dir selbst eine
auf. Vielleicht hast du auch ein gutes ,Bauchgefiihl” bei einer
Bekannten, so wie ich es mal mit Liss Heller, meiner lieben Kol-
legin aus Wien, gemacht habe. Sie hat mich in einer schwieri-
gen Situation unglaublich gut und unentgeltlich begleitet und
gestarkt, obwohl| wir uns vorher nicht wirklich gut kannten. Es
war ein Bauchgefihl und es hat im Nachhinein gestimmt.
Manchmal wundert man sich, woher die Unterstitzung kommt.
Mental oder ganz praktisch. Hauptsache, du machst den Mund
auf. Wer nicht Uber seine Schwierigkeiten redet, wird sie auch
nicht sen.

Selbststandigkeit ist am Anfang meistens ein relativ anstren-
gender Weg und ich kenne keinen der ,Grof3en”, die am An-
fang nicht alle durch eine groBe Krise gegangen sind. Keinen!
Da ist Unterstiitzung einfach Gold wert. Es muss jedoch nicht
immer die groBBe Krise oder das gro3e Thema sein. Manchmal
ist es gut, eine Unterstlitzerin schon im Alltag zu haben, denn

wie das Wort es schon sagt: Sie oder er stiitzt uns.
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Ist Selbststandigkeit also immer schwer? Nein! Es ist immer nur
so schwer, wie du es selbst machst oder empfindest. In mei-
nem Buch ,Switch your life” habe ich viel Uber die eigene
Transformation von Glaubenssatzen geschrieben. Es liegt al-

lein an uns, wie leicht oder schwer wir unser Leben machen.

Ich habe lange Jahre eine gute Unterstitzerin gehabt, meine
Mentorin Sabine Asgodom. Ich habe ihr unendlich viel zu ver-
danken, jedoch meine Inhalte habe ich immer selbst entwi-
ckelt. Eine gute Mentorin sagt dir nicht, was du tun sollst. Oder
wie du es tun sollst. Aber sie gibt dir immer wieder gute Im-
pulse und empfiehlt dich weiter. Wie auch Sabine es bei mir
getan hat. Sabine hat mir als sehr gute Mentorin Dinge gesagt,
die mir gar nicht gefallen haben — und das hat sie oft. Danke
schon daflir. Denn gerade konstruktive Kritik kann dich ein gan-
zes Stlick weiterbringen, weil du dich dadurch weiterentwi-

ckelst.

Doch ab einem bestimmten Moment geht es dann allein wei-
ter. Alle meine Methoden, Business-Ansatze und Storys stam-
men von mir. Das ist auch gut so. Sie hat mir nur den Anfangs-
weg gezeigt. Den neuen Pfad, den ich dann allein weiter aus-
trampeln kann. Dann ist es irgendwann dein Weg. Gehe ihn
immer weiter. Es ist ein innerer Drang. Ein Lebensgefihl. Wenn
du damit scheiterst, dann scheiterst du eben. Wenn du dir da-

mit immer wieder blaue Flecken holst, dann ist das so.

Viele Berater sagen mir noch heute: ,Mache es so und du wirst
erfolgreich.” Ja vielleicht, aber nicht glicklich. Ich will beides:

Erfolg und Gliick. Wow! Ganz schén anspruchsvoll, aber ich
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spire tief in mir, dass es genau der richtige Weg ist. Deswegen
braucht es je nach Entwicklungsstand auch mal wieder neue
Unterstltzer, denn alles ist ein Prozess. Wenn es dir auch so
geht, dann gehe weiter und lass dich nicht beirren. Dein inne-

rer Kompass wird dich fiihren.

Aber Achtung! Nun muss man naturlich noch unterscheiden: Es
gibt nicht bezahlte Unterstlitzer oder bezahlte Unterstiitzer,
also Berater oder Mentoren. Meinen es alle bezahlten Unter-
stitzer auch wirklich gut mit dir? Ich stelle einfach mal die
Frage, weil ich es nicht genau wei3. Wenn ein Klient zu mir
kommt, habe ich die allerbesten Absichten. Und das ist nicht
sein Geld. Jedoch bin auch ich erfolgsorientiert und verlange
einen relativ hohen Preis fir meine Leistungen. Und das aus
voller Uberzeugung, denn ich wei3 um den Wert meiner Ange-
bote und was sich im Nachhinein alles flir meinen Klienten an
Lebens- und Arbeitsqualitdt verandert. Es ist also nicht der
Preis fir den Tag, sondern fir all die Schritte und Ergebnisse,
die danach kommen. Manchmal erst Monate spéater, manchmal
erst Jahre spater. Es ist die praktische Erfahrung, die z&hlt, und
das theoretische Wissen. Aber am wertvollsten ist es, dass ich
den Weg selbst gegangen bin und um viele Schwierigkeiten
weil3. Schaue genau hin, wen du buchst. Ich unterstelle nie-
mandem bose Absichten, aber es gibt schon Anbieter, die —

sagen wir mal — duBerst kurzfristig orientiert sind.
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Nicht Gber andere , bashen”

Auf dem Weg zu den Sternen wird dir immer wieder ein Pha-
nomen begegnen und zwar das der liblen Nachrede von Kol-
leginnen und Kollegen. Leider ist das immer wieder mal so. Sie
fihren offentlich direkte Kolleginnen und Kollegen aus der
gleichen Branche vor, und das sogar noch unter dem Deck-
mantel der Wertschatzung, die sie sich selbst auf die Werte-
Fahnen geschrieben haben. Fir mich sind das die unglaubwiir-
digsten Berater oder Trainer oder Coaches, die offentlich Gber
andere ,bashen”, also schlicht lastern. Hier haben wir es mit
der altesten und primitivsten Form von Minderwertigkeitskom-
plexen zu tun, weil man sich scheinbar lber andere erhdhen
muss. Also macht man sie klein und lastert lber sie und seine
Angebote.

Das ist eigentlich klassisches Schulhof-Verhalten, aber leider
erlebe ich es heutzutage immer wieder mal, zum Beispiel auf
Facebook. Laster, laster, laster. Ich verspreche dir: Eines Tages
schreibe ich ein Buch (iber LASTERN, denn ich mag es nicht.
Jedenfalls nicht in der abfalligen Form, wie es einige Kollegin-
nen und Kollegen tun, um anderen zu schaden. Zumindest
habe ich schon mal ein ganzes Kapitel in meinem Buch , Switch
your Life” geschrieben. Ubrigens: Egal, in welcher Branche du
bist, du findest es Uberall. Ich |&stere auch schon mal Gber das
Wetter oder wenn jemand so gar nicht mit meinen Werten und
Vorstellungen tbereinkommt. Aber auch hier mache ich einen
Unterschied: Ich mache den anderen nicht klein und schon gar
nicht offentlich, sondern ich verarbeite bestenfalls bestimmte
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Eindrlicke oder schale mit dem Verarbeiten meine eigene Mei-
nung starker heraus. Ja, ich lastere auch manches Mal, aber wie
gesagt: NIE 6&ffentlich und NIE abwertend. Das macht man
nicht!

Wie kann also jemand dein Karrierehaus beurteilen, wenn er
deine Gesamtstrategie nicht kennt? Dein Karrierehaus bliht
und gedeiht, aber du baust es nach und nach weiter auf — und
zwar viel groBer, als so manch einer denkt. Wenn du einen
Handwerker fir das Bad bestellst, kennt er nicht deine anderen
detaillierten Pléne fir deine Terrasse. Doch der Handwerker
fangt nun an, lUber dein Gesamtprojekt zu urteilen, weil du

nicht tberall Fliesen legen willst.

Wie bei einem richtigen Haus kommt bei deiner Karriere immer
das ein oder andere dazu. Erst wird dieses Zimmer richtig
schon eingerichtet und dann das andere. Dann kommt der
erste Stock dran, dann der Keller, dann der zweite Stock. Ach
ja, und der Garten natiirlich auch noch und das Carport. Dann
noch ein schéner Zaun und und und. Je nach Zimmer oder Art
und Weise holst du dir die richtigen Unterstitzer. Sieh dein
Karrierehaus also viel gréBer und in seiner Gesamtheit und
nicht pro Zimmer oder pro Aktion. Dann gibt es immer wieder
Kolleginnen und Kollegen, die denken, dass nur ein Zimmer
deine Karriere ist und wundern sich Uber all die anderen Akti-
vitaten, die du so unternimmst. Hallo, du baust ein ganzes Kar-
rierehaus und nicht ein einzelnes Zimmer! Egal, was andere sa-
gen! Lass dich davon nicht irritieren. Im Kapitel ,Positionie-
rung” finden wir die Strategie, die gut zu dir passt.
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Bei mir ist das auch so. Pro Zimmer funktioniert schon alles gut
und lauft auch richtig klasse, aber eines Tages ist ein wunder-
bares Haus komplett fertig und ich kann von Herzen alle einla-
den, die ich will. Jeder wird einen Ort bei mir finden, an dem
er oder sie sich so richtig sauwohl fihlt und gestérkt wieder
hinausgeht. Hier ist man gern, weil ich eine Atmosphére ge-
schaffen habe, die Menschen guttut und sie innerlich enorm
weiterbringt. Mehr noch: Mit meinem Community- und Star-
kungsprojekt , Million Dreams” habe ich zusatzlich noch etwas
sehr Wertvolles fur die Gemeinschaft geschaffen. Ich habe
quasi einen Raum geschaffen, indem sich ebenfalls viele Kolle-
ginnen und Kollegen aufhalten kénnen, um sichtbar zu werden,

um andere zu starken. Herzlich willkommen!
Das moderne Woodstock, nur ohne Drogen

Dann eines Tages feiern wir ein groBes Fest und tausende und
abertausende von Menschen kommen immer wieder in mein
schénes , Stérkungshaus” und wir feiern ein Riesenfest mit al-
len Menschen, die Ehrlichkeit, Wertschatzung und sinnvolles
Arbeiten fir sich entdecken wollen. Ja, wenn du so willst: Es
wird das moderne Woodstock, nur ohne Drogen, aber anderen
bewusstseinserweiterten Angeboten. Und das alles in meinem
.Haus". Es gibt so viele tolle Kolleginnen und Kollegen, die
unglaublich wertige, sinnstiftende und gute Angebote haben.
Ich allein habe nur einige wirklich gute Angebote. Also lasst

uns doch alle zusammentun und fir alle etwas Starkendes tun.
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Die ganze Gesellschaft dirstet nach Unterstiitzung. Wir suchen
uns also nicht nur Unterstitzer, die es wirklich gut mit uns mei-
nen, sondern auch wir bieten Unterstiitzung. Wenn du also ge-
rade in der gliicklichen Lage bist, dass du selbst keine Unter-
stUtzung brauchst, dann gib gern anderen deine Unterstit-
zung. Es istimmer ein Kreislauf und eines Tages bist du wieder
dran. Woher es dann auch kommt. Wer gibt, bekommt ... ohne

es aufzuwiegen.

Schon also, wenn da ein paar Namen oder Institutionen auf
deinem gelben Unterstiitzer-Post-it stehen wirden.
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4. STARKE DEINE STARKEN

Sicherlich hast du schon mal die eine oder andere Ubung zu
deinen Starken gemacht. Doch hier beziehen sich die Starken
gezielt auf dein Business. Ich rede jetzt nicht von ,Pinktlich-
keit”. Ich rede hier von den Stérken, die dich wirklich dazu ge-
bracht haben, Solopreneurin oder Unternehmerin zu sein. Was
sind deine konkreten Starken, warum du diesen Job machen
kannst? Was fallt dir leicht? Manchmal vergessen wir in schwa-
chen Momenten, wie gut wir eigentlich sind. Dann ist es
schwer, sich auf seine Stérken zu besinnen: ,Ach ja, ich bin ja
eigentlich super durchsetzungsstark.” Da hilft tatséchlich das
Post-it, denn hier steht es schon drauf, ohne dass du nachden-
ken musst. Dieses Post-it erinnert dich an deine Starken. Je 6f-

ter du sie liest, umso schneller kannst du sie verinnerlichen.

Meine Starken

ANLEITUNG: Klebe ein weiteres gelbes Post-it direkt links neben deine
Kraftquellen. Alle drei Post-its stiitzen dich.
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Wenn du zu lange Uberlegen musst, was du wirklich fir Starken
hast, habe ich hier eine kleine Ubung fiir dich: Bitte mache ei-
nen ,Rollentausch”. Werde zu einem deine/r Kollegen/-in und
lass dir von dieser Person imaginar erzahlen, was du als Kol-
lege/-in gut kannst. Wie redet er oder sie tUber dich? Achtung:
Bitte NUR Positives! Auch wenn du dir etwas komisch vorkom-
men magst, lass es einfach sprudeln. So erféhrst du plotzlich
Dinge von dir, von denen du gar nichts geahnt hast. Toll.

Schnell aufschreiben! Ja, das geht auch allein.

Gerne gebe ich dir hier aber auch noch einige Anregungen,
Uber welche Stérken du tatsachlich verfligst. Es sind namlich so
viel mehr, als du denkst. Aber ACHTUNG: Bitte schreibe zu je-
der Starke ein WARUM dazu. Das bedeutet: Mache konkrete
Beispiele, die das beweisen. Du wirst sehen, das starkt dich
enorm, weil du dich erinnerst. Also zum Beispiel: ,Ich bin flexi-
bel, WEIL ich in der Corona-Krise mein ganzes Business inner-

halb kurzer Zeit auf virtuell umgestellt habe.”

Fange an zu sammeln und begriinde deine Starken mit einem
ganz konkreten Leistungsbeispiel. Hier findest du ein paar An-
fangssatze. Bitte beende sie entsprechend deiner Erinnerung.
Finde auch Starken, die ich hier nicht aufgezahlt habe. Je kon-

kreter die Situationen, desto besser.
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Ich bin stark, weil

Ich bin ein Stehaufmannchen, weil

Ich bin flexibel, weil

Ich bin durchsetzungsstark, weil

Ich bin kreativ, weil

Ich bin erfahren, weil

Ich bin verlasslich, weil

Ich bin willensstark, weil

Ich bin authentisch, weil

Ich bin verantwortungsbewusst, weil

Ich bin herzlich, weil

Ich bin souverén, weil

Ich bin kundenorientiert, weil

Ich bin erfolgreich, weil

Ich bin aufrichtig, weil

Ich bin originell, weil

Ich bin dankbar, weil
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Merkst du, wie viel dir einféllt, wenn du es konkret machst?
Schreibe deine Starken auf das Post-it. Klebe ruhig mehrere
Post-its Ubereinander, weil dir jetzt nach und nach immer mehr
Starken einfallen werden. Dies ist wichtig fiir dein MINDSET.
Je mehr du dich mit Angsten, Zweifeln oder Sorgen beschaf-
tigst, desto mehr wirst du sie bekommen. Mangel zieht Mangel
an. Fille-Denken zieht Fille an. Wir werden noch beim Post-it
.Blockaden” gezielter auf dieses Thema eingehen. Jetzt freue
dich erstmal Uber all deine unfassbar vielen Stéarken, die du
hast. Und ja, Brust raus nicht vergessen. Du darfst dich grof3

fuhlen.

Jetzt hast du 3 Post-its unter deinen Namen geklebt, die dich
besonders starken und stlitzen auf deinem Weg in dein Her-

zensbusiness.
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5. ENTDECKE DEINEN TIEFEN SINN

Die nachsten 3 Post-its klebst du bitte tber deinen Namen, da
sie etwas mit hoheren Werten zu tun haben. Es gibt genau 2
Post-its in diesem ganzen System, die mir besonders wichtig
sind. Hier ist schon mal das erste: Was ist der genaue Sinn da-
hinter, warum du diesen Job machen willst? Ja, hier grabe ich
gern mal tief, denn es gibt immer einen Grund, warum wir et-
was machen oder nicht. Je klarer wir das herausarbeiten, desto
gezielter kdnnen wir handeln. Beachte bitte, dass das Innere
des STERNs NICHT fiir die Offentlichkeit ist. Kein Wort dringt
nach auf3en. Hier sind wir noch in der absoluten Strategiebil-
dung, was erstmal nichts mit dem AuBen zu tun hat. Hier geht

es nur um dich. Um das andere kiimmern wir uns spater!

Mein Sinn

ANLEITUNG: Klebe ein weiteres gelbes Post-it jetzt LINKS UBER deinem
pinkfarbenen Post-it. Hier schwebt dein héherer Sinn quasi liber dir. Das

ist etwas Geistiges.
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Also warum willst du gerade mit deinem ausgesuchten Thema
deiner Selbststéandigkeit sichtbar werden? Gibt es hier viel-
leicht sogar ein Selbstheilungsthema dahinter? Das ware su-
per, denn in der Regel sind wir wahre Expertinnen und Exper-
ten mit unseren eigenen Themen. Auf diesem Post-it sollte
deine wirkliche Grundmotivation stehen. Warum investierst du
so viel Geld und Zeit in deine Weiterbildung? Warum ver-
bringst du gerade jetzt freiwillig deine freie Zeit mit dem Lesen
dieses Buches? Warum willst du weiterkommen? Was ist dein

innerer Antreiber?

Dies ist eher ein Ubergeordnetes Thema. Mir geht es nicht da-
rum, dass du einfach nur ,Spaf3 an der Arbeit” hast. Das ist
natdrlich auch ein wichtiger Grund. Aber ich glaube, deine Be-
weggriinde sind noch viel tiefer. Sonst hattest du dir diesen
Beruf nicht ausgesucht. Wenn du das fiir dich herausgefunden
hast, dann vergiss es NIE! Denn das ist es, was dich eigentlich
antreibt und dir immer wieder frische Motivation gibt. Das
kommt aus deinem tiefsten Innern. Das spliren deine Mitmen-
schen, denn du wirst es ausstrahlen. Eine wichtige Vorausset-
zung, um wirklich zu strahlen. Wir kénnen ,Strahlen” nicht auf-
setzen. Da du nicht immer daran denkst, darf es hier stehen, so
dass du dich daran erinnerst! Manchmal hilft es, die eigene Mo-
tivation wieder neu zu lesen, bevor du es wieder fiihlen kannst.
Wie findest du das heraus? Indem du dich einfach fragst: Bin
ich mit dem, was ich mache oder machen will, in meinem Ele-
ment? Im Flow? Dann LOS! Ansonsten horche noch mehr in
dich hinein, denn deine Seele hat immer schon die Antwort

daflir parat. Sie ist immer schlauer als du. Versprochen! Du
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weil3t ja, wie es ist: Jede Antwort steckt in der Stille.

Wie kannst du deinen Sinn im Leben und im Arbeiten erken-

nen? Lass uns gern mal hinschauen.
Der Sinn ist das Gegenteil deines Ur-Schmerzes

Vielleicht begegnen dir im Leben immer wieder Situationen,
die dich schlecht fihlen lassen oder sogar minderwertig. Du
wunderst dich vielleicht, dass du immer noch nicht so erfolg-
reich, respektiert oder anerkannt bist, wie du es eigentlich ver-
dient hattest. Dahinter konnte sich jedoch ein Muster verber-
gen, welches so lange immer wieder an die Oberflache kommt,

bis du es endlich aufgeldst hast.

Das Leben bringt dich immer wieder in Situationen, die dir ge-
nau das spiegeln, was dicht tief in deiner Seele verletzt hat.
Diese Wunde méchte heilen. In der Regel verdrangen wir diese
jedoch. Doch das Leben ist schlauer als du und bringt dir re-
gelmaBig das im AuBen auf das Silbertablett serviert, was im

Innen noch gel&st oder sogar erlést werden mochte.

Das ist in der Regel auch immer das , Herzens-Business”, nach
dem so viele streben. Man méchte das bei anderen 16sen, was
einem selbst am meisten wehgetan hat. Meistens ist einem das
nicht bewusst. Man splrt nur den starken Drang, Menschen
genau in dem Thema weiterbringen zu wollen, welches einem
selbst am meisten belastet hat bzw. welches das geliebte Um-
feld am meisten beschwert hat.

So wundert es einen nicht, dass man als Kind den Eltern die
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schweren Belastungen abnehmen wollte und es so selbst tiber-
nommen hat, um am Ende die Eltern von der Schwere oder
dem Schmerz zu entlasten, damit es ihnen gutgeht. Es ist also
ein reiner Liebesakt, Menschen gutzutun. In der Regel ist der

Ur-Schmerz in dem eigenen Umfeld zu finden.

Also sei mutig und schaue hin. Je punktgenauer du deinen Ur-
Schmerz erkennst, desto genauer kannst du dich genau diesem
Thema stellen, um es zu |6sen, und desto genauer kannst du
LOSUNGEN fiir andere finden, damit diese das nicht mehr
durchmachen missen. So heilst du nicht nur die Welt, sondern

auch nachtraglich deine Familie bzw. deine Ahnen.

Somit erflllt sich jetzt auch deine Lebensaufgabe und du wirst
frei von dem tiefen Drang, hier noch unbedingt etwas erledi-
gen zu missen. Je freier du wirst, desto unbeschwerter l3sst es
sich leben. Genau diese Freiheit hast du verdient. Das Leben
ist nicht dafiir da, dass du die ganze Zeit ackerst und nach Er-
fullung und Sinnhaftigkeit strebst, sondern dass du dich (so
schnell wie mdglich) von Kummer und Sorgen befreist, die
noch in alten Systemen hangen, diese in die Welt gibst und
dann ein fréhliches und leichtes Leben lebst. Nur so brauchen
deine Kinder oder dein Umfeld nicht deine Themen Uberneh-
men, um sie ebenfalls spater als tiefes Bediirfnis 16sen zu wol-
len. So ist der Kreislauf unterbrochen und alle leben in tiefem
Frieden und Glickseligkeit.

Ubrigens erklart sich dadurch meines Erachtens auch der groB3e
Run auf die Spiritualitat. Die Menschen sind auf der Suche.

Du bist der Stern 61



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

Nach genau der Erlésung des eigenen Ur-Schmerzes. Sie er-
hoffen sich Freiheit fiir die gequalte Seele. Dafiir reisen viele
nach Bali oder Jerusalem oder an sonstige heilige Orte der
Welt. Darum meditieren Menschen. Es ist immer eine tiefe Su-
che. Die Suche nach innerer Freiheit und innerem Frieden. Die
Suche nach der heilen Welt.

Viele Menschen mdégen oder kénnen auch nicht hinschauen,
was sie am meisten tief in der Seele qualt. Und ja ... es
schmerzt. Und ja ... es tut weh. Und ja ... man &ffnet eine
Wunde. Die meisten Menschen tberdecken den Schmerz mit
allem, was hilft, diesen Schmerz nicht fihlen zu muissen. Die
ganze Gesellschaft ist darauf ausgelegt, diesen Schmerz nicht
flhlen zu missen. Wir haben gentigend Méglichkeiten, um ab-
zulenken oder uns so zu betauben, dass der Ur-Schmerz bereits
im Keim erstickt wird. Doch je mehr du dich dem Schmerz ent-
ziehst, umso mehr wird er dir immer wieder als Muster begeg-
nen. Du wirst immer wieder irgendwelchen Situationen im Le-
ben begegnen, die dich genau diesen Schmerz wieder fiihlen
lassen. Denn er mochte angesehen, angenommen und geheilt
werden. Oft sucht man dann die Ursache im AuB3en. Der hat
Schuld. Die haben Schuld. Die Umstédnde haben Schuld. Aber
NEIN: Keiner hat Schuld. Hier meldet sich nur wieder dein ei-

gener Ur-Schmerz. Schau ihn dir an. Dann kann er gehen.

In der Regel dauert der Schmerz nicht lange. Wir versuchen
jahrelang, meistens sogar jahrzehntelang, den Schmerz zu un-
terdriicken, dabei ware er in sehr kurzer Zeit aufzulésen. Also

je eher daran, desto eher davon!
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Mochtest du das auch? Mochtest du dich selbst von dem
Schmerz [6sen? Méchtest du verstehen, warum dir immer wie-
der bestimmte Dinge im Leben passieren? Méchtest du dein
Herzensbusiness finden und leben? Dann lass uns jetzt gezielt
hinsehen und uns deinen Ur-Schmerz ansehen, damit du ihn fir
dich losen kannst und damit du gezielt dein Herzensbusiness

eindeutig definieren und leben kannst.

Du kannst du natirlich auch intensive Psychotherapien in allen
Varianten machen. Oder andere der vielen Angebote nutzen.
Alles, was hilft. Mir haben Therapien und alternative Heilver-
fahren auch sehr viel genitzt. Alles hat seine Berechtigung. Ich
bevorzuge heute jedoch die schnelle Variante. So habe ich es
flr mich gefunden. Wenn du es dir nicht allein zutraust, dann

suche dir professionelle Unterstiitzung.
Also sei bereit, hinzuschauen. Hier ein Beispiel:
Was war dein allergroBter Schmerz in der Kindheit?

¢ Dass deine Mutter gestorben ist?
e Oder: Dass sich deine Eltern haben scheiden lassen?

e Oder: Dass du in der Schule gemobbt wurdest?

Wie hast du dich damals gefiihlt?

e Beim frihen Tod der Mutter war es vielleicht:
e ,lch war es scheinbar nicht wert, geliebt zu werden, also habe

ich mich abgelehnt geflhlt.”

Du bist der Stern 63



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

e Oder: Dass sich deine Eltern haben scheiden lassen: ,Ich
habe wohl etwas falsch gemacht, also fihle ich mich schul-
dig.”

e Oder: Dass du in der Schule gemobbt wurdest: ,Die anderen
sind besser als ich. Ich muss ein schlechter Mensch sein, also
fihle ich mich minderwertig.”

Finde jetzt EIN WORT fiir deinen Ur-Schmerz:

e Ablehnung
e Schuld
e Minderwertigkeit

Erkennst du ein Muster? Begegnet dir dieser Ur-Schmerz im-

mer wieder im Leben? In den unterschiedlichsten Varianten?
Wie kannst du das |6sen?
Jetzt kommt eine wichtige Ubung: STELLE DICH!

Gehe tief in das Thema hinein. Und ja ... drehe es noch NICHT
in das Gegenteil, was du dir wiinscht, sondern gehe voll hinein
in den alten Glaubenssatz. So bekommt das innere Kind die
Gelegenheit, endlich mal das auszusprechen, woriiber die
ganze Zeit geschwiegen wird. Lass es reden. Schreibe also 50-
mal auf, wofiir du z. B. nichts wert bist. Wichtig ist, dass es wirk-
lich 50 Punkte sind. Schreibe jedes Detail auf. Ich gebe dir ein
paar Beispiele. Meistens sind es die Dinge, die man sich am
meisten wilinscht und die nicht in Erflllung gehen. Mache es so

konkret wie moglich. Nicht allgemein.
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Ich bin es nicht wert, geliebt zu werden.

2. Ich bin es nicht wert, dass ich gebucht werde.

3. lch bin es nicht wert, einen hohen Preis fiir meine Pro-
dukte zu nehmen.

4. Ich bin es nicht wert, dass ich ein teures Sport-Auto
fahre.

5. Ich bin es nicht wert, dass ich auf der Biihne stehe.
Ich bin es nicht wert, anerkannt zu sein.

7. Ich bin es nicht wert, einen lieben Partner zu haben, der

mich respektvoll behandelt.

50. ...

Sauge diese Aussagen regelrecht tief ein. Atme sie ein. Fihle
tief in sie hinein. Ja, es tut weh. Aber du héltst das aus. Das ist
wie bei einer Wunde am Korper: Man muss die Wunde sau-
bern, indem man noch mal hineingeht. Erst danach kann sie so
viel schneller heilen.

Aber jetzt kommt noch das Wichtigste:

Irgendwann kommt der Zeitpunkt, dass sich wie von selbst die
Frage aufdrangt: Stimmt das wirklich? Ist das wirklich wahr?
Oder ist es nur die Pragung? Ist das die absolute Wahrheit?

Wenn du jetzt noch mit einem ,Ja, es ist wahr, ich bin nichts
wert” antwortest, dann gehe noch tiefer hinein. Daflir mochte
ich dir die ,Magische Stunde®” empfehlen, die du in dem Buch

.Switch your Life” findest. Sie nimmt sich dem inneren Kind an
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und hilft dabei, diesen alten Glaubenssatz, diese Pragung um-
zuwandeln. Wenn allerdings jetzt tief aus deiner Seele (nicht
aus deinem Kopf) die Erkenntnis kommt: ,NEIN, das stimmt
nicht”, dann gehe jetzt hin und schreibe jeden einzelnen Glau-
benssatz mit voller Uberzeugung neu auf, indem du die Ver-

neinung herausnimmst. Also so:

Ja, ich bin es wert, geliebt zu werden.

Ja, ich bin es wert, dass ich gebucht werde.

3. Ja, ich bin es wert, einen hohen Preis fir meine Pro-
dukte zu nehmen.

4. Ja, ich bin es wert, dass ich einen Audi Q5 fahre.

5. Ja, ich bin es wert, dass ich auf der Bihne stehe.

6. Ja, ich bin es wert, anerkannt zu sein.

7. Ja, ich bin es wert, einen lieben Partner zu haben, der
mich respektvoll behandelt.

50. ....

Bitte gehe jetzt hinaus und verbrenne die alten negativen Glau-
benssétze, die du als Erstes aufgeschrieben hast. Verbinde
dich mit deiner Emotion, dass es nicht mehr wahr ist, dass es

einfach nicht mehr stimmt. Es gelten ab sofort neue Regeln.

Jetzt bist du freil
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Was ist jetzt das GEGENTEIL deines Ur-Schmerzes?

e Aus Ablehnung wird ANNAHME.
e Aus Schuldig wird UNSCHULD.
e Aus Minderwertig wird HOCHWERTIGKEIT.

Kombiniere das jetzt mit deiner beruflichen Kompetenz

Vielleicht bist du studierte Sozialwissenschaftlerin. Dann baue
dir hier ein eigenes Business auf und positioniere dich in die-
sem Gebiet und werde Expertin flr: ,Wie die Gesellschaft
Randgruppen leichter integrieren kann.” (Annahme)

Oder du arbeitest schon seit Jahren ,zufallig” als Journalistin
und deckst Ungerechtigkeiten auf. Dann werde noch konkreter
und baue dich als freiberufliche Investigativ-Journalistin auf,

um noch gezielter wirken zu kénnen.

Oder du kommst aus einem ganz anderen Gebiet, mchtest
jetzt aber endlich den Menschen Achtsamkeit und Hochwertig-
keit naherbringen? Dann mache eine gute (!) Coach-Ausbil-
dung und werde Rednerin, Autorin und Unternehmerin auf die-
sem Gebiet. Hier kann ich dir die Solopreneur-School von

Feminess® empfehlen.

Kein Mensch muss im AuBen wissen, dass dieses Thema tief
mit dir verwurzelt war. Jedoch wiinschen sich Menschen immer
mehr Vorbilder, die ein tiefes Warum im Herzen tragen und es
auch aktiv leben. Das hat wiederum mit der Sinnhaftigkeit, mit
der Mission und mit der Passion zu tun. Je mehr die Menschen
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splren, dass du das in dir tragst, umso lberzeugter werden sie
dir folgen und deine Produkte annehmen wollen. Du wirst dich
auBerst erflllt fihlen. Dein Wirken, Arbeiten und Sein haben
einen tiefen Sinn, der sich erfullt fihlt.

Brauchst du ein starkes EGO in der Selbstvermarktung?

Ich antworte mit einem klaren NEIN! Wer ein groBes Ego hat,
das stéandig gendhrt werden muss und sich somit sehr stark
nach auBen stark selbst produziert, hat vielleicht sogar einen
schwachen inneren Selbstwert. Das brauchst du nicht. Ein zu
schwaches Ego ist aber genau so ungtnstig. So, jetzt haben

wir den Salat ...

Der Grat ist aber auch wirklich sehr schmal im ,People-Busi-
ness” zwischen ,Selbst-Produzieren” und geschickter Selbst-

vermarktung.

Wenn ich von Selbstvermarktung spreche, dann meine ich, die
eigenen Themen INHALTLICH in die Welt zu geben. Nattrlich
mit schlauen Ideen und einer schmackhaften Verpackung (ja,
auch und gerade im Dienstleister-Bereich ist das mdoglich).
Aber IMMER kongruent, also mit den eigenen Werten Uberein-
stimmend! Naturlich geht das meistens durchaus Uber die ei-
gene Person, aber eben NICHT Ulber das Ego. Darum ist mir
auch das INNERE, also die erste Phase in der STERN-Me-
thode© so wichtig. Da geht es immer um die HALTUNG des
Unternehmers und auch sehr viel um die Starkung des eigenen
Selbstwertes der Unternehmer-Personlichkeit.
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Wenn du glaubst, dich als ,ganz toll” und , echt glaubwirdig”
mit tausend Beweisen und Zertifikaten aufstellen zu missen,
dann geschieht das eventuell aus einem alten inneren Minder-
wertigkeitsgeflihl. Das spliren die Menschen instinktiv und die
anvisierten und potenziellen Kundinnen und Kunden fiihlen
sich eben NICHT angezogen. Denn sie wollen ja selbst eine
Lésung und kein anderes Bedirfnis befriedigen. Auch wenn es
vordergriindig nicht so wirkt. Also passiert genau das Gegen-
teil: keine Buchung! Denn hier ist der oder die Selbststandige
eher noch mit sich selbst beschaftigt und agiert aus einer eige-
nen BEDURFTIGKEIT heraus. Ohne dass das negativ gemeint
ist. Das konnte ein Grund sein, warum dein Business vielleicht
noch nicht so lauft, wie du es dir erhoffst. Du brauchst noch
mehr, als das du geben kannst. Du bist mehr im Mangel als in
der Fille. Auch wenn es dir vielleicht nicht bewusst ist. Das lauft

auf einer feinstofflichen Ebene ab.

Doch wie kannst du das andern? Wie kannst du wirklich nur
deine Themen in die Offentlichkeit lancieren und dich als Un-
ternehmerin oder Unternehmer mit Haltung prasentieren,
OHNE in die gefiihlte , Selbstproduzierung” gehen zu miissen
oder ihr gar zu verfallen? Wie kannst du dich stark im AuBen
zeigen und eine hohe Sogwirkung erzeugen, ohne dich zu ver-
biegen?

Das ist die Antwort: Wenn du in deiner eigenen starken Selbst-

akzeptanz bist.

Ja, toll ... das hért sich immer so leicht an. Ist es aber in der

Regel nicht. Immerhin sind wir Menschen in dieser Gesellschaft

Du bist der Stern 69



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

zum Beispiel in der Schule, in der Familie oder in der Gesell-
schaft Gber Jahrzehnte und Jahrhunderte Gber Fehler konditi-
oniert worden. Mit dem Fokus auf die Fehler wéachst dann na-
tUrlich auch das Minderwertigkeitsgefiihl. Auch wenn es im Au-

Ben nicht unbedingt sichtbar ist.

Aber bitte vergiss nicht: Es gibt einen groBBen Unterschied zwi-
schen Perfektion und Professionalitat und der heif3t: Du darfst
Fehler machen, bist aber dennoch kompetent in deinem Job
und fuhlst dich auch so.

Ein guter Trick ist tatsachlich zum Beispiel, in eine tagliche Me-
ditation zu gehen. Aber auch die Arbeit mit dem inneren Kind
ist hier sehr lohnenswert. Sich selbst anzunehmen. Sich selbst
zu akzeptieren. Sich selbst anzuerkennen. Sich selbst zu lieben.
Sich selbst taglich daran zu erinnern, wie gut du eigentlich bist
und das ganze ,Produzieren”, also ein Selbstdarsteller zu sein,
brauchst du gar nicht.

Oder auch im Gegenteil: Zeige dich viel mutiger mit deinen
Themen im Markt. Es gibt so viele, die sich (und naturlich so ihr
Business) gar nicht zeigen (mogen). Wie schade! Doch dann
wird es fur alle leichter und die Menschen fihlen sich wieder
angezogen. Hier noch ein kleiner Extra-Tipp: Rede nicht lber
deine Produkte oder lber dich, sondern Uber dein THEMA.
Das ist spannend. Das ist das, was sich die Menschen wiin-

schen. Hier greift dann das gute alte Gesetz der Resonanz.

Also: EGO nein — SELBSTACHTUNG ja!
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Zum Schluss kommt dein Warum-Satz

Schreibe dir jetzt deinen WARUM-Satz auf. Du kannst ihn zum

Beispiel folgendermal3en formulieren:

.Ich mache das, weil ich als kleines Madchen (jetzt kommt der
Ur-Schmerz) und ich deshalb (jetzt kommt die Folge daraus).
Darum mochte ich heute Menschen darin unterstitzen, dass

sie (jetzt kommt das Gegenteil von deinem Ur-Schmerz).”

Also schreibe deinen WARUM-Satz jetzt auf deinen SINN-Post-
it und siehe ihn dir jeden Tag an. Je mehr du damit innerlich
verbunden bist, WARUM du das tust, was du tust, desto leich-
ter fallt es dir, deine Botschaft und somit deine Lésung in die
Welt zu bringen. Die Menschen brauchen das. Gib es ihnen.
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6. FINDE DEINE VISION

.Vision” ist ein sehr groBes Wort. Was ist schon eine Vision?
Ich bin der Meinung, dass es unglaublich wichtig ist, eine Vi-
sion zu haben, denn sie fihrt dich instinktiv genau dorthin, wo
du eigentlich hin willst, ohne es manchmal schon vorher zu wis-
sen. Die beste Vision ist immer, wenn du lberhaupt nicht
weil3t, wie du sie erreichen kdnntest. Hier darfst du jetzt richtig
grof3 denken. Hier darfst du dir dein ,,Big-Picture” ausdenken.
Hier kannst du ,,Out of the Box” denken. Hier siehst du das

groBBe Ganze. Wie schon ware es, wenn ... .

Meine Vision

ANLEITUNG: Den gelben Post-it mit deiner Vision klebst du jetzt bitte
direkt (iber dein pinkfarbenes Post-it. Da willst du hin. Deine Vision leitet
dich.

Was ist deine Vision, die du mit deiner Selbststandigkeit lang-
fristig erflllen mochtest? Das mit der Vision ist immer so eine
Sache, doch hier hast du die Gelegenheit, mal richtig GROSS
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zu denken.

Hier ist meine ,Hausaufgabe” an dich:
Schaue mal in den Himmel und mache TAGTRAUME.

e  Wo willst du hin?

e Was willst du erreichen, wenn es keine Hindernisse
gabe?

e Was sind deine heimlichen Wiinsche? In deinem tiefs-

ten Innern?

Was wirdest du am allerallerliebsten tun? Entdecke hier deine
innere GréBe und gehe auch gern Uber deine Grenzen. Beim

Denken und Fiihlen passiert ja nichts. Das ist der erste Schritt.

Hier noch eine weitere ,Hausaufgabe” fir dich, wenn du

magst:

Wenn du gentigend GELD und geniigend ZEIT hattest, was
wiirdest du arbeiten? Wiirdest du tiberhaupt noch arbeiten?

Wir alle haben ein inneres Geflhl fur unsere , Aufgabe” im Le-
ben. Es braucht aber nicht so dramatisch zu sein. Hauptsache,
du erlaubst, mindestens zehnmal so grof3 zu denken wie Ublich.
Erlaube es dir.

Je ofter du in deinen Tagtrdumen unterwegs bist, desto klarer
wird dein Visionsbild. Traue dich. GenieBBe es. Lass es flieBen.
Das, was du innerlich erschaffst, wird sich im AuB3en zeigen und
Realitat werden. Nicht von allein, aber du wirst automatisch im-

mer mehr den Weg einschlagen.
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Aber Achtung: Je klarer dein inneres Visionsbild wird, desto
mehr wird sich deine aktuelle Lebenssituation andern, um alles
einzuleiten. Oft wird das als duf3erst negativ wahrgenommen,
weil es einem gefiihlt pl6tzlich schlechter geht als vorher. Gehe
ins Vertrauen: Alles dndert sich zu deinem Wohle. Auch wenn
einiges ,wegbrechen” wird. Der Weg wird freigemacht fiir das,
was da wirklich noch auf dich wartet.

Und jetzt: Viel SpalB3 beim Trdumen und schreibe deine Her-

zensvision auf dein Visions-Post-it.
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7. FORMULIERE DEINE ZIELE

Wenn du jetzt deine Vision gefunden hast, geht es darum, sie
auch aktiv zu realisieren und wahr werden zu lassen. Das ge-
lingt am besten, indem du diese Vision erst einmal in kleinere
»gehbare” Schritte umwandelst. Hier wird deine Vision in kon-
krete Ziele umgewandelt. Was leitet sich daraus fir dich ab?
Kurzfristig? Mittelfristig? Langfristig? Wann willst du sie letztlich
erreicht haben? Zum Beispiel nach 5 Jahren? Nach 10 Jahren?
Oder erst, wenn du in Rente gehst? Hier wird es jetzt sehr kon-
kret. Es hilft, wenn du dir diese Ziele durchaus SMART auf-
schreibst. Sicherlich kennst du schon die SMART-Methode? Sie
hilft dir sehr dabei, deine Ziele klar zu organisieren. SMART ist
die Abkiirzung fir Spezifisch, Messbar, Aktionsorientiert, Rea-
listisch, Terminiert.

Mein Ziel

ANLEITUNG: Klebe ein jetzt ein weiteres Post-it rechts neben deiner Vi-

sion. Die Ziele ergeben sich direkt aus deiner Vision.
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So formulierst du deine Ziele SMART (It. Wikipedia)

SMART ist ein Akronym fiir ,Specific Measurable Accepted Re-
alistic Timely” und dient im Projektmanagement als Kriterium
zur eindeutigen Definition von Zielen im Rahmen einer Zielver-

einbarung. Im Deutschen kann man es z. B. so Ubersetzen:

e S fiir Spezifisch: Ziele missen eindeutig definiert sein
(nicht vage, sondern so prazise wie moglich).

e M fur Messbar: Ziele missen messbar sein (Messbar-
keitskriterien).

e A fir Ausfiihrbar (Erreichbar): Ziele missen von den
Empfangern akzeptiert werden/sein.

e Rfir Realistisch: Ziele miissen moglich sein.

e T fiir Terminierbar: Zu jedem Ziel gehort eine klare Ter-

minvorgabe, bis wann das Ziel erreicht sein muss.

Ein Ziel ist nur dann SMART, wenn es diese fliinf Bedingungen
erfillt.

Wenn du jetzt schon etwas mehr Ahnung hast, wohin deine
personliche oder berufliche Reise des Lebens hinfiihren kann,
kommen wir wieder zurlick in den ,realistischen Bereich”. Wir

fangen jetzt an, deine Ziele konkret zu formulieren.

Hierzu mochte ich dir ein Beispiel aus einem meiner Strategie-

Coachings mit einer meiner Klientinnen erzahlen:
Das Problem:

Christina (Name geéndert) fihlt sich unausgeglichen im Job.
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Sie hat das Gefiihl, zu wenig Geld zu verdienen und von ihrem
Chef nicht die Wertschétzung zu erhalten, die sie eigentlich
verdient hatte. Sie ist Alleinverdienerin und muss zusehen, in
Zukunft deutlich mehr Geld ,herauszuholen”, damit sie die
Studien der Kinder finanzieren kann. Sowieso hat sie schon
lange das tiefe Gefiihl, bis jetzt nur , funktioniert” zu haben. In
dem Zuge der Verdnderung zu mehr Erfolg méchte sie nun
auch noch ihren absoluten Traumjob finden. Sie hat allerdings
liberhaupt keine Idee, was das fiir einer sein kénnte. AuBerdem
kénne sie so schlecht Ordnung im Bliro halten, wie sie ,zer-
knirscht gesteht”. Selbststéandig waére toll, ist sich aber nicht si-
cher. Derzeit arbeitet sie in einer Redaktion und betreut sogar

eine kleine Zeitschrift ganz allein, was sie aber nicht ausfillt.
Die Ubung:

Mit der klassischen intensiven 5-Millionen-Euro-Ubung (ich
schenkte ihr symbolische Zeit und imagindres Geld) haben wir
herausgefunden, dass sie sich ,eigentlich” einen kleinen und
wunderbaren Bauernhof mit eigenen Mitarbeitern wiinscht. Sie
méchte am liebsten einen groBen gemeinsamen , Tisch” fir
alle Menschen rund um den Hof schaffen und Geschichten
Uber das Landleben héren und erzéhlen, so wie es friiher auf
den Héfen immer gelebt wurde. Besonders das , einfache” Le-
ben auf dem Land méchte sie so besonders propagieren und
stérken. Also: ,Downshifting”, wie es so schén neudeutsch
heiBt. Mal ,runterkommen” von dem ganzen Stress-Wahnsinn.

Eine echte Landfrau sein. Wieder mehr Sinn im Leben fihlen.
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Die Lésung:

Wer mich kennt, weil3, dass ich immer danach strebe, sehr re-
alistische Ziele zu formulieren und umzusetzen. Ziele, die in
diese Welt passen, mit denen wir auch kurzfristig erfolgreich
werden und die das jetzige Leben der Klientin mitberticksich-
tigen. Ich bin keine Freundin davon, alles hinzuwerfen mit einer
.wir fangen noch mal von vorne an”-Strategie. So geht das
(meistens) nicht. Es wére zu schade um das ganze Potenzial,
welches sie sich jetzt schon erarbeitet hat. Wichtig ist die Emo-
tion dahinter zu erkennen und diese so gut wie méglich zu be-

friedigen. Also haben wir uns folgende Strategie iberlegt:
Die Strategie:

Sie wird ihren jetzigen Job NICHT kiindigen! lhre Zeitschrift,
die sowieso ausschlieBlich tiber Natur und Wald berichtet, wird
ab sofort der , Tisch” fiir die Menschen, die Geschichten erzah-
len méchten oder wollen. Es wird ab sofort mehr Interviews
zum Thema , Erfolgsgeschichten auf dem Lande” geben sowie
positive Stimmung fiir das schéne Landleben verbreitet, statt
langweilige Fachberichte (ber Futtermittel zu schreiben. Le-
bendige Reportagen, die sowieso genau Christinas Themen
sind. Von nun an wird sie die Zeitschrift zu ihrer gefihlten ,ei-
genen” machen und somit sicherlich auch beim Chefredakteur
entsprechenden Eindruck machen.
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Ein wunderbarer , Teufelskreis” beginnt:

e Die Auflage erhéht sich.

e Der Anzeigenverkauf erhéht sich (vorher als messbares
Ziel festlegen).

e Sie bekommt mehr Gehalt (vorher im Mitarbeiterge-
spréch festlegen).

e Der Chef bekommt mehr Respekt vor ihr (schén fir die
Wertschatzung).

e Die lang ersehnte und geforderte Sekretérin/Assisten-
tin wird leichter genehmigt.

e Dadurch gibt es mehr Ordnung im Biro und sie
braucht kein ,Ablage-Seminar” mehr zu machen, wel-
ches sie eigentlich schon als Weiterbildungsmaf3-
nahme beantragen wollte.

e Statt der Weiterbildung wird das Geld lieber in wich-
tige Netzwerk-Mitglieder-Geblihren investiert, die sie
deutlich weiterbringen.

e Sie behalt ihren sicheren Arbeitsplatz.

Da jetzt eine andere Motivation und ein ganz anderer Sinn hin-
ter ihrer Arbeit steckt, bin ich sicher, dass sie sehr erfolgreich
wird. Die Zeitschrift, die vorher so lastig war, ist jetzt plétzlich
ihr Sprachrohr fiir alle ihre persénlichen und beruflichen Wiin-
sche. lhre Sehnsucht nach mehr Sinn wird somit befriedigt und
es ist eine klassische , Win-Win-Situation” fir alle.

Letztlich ist alles schon da gewesen. Nur die Perspektive hat
sich verdndert! Viel Gliick, Christina!
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Die richtige Zielformulierung fir Christina ist somit:

.Ich werde die Zeitschrift mit lebendigen Interview-Geschich-
ten bestlicken, so dass sich die Auflage bis Ende des Jahres
um 10 % erhoht. Hierflr werde ich nachste Woche ein Mitar-

beitergesprach mit meinem Chef fiihren.”

Die falsche Formulierung wére: Ich muss sehen, dass ich ir-

gendwie die Auflage erhéhel!
Verénderungen brauchen 50 Impulse

Ein lieber amerikanischer Speaker- und Autoren-Kollege von
mir, Doug Stevenson, hat erforscht: Der Mensch bendtigt an
die 50 Impulse, um in seinem Leben wirklich aktiv in die Veran-
derung zu kommen. Also sie wirklich in die Tat umzusetzen.
Wenn du also mit einem Thema erst beim 23. Impuls bist, kann
deine Veranderung noch nicht sichtbar werden bzw. du kannst
sie noch nicht umsetzen. Das nennt man einen ,Reifeprozess”.
Erlaube dir diese Zeit. Ein Apfel féllt auch erst ganz allein vom
Baum, wenn er reif ist. Vorher nicht! Sei geduldig und gut zu
dir, denn du sammelst standig neue Impulse. Diese Zeit darf
sein. Du bist auf dem Weg! Fihle mal in dich hinein, bei wel-
chem Impuls du gerade fiir ein konkretes Thema bist. Das darf
dich jetzt deutlich entspannen, denn du wei3t, du bist auf der
Zielgraden.

Du erreichst deine Ziele schneller und leichter, wenn du groB3e
Aufgaben in eierleichte Mini-Baby-Schritte aufteilst. Je kleiner
die Ziele, desto groBer die Fortschritte und die gefiihlten Er-

folge. Kurz und knapp gesagt: Die Torte essen wir ja auch nicht
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im ganzen Stick! Also, hoffentlich nicht.

Warum ist es dennoch so schwer, Ziele zu finden, zu formulie-
ren und umzusetzen? Was hindert die Menschen daran?

e Mangelnde Willensstarke?

e Zu wenig Entschlossenheit?

e Angst, zu versagen?

e Mangelndes Selbstvertrauen?

e Nicht wirklich zu wissen, was man will?

e Nicht wirklich zu wissen, was man gut kann?

e Zu denken, dass alles auf einmal geschafft werden
muss?

e Sich selbst mit anderen zu vergleichen?

e Andere Menschen mit in die Plane und Umsetzung mit-
einzubeziehen?

e Keine klaren Prioritdten zu setzen?

e Kein/e Zeiteinteilung/-plan?

e Selbstzweifel liber Fahigkeiten und Expertenstatus?

Was ist es fur dich?

Um erstmal mit einem eventuellen Missverstandnis aufzurau-
men: Erfolg heiB3t nicht immer die TOP-Karriere. Erfolg kann
auch sein, sein eigenes kleines Geschéft zu haben. Oder ein
Erfolg Uber sich selbst, wenn du die Ablage besser im Griff
hast. Oder wenn du grundsatzlich weniger arbeiten mochtest.
Oder deinen Zeitplan einhaltst. Oder tiberhaupt einen Zeitplan
erstellst. Oder oder oder. Es ist immer duBerst individuell. Es
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gibt kein ,,Gut” und kein ,Schlecht”. Es gibt nur DEINE Mei-
nung! DEIN Gefiihl. Keiner darf das werten. Noch nicht mal du
selbst.

Natirlich gibt es diverse Beispiele fiir gute Lebensziele und wie

du deinem Leben mehr Bedeutung und Sinn gibst:

e Einen Job zu machen (manchmal auch egal, welchen),
um die Familie zu erndhren

e Die groB3e oder eine neue Liebe zu finden

e Deine Talente und Begabungen endlich auszuleben

e Kindern in Afrika zu helfen

e Ein bekannter Rockstar zu werden

e Den Hof zu kehren und zwar jeden Tag und immer wie-
der (auch eine gefiihlt wichtige Aufgabe kann dufBerst
erfullend sein)

e Andere Menschen mit deinem Business zu starken

e Ein Top-Manager zu sein, um anderen Menschen Halt
und Arbeit zu geben

e Eine Familie zu griinden

e Kinder in die Welt zu setzen und ihnen das Leben zu
zeigen

e Unser Leben in den Dienst anderer zu stellen

e Verantwortung in der Gesellschaft zu Ubernehmen,
z. B. fur &ltere Menschen einzukaufen

e Ein Haus zu bauen

e Millionarin zu werden

e Achtsamkeit und Respekt vor Menschen und Tieren zu

vermitteln
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¢ Ins Kloster zu gehen und wenn es nur fir ein Wochen-
ende ist

e Um die Welt zu reisen und das eigene Business kom-
plett online aufzubauen

e Dabei zu helfen, ein wirksames Medikament gegen
tédliche Krankheiten zu finden

e Ein friedliches Familienleben zu leben

e Sich von Umstanden oder Menschen zu befreien, die
einem nicht guttun

e Das eigene Leben komplett zu entspannen

Sinnvolle Ziele sind: zu leben und seine Zeit nicht achtlos weg-
zuwerfen, sondern seine tatsachliche Bestimmung aus dem ei-
genen WARUM zu leben.

Was sind jetzt also DEINE sinnvollen Ziele?

Schreibe sie auf dein Post-it, so dass du sie immer klar siehst
und prasent hast. Du stellst damit quasi dein Navi auf ,Errei-

chen” ein, wenn du sie aufschreibst.
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8. ENTDECKE DEINE WERTE

Wenn dir spontan nicht viel zu deinen Zielen einfallt, gibt es
eine weitere Moglichkeit, mit der du deine vielleicht verborge-
nen und etwas verschitteten Talente wiederentdecken kannst.
Wir kommen dem Ulber deine WERTE auf die Spur. Hier hilft
die gute alte bewdhrte WERTE-Liste. Hier kannst du konkret
aufschreiben, was dir in deinem Leben wichtig ist. So kommen
wir deinem Potenzial immer mehr auf die Spur, welches sich

dann in deinen Zielen widerspiegeln wird.

Wenn du wirklich sinnvolle Ziele fiir dich findest, empfindest du
eine tiefe Befriedigung. Wenn du deine einzigartigen Bega-
bungen nutzt, versteckst du nicht langer deine eigentlichen
Starken! Immer raus damit! Die Gesellschaft braucht DICH! Ich
glaube ganz fest daran, dass jeder seine Aufgabe im Leben zu
erfillen hat. Das kann jeder nur fir sich herausfinden und tief

in sich spiren. Darum sind wir hier auf dieser Welt.

Also welche Werte sind dir wichtig? Ich hatte Ubrigens nie ge-
dacht, dass Werte liberhaupt so wichtig sind. Werte leiten sich
ab von dem, was dir gut und wert ist. Und ja, sie sind dein Leit-
bild. Sie fihren dich. Was findest du wichtig?

Wer Werte hat, Gbernimmt Verantwortung. Fur sich selbst und
fir andere. Werte sind wichtige Leitplanken. Werte haben viel
mit eigener Wertschatzung zu tun. Und Wertschatzung hat viel
mit Respekt zu tun. Und Respekt hat viel mit Achtung zu tun.
Und Achtung hat viel mit Selbstachtung zu tun. Und Selbstach-

tung hat viel mit Selbstliebe zu tun. Darauf lauft letztlich alles
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hinaus. Je mehr du dich also selbst wertschatzt, desto erfolg-

reicher wirst du werden.

Meine Werte

ANLEITUNG: Klebe jetzt ein gelbes Post-it direkt rechts neben deinem
pinkfarbenen ICH-Post-it. Was findest du wertvoll? Uberpriife das regel-
mé&Big auf deinem Weg, ob du deinen Werten wirklich treu bleibst.

Werte haben aber noch einen viel hheren Wert fir dich, denn
wenn du es schaffst, deine Werte zu leben, dann bist du kon-
gruent. Das bedeutet, dass du mit deinen Vorstellungen, Ein-
stellungen und Uberzeugungen iibereinstimmst UND danach
handelst. Das ist die héchste Form von Lebensqualitat. Je kla-
rer dir deine Werte sind, desto authentischer kannst du leben.
Du verbiegst dich nicht und hast gentigend ,Arsch in der
Hose"”, wie ich es auch gern nenne. Doch das ist beileibe nicht
einfach. Charakter zu haben ist definitiv , Fortgeschrittenenkur-

sus”. Denn dadurch ecken wir natlrlich auch &fter an.
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Welche WERTE sind dir wichtig?

Werte sind das, was dir im Leben am wichtigsten ist. Am wert-
vollsten. Das hat dir aber wahrscheinlich keiner so klar mitge-
teilt, oder? Musstest du dich nicht meistens nach anderen Wer-
ten richten? Es gibt leider keinen Zettel und keine Checkliste,
auf der steht, was dir wirklich wichtig ist, oder? Es wurde auch
nie viel danach gefragt, oder? Also musst du es schon selbst

herausfinden. Das machen wir jetzt.

Hier findest du eine Werteliste mit allgemeinen Begriffen.
Achte auf Worter, die dich regelrecht anspringen oder etwas
in dir auslésen, ohne gro3 darliber nachzudenken. Kreuze so
viele Werte an, wie sie sich bei dir zeigen. Aber kreuze nur die
an, die du wirklich WILLST und nicht, die du SOLLTEST. Er-
génze diese Liste mit Wortern (Werten), die nicht darauf stehen

und dir trotzdem wichtig sind.

Abenteuer Aufgeschlossen- Beziehungen
Achtsamkeit heit Dankbarkeit
Agilitat Ausgeglichenheit Demut
Aktivitat Authentizitat Dienen
Akzeptanz Bauen Disziplin
Altruismus Befehlen Durchhaltever-
Andersartigkeit Befriedigung mogen
Anerkennung Begeisterung Effektivitat
Ansehen Beharrlichkeit Effizienz
Anstand Beitragen Ehrfurcht
Anziehungskraft Beriihren Ehrlichkeit
Artikulieren Bescheidenheit Einfluss
Asthetik Besonnenheit Einsatz
Bewerten Einsicht
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Energie
Entwerfen
Empathie
Empfindung
Engagement
Enthiillung
Entscheidungs-
freude
Erfahrungen
Erfinden
Erklaren
Erleichtern
Erleuchten
Ermuntern
Erregen
Erreichen
Experte
Fairness
Fantasie
Fahigkeiten
Familie
Flei3
Flexibilitat
Fordern
Freiheit
Freude
Frieden
Frohlichkeit
Fihlen
Flhren
Flrsorglichkeit
Funken
Geduld

Gelassenheit
Gemeinschaft
Gemditlichkeit
Gerechtigkeit
Gesundheit
Glamour

Glaubwirdigkeit

GroBzigigkeit
Harmonie
Heiterkeit
Herzlichkeit

Hilfsbereitschaft

Hingabe
Herrschen
Hoffnung
Hoflichkeit
Honorieren
Humor
Individualitat
Informieren
Innovation
Inspirieren
Integrieren
Intelligenz
Interesse
Intuition
Katalysieren
Kick
Klugheit
Konsequenz
Kontakt
Kontrolle
Komplettieren
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Kongruenz
Kontrolle
Kraftigen
Kreativitat
Kinstlerisch
Lachen
Lehren
Leidenschaft
Leichtigkeit
Leiten

Lieben
Loyalitat
Mitgefuhl
Motivation
Mut
Nachhaltigkeit
Nachstenliebe
Né&hren
Neustart
Neutralitat
Offenheit
Optimismus
Ordnung
Partnerschaft
Perfektion
Pflichtgeflhl
Planen
Prasenz
Professionalitat
Plnktlichkeit
Realismus
Realisieren
Regieren
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Reichtum Toleranz Wendepunkt
Resilienz Tradition Willenskraft
Respekt Transformation Wiirde

Risiko Transparenz Zartheit
Romantik Traumen Zielstrebigkeit
Rucksichtnahme Treue Zuneigung
Ruhe Triumphieren Zusammenfligen
Schonheit Trost Zuverlassigkeit
Sauberkeit Uberlegenheit Zuversicht
Selbstbestimmt- Uberzeugen

heit Unabhangigkeit

Selbstdisziplin Unbestechlichkeit

Selbstvertrauen Unterstlitzung

Sensibilitat Unterhalten

Seriositat Verantwortung

Sexualitat Verdnderung

Sicherheit Verantwortung

Sichtbarkeit Verbessern

Sinnlichkeit Verbindung

Solidaritat Vereinigen

Sorgfalt Vergnligen

Sparsamkeit Verknlpfen

Spal Verlasslichkeit

Spekulieren Vertrauen

Spiritualitat Verursachen

Spontanitat Verzeihen

Standfestigkeit Vollenden

Stimulieren Vorankommen

Strahlen Vorbild

Suchen Wachheit

Sympathie Wachsamkeit

Tapferkeit Wagen

Teamgeist Weisheit
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Schaue dir jetzt alle angekreuzten Punkte noch einmal an. Ver-
kleinere sie jetzt auf maximal 10 Punkte, die dir wirklich wichtig

sind. Entscheide dich und denke nicht lange nach.

Liste diese 10 Werte hier noch mal auf.

1.

2.

9.

10.

Schaue jetzt noch einmal auf die 10 Woérter. Welche Wérter 16-
sen etwas in dir aus? Stehen sie fir etwas, das tief in dir veran-
kert ist? Stehen sie flr etwas, das du gerne tun wiirdest? Ste-
hen sie fur eine Person, die du gerne sein mochtest? Wird
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deine Leidenschaft, dein Enthusiasmus damit angesprochen?
Bei welchem Wort spiirst du Hoffnung?

Jetzt verkirze die Liste nochmals auf 3 Worter. Auch wenn es
dir nicht leichtfallt. Suche dir einfach welche aus, die du beson-

ders wichtig findest.

DAS sind deine derzeit wichtigsten Werte. Sie sind selbstver-
standlich nicht in Stein gemeiBelt und vielleicht drlicken sie nur
eine Momentaufnahme aus. Aber darum geht es auch. Was ist
dir im Moment wirklich wertvoll, also wichtig? Bringe sie noch
in die fur dich richtige Reihenfolge, also der wichtigste Wert
ganz nach oben, und schreibe sie auf dein Post-it. Welche

Emotionen |6sen diese Werte jetzt in dir aus?

e Hoffnung?
e Ein Lacheln?
e Innere Zufriedenheit?

e Begeisterung?

Inwieweit sind diese Werte in deiner aktuellen Lebenssituation
tatsdchlich vorhanden? Welche Werte mdchtest du starker in

dein Leben bringen? Kennst du Menschen, die diese Werte
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schon leben? Diese Werte-Ubung kann verschiedene Reaktio-

nen auslosen:

e Du fuhlst dich endlich auf der richtigen Féahrte
e Du stimmst spontan zu und sagst: Ja, genau das
bin/will ich!
e Sie machen dich traurig, weil sie so weit weg erschei-
nen
e Du empfindest eine tiefe Aufbruch-Stimmung
Keine Sorge, diese Werte missen durchaus auf den ersten
Blick nicht unbedingt realistisch umsetzbar sein. Aber sie ge-

ben dir gute Hinweise fiir deine Richtung, die du suchst.

Um auch noch mal einen anderen Blick auf das Thema Werte
zu werfen habe ich meine Kollegin Sonja Abrell gefragt, ob sie
das Thema Werte auch noch mal aus ihrer Sicht beleuchten
kann. Sie ist absolute Expertin darin und ich freue mich, dass
sie zugesagt hat. Freu dich auf ihre Ausfiihrungen:

Ein Gast-Beitrag von Werte-Expertin Sonja Abrell:

Werte, ein Geheimnis deines Business-Erfolgs

Was du schon immer liber Werte zu wissen glaubtest.
Was haben deine Werte mit deiner Positionierung zu tun?

Bevor ich mit meiner Coaching-Ausbildung startete, habe ich mir
im Business nie bewusst Gedanken darlber gemacht, ob meine
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persénlichen Werte zu den entsprechenden Arbeitgebern’ und
Unternehmen passten oder nicht. Mir ist damals nicht in den Sinn
gekommen, dass meine Werte eine so groBBe Rolle spielen, wenn
es um Entscheidungen und Handlungen fir mein Business geht,
auch nicht bei eigenen Mitarbeiterinnen, Mitarbeitern, Kundinnen
oder Kunden. Nattrlich hatte ich wéhrend meiner Coaching-Aus-
bildung, die klassische Aufgabe, meine Werte zu benennen.

Hier die kurze Anleitung:

Bestimme deine Werte, indem du dir eine Liste von 15 bis 30 Wer-
ten aufschreibst. Es gibt zur Unterstiitzung im Netz viele Auflistun-
gen und Vorschlage dafir. Schreibe deine Werte auf, ganz intuitiv,
es werden die ,richtigen” Werte fiir dich sein. Wenn du deine
Werte-Liste hast, dann streichst du deine Werte so lange von dei-
ner Liste, bis nur noch drei Ubrigbleiben. Beim Wegstreichen

stellst du dir folgende Frage:

+Auf welchen Wert auf meiner Liste kann ich am ehesten verzich-
ten?”

Am Ende sollten auf deiner Liste nur noch drei Werte stehen.

Wenn sich diese drei libriggebliebenen Werte fiir dich passend
anfihlen, hast du diese Aufgabe erfolgreich gemeistert. Aller-
dings, wie genau du nun deine Werte nutzen oder umsetzen
kannst, um damit deine Schritte fiir dein Business zu gestalten, das

wird aus dieser Aufgabe nicht so richtig deutlich gemacht.

Auch ich hatte damals meine Werte definiert und war dankbar,

dass ich mich damit auseinandersetzen durfte, denn damit wurden

" Ich gendere hier bewusst nicht.
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mir meine Werte das erste Mal auch wirklich bewusst. Was die
Werte fiir eine Funktion im Business haben und wie die praktische
Umsetzung fiir das Businesskonzept sind, ging daraus nicht fiir
mich hervor. Klassisch im Business ist doch eher die Herangehens-
weise, zu Uberlegen, was fiir ein Produkt auf den Markt gebracht
werden soll, wer die Kundinnen und Kunden dafir sind und wie
sich die Preise gestalten. Wie sollen sich die Werte mit dem wiirt-
schaftlichen Businesskonzept nun dadurch verbinden? Fiir mich
wurde an dieser Stelle deutlich, dass etwas Wesentliches an dieser
Werte-Methode fehlte, etwas, was es einfacher machte, die aus-
gewdhlten Werte in ein Businesskonzept zu implementieren. Wa-

rum sonst wurde dieses Werte-Spiel liberhaupt gemacht?
Differenzierung von Werten

Mir wurde klar, dass es nicht zielfihrend ist, meine Werte aufzu-
schreiben und nicht zu unterscheiden, ob das wirklich meine eige-
nen Werte sind, oder ich unbewusst der Gruppendynamik folge,
welche Werte andere fir sich auswéhlten und ich Gefallen daran
fand. Was konnte mir dabei helfen, meine persénlichen Werte zu
bestimmen und nicht automatisch copy and paste zu machen?
Zwar waren es meine gewdhlten Werte, sie flhlten sich aber nicht
nach meinen persénlichen Werten an. Waren dies wirklich meine
Worte?, die ich als meine Werte hier ausgewdhlt hatte? Der
ndchste Punkt war, dass ich genau lberpriifen musste, ob die
Werte, die ich ausgewéhlt hatte, Werte sind, die ich jetzt hatte
oder die ich zukiinftig gerne hétte. Das fehlende Puzzleteilchen

2 Grundsatzlich 16sen Wérter in uns Bilder, Erinnerungen oder Vorstellungen aus und
damit wiederum verkniipfen wir bestimmte Gefiihle. Dies ist so individuell wie unsere
Art zu sprechen.
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war Persénlichkeit, die entweder unterschwellig vorausgesetzt
wurde oder aber in dem Werte-Spiel nie definiert war. Der klare
Fall ist, dass es nur funktioniert, wenn die ausgewéahlten Werte mit

der eigenen Persdnlichkeit verbunden werden.

Denn deine Persénlichkeit ist die Summe aus Charakter + Verhal-
ten + deiner Bewertung® im Innen und im AuBBen.

Jetzt kannst du deine persénlichen Werte bestimmen, indem du
lberprtifst, ob sie deinem Charakter und deinem Verhalten ent-
sprechen, also ob du deine Eigenschaften* damit verbindest. Er-
setze spielerisch Eigenschaften durch persénliche Adjektive, die
einen Bezug zu deinen Werten und dir haben. Mache das Werte-
Spiel mit dieser Erkenntnis erneut und du wirst feststellen, dass
deine Werte sich entsprechend verdndern werden. Sie werden
deutlicher, differenzierter und klarer fiir dich und dein Business.
Wenn jetzt deine Werte fiir dich bestimmte Bilder und Emotionen
aufzeigen, dann bekommst du eine deutlichere Vorstellung von
deinem Business. Du bist in der Lage, deine Werte-Auswah! auto-
matisch mit dir und deiner Businessvision zu verbinden. Damit
wurde die klassische Werte Auflistung mit meinem sogenannten

~so_abrell Werte_Prinzip” ergénzt.

Wenn du dieses Werte-Prinzip anwendest, dann stellst du dir fol-

gende drei Fragen:

e Welche Eigenschaften passen zu meiner Persénlichkeit?
¢ Spiegeln sich meine Werte in meinem Verhalten und Charak-

ter wider?

3 Ich ersetze hier Bewertung bewusst durch WERTE.
4 Beispiele fiir eine individuelle Eigenschaft wéren: lustig, verriickt, unterstiitzend, wert-
schatzend, mutig, liebevoll, penetrant, laut, leise, herzlich etc.
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e Lebe ich meine Werte taglich?

Deine Antworten auf diese drei Fragen flihren dich zu deiner Klar-
heit fiir deine innere Positionierung. Du darfst es auch gleichset-
zen mit deiner inneren Haltung in die Welt. Wie sieht es mit deiner
Klarheit in deinen anderen Lebensbereichen® aus? Der erste
Schritt, deine Werte fiir dich persénlich zu definieren, ist deine
klare Differenzierung. Damit sortierst du dich automatisch ge-
danklich und emotional. Erst wenn dein Inneres klar positioniert
ist, kann es sich auch im AuBBen zeigen. Schaue dir deine einzelnen
Lebensbereiche mit deinen jetzt persénlich erarbeiteten Werten

an:

Du wirst feststellen, dass bei vielen deiner Lebensbereiche deine
ausgewdhlten Werte schon lange unbewusst mitschwingen. Hier
darfst du nun klar und bewusst hinschauen und differenzieren, in-
wieweit du in den einzelnen Bereichen deine Werte lebst und wie

du sie einsetzen willst.
Warum sollte das fiir dich wichtig sein?

Weil du jetzt die Mdglichkeit hast, jeden Bereich deines Lebens
aufgrund deiner bewusst gewéhlten Werte flir dich neu zu definie-
ren bzw. zu bewerten. Das wiederum gibt dir ein feines Werkzeug,
den Sand aus dem Getriebe zu entfernen, der dich bremst oder
blockiert. Insbesondere wenn es um Entscheidungen geht, die
deinen Business-Erfolg betreffen. Deine Werte sind dein Kompass
und dein Anker, wenn die See (Business) um dich herum stlirmisch

5 Lebensbereiche kdénnten sein: Business, Familie, Partnerschaft, Liebe, Geld, Freunde,
Gesundheit etc.
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oder neblig wird.
Was haben Werte mit deinem Selbstwert zu tun?

Die Art und Weise, wie du deine Handlungen und dein Denken
bewertest, haben viel mit deinen Werten zu tun. Denn daraus wie-
derum resultieren deine Gefiihle und Emotionen dir selbst gegen-
Uber. Deine Persénlichkeit® besteht aus deinen Werten, Handlun-
gen und Gedanken, die sich auch immer emotional abbilden.
Durch die Kenntnis deiner Werte kannst du im Umkehrschluss
auch deinen Selbstwert definieren oder entsprechend veréndern.
Je mehr Klarheit du Giber deine gelebten Werte hast, desto mehr
kann dein Selbstwert wachsen. Fir dein Business gilt: Nur wenn
du deinen eigenen (Selbst-)Wert erkennst, kannst du auch deinen
Marktwert definieren und daraus deinen Preis fiir deine Produkte
bestimmen. Durch deine persénlich ausgewéhlten Werte, die dein
innerer Kompass sind, hast du die Méglichkeit deine Grenzen dei-
nem Gegenlber zu verdeutlichen. Warum ist es so wichtig, dass
du deine Grenzen nach deinen gewéhlten Werten ausrichtest? Da-
mit es keinen Platz mehr fiir ,faule” Kompromisse in deinen Le-
bensbereichen gibt. Sei kein ,people pleaser” mehr, der seine
Anerkennung nur im AuBen sucht, sondern nimm deine aktiv aus-
gewdhlten Werte an und bringe dein Selbstvertrauen und deinen
Selbstwert zum Wachstum.

Checkup fiir dein Business-Umfeld

Wenn dir deine Werte bewusst sind, hast du auch die Méglichkeit,

dich in deinem Business-Umfeld umzusehen. Je bewusster du dir

¢ Die Personlichkeit beschreibt die stabilen, am meisten ausgepragten Merkmale eines
Menschen. Sie bilden einen unbewussten Anker, an dem wir unsere Handlungen orien-
tieren.
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deiner gelebten Werte bist, desto klarer werden dir deine Ent-
scheidungen flr Partnerschaften, Mitarbeiterinnen, Mitarbeiter,
Kundinnen und Kunden werden. Du entscheidest aktiv, mit wem
du zusammenarbeiten méchtest und wer nicht zu deinen Werten
passt. Der ndchste Schritt kénnte fiir dich sein, zu liberlegen, wel-
che Werte du gern noch in deinem Team ergénzen oder vervoll-
sténdigen mdéchtest, die du selbst momentan noch nicht aktiv
lebst. Damit eréffnest du dir die Mdglichkeit, deine Werte gewinn-
bringend zu platzieren. Die Weiterentwicklung fiir die Gestaltung
einer Unternehmenskultur kann dann der néchste Schritt sein.
Denn nichts anderes sollte sich in einer Unternehmenskultur ab-
bilden als die gelebten Werte der Unternehmerin, des Unterneh-
mers, der Mitarbeiterinnen, der Mitarbeiter, Kundinnen, Kunden,

Partnerinnen und Partner.
Wieso eine Auswahl treffen, wenn ich sie alle haben kann?

Diese Frage stellen meine Kundinnen und Kunden oft. Denn es
sind ja viel mehr Werte, die wir am Anfang aufschreiben als die
drei, die wir am Ende auswéhlen sollen. Und ja, selbst wenn du 15
bis 30 Werte am Anfang aufgeschrieben hattest, zeigt uns die Pra-
xis, dass es harte Arbeit ist, die gesamten Werte gleichzeitig ein-
zusetzen und danach fir jeden Lebensbereich aktiv zu leben. Das
hétte einen groBBen Kraft- und Zeitaufwand zur Folge und Lebens-
zeit ist dein wertvollster Schatz. Das heif3t nicht, dass die anderen
Werte verloren sind, denn wenn du dir einmal deiner Werte be-
wusst bist, dann werden sie dir immer wieder begegnen. Durch
deine Weiterentwicklung kénnen die 3 anfangs gewéhlten Werte
verdndert oder sogar ganz ersetzt werden. Es liegt ganz bei dir,
das Werte-Prinzip immer dann zu machen, wenn du das Geftihl
hast, dass deine Werte, die du fir dich ausgewdhlt hast, nicht
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mehr zu deinen Business-Entscheidungen oder zu deinem Stan-
dard bzw. Lifestyle passen. In manchen Lebensbereichen werden
deine Werten bestédndiger mitschwingen. In anderen Lebensbe-
reichen wird es schneller zu einer Verdnderung kommen. Dann ist
es gut, deine Vorauswahl von 15 bis 30 Werten zu haben, aus de-
nen du neue auswéhlen kannst. Ich lade dich ein, dein Business
exakt zu betrachten und deine Werte mit deiner Positionierung zu
verbinden. Daraus ergibt sich auch deine Vision und deine Moti-
vation flr dein Business. Deine Werte nicht nur zu kennen, son-
dern sie auch zu leben ist der Schlissel fiir deinen Erfolg und ein
fortwéhrender Prozess fiir deine Persénlichkeitsentwicklung. Wir
brauchen ein starkes Fundament, um unser Business nachhaltig

aufzubauen.

Deine Werte sind ein substanzieller Bestandteil dieses Funda-

ments.

So wie ein Haus nicht vom Dachstuhl ausgebaut werden kann, so
sind auch deine persénlichen Werte kein ,nice to have”, sondern
maBgeblich fir die Stabilitdt deines Business. Dein jetzt geschul-
tes Gesplir wird deine Werte in jedem deiner Entscheidungen und
Handlungen immer mehr sichtbar machen - fiir dich und fiir dein
Gegenliber. Genauso wirst du erkennen, ob sich dein Gegeniber
seiner Werte schon bewusst ist. Aber Achtung: Wir sind nicht hier,
um die anderen mit Nachdruck zu lUberzeugen, sondern nur um
sie einzuladen, ein Stlick des Weges mit uns und unseren Werten
zu gehen oder sie fiir eine gewisse Zeit zu ergénzen. Eines der

Geheimnisse deines Businesserfolges.
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Wer ist Sonja Abrell?

e Sie ist Leadership Counselor bei ,so_ abrell

3 Werte, die ihr aktuell wichtig sind: Verbindlichkeit, Humor und Neugier
Sie sieht den blinden Fleck bei ihren Kundinnen und Kunden

Sie bringt ihren Kundinnen und Kunden Klarheit fiir die ndchsten Business-
Schritte

Sie steht fir , business as usual” nicht zur Verfliigung, frei nach dem Motto:
don’t imitate — innovate

Sie inspiriert ihre Kundinnen und Kunden fiir eigene innovative Ansétze fiir
ihr Business

Sie zeigt ihren Kundinnen und Kunden, wie auBergewdhnlich sie sind

"

e https://www.so-abrell.de
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9. ZEIG DEINE HALTUNG

Je klarer du deine Meinung und Uberzeugung formulieren
kannst und je klarer sie auf dem Punkt sind, desto leichter
kannst du sie als Botschaft in die Welt und in deine Community
bringen.

Sammle deine Statements. Statements entstehen aus deiner
Haltung. Deiner Einstellung. Deiner Uberzeugung. Es sind
klare und kurze Aussagen. Was ist dein Ansinnen? Es hilft,
wenn du erstmal selber weil3t, was du eigentlich denkst und
wie du so ,tickst”. Frei nach dem Motto: ,Wie soll ich wissen,

was ich denke, bevor ich hére, was ich sage?” (Das war Ironie.)

Meine Haltung

ANLEITUNG: Klebe ein weiteres gelbes Post-it ebenfalls auf die rechte
Seite. Triff kurze allgemein formulierte klare Aussagen, was du fir eine
Haltung zu deinem Thema hast. Mache klare Statements, ohne Du-An-

sprache.

Du bist der Stern 100



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

Wenn man dich nachts um vier wecken wiirde, solltest du deine
Meinung Uber das Leben, Uber deinen Job, lber dein be-
stimmtes Thema glasklar sagen und formulieren kénnen. Und
zwar in kurzen knackigen Aussagen.

Auch hier habe ich eine kleine Ubung fiir dich:

Wenn du 15 Sekunden der gesamten Weltoffentlichkeit hat-
test, was wirdest du ihr sagen? Genau diese Aussagen sind
markttauglich, denn so kommunizierst du dein Anliegen. Ich
gebe dir hier zwei kleine Beispiele. Meine Statements sind fol-

gende:

Ich sage: ,Unternehmen nutzen das Potenzial ihrer Mitarbeiter
nicht.” Ich sage auch: ,Die Hélfte der Selbststandigen bleibt

|#

weit unter ihren Erfolgsmaoglichkeiten

Es sind glasklare Aussagen, die auch gleichzeitig meine Mei-
nung widerspiegeln. Das kann durchaus auch mal anecken,
aber genau hier zeigt sich deine Positionierung. Wenn du eine
Meinung hast, dann polarisierst du auch. Einige stimmen voll
damit Uberein, andere sind absolut gegenteiliger Meinung. Je
klarer und eindeutiger du jedoch deine Meinung vertrittst,
desto mehr werden dir folgen wollen. Endlich mal eine, die
ausspricht, was sie denkt. Das gibt Orientierung, Sicherheit

und Klarheit. Solchen Menschen folgt man gern.

Je mehr du allerdings ,,Everybody's Darling” sein willst, desto
.beliebiger” bist du. So etwas nennt man auch Mittelmal3. Das
hort sich jetzt etwas hart an, ist aber so. Ube, mutig und ein-

deutig deine Meinung zu vertreten.
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Ube, ,Uberschriften” fiir dein Thema zu finden. Uberschriften
sind ebenfalls klare Statements. Wenn dich zum Beispiel mal
ein Journalist anrufen wird und sich nach deiner Haltung erkun-
digt, dann solltest du vorbereitet sein. Aber auch deine Kun-
dinnen und Kunden interessieren sich daflr. Solche Aussagen
eignen sich auch immer fir deine Uberschriften zum Beispiel
auch auf der Website.

Sammle jetzt 5 Statements, die deine Meinung widerspiegeln
und passend zu deinem Thema sind. Keine langen Erklarun-
gen, einfach nur knackige Aussagen.

Schreibe diese bitte auf dein Post-it mit den Statements, damit
du sie jeden Tag prasent hast. Du wirst sehen, es wird dir mit
der Zeit immer leichter fallen.
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10. INTEGRIERE DEINE BLOCKADEN

Sorgen, Angste und Zweifel sind wie Schneebille! Rollt man
sie immer weiter vor sich her, werden sie immer gréBer. Neh-

men wir sie jedoch in die Hand, fangen sie an zu schmelzen!

Bist du voller Plane, Know-how und Tatendrang? Fahrst du mit
angezogener Handbremse? Oder kannst du voll und unbe-
schwert durchstarten? Was halt dich davon ab, deine Ziele zu
erreichen? Und dennoch kannst du nicht durchstarten? Warum
tust du es nicht einfach? Haha ... leichter gesagt als getan.

Sptre bitte einmal tief in dich hinein:

e Sind es die duBeren Umsténde?

e Sind es innere Blockaden?

e Ist es mangelndes Selbstbewusstsein?

e Oder vermeintlich fehlendes Know-how?
e st es zu wenig Geld?

e Oder gar fehlende Unterstlitzung?

e Wil die Welt nicht so, wie du willst?

Naturlich kannst du diese Griinde ein Leben lang entschuldi-
gend anbringen. Oder aber du schaust sie dir ndher an und
versuchst, diese aus dem Weg zu rédumen. Gehen wir es Stlick
fur Stlick an. Je nebuldser die Blockaden-Wand ist, desto mehr
braucht es Klarheit. Mache diese Ubung mit, um dir selbst auf
die Schliche zu kommen.
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Dieses Ziel mochte ich ,eigentlich” erreichen:

Welche Angste halten dich davon ab?

Welche Sorgen halten dich davon ab?

Welche Zweifel halten dich davon ab?

Welche Blockaden halten dich davon ab?
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Jetzt mdchte ich dich kurz in die ,,Was ware, wenn ..."-Welt
mitnehmen. Was ware, wenn du all diese Hindernissen nicht
mehr hattest bzw. wenn UBERHAUPT nichts schiefgehen

kénnte. Was wirdest du dann tun?

Fihle mal hinein. Stelle es dir bildlich Sttick fir Stick vor. Ma-
che auch hier wieder detaillierte Tagtraume. Je klarer die
Traume, desto mehr kommen sie in dein Bewusstsein und
umso hoher ist die Wahrscheinlichkeit, dass sie real werden.
AuBerdem verlagerst du so den Fokus. Namlich nicht mehr auf

das Problem, sondern auf die Aussicht dahinter.

Damit verschwinden die Angste, Sorgen und Zweifel natiirlich
nicht einfach so. Je mehr du dich aber ihnen widmest und mit
ihnen zum Beispiel in einer stillen Stunde ins Gesprach gehst,
desto mehr werden sie gehen kénnen. Sie mochten jedoch ge-
hort werden. Schenke ihnen Aufmerksamkeit. Versuche nicht,
sie zu ignorieren oder abzuschneiden. Auch wenn das nicht die
angenehmsten Gefiihle sind. Es hat einen guten Grund, dass

sie da sind. Hore ihnen zu.

Gib dir selbst ein klares Selbstversprechen, dass du alle ,inne-
ren Bedenken-Stimmen” ernst nimmst und versuchen wirst,
eine echte Lésung fir jede Sorge zu finden. Ich glaube ganz
fest daran, dass die inneren ,Angst-Stimmen” oftmals schon
Ruhe geben, wenn wir genau hinhéren. Ich glaube nicht, dass
sie uns bremsen wollen. Ich glaube, dass sie uns warnen und
somit schiitzen wollen. Eigentlich eine sehr nette Geste, doch
oftmals driicken wir sie einfach nur weg. Wie schade!
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Schreibe jetzt deine Angste, Sorgen und Zweifel in Bezug auf
dein Unternehmen auf und schaue genau und immer wieder

hin. Dies ist eines der wichtigsten Post-its des ganzen Business-
STERNS.

Meine Blockaden

ANLEITUNG: Vergiss deine Blockaden nicht und integriere sie in deine
Arbeit. Mache sie nicht weg! Erkenne sie, schreibe sie auf und klebe sie

ganz oben rechts deines Sterns.

Ich habe mit einer sehr lieben Kollegin liber das ganze Thema
Blockaden noch gesprochen. Sie ist Mindset-Coach und bringt
ihre Teilnehmerinnen und auch mich manchmal auf wunder-
bare Weise zum néchsten guten Schritt fur sich selbst. Es ist
duBerst angenehm, wie sich Blockaden auch noch anders auf-
|6sen kénnen. Deswegen habe ich sie gefragt, ob sie zu die-
sem Thema nicht einen Beitrag fir dieses Buch einbringen
mochte. Zum Glick wollte sie das gern.
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Ein Gast-Beitrag von Mindset-Expertin Leni Schwarzmann:
Mindset — Schluss mit der Selbstsabotage

Der Begriff ,,Mindset” bedeutet so viel wie ,Denkweise” oder
~Mentalitdt”. Ich selbst (ibersetze ihn gerne auch mit ,,innere Hal-
tung”. Denn du kannst nicht immer steuern, was im AuBen pas-
siert — aber in jedem Moment, wie du (re)agierst und was deine
innere Haltung zu bestimmten Geschehnissen und Erfahrungen
ist.

Einen Hinweis habe ich noch, bevor wir tiefer in dieses Thema ein-
steigen: Es gibt nicht nur das eine Mindset — vielmehr haben wir
ein Mindset / eine innere Haltung zu nahezu jedem Thema. Du
hast z. B. ein Mindset zum Thema Selbststdndigkeit als Beschéfti-
gungsform allgemein, eins zum Thema Sichtbarkeit, eins zu ,Ver-
kaufen”, zum Wert deiner Arbeit usw. Das bedeutet: Ich schreibe
zwar lber ,das” Mindset, aber du wirst die Schritte und Impulse
vielleicht fir mehrere Themenbereiche, also mehrere Mindsets flir
dich durchgehen wollen!

Warum ist deine innere Haltung so wichtig fiir deinen Erfolg?

Dein Mindset und deine Uberzeugungen zu einem bestimmten
Thema beeinflussen ganz direkt die Gefiihle, die du damit verbin-
dest. Auf Basis dieser Gedanken und Geflhle triffst du Entschei-
dungen und handelst auf eine bestimmte Weise. Aber nicht nur
das: Deine Gedanken und Gefiihle spiegeln sich auch in deiner
Ausstrahlung wider — und in dem, was du entsprechend in dein
Leben ziehst!

Ein Beispiel: Nehmen wir an, du bist selbststdndig und liebst, was
du tust. Du befindest dich im Erstgespréch mit einer Interessentin.
Sie beschreibt ihr Anliegen und dir geht das Herz auf, weil sie ge-
nau die Themen vorbringt, bei denen du helfen kannst. In einem
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Nebensatz erwédhnt sie, dass sie gerade nicht so viel Geld zur Ver-
fligung hat. Dir schieBBt sofort der Gedanke in den Kopf, dass sie
sich eine Zusammenarbeit mit dir méglicherweise nicht leisten
kann.

Vielleicht macht dich das traurig — schlieBlich wiirdest du ihr gerne
helfen. Vielleicht hast du auch Angst, dass sie enttduscht sein
kénnte, wenn du deine Preise kommunizierst. Deine Begeisterung
flacht ein wenig ab und méglicherweise fragst du dich schon, ob
du ihr vielleicht nur dein glinstigstes Angebot vorstellen solltest.
Du méchtest sie ja nicht in eine unangenehme Lage bringen. Oder
ob du ihr einen Rabatt gewéhren solltest oder ob es lberhaupt
noch Sinn macht, dieses Gespréch weiterzufiihren ...

Egal, wofir du dich letztendlich entscheidest — durch das Gedan-
ken-Rattern in deinem Kopf splirt vermutlich auch deine Interes-
sentin, dass sich etwas verdndert hat. Sie nimmt dich vielleicht ver-
haltener wahr oder hat den Eindruck, dass irgendetwas nicht ganz
stimmig ist. Méglicherweise verwirrt sie das und ihr Interesse an
deinem Angebot nimmt ab.

Am Ende entsteht eine Lose-Lose-Situation: Es kommt zu keiner
Zusammenarbeit — sie behélt ihr Problem und du hast sie nicht als
Kundin gewinnen kénnen.

Wie kannst du verhindern, dass solche Beispiele auch fiir dein Bu-
siness wahr werden? Indem du an deinem Mindset arbeitest — in
Bezug auf dieses Beispiel genauer gesagt das ,Verkaufs-
Mindset”. Denn wie kénnte es laufen, wenn du mit einem starken
Verkaufs-Mindset im Gesprédch gewesen warst?

Beispiel 2: Den Nebensatz, dass sie gerade nicht so viel Geld zur
Verfligung hat, nimmst du zwar zur Kenntnis — aber vor allem kon-
zentrierst du dich weiterhin auf das Gespréach. SchlieBlich ist die
Aussage, ,nicht so viel Geld” zu haben, nicht gerade konkret. Au-
Berdem ist Geld etwas, was sie sich grundsétzlich auch irgendwo
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leihen kann. Darlber hinaus kannst du ihr auch eine Ratenzahlung
anbieten. Du konzentrierst dich also weiter auf das Gesprach und
weil3t somit genau, welche deiner Leistungen ihr am meisten wei-
terhelfen wird. Da dir glasklar ist, was sie durch die Zusammenar-
beit mit dir alles erreichen kann, kommunizierst du aus ganzem
Herzen und komplett souverdn dein Angebot und den Preis.
Deine Interessentin hat dich vom Anfang bis zum Ende als die Lea-
derin wahrgenommen, deren Unterstlitzung sie bei ihrer aktuellen
Herausforderung in Anspruch nehmen méchte. Und wo ein Wille
— da ein Weg.

Am Ende entsteht eine Win-Win-Situation: Die Interessentin be-
kommt die Unterstlitzung, die sie sich wiinscht, und du hast sie als
Kundin gewonnen. Und nicht nur das — du warst dabei auch kom-
plett entspannt erfolgreich. Kein Gedankenkarussell und keine
Selbstsabotage mehr. Einfach nur durch einen Mindset-Shift. Und
das Beste ist: Von diesem Mindset profitierst du vielfach: in jedem
Verkaufsgesprach, beim Schreiben von Verkaufstexten, in jedem
Netzwerk-Treffen usw.

Klingt gut? Dann lass uns genauer ansehen, wie du an deinem
Mindset bzw. deinen Mindsets arbeiten kannst! Hierfir habe ich 3
Schritte fir dich zum Selbstcoaching — um deine Selbstsabotage-
Programme zu I6sen und Schritt fiir Schritt ein stérkeres Mindset
zu entwickeln!

Schritt 1: Erforsche, was ist!

Okay, dieser Schritt ist bei meinen Kundinnen nicht gerade der
beliebteste — aber er ist wichtig. Du kannst nur etwas in deinem
Leben und Business verdndern, wenn du dir eingestehst, dass
deine innere Haltung zu diesem Thema dich gerade nicht weiter-
bringt.

Der Begriff , erforschen” ist hierbei sehr bewusst gewéhlt: For-
scher gehen mit einer Grundbegeisterung fir ihr Thema und
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gleichzeitig einer gewissen professionellen Neutralitdt auf Erkun-
dungstour. Sie verlieren sich nicht in Emotionen, sondern sind
eine Art ,Beobachter”, die mit einer professionellen Distanz liber
den Dingen stehen.

Im ersten Schritt wirst du deshalb nun zum Abenteurer und er-
forschst deine aktuellen Gedanken und Gefiihle rund um das
Thema, das du verdndern méchtest! Ganz wichtig: Nimm alles
wahr und bewerte nichts als ,gut” oder ,schlecht”. Dein Mantra
fur Schritt 1 ist: ,Aha — interessant, was ich hier denke und welche
Gefiihle autkommen.”

Schritt 2: Verabschiede die Selbstsabotage-Geschichte!

Beim Gedanken-Beobachten in Schritt 1 ist dir wahrscheinlich auf-
gefallen, dass du dir eine bestimmte Geschichte erzéhlst (oder
mebhrere). Bleiben wir bei einem Gedanken aus dem o. g. Beispiel:
Die Frau im Beispiel erzéhlte sich selbst die Geschichte, dass ihre
Interessentin die Investition flr die Zusammenarbeit vielleicht
nicht aufbringen kann und sie ihre Leistung ggf. glinstiger anbie-
ten sollte.

Diesen Selbstsabotage-Mechanismus erlebe ich bei meinen Kun-
dinnen sehr héufig. Im persénlichen Coaching habe ich natiirlich
weitaus mehr Méglichkeiten fiir Tools und Methoden, um diese
aufzulésen, als ich hier im Buch beschreiben kann. Aber auch im
Selbstcoaching lassen sich groBe Teile dieser Selbstsabotage-Pro-
gramme demontieren — und das sind meine Top-3-Fragen dazu:

e [st das wirklich wahr?
e [st das immer wahr?

e st es flr jeden / fir mich wahr?

.Die Interessentin kann die Investition vielleicht nicht aufbringen”
scheitert schon an der ersten Frage — es ist ndmlich unklar, ob es
wirklich wahr ist.
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.Ich sollte die Leistung ggf. glinstiger anbieten” scheitert spétes-
tens an der zweiten Frage — wenn du die Leistung bereits zu die-
sem Investment an jemanden verkauft hast, ist es nicht immer
wabhr.

Mit der dritten Frage entlarvst du Ansichten und Begrenzungen,
die du einfach nur von anderen Menschen (ibernommen hast. Ein
klassisches Beispiel hierfiir wére, wenn dir jemand zu Beginn dei-
ner Selbststandigkeit sagt: ,Das habe ich auch probiert, damit
kann man kein Geld verdienen.” Ganz zu Beginn weif3t du viel-
leicht nicht, ob das wirklich wahr ist und bevor du das erste Mal
mit jemandem zusammenarbeitest, hast du noch kein Gegenbei-
spiel dafiir, dass es immer wahr ist. Aber héchstwahrscheinlich
kennst du jemanden, der mit einer &hnlichen Sache Geld verdient
— das heiBt, es ist nicht fir jeden wabhr.

An dieser Stelle noch ein wichtiger Hinweis: Das Gehirn lernt
durch Wiederholung und Intensitdt. Das bedeutet: Fiir eine wahr-
haftige Verdnderung in deinem Mindset reicht es meistens nicht
aus, lediglich einmal zu erkennen, dass du dir ein Selbstsabotage-
Programm erzéhlt hast. Dies gilt umso mehr, je ldnger du diese
Glaubenssétze schon mit dir herumtrégst. Es ist nun an dir, dich
immer wieder daran zu erinnern, dass fiir dich viel mehr méglich
ist — und dieses auch zu fiihlen. Deshalb ist auch der letzte Schritt
unheimlich wichtig.

Schritt 3: Schreibe die Geschichte neu und lebe diese Identitét!

Nachdem du in Schritt 2 undienliche Gedanken verabschiedet
hast, kommt nun der schéne Teil. Frage dich: Wie héattest du es
gerne? Wenn du die Geschichte neu schreiben diirftest, was wiir-
dest du dann schreiben? Was méchtest du Uber dich selbst den-
ken? Oder im o. g. Beispiel: Was méchtest du lber , Verkaufen”
denken und wie willst du dich wéhrend eines Verkaufsgespréchs
flihlen?
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Auf diese Weise setzt du eine kraftvolle Intention fiir dein Business
und beschreibst eine neue Identitit von dir selbst — eine starke
Unternehmerinnen-identitdt. Und diese méchte gelebt werden!
Deshalb frage dich: Wie lebt diese Version von dir? Wie geht sie
mit Herausforderungen um? Was sind ihre Gewohnheiten? Wie
denkt und fiihlt sie?

Denn - du erinnerst dich — deine Gedanken und Gefiihle bestim-
men deine Entscheidungen, Handlungen und somit auch deine
Ergebnisse!

Fiir die Umsetzung empfehle ich dir

die innere Arbeit mit diesen drei Schritten immer dann, wenn du
ein Selbstsabotage-Programm in dir entdeckst,

dartiber hinaus eine tagliche Journaling-Routine — ganz unabhén-
gig von deinen aktuellen Herausforderungen — damit dein Gehirn
genug Wiederholung und Intensitat hat, um sich umzustrukturie-
ren.

Wie kann eine Journaling-Routine aussehen?

Ich empfehle dir, ein hiibsches Notizbuch zu kaufen und dir mor-
gens und abends jeweils 5 bis 10 Minuten Zeit zu nehmen.

Morgens stimmst du dich auf den Tag ein, indem du dich bei-
spielsweise fragst: ,, Wie méchte ich mich heute fiihlen? Was gibt
mir heute Energie? Was ist heute ein ndchster Schritt, um mein
Ziel zu erreichen?” Notiere deine Antworten und Impulse in dei-
nem Notizbuch. Mglicherweise werden dir beim Schreiben noch
weitere Ideen kommen, was an diesem Tag wichtig sein kénnte!

Abends blickst du auf den Tag zuriick: Du feierst deine Erfolge
(mit der Definition von , Erfolg” bitte nicht sparsam sein — ein Er-
folg ist ein Erfolg und kein Erfolg ist ,zu klein” oder ,,zu unbedeu-
tend”, um aufgeschrieben zu werden). Notiere dir unbedingt
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auch, woflr du an diesem Tag dankbar warst, was deine wichtigs-
ten Erkenntnisse waren usw.

Wenn du gerade erst mit einer Journaling-Routine beginnst, kann
es sein, dass du in der Abend-Routine bemerkst: Der Tag ist ganz
anders gelaufen, als du es dir in der Morgen-Routine vorgestellt
hattest. Lass dich davon nicht entmutigen! Nachhaltige Verdnde-
rung geschieht nicht von heute auf morgen. Es braucht etwas Zeit,
bis sich deine Grundhaltung und deine Grundenergie verdndern.
Konzentriere dich mehr auf die einzelnen Verbesserungen in dei-
nem Mindset als auf ein Endergebnis! Wenn es sich gut anfihlt,
notiere jeden Tag fiir dich das Mantra:

Fortschritt ist wichtiger als Perfektion.

Auf diese Weise kommst du Tag flir Tag mehr in eine vertrauende
und selbstsichere Grundenergie — und das ist das, was ich mir von
ganzem Herzen fiir dich wiinsche. Denn es ist die Basis, das Fun-
dament fiir entspannten Erfolg im Business!

Wer ist Leni Schwarzmann?

Leni Schwarzmann hat urspriinglich BWL studiert und ist nach fast 14 Jahren als
Beamtin aus ihrem sicheren und gut bezahlten Job ausgestiegen, um ihre bis dahin
nebenberufliche Selbststdndigkeit als ganzheitliche Coach und Yogalehrerin zum
Hauptberuf zu machen. Nach zahlreichen Weiterbildungen im Bereich Coaching,
Achtsamkeit, Meditation und Yoga sind die Schwerpunkte ihrer Herzensmission
heute: Menschen, die sich auf dem Weg verloren haben, wieder mit sich selbst zu
verbinden. Das Potenzial in ihnen zu entfalten, das bis dahin noch hinter verschlos-
senen Tiren lag. Menschen zu helfen, sich selbst besser zu verstehen — so dass sie
ein Leben in Einklang mit ihren Werten und Bediirfnissen fiihren kénnen.
https://www.lenischwarzmann.de
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Schon sind wir in der zweiten Phase angekommen. Hier geht
es im Detail darum, dein Unternehmen aufzustellen. Die Phase
1 war flr deine Unternehmerinnen-Stérkung da. Die Phase 2 ist

fir deine Unternehmens-Starkung da. Jetzt geht es los:
1. WAS IST DEIN KERNTHEMA?

Bei dem ersten neuen hellblauen Post-it geht es um deine Ex-
pertise. Worin bist du Experte oder Expertin? Welches Thema
ist dein Lieblingsthema? Wohlgemerkt: ,Lieblingsthema”! Was
kannst du gut, was bringt dir Spal3, was féllt dir leicht, was ist
dein Herzensthema? Achtung! Ich kann nicht oft genug davor
warnen: Es geht hier NICHT darum, wie sich das Uber die letz-
ten Jahre entwickelt hat und du Dinge gut kannst, sondern da-
rum, was du EIGENTLICH magst und in deinem Herzen tragst.
Jetzt und hier ist die Zeit und der Ort, einmal darauf zu
schauen. Nimm dir diese Zeit. Du machst dann spéter ein funk-
tionierendes und nachgefragtes System daraus. Aber hier legt
sich die Grundlage. Hier wird der gesunde Boden bereitet. Es

geht also um DEIN Kernthema. In einem Wort.
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Mein Kernthema

ANLEITUNG: Klebe ein hellblaues Post-it ganz links oben neben die gel-
ben Post-its. Auf dieser Seite werden jetzt die Grundlagen gelegt.

UBUNG: Worliber sprichst du am allerliebsten den ganzen Tag
lang, wenn man dich lasst? Welches Thema liegt dir wirklich
sehr am Herzen? Welches Thema beschaftigt dich immer wie-
der?

Ja, so einfach kann es sein. Das ist ein weiteres Zeichen deines
Herzensthema. Auch daraus kannst du ein lukratives Business
machen. Ein wichtiger Hinweis kann auch dein Blicherregal
sein. Welche Blicher stehen dort Uberwiegend? Welches
Kernthema bildet sich dabei heraus? Ja, auch das ist ein guter

Hinweis.

Jetzt kdnntest du sagen: ,,Ja, aber da gibt es ja schon so viele
Anbieter zu.” Stimmt, aber das Thema ist NOCH NICHT VON
DIR beleuchtet worden. Unterschatze das nicht. Menschen bu-

chen Menschen. Also auch dich.
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Hierzu sei gesagt, dass ich immer sogenannte , Liebespfeile”
in den Markt schiel3e. Pfeile haben eine spitze Spitze. Das be-
deutet, ein Liebespfeil kann nur dann bei den Kundinnen und
Kunden haften, wenn er wirklich spitz genug ist. Je runder die
Pfeilspitze, desto leichter prallt er ab. So ist das auch bei dei-
nen Kundinnen und Kunden. Sie erinnern sich nicht mehr an
dich. Du bleibst nicht , haften”.

Das bedeutet also, mache einen Business-Liebespfeil spitz ge-
nug. Hier gibt es mindestens zwei verschiedene Mdglichkeiten.
Entweder steht an der Spitze dein THEMA, welches du beson-
ders herausstellst oder deine Wunsch-ZIELGRUPPE. Je nach-
dem, was besser zu dir passt. Doch keine Sorge, alle deine an-
deren Themen werden immer noch gefragt sein. Du musst
nichts aufgeben. Die Spitze ist zwar spitz, aber darunter im
Pfeilkorper weitet sie sich. Da findest du dann alle deine The-
men wieder, lber die du auch gerne sprichst, von denen du
Ahnung hast und die du vielleicht schon entwickelt hast. Aber
die Spitze ist das, woran sich die Menschen erinnern. Damit
wirst du greifbar. Erinnerbar. ,Das ist doch die mit ...” Ja ge-
nau. Das, was deine Kunden hinter deinem Riicken liber dich
sagen, ist deine Positionierung.

Wichtig ist, dass wenn ein THEMA an der Spitze steht, in dem
Pfeilkdrper mehrere verschiedene Zielgruppen stehen, die fir
dieses Thema interessant sind. Und auch umgekehrt: Wenn an
der Spitze eine ZIELGRUPPE steht, dann missen im Pfeilkérper
mehrere Themen fir diese Zielgruppe zur Verfiigung stehen.
Ansonsten wird das Angebot einfach zu diinn und du wirst es

langfristig schwer haben, am Markt zu bestehen.
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Hier ein Beispiel:

Ein Thema ware zum Beispiel , Achtsamkeit” oder auch ,Zeit-
management”. Wenn eines dieser Themen an der Spitze steht,
dann ist das hilfreich flr sehr viele verschiedene Menschen
oder Branchen, also Zielgruppen. Es ist interessant fiir Selbst-
standige, Angestellte und Privatpersonen, Manner, Frauen,
Branchen usw. Stelle dich also fiir EIN THEMA als EXPERTIN
auf und bringe deine dafiir entwickelten Losungen in viele Ziel-

gruppen hinein.

Oder andersherum: Wenn du eine Zielgruppe an die Spitze
stellst, dann braucht es wie gesagt viele Themen und Lsun-
gen fir diese Zielgruppe. Ein Beispiel ist das Unternehmen
Feminess®, welches sich speziell an Frauen wendet, die u. a.
Uber ihre Selbststandigkeit finanziell frei werden méchten. Da-
fir braucht es aber viele Detail-Themen, die es wieder dafir

braucht, dieses Ziel auch zu erreichen.

Bringe jetzt dein Thema oder auch deine Zielgruppe in einem
Wort auf den Punkt. Was ist dein Themen-Schwerpunkt?

Denke auch immer daran, dass dein Thema oftmals das GE-
GENTEIL von deinem Ur-Schmerz ist. Siehe hierzu noch mal auf
deinen SINN-Post-it. Je mehr du das berticksichtigst, desto er-
flllter wird ein Erfolgsgefihl.

Schreibe jetzt deinen Themen-Schwerpunkt auf ein hellblaues
Post-it.
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Ich habe noch meine liebe Kollegin Nicole Thieme ge-fragt, ob
sie auch ihre Einschatzung zu dem Thema ,Herzensthema” ge-
ben mochte. Wir arbeiten schon sehr lange sehr eng zusam-
men, so dass ich weil3, dass Nicole ein sehr gutes Gesplir dafiir
hat, Menschen bewusst zu machen, wer und wie sie sind und
dadurch zu erméchtigen, ihr Leben zweifellos und selbstbe-

wusst zu gestalten.
Ein Gast-Beitrag von ,zweifel.los”-Expertin Nicole Thieme:

Lass deine ,zweifel.los” und iibernimm endlich die Hauptrolle in
deinem eigenen Leben

Du hast bestimmt einen supertollen Job, oder? Du arbeitest viel-
leicht sogar dort, wo du auch arbeiten wolltest? Eigentlich hast du
einen ganz tollen Partner oder Partnerin? Usw. usw. usw. Fir an-
dere da drauBBen hast du bestimmt keinen Grund zu jammern.
Ganz im Gegenteil hérst du eher: ,Sei doch froh damit, was du
hast.” Dennoch bist du selbst total unzufrieden mit dir und dei-
nem Leben. Du hast Trdume gehabt, Wiinsche, Erwartungen,
Hoffnungen und irgendwie ist alles bzw. einiges gar nicht so, wie
du es dir wiinscht? Was auch immer es ist. Ganz ehrlich?

Oft spielst du in deinem eigenen Leben nur die Nebenrolle. Du
machst, was andere dir sagen, ob bewusst oder unbewusst. Du
versuchst, es allen recht zu machen und die Erwartungen anderer
und auch die, die du nach dich selbst stellst, zu erfillen. Bléd,
wenn dein Herz das aber gar nicht fihlt ...

Spielst du nur eine Nebenrolle in deinem Leben?

Uberlege mal: Machst du deinen Job wirklich, weil es dein abso-
luter Traumjob ist oder war? Doch jetzt, wo du ihn hast, ist er gar
nicht mehr so, wie du es wolltest. Oder dein gewlinschter Traum-
partner oder Traumpartnerin findet immer alle anderen toll und
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sieht dich gar nicht? Egal, in welcher Beziehung du gerade denkst:
.Stimmt! Ich spiele hier nur die Nebenrolle und mache im Grunde
das, was andere erwarten oder wo ich selbst glaube, dass ich das
so machen muss, weil ...1", solltest du mal genau hinschauen. Es
sind oft auch die Selbstzweifel, dass du dich nicht traust, den Men-
schen anzusprechen, den du begehrst, oder den Job mit den un-
geliebten Aufgaben oder mit dem verhassten Vorgesetzten zu
kiindigen oder dich gar selbstdndig zu machen. Du zweifelst da-
ran, dass du es verdient hast oder dass du nicht genligend Kennt-
nisse hast. Die Liste der vermeintlichen Griinde, weshalb ,,man”
(wer ist eigentlich ,man”?) etwas nicht kann oder tut, ist oft lang.
Doch es sind in den meisten Féllen nur Ausreden, weil du es nicht
besser gelernt und erfahren hast.

Dann wird es jetzt Zeit, dass du dir einmal Giberlegst, wer du bist
und was du dir wtinschst. Welches Leben méochtest du fliihren?

Der Film deines Lebens

Ich lade dich ein, dass du jetzt den Film deines Lebens kreierst.
Deinen Film, in dem du nattirlich die Hauptrolle spielst. Aber nicht
nur das. Es geht hier um das ganz groBe Kino. Da wirst du auch
gleich noch zur Drehbuchautorin, zur Regisseurin und zur Produ-
zentin. Klingt verlockend? Ist es auch!

Zuallererst darfst du trdumen und visionieren. Dabei darfst du rich-
tig groB3 trdumen. Es gibt keine Vorgaben und keine Limitierun-
gen. Du kannst dir alles erschaffen, was du dir wiinschst.

Dazu begib dich an einen stillen Ort, an dem du dich wohlfihlst,
ziinde eine Kerze an, spiele entspannende Musik, bedufte deinen
Raum mit Duftélen oder auch Rducherwerk und setze oder lege
dich hin. SchlieBe die Augen. Atme 3-mal tief ein und aus, splire
deinen Kérper und lass langsam alle Gedanken vorbeiziehen. Nun
stelle dir vor, du sitzt im Kino. Es soll ein unglaublich toller Film
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anlaufen. Du freust dich schon riesig darauf, seitdem du die An-
kiindigungen gelesen und gesehen hast. Der Vorhang geht auf,
der Film beginnt, die Hauptdarstellerin erscheint: DU!

Gestalte dir jetzt den Film deines Lebens:

o Wie soll er sein?

e Wo spielt der Film?

e Wer spielt noch mit?

e Was tust du?

e Was arbeitest du?

e  Wie sieht ein wundervoller Tag in diesem Film aus?

Achtung! Es gibt eine einzige Regel: Dieser wundervolle Tag darf
dir nicht so schnell langweilig werden. Male dir also keine Dinge
aus, die dir nur kurzfristig Spal3 machen und nach einer Weile dann
doch langweilig werden, wenn du sie téglich héattest. Schaue dir
einen Tag an, der nie authdren diirfte ... Male dir dabei jedes De-
tail aus, Szene fir Szene.

Die Beantwortung der folgenden Fragen unterstiitzt dich dabei:

e Wo wachst du auf? Wann stehst du auf?

e Schlaft jemand neben dir? Wenn ja, wer?

e Was machst du unmittelbar nach dem Aufstehen?

e Was siehst du, wenn du aus dem Fenster schaust?

e Was friihstlickst du? Mit wem? Worliber sprecht Ihr?

e Wie sieht das Haus/die Wohnung aus, in dem/der du
lebst? Wo ist es/sie?

e  Wie bereitest du dich auf den Tag vor? Hast du ein Ritual?

e Was arbeitest du?

e Wo, wie lange und mit wem arbeitest du?

e Mit wem triffst du dich, telefonierst du, schreibst du?

e Was, wo und mit wem isst du zu Mittag? Uber welche The-
men sprecht |hr?
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e Wer ist an deinem wundervollen Tag bei dir?

e Was ist dir ganz besonders wichtig an diesem Tag?

e Was soll unbedingt passieren?

e Was machst du in deiner , Freizeit”?

e Welche Menschen sind auf jeden Fall bei dir, die du magst
und die dir wohlgesonnen sind, die dir guttun?

e Welche Hobbys hast du? Welche persénlichen Projekte
verfolgst du?

o Was besitzt du? Oder ist dir das gar nicht so wichtig?

e Hastdu Tiere?

e Entdeckst du gern neue Dinge/Orte?

e Magst du es gern warm oder lieber kalt?

e Was brauchst du, um dich rundum wohl und zufrieden zu
fihlen?

o Was isst du zu Abend? Mit wem? Worliber unterhaltet ihr
euch?

e Wie ldsst du deinen Tag ausklingen? Unternimmst du
noch etwas?

e Was denkst du?

e Was machst du vorm Schlafengehen?

e Was ist das Ziel deines Lebens?

Auch das, was du jetzt schon hast, kann in deinem wundervol-
len Tag vorkommen!

Wichtig! Vergiss nicht: Auch die Dinge, die du schon heute hast,
kénnen an deinem wundervollen Tag vorkommen. Unternimmst
du etwas mit deinem Partner oder deiner Partnerin, deinem Kind,
deinem ...?7 Dann sollte dir das auf jeden Fall eine Filmszene wert
sein.

Dein Drehbuch

Nachdem du dir nun deinen Film angesehen hast, schnappe dir
ein schénes Blichlein und schreibe dir das alles noch einmal auf,
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damit du es spéter nachlesen und dich wieder darauf ausrichten
kannst. Orientiere dich gern noch einmal an den Fragen und
schreibe es ausfihrlich auf. Mit allen Sinnen: Was siehst du, was
hérst du, was fiihlst du? Gibt es einen typischen Geruch, sogar
einen Geschmack? Traue dich und denke, trdume gro3. Schm(icke
es dir ganz genau aus, damit du richtig Lust hast, diesen Film zu
drehen - sprich: dein Leben zu leben. Wenn du nun Entscheidun-
gen triffst, ist es meiner Erfahrung nach sinnvoll, dir zu Uberlegen,
ob du dann auch im richtigen Film mitspielst.

Deine Hauptrolle

Wie ist denn nun deine Hauptdarstellerin? Du hast sie nun gese-
hen. Beschreib sie doch mal! Welche Rollen innerhalb des Films
Ubernimmt sie, was macht sie? Was fallt ihr leicht? Was kann sie
richtig gut? Schreibe es gleich auf. Die Persdnlichkeitsbeschrei-
bung kommt direkt ins Drehbuch. Stelle dir vor, wie eine Schau-
spielerin sich auf eine Rolle vorbereitet, um diese authentisch zu
spielen. Sie taucht ab und fiihlt sich richtig in den Charakter hinein.
Wie ist die Person, was macht sie, was kann sie, welche Sorgen
und Probleme hat sie? Genau das machst du jetzt mit dir selbst,
indem du dich quasi in deinem Film betrachtest und jetzt noch
mal beschreibst.

Schreibe auf, was du gut kannst. Starte mit mindestens 10 F&hig-
keiten. Das dirfen dann 50 und mehr werden. Mache es bitte de-
tailliert und fiir alle Lebensbereiche. Du darfst dir notieren.

e [ch kann die weltbesten Pfannkuchen backen, weil meine Kin-
der wiirden sie taglich essen und sie schmecken ihnen zu-
hause immer am besten.

Genau so weiter. Und bitte: Vergleiche dich dabei nicht mit den
anderen Haupt- und Nebenrollen. Es geht um dich! Wenn du dich
mit einem Sternekoch vergleichst, kann es schon sein, dass der
gegebenenfalls Gerichte besser kochen kann. Ja und? Trotzdem
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schmecken auch solche Gerichte nicht jedem Menschen dieser
Welt.

Im néchsten Step schreibst du dir nun auf, wie welche Eigenschaf-
ten deine Hauptrolle ausmachen. Starte wieder mit mindestens 10
Eigenschaften und dann immer mehr. Ich kann dir nur empfehlen,
dass du dich jeden Abend kurz hinsetzt, einmal den Tag (Film) Re-
vue passieren lasst und dann dein Drehbuch téglich ergénzt. Es
hilft dir dabei, dass du dir deiner selbst einmal ganz bewusstwirst.
Das ist fir mich ein ganz wichtiger Schritt in Zweifel loslassen und
mehr Selbst-bewusst-sein erlangen, da du dich ganz bewusst mit
dir selbst beschéftigst und feststellen wirst, wie du eigentlich bist
und auch was du alles kannst. Es ist doch meistens so, dass du die
Dinge, die dir leichtfallen, die fiir dich so selbstverstdndlich sind,
lberhaupt nicht erwdhnenswert findest, oder? Doch genau das
sind deine Starken. Natdirlich kannst du ganz viele Dinge noch ler-
nen (wobei dir sicherlich auch bei neuen Aufgaben das ein oder
andere leichter fallen wird), optimieren und was weif3 ich noch al-
les. Es sind jedoch noch nicht die Fahigkeiten und Eigenschaften,
die du jetzt schon hast und die dich ausmachen. Also — schnapp
dir dein Drehbuch und notiere:

e [ch bin mutig, weil ich gekiindigt habe, ohne einen neuen
Job zu haben.

e Oder:

e [ch bin mutig, weil ich in einem Hochseilgarten herumgeklet-
tert bin.

e Oder was auch immer fiir dich eine kleine oder groBBe Her-
ausforderung war. Bewerte es bitte nicht, sondern beobachte
nur und nimm es an.

Ich kann dir versprechen, wenn du dich wirklich kennst und ver-
stehst, weil3t du auch, welche Hauptrolle du in deinem eigenen
Leben bzw. in den unterschiedlichen Lebensbereichen spielen
willst.
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Im néchsten Step darfst du noch einmal genau hinschauen und
aufschreiben, was dir alles Spal3 macht. Gleiches Procedere: erst
mindestens 10 Sachen und dann tédglich mehr. Es ist hierbei véllig
in Ordnung, wenn sich das nun anféngt, zu berschneiden. Also
wenn du sagst, du kannst gut Blumen zum Blihen bringen und
das macht dir auch noch SpalB3 ... dann bist du schon auf einem
wundervollen Weg zu einen dich erfiillenden Leben.

Jetzt folgt noch ein weiterer Schritt. Notiere dir die Dinge, auf die
du stolz bist. Keine Sorge, du machst das alles erst einmal nur fir
dich. Ich finde es aber unglaublich wichtig flr das eigene Selbst-
bewusstsein, dass du dich zunéchst selbst anerkennst, deine Er-
folge feierst und wahrnimmst, was du schon alles geschafft hast
und schaffst. Ganz wichtig: Notiere besonders die vermeintlich
kleinen Alltagserfolge und reflektiere, was das mit dir zu tun hat.

Zusammengefasst kannst du ab sofort in deinem Drehbuch nach-
lesen, wie wunderbar du bist, wenn du es zwischendurch mal wie-
der ,vergisst”.

Fihre Regie

Vielleicht fragst du dich, warum es wichtig sein soll, dass du selbst
die Regie lbernimmst. Das mag ich dir gern erldutern. Es kann
durchaus passieren, dass die Hauptrolle im Grunde ganz wunder-
bar ist. ErfahrungsgeméB lduft der Film im Alltag einfach ab und
du kiimmerst dich vielleicht auch mal nicht so bewusst um dich
selbst. Da hilft es tatsdchlich, wenn du dich nun in den Regiestuhl
setzt und damit die Szenen deines Films aus einer anderen Per-
spektive betrachtest. So kannst du einen Perspektivwechsel vor-
nehmen. Betrachte es wie ein Remake von deinem Film des Le-
bens. Was du dir zu Beginn ausgemalt hast, passt vielleicht einige
Zeit spéter nicht mehr. Dann lass die Szene einfach noch einmal
neu drehen und dndere sie, bis sie dir wieder geféllt.
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Die Filmproduktion

Wenn du schon die Hauptrolle in deinem eigenen Leben spielst
und selbst die Regie flhrst, dann bist du schlieB3lich auch die Pro-
duzentin deines Films. Was ich damit meine? Du hast immer die
Wahl, einen neuen Film zu produzieren. Manchmal ist es so, dass
du die Hauptrolle schon spielst. Ein Beispiel: Du hast deinen
Traumjob und dennoch ,passt” etwas nicht. Vielleicht ist es dann
einfach der falsche Film. Es kann némlich durchaus sein, dass die
Position nicht passt, die Kollegen und Kolleginnen, die Rahmen-
bedingungen oder das Unternehmen. Dann produziere einen
neuen Film und spiele die Hauptrolle in einem anderen Film. Als
Produzentin deines eigenen Lebens hast du die Mglichkeit, dein
Leben neu zu gestalten, immer wieder aufs Neue.

Wer ist Nicole Thieme?

Nicole begleitet mit groBer Leidenschaft insbesondere junge Frauen dabei,
Selbstzweifel zu liberwinden und Klarheit in ihrem persénlichen und beruflichen
Weg zu finden, sich dort zu positionieren, Perspektiven fiir sich zu erkennen und
diese selbstbewusst zu verfolgen. Sich selbst zu verstehen und zu vertrauen ist ein
wesentlicher Aspekt dabei. Dazu geht der Weg IMMER (iber sich selbst und die
eigene Persénlichkeitsentwicklung. Nicole ist gelernte Hotelfachfrau, hat im Fern-
studium ihr Vordiplom in Wirtschaftswissenschaften absolviert (entspricht weitest-
gehend dem heutigen Bachelor), wéhrend sie schon in der Praxis Buchhaltung und
Controlling in einem familiengefiihrten Medien-Konzern umgesetzt hat. Anschlie-
Bend war sie 10 Jahre als kaufméannische Leiterin und Prokuristin in einer Fernseh-
produktionsfirma tatig und wurde Mutter zweier S6hne, bevor sie sich selbstédndig
machte. Inzwischen ist sie Fachtrainerin fiir Business &Consulting und fiir psycho-
logische Beratung, Heilpraktikerin auf dem Gebiet der Psychotherapie, NLP-Mas-
ter, Speakerin und Meditationslehrerin. https://www.nicole-thieme.de
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2. WAS MACHT DICH EINZIGARTIG? (USP)

Auf dem néchsten hellblauen Post-it steht deine ,,USP”, deine
.Unique Selling Proposition”, also dein ,einzigartiges Ver-
kaufsversprechen”. Hier bin ich besonders ,streng”. Denn je
starker du deine Einzigartigkeit herausarbeitest, desto leichter
wird die gesamte Vermarktung. Hier steckt das gréBte Poten-
zial flr die spatere Nachfrage und Sogwirkung. Die Frage ist
also, was macht dich einzigartig? Oder dein Unternehmen?
Was hebt dich von anderen ab? Was kannst nur du als Person?

Mein USP

ANLEITUNG: Klebe unter das hellblaue Post-its unter dein Kernthema
deinen USP. Bringe auch hier alles auf EINEN Punkt, bzw. in einen Satz.

Zukunftsforscher haben herausgefunden, dass Unternehmen
heutzutage eine ,Haltung” brauchen, um sich abzugrenzen.
Sie haben eine ,Story”. Es reicht nicht mehr, nur tber die Pro-
dukte zu gehen. Deswegen habe ich auch hier eine Ubung fiir

dich: Stelle dir vor, du stehst mit 100 anderen Kollegen und
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Mitbewerbern in einem Raum. Woran erkennt man dich? Was
ist das Besondere bei dir? Was merke ich mir, wenn ich dich
sehe? Was ist deine ,Marke”, also was ist merkwiirdig? Das
kann eine auffallige Werbung oder eine dramatische Corpo-
rate Identity sein oder einfach nur eine ,Signature-Story”, also
eine Geschichte, die nur du hast, wie zum Beispiel ,mit Bruce
Springsteen getanzt”, so wie ich es einmal tun durfte. Es kann
auch ein Gegenstand sein, liber den du deine Marke positio-
niert. Oder deine spezielle Expertise. Spezialisierung ist so-
wieso das Geheimnis. Merke: je konkreter, desto einfacher.
Finde deine Nischen-Positionierung. Egal, was es ist, es sollte
auf jeden Fall etwas mit dir zu tun haben (ganz wichtig) und
deine Kunden sollten es sich leicht merken kénnen — am besten

gekoppelt mit einem Nutzen fiir deine Traumkunden.

Um bei dem Beispiel Bruce Springsteen zu bleiben: Seitdem
ich mit Bruce Springsteen getanzt habe, nachdem ich ihn bei
einem Konzert mit dem Schild ,,Dance with the chubby girl”
dazu aufgefordert hatte, halte ich gern immer wieder Schilder
in jede Kamera. Weil ich mit einem Schild von ihm entdeckt
wurde. Auch mein erstes Buch habe ich nach dieser Story be-
nannt , Dance with the Boss — Wie Mitarbeiter ihre Chefs takt-
voll fiihren”. Eine schéne Doppeldeutigkeit. Das ist doch die,

die mit dem Boss getanzt hat. Das funktioniert super gut.

Finde deine Einzigartigkeiten heraus. Hauptsache, sie sind
stark genug, irgendwie anders und merkbar genug. Es reicht
nicht, die mit dem grlinen Nagellack zu sein. Es sei denn, du
machst es so dramatisch und mit einer unfassbaren Story, dass

es DIE Marke schlechthin wird und irgendwie auch mit deinem
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Thema verbunden ist.

Je starker du deine Marke herausarbeitest, desto leichter bist
du merkbar. Wenn deine Marke ,,Starkung” ist, dann tue alles
dafir, dass es am Ende immer auf eine Starkung hinauslauft,
angefangen bei dem Obstkorb in deinem Biro. Am Ende fuhlt
sich deine Kundin oder dein Kunde also gestarkt. Wenn dein
Thema ,Sichtbarkeit” ist, dann tue alles dafir, dass alles in dei-

nem Business etwas mit Sichtbarkeit zu hat.

Grofe Konzerne machen das ebenso. TUl zum Beispiel hat den
Markenkern , Lacheln”. Alles in diesem Unternehmen wird da-
rauf ausgerichtet, dass am Ende der Gast lachelt. Alles schlagt
in dieselbe Kerbe. Allerdings muss uns die , Konzentration”
erstmal selbst klar werden. Denn erst dann kénnen wir dies auf
den Kunden nach auBen Ubertragen. Finde also deinen ent-
sprechenden und individuellen Unternehmensschwerpunkt, ei-
nen Markenkern, der aber sehr viel mit dir oder mit deinem
Unternehmen, welches du gerade aufbaust, zu tun hat. Aber

immer authentisch bleiben, bitte.

Ich habe noch eine Ubung deine USP: Was sagen andere (iber
dich, wenn sie dich vorstellen? Was ist das Besondere an dir?
Bitte keine Satze wie: ,Die kommt aus der Praxis.” Oder ,Sie
hat so viel Erfahrung.” Das sagen die anderen 100 Leute in
dem Raum auch. Genauso: , Die gibt sich immer so viel Mihe.”
Gahn ... Auch das ist zu schwach. Das merke ich mir als Kunde
nicht. Das tun 1000 andere auch. Aber vielleicht hast du immer
rote Kleidung an, wie eine liebe Kollegin von mir. Oder du

machst deine Kennlerngesprache mit deinem Kunden immer
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nur auf der Zugspitze. Das musst du dann natirlich konsequent
durchziehen. Merkst du den besonderen Unterschied? Das ist
dann dein USP!

Mache etwas Besonderes, aber wie gesagt: Es sollte etwas mit
dir personlich zu tun haben und zu dir und deinem Business
passen. Ich gebe zu, es ist nicht einfach. Da sitzen oftmals
ganze Werbeagenturen Monate und Jahre daran, um das zu

entwickeln. Aber es ist auch im kleineren Rahmen maoglich!

Je interessanter du bist oder je interessanter deine Story ist,
desto interessanter bist du oder dein Thema oder auch deine
Zielgruppe fir die Offentlichkeit. So ist das nun mal. Ich weil3
genau, wenn ich mit einem Journalisten spreche und in einem
Nebensatz erwahne, dass der Boss, also Bruce Springsteen,
mir das Leben gerettet hat, ohne néher darauf einzugehen,
kann ich darauf wetten, dass sie spater immer noch mal fragen:
.Wie, er hat ihnen das Leben gerettet? Wieso das denn?”
Dann erzahle ich mehr. Weil ich eine interessante Story dazu
habe. Und eine berlihrende dazu. Das ist das, was die Men-
schen interessiert. Natirlich auch die Inhalte. Aber wir sind ja

hier bereits im Marketing angekommen.

Was ist also das Besondere an dir? Was ist anders? Manchmal
kommt einem selbst das Besondere gar nicht besonders vor,
doch auch du sitzt auf einem groBBen Higel mit USP-GOLD.
Ohne dass es dir vielleicht bewusst ist. Reflektiere dich und
schaue mit dem Helikopter-Blick von oben nach unten auf dein
Leben. Was ist das Besondere? Was ist einzigartig? Was hat

kein anderer? Kénnte das im Zusammenhang mit deinem

Deine Profilscharfung 129



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

Thema stehen? Oder mit deinem Warum? Wie kriegt man das
zusammen. Aber bleibe immer authentisch und ehrlich. Alles
andere ist zum Scheitern verurteilt und auch nicht okay. Versu-
che dich mal mit deiner Story.

Meine Story

Was ist das Besondere an mir oder an meiner Geschichte?

Was hat kein anderer?

Was kann ich besonders gut, was andere nicht gut kdnnen?
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Gibt es eine konkrete ,Signature-Story”, die nur deinen Na-

men tragt?

Wann horen dir die Menschen aufmerksam zu oder was wollen

sie von dir immer wieder héren?

Was ist bisher immer gut bei deinem Publikum oder Kunden

angekommen oder hat sie beeindruckt?

Je mehr du deiner Positionierung auf die Spur kommst, desto
leichter wirst du es spater im Business haben. Hier ist eine der
wichtigsten Stellschrauben fiir dein Unternehmen. Du wirst se-

hen, du wirst mit der Zeit immer mutiger.

Etwas, was dir besonders fur deinen Business-STERN helfen

wird, ist die Bildung deinen Positionierungssatzes. Es ist un-
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fassbar, wie schnell man immer wieder seine eigene Positionie-
rung vergisst. Aber beachte: Das ist noch nicht der Marketing-
Satz, mit dem du in den Markt rufst. Dein Positionierungssatz
kann durchaus auf der Website stehen, ist aber in erster Linie

fur dich da. Alles Weitere wird sich daraus ergeben.

Dein Positionierungssatz beschreibt deine eindeutige Position,
die du bezogen hast. So bildest du deinen Positionierungssatz:

JIch bin/unterstiitze als XYZ-Expertin/Berufsbezeichnung fiir
Ziel-/Lifestyle-Gruppe/Lieblingskunde/in mit XYZ-Angebot da-
rin, dass sie ihr XYZ-ZIEL erreichen."

Hier findest du ein paar Beispiele:

.Ich mache als Mediengestalterin die Philosophie von Unter-
nehmern und Unternehmerinnen so sichtbar, dass sie mit ihren

wertvollen Produkten die Welt verbessern.”

.Feminess® unterstiitzt Griinderinnen, Solopreneurinnen und
Unternehmerinnen mit einzigartigen Methoden auf ihrem Weg
in die persénliche und berufliche Freiheit, damit diese ent-
spannt nachhaltig erfolgreich und auf mehreren Ebenen frei

sein kénnen.”

Versuche jetzt auch dich an deinem Positionierungssatz und
schreibe ihn dann auf dein USP-Post-it:
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Eine wahre Positionierungsexpertin ist meine liebe Kollegin
Susanne Bittner, die ich schon seit sehr vielen Jahren kenne.
Wenn eine etwas Uber Positionierung sagen kann, dann sie.
Deswegen habe ich sie gefragt, ob auch sie einen Beitrag flr
dieses Buch schreiben konnte. Zum Gliick hat auch sie zuge-
sagt. Zufalligerweise hat sie ein ganz dhnliches Bild zum Thema
Positionierung wie ich, wie wir jetzt fréhlich festgestellt haben.
Freue dich jetzt auf ihre Sicht zum Thema Positionierung.

Ein Gast-Beitrag von Marketing-Expertin Susanne Blittner:
So findest du deinen Markenkern
KLARE POSITIONIERUNG als Sog-Instrument

Wenn du mit einer Marketingbotschaft die Herzen deiner Ziel-
gruppe eroberst, findest du Kundinnen und Kunden und sie fin-
den dich. Damit genau das passiert, solltest du eine gute Positio-
nierung haben. Doch was ist das genau und wie findet man eine

gute Positionierung? Darum soll es in diesem Kapitel gehen.
WARUM POSITIONIERUNG SINNVOLL IST

Ein moderner Begriff erobert die Marketing-Welt. Er ist in aller
Munde. Das Zauberwort, das als Grundlage erfolgreicher Kommu-
nikationsstrategien fungiert: die Positionierung. Die Positionie-
rung im stark umworbenen Marktgeschehen zihlt heute zu den
gréBten und unverzichtbaren Erfolgsfaktoren im Marketing eines
jeden Unternehmens. Die Zeiten, als das regelrechte ,,Jagen von
Kundinnen und Kunden" noch (blich war, sind ldngst Geschichte.
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Besonders fir Unternehmensgriinderinnen ist die Positionierung
deshalb das Werkzeug des Erfolgs.

Mit einer vielversprechenden Positionierung im Markt finden die
Kundinnen und Kunden dich und brennen darauf, mit dir zu arbei-
ten. Das wére doch eine ziemlich komfortable Situation. Und im
Grunde ist es sehr simpel.

Du lasst deine potenziellen Kundinnen und Kunden wissen, wie
deine Marktposition ist und was dich von anderen Unternehmen
deiner Branche deutlich unterscheidet. Mit einer soliden einzigar-

tigen Positionierung profitierst du von zahlreichen Vorteilen:

e Du vermittelst leichter und einprdgsamer deine Herange-
hensweisen und vor allem, worin du richtig top bist.

e Du wirst jetzt deutlich als Expertin wahrgenommen und deine
Attraktivitat flr Zielkundinnen und -kunden steigt auf eine hé-
here Ebene.

¢ Deine Auffindbarkeit im Netz steigt. Mit einer guten Positio-
nierung erinnern sich die Kundinnen und Kunden an dich und
du wirst, besonders online, leichter gefunden.

e Du sparst viel Geld, weil du durch deine Marktpositionierung
eine deutlich weniger umfassende Angebotspalette vermark-
ten musst.

e Du findest einfacher richtig gute Mitarbeitende, da du fiir
diese zu einer attraktiven Arbeitgeberin wirst.

e Die 6ffentliche Wahrnehmung deines Unternehmens und
deiner Person ist jetzt viel klarer. Damit steigt deine Chance,

Sfter weiterempfohlen zu werden.
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e Du wirst deutlich mehr Geld verdienen, weil man dir einen
entsprechend hohen Wert attestieren wird, flir den man viel
zu bezahlen bereit ist.

Was soll durch eine kernige Positionierung erreicht werden? Ich
kann es dir sagen: Sog-Effekt und Leichtigkeit im Marketing.
Klingt doch klasse, oder? Also ich wiirde sagen, wir starten. Bist
du bereit?

VORBEREITENDE FRAGEN FUR DEINE POSITIONIERUNG
Wann fange ich am besten an, mich zu positionieren?

Die Antwort lautet ganz klar: jetzt! Beginne sofort, wenn du ein
Unternehmen griindest, mit deiner Positionierung. Das Thema
sollte ganz oben auf deiner Aufgabenliste fiir Solopreneure ste-
hen, damit Kundinnen und Kunden dich finden, bevor du die ers-
ten Schritte als Marktnewcomer getan hast. Positionierung ist ein
Jiterativer Prozess”. Das bedeutet, sie wird stdndig verbessert und
optimiert. Es ist also wichtig, einfach mal zu starten und dann im-
mer wieder zu optimieren. Warte nicht, bis alles perfekt ist. Du
verdnderst dich. Die Welt verdndert sich. Deine Kundinnen und

Kunden veréndern sich. Fange einfach an!
Wie fange ich an?

Wenn du ein Unternehmen griindest oder flhrst, solltest du vor-
her schon wissen, welche Zielgruppe du erreichen méchtest. Noch
wichtiger ist es, dass deine Kundinnen und Kunden wissen, fir
welche Themen, Produkte und Dienstleistungen du stehst. Bei
diesem erfolgversprechenden Marketingwerkzeug achten deine

Kundinnen und Kunden neben deinen Angeboten auch auf deine
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Persénlichkeit. Gib so viel wie méglich und so wenig wie nétig von

deiner Person preis.
In 6 Schritten zum gesunden Markenkern
Verbiege dich nicht

Wie beschrieben dreht dich deine Positionierung um dich. Damit
Marketing und Positionierung leicht wird, sollten sie aus deinem
Inneren herauskommen. Wenn du das Vertrauen deiner Kundin-
nen und Kunden gewinnen willst, ist es wichtig, dich nicht zu ver-
biegen, sondern so zu bleiben, wie du bist. Du bist gut so, wie du
bist. Vertraue darauf, dass die richtigen Menschen sich von dir an-

gezogen fiihlen und dich auch finden werden.
Herzensbusiness

Baue dein Kernthema deshalb immer aus dem Herzen heraus.
Wenn du dich mit einem Thema ,halbseiden” présentierst, merkt
das die gewiefte Kundin und der gewiefte Kunde schnell. Denke

nach:

o Wofiir schldgt mein Herz?

e Was ist mir wichtig?

e Was beschéftigt mich?

e Was will ich in der Welt verdndern?

e Was regt mich tierisch auf?

e  Wassind die Themen, die mich triggern? Umwelt, Ge-

rechtigkeit, Kommunikation, Technik, Finanzen etc.
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Embodyment

In dem, was du anbieten willst, solltest du absolute Expertise ha-
ben und Vorbild fir deine Kundinnen und Kunden sein. Nur so
entsteht ein Vertrauen. Denn Kundinnen und Kunden kaufen
gerne bei Menschen, die schon dort sind, wo sie hinwollen. Uber-
lege also genau, welche Probleme du schon in deinem Leben ge-
I6st hast und wo du anderen Menschen jetzt mit deinem Know-
how helfen kannst. Nur wenn du verkérperst und mit jeder Faser
lebst, bist du flir deine Kundinnen und Kunden ein Role-Model.

Am glaubhaftesten wirken deine Botschaften, wenn du dich selbst
mit deinen Produkten und Dienstleistungen voll und ganz identi-
fizierst, weil deine Zielgruppe sich mit ihnen und deinem Unter-
nehmen identifizieren soll. Dann merkt deine Zielgruppe, du
stehst hinter deinen Produkten oder Dienstleistungen. Das bringt
dir Respekt, Achtung, Vertrauen und — bei cleverer Herangehens-
weise — Gewinne ein. Oder einfach anders gesagt: Walk your talk.

Der Zweig ist deine Nische

Menschen kaufen lieber bei Spezialistinnen, Spezialisten, Exper-
tinnen oder Experten als im Bauchladen. Vermutlich hast du das
auch schon an dir selbst beobachtet. So gehen auch deine Kun-
dinnen und Kunden lieber zu dir, wenn du dich auf eine bestimme
Problemlésung spezialisiert hast. Doch was kénnte das sein? Ich
nutze daflir mit meinen Kundinnen und Kunden gerne die Baum-
Methode.

e Es gibt den Stamm, der stellt die Industrie (z. B. Gesundheit)
dar.
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e Dann kommt ein Ast, der stellt die Branche (z. B. Erndhrung)
dar.
e Dann biegen wir noch einmal ab. Der Zweig stellt eine Nische

(z. B. Basische Erndhrung bei Diabetes) dar.

Mein Tipp: Stoppe nicht beim Ast. Wenn du wirklich Sog erzielen
willst und dein Marketing leicht werden darf, suche dir einen
Zweig / eine Nische, auf der es noch nicht so viele Anbieterinnen
und Anbieter gibt. Wer braucht die ndchste tausendste Erndh-
rungsberaterin? Vermutlich wird es schwer. Wenn du dich aber
ganz konkret auf eine Zielgruppe oder ein Thema festlegst, wird

es leicht. Denn die Kundinnen und Kunden suchen und finden
dich.

.Das Paradoxon der Positionierung: Je kleiner der Markt, desto

gréBer die Sog-Wirkung und das Vertrauen.”
Dein Alleinstellungsmerkmal bist du selbst

Was wird fiir ein Hype um das Thema Alleinstellungsmerkmal bzw.
den sog. USP (Unique Selling Proposition) gemacht? Wenn du
eine Personal Brand bist, bist du selbst das Alleinstellungsmerk-
mal. Denn niemand hat die gleiche Erfahrung wie du. Niemand
hat die gleichen Aus- und Fortbildungen wie du. Niemand hat die
gleiche Vergangenheit wie du. Niemand hat das gleiche Warum
wie du. Die Menschen finden zu dir, weil sie deine Art, deinen
Charakter, deine Werte und deine Botschaften mégen und schét-
zen. So wie du das Thema kommunizierst, tut es vermutlich nie-
mand anderes. Also finde deinen Weg und bleibe dir treu. Du bist

besonders genug. Vertraue dir selbst.
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Mache einen Marktcheck

Leider habe ich es schon zu oft erlebt, dass sich im stillen Kém-
merlein ein Traumbusiness erdacht wurde. Doch nach ein paar
Monaten kommt das harte Erwachen, weil niemand die Produkte
haben will. Deshalb: Bitte unbedingt selbstkritisch hinterfragen
und die Idee vorab am Markt testen. Frage potenzielle Kundinnen
und Kunden (keine Freundinnen und Freunde), ob sie deine Idee
gut finden, Produkte kaufen wiirden und ... wenn ja, zu welchem
Preis. Wir empfehlen unseren Kundinnen und Kunden immer, eine

Marktforschung zu machen. Das spart viel Zeit, Geld und Nerven.
Die Telekom ist Magenta. Und du?
Kontinuitét im Design

Das Personal Branding und die Ausprdgung des Expertenstatus
wird zusétzlich enorm durch eine einheitliche AuBendarstellung
unterstitzt. Menschen erkennen Produkte und Marken an ihren
Farben, Schriften und Symbolen wieder. Nutze diese Chance und
schaffe eigenstédndig Wiedererkennungswerte. Entwirf ein Firmen-
logo/Schriftzug und platziere die dort enthaltenen Farben gezielt
auf den Marketingunterlagen. Im Idealfall steht die Farbe wenig
spéter fiir dein Unternehmen: Die Farbe Magenta wurde von der
Deutschen Telekom als Farbmarke eingetragen und ist somit un-
trennbar mit dem Unternehmen verbunden. 1&1 hat die Farbe
Blau fiir sich entdeckt und nutzt diese intensiv. Na ja, jetzt denkst
du vielleicht: , Das ist nur etwas flir groBe Unternehmen mit viel
Budget.” Ich antworte ganz klar mit ,Nein”. Was du brauchst, ist
Lnur” eine gute Idee und Kontinuitdt. Denn laut Studien braucht
es 7 Kontakte, bis die potenzielle Kundin oder der potenzielle
Kunde zum Hérer greift und sich bei dir meldet. Wenn dein
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Branding immer wieder anders aussieht, bekommst du diese 7

Kontakte nie zusammen.
Anders sein.

Es geht dabei eben nicht darum, besonders kreativ zu sein. Du
musst nur etwas aus der Reihe tanzen und anders sein. Schaue dir
an, was dein Wettbewerb macht, und kehre es doch einfach mal
ins Gegenteil um. Statt seriGs, sei frech. Statt dunkel, sei frisch.
Statt laut, sei leise. Statt konservativ, sei modern. Statt klassisch,

sei sportlich. Statt griin, sei rot.

Als ich unsere Kirschen-Positionierung kreiert habe, bin ich ge-
nauso vorgegangen. Die klassischen Marketingberater wollten zur
damaligen Zeit das Thema Erfolg kommunizieren. Zu finden waren
oft Mdnner auf Leitern oder Menschen auf einem Schiff, um Ziel-
strebigkeit und Erfolgsdenken darzustellen. Ich fand das alles me-
galangweilig und habe mir (iberlegt, wie man das Thema witziger,
subtiler, merkwdirdiger, frischer und einfach mal ganz anders dar-
stellen kénnte. Nach einigem Recherchieren kam ich auf die Idee
mit der Kirsche und der Slogan ,Fruchtendes Marketing fiir bli-
hende Geschéfte” wurde geboren. Heute dreht sich bei uns alles
um die Kirsche. Markenkern, Kirschkern-Strategie, Wachstum, blu-
hendes Business, ansprechende Schale (die AuBendarstellung)

und wenn es mal nicht so klappt, ist ,der Wurm” drin.
Von Kirschen und lila Kiihen

Am schnellsten gelangst du (ber Bilder in die Képfe deiner Life-
stylezielgruppe. Becks hat das griine Schiff, McDonald’s das gol-
dene M, Susanne Blittner die rote Kirsche und Milka die lila Kuh.
Ehrlich gesagt, alles nicht gerade eine kreative Meisterleistung.
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Doch hocheffizient.

Was kénnte fiir dich ein gutes Bild sein, das sich in die Képfe dei-
ner Bedarfsgruppe einpréagt? Welche Farben und Bilder passen zu
dir? Kreiere ein einheitliches Erscheinungsbild mit einer professi-
onellen Grafikerin oder Grafiker und bleibe mindestens 5 Jahre
bei diesem Bild. Warum so lange? Positionierung und Personal
Branding sind immer langfristig. Deine Marke braucht eine Reife-
zeit. Was DU im Kopf hast, ist sonnenklar. Doch das muss in die
Képfe deiner Lifestylegruppe und das funktioniert nicht (ber
Nacht. Diese Aufbauarbeit nenne ich ,sden”. Ernten wirst du erst
ein wenig spater. Von einem heute geséaten Kirschkern kannst du
nicht morgen eine Ernte erwarten. So ist es auch beim Aufbau ei-

ner Personenmarke.
Deine Kundin und dein Kunde wollen dich kennenlernen

In den Kopf der Zielgruppe zu gelangen ist das Eine. Das Andere
ist, die Herzen deiner potenziellen Kundinnen und Kunden zu er-
obern. Das geschieht (iber Beziehungsaufbau. Erzdhle anderen
Menschen von deinen Erlebnissen und deiner Marke! Deine Kun-
dinnen und Kunden wollen wissen, warum du deine Arbeit liebst
und was dich antreibt. Berichte deiner Zielgruppe davon, sie wer-
den die Informationen regelrecht aufsaugen und an potenzielle
Kundinnen und Kunden weiterreichen. Uberlege dir, aus welchen
Grinden du dich fir deine Tatigkeit entschieden hast. Eventuell
hat ein besonderer Anlass existiert oder es ist deine Berufung, den
Job auszufiihren. Je besser die Kundinnen und Kunden nachvoll-
ziehen kénnen, weswegen du die Produkte beziehungsweise die
Dienstleistung anbietest, desto schneller fassen sie Vertrauen.

Die Zuhérerinnen und Zuhérer sollten die Informationen in einer
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ansprechenden Form verpackt bekommen und emotional ange-
sprochen werden. Beispielsweise kann eine ehemalige Bankerin
jetzt Finanzcoaching anbieten oder eine passionierte Bergsteige-
rin baut ein Schuhimperium auf. Schreibe deine Story auf deine
,, Uber Mich”-Seite deiner Webpage.

FAZIT

Mit einer klaren Positionierung auf ein Thema oder eine Lifestyle-
zielgruppe baust du Vertrauen auf und wirst zu einem Magnet fiir
Kundinnen und Kunden. Fange am besten gleich heute an, zu

sden, damit du bald die Friichte deiner Arbeit ernten kannst.
Wer ist Susanne Blittner?

Susanne Biittner ist Unternehmensberaterin mit Schwerpunkt Marketing, Griinder-
coach und BAFA-zertifizierte Business Mentorin. Seit (iber 25 Jahren begleitet sie
Griinderinnen und Griinder , Jungunternehmerinnen und Jungunternehmer sowie
Soloselbstédndige auf dem Weg zum Erfolg und einem selbstbestimmten, freien
Leben. Als Griinderin der trust marketing GmbH hat sie schon Tausenden von
Menschen durch Beratungen, Workshops und Vortrége zu einem erfolgreichen Bu-
siness verholfen. Mit Freude sitzt sie regelméaflig in der Jury von Griinderwettbe-
werben und im Priifungsausschuss der Hochschule Weihenstephan. Dariiber hin-
aus ist sie als Dozentin fiir Marketing bei Kongressen und an privaten Akademien
beteiligt. Ihre Uberzeugung ist: Marketing ist so leicht wie Kirschen pflicken und
funktioniert ohne ldstige Kaltakquise und Marktschreierei. Vorausgesetzt, das Ver-
trauen stimmt. Privat liebt sie Italien, Bienen und natlrlich Kirschen. Mehr unter

www.trustmarketing.de
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3. WERIST DEIN LIEBLINGSKUNDE?

Erinnerst du dich noch an dein allererstes Post-it? Da steht
DEIN NAME drauf. Das bedeutet: DU bist die Bestimmerin von
deinem Erfolg. Deswegen kannst auch DU dir aussuchen, wen
du als Kunden oder Kundin haben méchtest. Ja, du bestimmst,
wer zu dir kommen kann. Das bedeutet: Du machst es dir so
viel leichter, wenn du Menschen anziehst, die du wirklich magst
und gut zu dir passen. So wird dein Leben immer leichter, weil
es dir umso mehr Freude bereitet.

Meine Zielgruppe

ANLEITUNG: Klebe noch ein hellblaues Post-it unter deinen USP, in dem
du deine Zielgruppe beschreibst.

Wie kannst du aber deine Kundinnen und Kunden selbst be-
stimmen? Indem du sie dir vorstellst. Und das sehr konkret und
ganz gezielt. Dafir hilft dir der Kunden-Avatar, den du dir aus-
denkst. Du wirst sehen, du wirst dann immer mehr genau diese

Menschen anziehen, weil du sie ,in deinem Mind” hast. Hier
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greift dann das Gesetz der Resonanz. Sie werden sich automa-
tisch von dir angezogen fiihlen, weil du sie ,ansprichst”. Je de-
taillierter du diesen Fragebogen ausfillst, desto bessere Er-
gebnisse erzielst du. Auch wenn er recht umfangreich ist, ma-
che ihn mit viel Hingabe. Du wirst sehen, dein Lieblings- und

Wunschkunde wird immer klarer. Viel Spaf3 beim Kreieren:

Dein ausfuhrlicher Kunden-Avatar

Dieser Fragebogen dient dazu, tiefere Einblicke in die emotio-
nalen Bediirfnisse sowie in die Gedankenprozesse deines ide-
alen Kunden zu erhalten. So ist es moglich, seine Sprache zu
erlernen und die Beweggriinde seines Verhaltens zu verstehen.
Dadurch fihlt sich der Kunde abgeholt und verstanden und so-
mit wird seine Kaufbereitschaft gesteigert.

AuBerdem wird dir durch diesen Fragebogen viel klarer, was
der eigentliche Kern deiner Tatigkeit ist und welche Effekte
dadurch beim Kunden entstehen. Ich nutze die verallgemei-
nerte Schreibweise des Kunden (der Kunde), womit nattrlich
immer alle Menschengruppen gemeint sind (mannlich, weib-
lich, divers).

Grundsatzlich gilt zu sagen, dass ich zwischen Zielgruppen und
Lifestylegruppen unterscheide. Zielgruppen beschreiben eine
Person und Lifestylegruppen beschreiben ein Thema bzw. eine

Ideologie, Uberzeugung oder die Haltung deines Kunden.

Der Kunde hat sich in den letzten Jahrzehnten deutlich weiter-
entwickelt und verfolgt neben seiner Selbstverwirklichungs-
sehnsucht das Streben nach Sinnhaftigkeit und Erfillung, so
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dass dies mitbertcksichtigt werden sollte. So mischen sich
ganz neue Konstellationen zusammen, die véllig unabhéngig
von jeglicher Personenbeschreibung sind. Die klassische Ziel-
gruppenbeschreibung ist dennoch wichtig, weil beides aufei-

nander einzahlt. Also: Jetzt geht es los.
Beschreibe das Leben deines Kunden

Durch diese Informationen lasst sich ein grundlegendes Bild
deines idealen Kunden erstellen. Das ,, Warum” bei den Fragen
zielt auf das tieferliegende, emotionale Kernbedurfnis ab, wel-
ches sich unter den oberflachlichen Bedirfnissen verbirgt. An
dieser Stelle méchte ich darauf hinweisen, dass das Ziel des
Fragebogens nur einen realen Kunden zu definieren, natrlich
nicht die Kundengruppe in ihrer Ganzheit beschreibt. Aber es

hilft sehr, konkret zu werden und so ein Bild zu erzeugen.

Grundlagen

1.) Name:

2.) Alter:

3.) Geschlecht:
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5.) In welchem Haus lebt der Kunde? Warum? Welches Auto
fahrt er? Warum?

6.) Wie ist der Beziehungsstatus? Wie viele Kinder hat der
Kunde? Warum?

7.) Wie sieht die tagliche Routine deines Kunden aus? Wie viele
Stunden arbeitet er am Tag? Warum?

8.) Welchen Freizeitaktivitaten und Hobbies geht er nach? Wie

sehen seine Ferien aus?
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9.) Mit welchen Magazinen, Websites, Blichern und andere

Ressourcen beschaftigt er sich? Welche Vorbilder hat er?

Beschreibe jetzt das Kunden-Bedirfnis. Durch diesen Ab-
schnitt lasst sich herausfinden, welche Kernbegehren hinter
den personlichen Zielen liegen. Diese Kernbegehren bauen
auf den sechs Grundbedurfnissen des Menschen auf und sind
oft der emotionale Ausldser, der entscheidet, ob ein Kauf ge-

tatigt wird oder nicht.

Oberflachliches Begehren

z. B. selbststéandig werden (allgemeine Formulierung)
Kernbegehren

z. B. Freiheit, Zufriedenheit, Abenteuerlust
Kundenaussage: ,Ich will mich ... fihlen.”

Ziel ist es, dass dich der Kunde als Schlissel zum Erreichen die-

ses Gefihls sieht.
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Jeder Mensch wird meist durchgehend von zwei der unten auf-
gelisteten Hauptbediirfnisse geleitet. Diese zwei unterschei-
den sich durchaus zwischen den Geschlechtern und einzelnen
Menschentypen. Sie beeinflussen das Handeln und die tagli-
chen Entscheidungen. Um den Kunden effektiv anzusprechen,

ist es wichtig, die Hauptbediirfnisse von diesem zu (er-)kennen.
Die 6 Hauptbediirfnisse von Menschen

e Sicherheit (Einkommen ...)

e Bedeutung (mehr oder weniger als ...)
e Verbindung

e Abwechslung

e Wachstum

e Beitrag leisten

Tipp: Manner haben oft die Grundbeddrfnisse: Sicherheit und
eigene Bedeutung. Frauen haben oft die Grundbedurfnisse: Si-

cherheit und In-Verbindung-Sein.
Beschreibe jetzt den typischen Tag deines Kunden

Visualisiere und beschreibe einen typischen Tag durch die Au-
gen deines Kunden. Diese Ubung wird dir ein tieferes Ver-
standnis zu den Schmerzpunkten, Frustrationen, Hoffnungen,

Winschen und Hindernissen deines Kunden geben.
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1.) Was ist die erste Sache, worliber sich dein Kunde Sorgen

macht, wenn er aufwacht? Was geht in ihm vor — und warum?

2.) Wacht er mit jemandem zusammen auf oder allein? Welches

Gefihl erweckt das in ihm?

3.) Welche Umsténde erregen negative Emotionen wahrend
seiner Morgenroutine? (bspw. in den Spiegel schauen, die Kin-

der zur Schule fahren, etwas, das zu ihm gesagt wird, ...)

4.) Wie flhlt sich dein Kunde im Allgemeinen tagslber? Wel-

che Emotionen treten am meisten auf?
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5.) Welche Zweifel und negativen Gedanken wiederholt er kon-
tinuierlich, wenn er tber die Dinge nachdenkt, die er wirklich

erreichen will?

6.) Was tut er jeden Tag, um das zu erreichen, was er méchte?

Und warum funktioniert das nicht?

7.) Was tut er taglich, um den Schmerz zu kaschieren oder zu
vermeiden? Wie flhlt er sich dadurch?

Deine Profilscharfung 150



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

8.) Was hort und sieht er taglich in Bezug auf dein Thema, in
welchem du helfen willst? Welche Magazine, Videos und Ein-
flusse wirken in Bezug auf dieses Thema auf ihn ein? Sind die

Einflisse hauptsachlich negativ oder positiv?

9.) Wie fihlen Menschen, die ihm nahestehen, dariber, dass
dein Kunde probiert, diese Ergebnisse oder Veranderungen zu

erreichen?

10.) Was sind die gréBten eingebildeten und tatsachlichen Hin-
dernisse deines Kunden, um aus seinem Schmerz (in seinem

Kopf) zu kommen?
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Eingebildete Hindernisse

e Ich kann erst rausgehen, wenn alles perfekt ist.
e Familie und Business unter einen Hut zu bringen
e Tatsachliche Hindernisse
e Fehlendes Know-how, wie er sich ein tatsachliches Bu-
siness aufbauen kann.
Nachdem du jetzt spezifiziert und dargestellt hast, wie sich
dein Kunde flhlt und im Alltag lebt, ist es nun an der Zeit zu

beschreiben, wie sein idealer Tag aussehen sollte.

1.) Wie mdchte dein Kunde sich fihlen, wenn er aufwacht?

2.) Wie sieht sein ideales Morgenritual aus und welche Emotion
flhlt er dabei dauerhaft?

3.) Mit welchen Personen verbringt er seinen idealen Tag? Wa-

rum will er mit diesen Personen Zeit verbringen?
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4.) Welchen Aktivitaten, Dingen und Hobbys geht er jetzt nach,
die er vorher nicht fiir mdglich gehalten hat?

5.) Was oder wen hat er aus seinem Leben entfernt? Wie fihlt
er sich damit?

6.) Was ist die eine positive Emotion, die er am meisten fiihlt,

zusammengefasst in einem Wort?

Erkenne jetzt die Lifestylegruppe deines Kunden

Mit diesen Fragen kommst du der Lifestylegruppe auf die Spur,
die du gezielt im Gegensatz zum Kunden ansprechen kannst.

1.) Wonach strebt dein Kunde?
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2.) Welche Blicher hat er Gberwiegend in seinem Regal stehen?

3.) Welche Uberzeugung vertritt er bestimmt nach auBen?

4.) Welche Ideologie vertritt er?

5.) Woran glaubt dein Kunde?
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6.) Was ist ihm wirklich wichtig? Wie méchte er die Welt hinter-

lassen, wenn er einmal geht?

7.) Welchen Sinn sieht er in seiner Arbeit?

8.) Wann fihlt sich dein Lieblingskunde wirklich innerlich er-
fallt?

Finde jetzt eine Formulierung deines Lieblingskunden:

Menschen, die

Schreibe jetzt diese Formulierung auf dein Zielgruppen-Post-it
in deinen STERN.
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4. WIE IST DEIN BUSINESS VERPACKT?

Ich habe in meinem Arbeitsleben unter anderem auch 12 Jahre
in der Verpackungsindustrie gearbeitet. Das geht nattrlich
nicht spurlos an einem vorbei. Wenn man sich die vielen Pro-
dukte im Markt ganz allgemein anschaut, erkennen wir, dass
sich Unternehmen sehr viel Mihe mit der ,Verpackung” eines
Produktes geben. Es scheint manchmal sogar wichtiger als das
Produkt zu sein. Doch das geht nicht nur bei haptischen Pro-
dukten, sondern auch mit Dienstleistungsangeboten. Hier geht
es nicht um schénes Geschenkpapier und Schleifchen, sondern
um ,ein Bild”, das sich gut einpréagt. Vielleicht verbindest du
dein Thema mit deinem Hobby? Wenn du es liebst, Fahrrad zu
fahren, dann integriere es in dein Angebot. Wenn du im friihe-
ren Beruf Krankenschwester warst, dann verpacke es zum Bei-

spiel in diese Bilderweltsprache oder in eine Metapher.

Ich gebe dir wieder ein Beispiel: Meine allererste Methode, die
ich entwickelt habe, war meine ,Kreuzfahrt zum Erfolg” mit der
MEEHR-Methode®. Da féhrt man symbolisch Gber 7 Kraft-In-
seln zu mehr Erfolg und Zufriedenheit. Jede Kraft-Insel enthalt
ein wichtiges Thema, um Veranderungen leichter zu schaffen
und an dem Ziel anzukommen. Also habe ich eine schone
Kreuzfahrt in der maritimen Sprache gewahlt, allein auch des-
halb, weil ich aus einer alten Seefahrer-Familie mit lauter Kapi-
tdnen und See- und Kanal-Lotsen entstamme. AuBerdem
wurde ich selbst fir Vortrage auf tatsachlichen Kreuzfahrtschif-
fen gebucht, so dass ich mich mit echten Kreuzfahrten ziemlich
gut auskenne. Also lag es nahe, meine Veranderungsreise in

diese Metapher zu verpacken. Die Menschen lieben das, wenn
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ich sie im Vortrag auch mit eindeutigen Gerauschen (Hupen,
Mowen-Geschrei, Wellen usw.) mit auf ihre eigene Verande-
rungsreise nehme. So ist es viel einprdgsamer und auch humor-
voller. Menschen trauen sich eher an Veranderungen heran,
wenn es ihnen Freude bereitet.

In welches Bild kannst du deine Angebote verpacken? Als klei-
ner Tipp: Hier helfen dir deine gelebten, aber auch nicht aus-
gelebten Hobbys sehr gut. Hauptsache, du bleibst in dem ei-

nen Bild. Auch das kénnte ein spannendes USP sein.

Versuche dich jetzt an deiner ,Verpackung” deiner Dienstleis-

tung und schreibe es auf dein Post-it.

Meine Verpackung

ANLEITUNG: Klebe ein weiteres hellblaues Post-it unter deinen Lieblings-
kunden und ,verpacke” deine Angebote in einem symbolischen Bild,
deinen Hobby-Analogien oder mit einer Metapher, die sich durch dein
ganzes Cl zieht.
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Ich freue mich, dass eine weitere ganz besondere Kollegin sich
bereit erklart hat, in diesem Buch auch ihre Sicht auf das Thema

MARKE aufzuzeigen. Freue dich auf ihre Ausfihrungen:

Ein Gast-Beitrag von Marken-Expertin Isabel Ihm:

Die ,,Marke ICH” — Erfolg braucht dein Gesicht!

.Hello —Is it me you are looking for?” Kennst du den Erfolgshit
der 80er-Jahre von Lionel Richie? Der Soulsdnger war inspiriert
von schiichternen Ménnern, die sich nicht getraut haben, ihrer Ge-

liebten einen Heiratsantrag zu machen.

Vielleicht kennst du das, manchmal zu schtichtern oder zurtickhal-
tend zu sein? Nicht mutig genug, dich zu zeigen oder die Biihnen
und Chancen, die dir beruflich wie privat geboten werden, zu nut-
zen? Vielleicht fallt es dir auch schwer, dich und dein Business zu
prasentieren und aktiv Selbstmarketing zu betreiben? Sei ehrlich
zu dir selbst und splire nach, ob du das ein oder andere Gefiihl
kennst.

Méchtest du daran aktiv etwas verdandern? Willst du von innen her-
aus strahlen, dich besser in Szene setzen und eine Anziehungskraft

auf andere entwickeln?

Dann setze dich bewusst mit dir auseinander, denn Markenbil-
dung ist Persénlichkeitsbildung. Nur wenn du weif3t, wer du bist,
kannst du das auf den Punkt genau kommunizieren. Du bist die
wichtigste Markenbotschafterin fiir dein Business. Gestalte dein
Image aktiv und Uberzeuge mit einem klaren Profil. Denn dann

ziehst du nur noch die Kundinnen und Kunden an, die optimal zu
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dir und deinem Angebot passen. Das erspart dir Zeit, Geld und

Nerven.

Du erféhrst in diesem Beitrag, wie du Personal Branding aktiv fiir
dich nutzt und dich als starke Marke positionierst. Als ,,Marke ICH”
wirst du selbstbewusst sagen: ,Hello — It's me you are looking
for!”

Die Positionierung als ,,Marke ICH” bezeichnet das gezielte, plan-
méBige Entwickeln und Herausstellen von Stérken und Qualitéten,
durch die du dich in den Augen deiner Zielgruppe klar und deut-
lich von anderen unterscheidest. Daflir ist es wichtig, dass du die
Antworten auf die folgenden Fragen findest. Sie sind die Basis fir
dein Markenprofil.

Woflir steht deine Marke?

o Welche Schliisselbegriffe stehen eindeutig fiir dich und dein
Angebot?

o Wen willst du erreichen?

e Wodurch differenziert sich deine Marke im Vergleich zum
Wettbewerb?

Wenn wir mit Marken in Kontakt treten, werden sofort bestimmte
Assoziationen geweckt. Das gilt flir Produkte und Dienstleistun-
gen genauso wie flir Menschen. Marlboro steht fiir Freiheit, Nivea
fir Pflege und Coca-Cola fiir Erfrischung. Lothar Seiwert steht fiir
Zeitmanagement und Peter Lustig mit seiner Latzhose fir die Ver-
mittlung von Kinderwissen. Woran sollen andere als Erstes den-
ken, wenn sie deinen Namen héren? Welche Assoziationen méch-

test du wecken?
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Wer aus dem Rahmen fallen will, muss seine Besonderheiten sicht-

bar machen und sich klar positionieren. Wie klar bist du heute

schon positioniert? Wo ordnest du dich auf einer Skala von 1 bis

10 aktuell ein? Die nachfolgenden 11 Fragen unterstiitzen dich

dabei, zu erkennen, wo du auf dem Weg zu einer starken Marke
stehst:

10.

11.

Du stehst morgens auf und denkst: ,Ja, mein Business passt
wunderbar zu mir.”

Du kennst dein Warum und bewirkst mit deinen Gaben in
der Welt etwas Positives.

Dein AuBenauftritt passt zu dir und ist wie aus einem Guss.
Du ziehst fast ausschlieBlich Wunschkundinnen und -kun-
den an, die deine Preise gerne zahlen.

Deine Angebote sind klar definiert.

Deine Kommunikationsbotschaften, z. B. Texte und Bilder
in Social-Media-Posts, sind wiedererkennbar.

Du wei3t genau, woflir du stehst, und kennst deine wich-
tigsten Werte im Leben.

Deine definierten Farben passen perfekt zu den Klamotten
in deinem Kleiderschrank.

Deine Kundinnen und Kunden fiihlen sich von dir verstan-
den, weil du ihre Angste und Sorgen kennst.

Deine Website ist stimmig und driickt aus, wofliir du stehst
und was du alles anbietest.

Du zeigst dich authentisch als Expertin und bist mit Freude
auf deinen Hauptkanélen regelméaBig sichtbar.

Je mehr Fragen du mit ,,JA” beantwortest, umso klarer bist du

positioniert. Halte deinen jetzigen Status quo fest und frage dich,

was du noch brauchst, um auf eine 8, 9 oder 10 zu kommen. Was
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sind hierfiir konkrete néchste Schritte, die du gehen kannst?

Marke ist das, was in den Képfen und Herzen der Menschen im
Kontakt mit dir entsteht. Es sind Bilder in der Vorstellungswelt,
Assoziationen und Emotionen, das Wissen, das Gehorte, Gele-
sene und Erlebte. Also all das, was wir mit einem Produkt, einer
Dienstleistung, einem Unternehmen und vor allem den dahinter-

stehenden Menschen verbinden.

Wa&hrend Produkte und Dienstleistungen grundsétzlich austausch-
bar sind, bist du mit deiner Individualitat einzigartig! Du hast eine
einmalige energetische Signatur, einen Fingerabdruck, den es
kein zweites Mal gibt. Nutze dies und positioniere dich (iber deine

unverwechselbare Personlichkeit.

Denn: Erfolg braucht dein Gesicht! Sei dir bewusst, deine ,,Marke
ICH"” ist das kraftvollste Instrument, das du besitzt, und der beste

Kopierschutz!

Wie wirst du nun zu einer Markenpersénlichkeit? Wie kannst du
deiner Zielgruppe auffallen? Nur wer sich signifikant von seinen
Mitbewerberinnen und Mitbewerbern unterscheidet und sich als
Expertin auf seinem Gebiet positioniert, ist in den Képfen und
Herzen prasent und wird nachhaltig erfolgreich sein. Eine starke
Markenpositionierung schafft die angemessene Aufmerksamkeit
fur deinen , Auftritt”.

Deine ,,Marke ICH" ist vereinfacht ausgedriickt die sinnvolle Kon-
zentration deiner Unternehmerpersénlichkeit und deines Angebo-
tes auf einen vertrauenserweckenden Kern. Wer auch immer dir
begegnet: Jeder wird dich klar und deutlich wahrnehmen und
wiedererkennen. Das Herz deiner Marke ist dabei deine Identitét.
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Diese kannst du liber den nachstehend abgebildeten Markenapfel
Uber vier Fragen definieren. Nur wer ein klares Bild von sich hat,
kann ein klares Bild nach auBBen vermitteln!

1. Deine Markenkompetenz:

Was kannst du? Fiir welches Kompetenz-Set stehst du? Dazu zah-
len deine Fahigkeiten und Talente, dein Wissen, deine Erfahrun-
gen und Erfolge. Also all das, was du bei einer Bewerbung in dei-

nen Lebenslauf schreiben wiirdest.

Profi-Tipp: Stelle nur die Kompetenzen heraus, die fiir deine defi-
nierte Zielgruppe relevant sind. Wenn ich dir beispielsweise sage,
dass ich lber 20 Jahre Erfahrung im Event Management habe, hat
das fiir dich in diesem Kontext wenig Bedeutung. Wenn ich je-
doch herausstelle, dass ich lber 25 Jahre Erfahrung in der Positi-
onierung und Kommunikation von Marken habe, ist das eindeutig
relevant. Auch die Tatsache, dass ich bereits tiber 1.000 Men-
schen dabei unterstiitzt habe, zur aktiven Markenbotschafterin
bzw. Markenbotschafter zu werden, untermauert meine Marken-
expertise. Stelle demnach in der Kundengewinnung nur die Kom-
petenzen in den Fokus, die fiir deine Wunschkundinnen und
Wunschkunden bedeutend sind.

2. Dein Markennutzen:

Was bietest du? Worin liegt der Nutzen deines Angebotes aus
Sicht deiner Zielgruppe? Welchen Mehrwert bietet dein Angebot?
Was ladsst deinen Wunschkundinnen und Wunschkunden nachts
wachliegen? Was sind deren Probleme, Wiinsche, Bediirfnisse

und Anliegen?
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Profi-Tipp: Werde beim Markennutzen konkret. Aussagen wie:
~Meine Arbeit steigert deine Sichtbarkeit.”, ,Mein Angebot
bringt dir mehr Kunden.” oder ,,Mein Coaching Iést Angste. ” sind
viel zu vage und allgemein. Wenn du deinen Markennutzen erar-
beitest, frage dich: Wie genau mache ich das? Was konkret be-
kommt meine Kundin oder mein Kunde? Wie genau mache ich
mit meiner Erfahrung und Persénlichkeit einen Unterschied im Le-
ben der Kundin oder des Kunden?

Hier drei Beispiele fiir konkrete Markennutzen:

1. In meinem Online-Intensiv-Kurs ,Marke ICH” lernst du in 8 Wo-
chen, wie du dich einzigartig positionierst, erfolgreich differen-
zierst und deine Persénlichkeit als besten Kopierschutz fiir dein

Business nutzt.

2. In meinem Mentoring erhéltst du eine Schritt-flir-Schritt-Anlei-
tung fir deine Strategie als ,Marke ICH”, um dich in deinem Her-
zensbusiness wahrhaftig zu zeigen. Du lernst, wie du als inspirie-
rende Persénlichkeit magnetisch wirst und ohne lber eine grof3e
Reichweite zu verfligen, deine Wunschkundinnen und Wunsch-

kunden mit Leichtigkeit anziehst.

3. In meinem Emotionscoaching I6sen wir deine Auftrittsblocka-
den und Prasentationsédngste, sodass du frei und selbstbewusst
die Blihnen in deinem Business rockst.

Mit der linken Apfelhélfte, der Markenkompetenz und dem Mar-
kennutzen, lberzeugst du Menschen auf rationaler Ebene, also
mit Zahlen, Daten und Fakten. Du machst den funktionalen Nut-

zen klar, der jedoch meist sehr wenig emotional bertihrt. Hier stellt
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sich also die Frage, wie du Menschen auf der Gefiihlsebene er-
reichst und sie emotional abholst. Das machen wir mit deinem
Markencharakter und deiner Markenerscheinung, der rechten Ap-
felhélfte.

3. Dein Markencharakter:

Wie bist du? Welche persénlichen Eigenschaften charakterisieren
dich? Bist du kommunikativ, zuverlédssig, zielorientiert, initiativ,
einfallsreich, strukturiert, dynamisch, organisiert etc.? Was sind die
Werte, die du flr dich, in deinem Business und im Kontakt mit
deinen  Kundinnen  und  Kunden leben  méchtest?
Profi-Tipp: Frage dich, welche deiner Eigenschaften und Werte fiir
deine Zielgruppe besonders relevant sind und kommuniziere
diese aktiv. Wenn ich herausstelle, dass ich sportlich bin, spielt das
flir meine Wunschkundinnen und Wunschkunden keine Rolle.
Dass ich jedoch sehr ,klar” bin, klar kommuniziere und meinen
Kundinnen und Kunden Klarheit fiir ihre Fragen bringe, bietet ei-

nen groBen Mehrwert.
4. Deine Markenerscheinung:

Wie trittst du auf und wie wirkst du? Wie kommunizierst du deine
Marke verbal und nonverbal nach auBen? Welchen ersten Ein-
druck vermittelst du liber deine Optik? Wie kannst du liber dein
visuelles Erscheinungsbild ein Markenzeichen setzen?

Profi-Tipp: Mache deine Kernbotschaften und deine Persénlich-
keit in deinem Markenauftritt sichtbar. Deine Marke ist so viel
mehr als nur dein Logo. Sei kreativ und setze Zeichen. Hier gibt es
diverse Méglichkeiten, mit denen du spielen kannst. Von einer
herausstechenden Bildsprache und Formelemente (iber deinen
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Slogan, deine Farben bis hin zu einem bestimmten Kleidungssttick
oder Accessoire, das du immer zur Wiedererkennung trégst. Auch
deine Frisur, deine Stimme, dein Dialekt oder was auch immer
dich in deinem Auftreten besonders macht, kannst du gezielt ein-
setzen. Probiere dich hier aus!

Mit deiner Individualitdt zum Erfolg

Du hast nun erfahren, dass deine Marke erfolgreich ist, wenn sie
bei deiner Zielgruppe Herz und Verstand gleichermaBen an-
spricht. Du weiBt jetzt, dass du mit deiner Marke sowohl einen
funktionalen als auch einen emotionalen Nutzen stiften solltest.
Menschen wollen verstehen und wissen, was sie kaufen. Gleich-
zeitig méchten sie sich mit dir und deinem Angebot gut und sicher
fihlen.

Je authentischer deine Markenidentitdt vom inneren Kern nach
auBen strahlt, desto weniger Uberzeugungsarbeit und Akquise
brauchst du! Mit einer starken ,,Marke ICH” wirst du von deinem

Umfeld als strahlende Persénlichkeit wahrgenommen.

Und das Schéne ist: Es ist so einfach und doch so wirkungsvoll.
Bei deiner Positionierung lasst du einfach alles weg, was nicht dir
und deiner Energie entspricht. Du machst endlich Schluss damit,
dich zu verbiegen und es anderen recht machen zu wollen. Du
baust ein Business auf, das zu 100 % zu dir passt. Damit hérst du
auf, dir selbst im Weg zu stehen, denn du weifB3t: Du bist die Wun-
derpille fiir dein Business.
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Was sind deine Vorteile, wenn du dich als ,Marke ICH” positio-

nierst?

e Du grenzt dich klar von deinen Marktbegleiterinnen und -be-
gleitern ab und bist unverwechselbar.

e Du zeigst dein Gesicht und profilierst dich dadurch in der
Wahrnehmung der Kundin und des Kunden.

e Deine Werte, dein Charakter, deine Expertise, deine Energie
und deine Vision zahlen auf deine Marke ein und wirken in
der Kombination wie ein Kundenmagnet.

e Du baust eine vertraute Kundenbindung auf und hast treue
Kundinnen und Kunden, die immer wieder bei dir kaufen.

e Deine ,,Marke ICH" bietet dir eine Plattform, um neue Ange-
bote zu entwickeln und zu vermarkten.

e Du kannst deine Preise leicht durchsetzen, denn deine Marke
wird als wertvoll eingestuft. Damit steigerst du automatisch

deinen Unternehmenswert.

Deine Marke konsistent zu fiihren ist daher der Weg, dich erfolg-
reich in den Képfen und Herzen der Menschen zu verankern. Das
Wichtigste bei der Umsetzung deiner Markenstrategie ist, das
Markenversprechen und deine Unternehmenswerte glaubwiirdig

und wiederholt an allen Kundenkontaktpunkten zu erfiillen.
Wer ist Isabel lhm?

Isabel lhm ist Inhaberin von ihmotion®. Als Identitdtsmentorin und Markenexpertin
begleitet sie Frauen dabei, von innen heraus zu strahlen und sich authentisch zu
zeigen. Als feinfiihlige Scanner-Unternehmerin hat Isabel ein Gespdir fiir Marken,
Menschen und Méglichkeiten. |hr Herzensbusiness steht fir ,Marke ICH”, ,NLP
flir Frauen” und , Identitat & Weiblichkeit leben”. Mit liber 20 Jahren Markenex-
pertise unterstiitzt Isabel vielinteressierte Frauen dabei, das i-Tiipfelchen ihrer Po-

sitionierung zu finden. In Mentoring-Programmen und Online-Kursen entwickeln
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ihre Kundinnen Schritt fir Schritt ihre individuelle Strategie als ,Marke ICH". Als
langjéhrige Fiihrungskraft, NLP-Lehrtrainerin, Weiblichkeitspddagogin, Business-
und wingwave®-Coach hat Isabel bereits (iber 1.000 Frauen online und offline in
NLP-Ausbildungen, 1:1-Coachings, Gruppen-Mentorings und Trainings in ihrem
Wachstum begleitet. |hr Motto: Identitdt bewegt. www.ihmotion.de

Deine Profilscharfung 167



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

5. WAS HAT DEIN KUNDE FUR EIN PROBLEM?

Jetzt wechseln wir die Seiten des STERNs: Wir nehmen uns
dunkelblaue Post-its und kleben rechts weiter, denn hier geht

es in erster Linie um den Kunden.
Wir starten mit der PBN-Formel. Was bedeutet das?

e Das P steht fiir das Kundenproblem.
e Das B steht fiir das Kunden-Bedurfnis.
e Das N steht fir den Kunden-Nutzen.

Starten wir mit dem Kunden-Problem:

Juchhu, der Kunde hat ein Problem. Super. So soll es sein. Es
gibt nicht ein einziges Unternehmen auf dieser Welt, das nicht
ein Problem 16st. Du kannst es auch umdrehen: Fir jedes Prob-
lem auf dieser Welt darf es mindestens ein Unternehmen ge-
ben. Welches Problem 16st du?

Das ist Sinn und Zweck der ganzen Geschichte. Wir Unterneh-
merinnen und Unternehmer sind dafiir da, konkrete Probleme
zu |6sen. Je klarer das wird, welches Problem du 16sen kannst,
desto leichter ist deine gesamte Nachfrage. Deswegen solltest
du natdrlich die Probleme deiner Kunden kennen. Auch hier
habe ich eine schéne Ubung fiir dich: Mache doch mal einen
»Rollentausch” mit deinem Kunden. So ganz ,virtuell”. Du hast
ja jetzt deinen Lieblingskunden (Kunden-Avatar) herausgear-
beitet. Setze dich an einen Tisch oder auf dein Sofa und ver-
setze dich in die Lage deines Kunden. Ja, ich weiB, es ist viel-

leicht etwas albern. Aber nimm diese Rolle einmal an. Und
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dann sprudle los. Mache ein richtiges Interview daraus. Es ist
unfassbar, was dein Kunde dir zu erzéhlen hat. Schreibe dir alle
Probleme auf oder nimm es auf. Sprich in der ,ICH-Form”. ,Ich
bin angestellt und mein Chef l&sst mich nicht weiterkommen.”
Oder: ,Ich bin selbststandig und ich habe zu wenig Kunden.”
Sicherlich sind es gleich mehrere Probleme, die dein Kunde
oder deine Kundin hat. Diese kommen auf einem silbernen
Tablett. Was auch immer es ist, jedes Problem ist dein Gewinn.
Denke auch hier wieder an dein personliches WARUM. Wo-
nach hast du dich friher gesehnt? Oder deine Familie? Wo-
nach sehnt sich dein Lieblingskunde? Beschreibe das Problem

ausfuhrlich.

Das Kundenproblem

ANLEITUNG: Wechsele jetzt auf die andere rechte Seite des Sterns und
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nutze ein dunkleres Blau (im Grunde ist die Farbe egal. Es wére nur gut,
sie unterscheidet sich von den anderen.) Klebe jetzt hier das Kunden-

problem auf.
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6. WELCHER BEDARF ERGIBT SICH DARAUS?

Wenn du die Probleme deiner Kunden kennst, kennst du jetzt
auch das Bedurfnis nach der Lésung. Nehmen wir mal ein ganz
einfaches Beispiel: Wenn das Problem ist: , Kennst du das? Die
Wiésche wéscht nicht weil3 genug! Mein Mann wendet sich des-
wegen schon von mir ab. Meine Freundin lastert schon (ber
mich. Und meine Kinder schdmen sich fur mich”, dann weif3t
du: Dein Kunde hat ein Problem! Was ergibt sich daraus fir ein
Bedurfnis? Ich fange immer gerne den Bedarfssatz mit den
Worten an: ,Ware es nicht schén, wenn ...” Also geben wir
doch der Frau, was sie will: ,Ware es nicht schén, wenn deine
Wasche wieder so weil3 ware, dass dein Mann dich auf Handen
tragen wirde? Deine Freundin neidisch auf dich wird und
deine Kinder dich neuerdings sogar glorifizieren?” Natirlich
Ubertreibe ich etwas. Aber so funktioniert das Spiel. Je stérker
du den Bedarf deiner Lieblingskunden herausarbeitest, desto
besser kannst du ihn kommunizieren und damit eine Verhei-
Bung aufmachen. Schreibe jetzt den Bedarf deiner Lieblings-

kunden auf das Post-it.
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Der Bedarf

ANLEITUNG: Direkt unter das Kundenproblem klebst du jetzt den Be-
darf-Post-it auf. Bitte schreibe hier einige Punkte auf, wovon dein Lieb-

lingskunde trdumt.
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7. WAS IST DEIN NUTZENVERSPRECHEN?

Nun gehst du noch einen Schritt weiter, denn jetzt kommt der
NUTZEN, der deine LOSUNG, die du als Produkte anbietest,
verspricht! Jetzt kannst du sagen: ,Mit diesem Waschpulver
wascht deine Wésche so weil3, dass dich deine Familie wieder
liebt” und so weiter... Dann sagt die Frau: ,Ach echt? Das ist
ja toll. Genau das brauche ich.” Aber Achtung: Preise hier nicht
deine Produkte an, sondern nur den Nutzen. Nutzen sind im-
mer die Vorteile, die es hat, wenn man dein Produkt genutzt
hat.

Liste jetzt jeden Nutzen auf, den dein Kunde hat, wenn er sein
Problem komplett gelst hat. Wie geht es dem Kunden da-
nach?
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Der Nutzen

ANLEITUNG: Klebe jetzt unter den Bedarf den dazu passenden Nutzen,

ebenfalls auf einen blauen Post-it.

Diese drei letzten Post-its sind elementar wichtig. Die drei
Punkte (Problem, Bedarf, Nutzen) kénnen auf jedem Flyer, Bro-
schiire oder auf der Website stehen. Das ist das Einzige, was
mich als Kunde interessiert. Diese drei Punkte werden Uberall
kommuniziert. So machen das erfolgreiche Unternehmen.
Mehr brauchst du eigentlich gar nicht zu wissen. Kennst du das
Problem deiner Kunden, dann kennst du auch den Bedarf und
gibst ihnen ein entsprechendes Losungsversprechen. Bette
das in eine wiedererkennbare Marke und du bist die Kénigin
oder der Kénig. Aber natiirlich wird das nicht so platt kommu-
niziert. Selbstverstandlich kommunizieren wir das deutlich pro-
fessioneller und geschickter. Dennoch ist das die Grundlage
fur deine erfolgreiche Kommunikation.

Schaue dir bei groBBen Unternehmen wie beispielsweise Jager-
meister oder Coca-Cola an, wie die das machen. Von den
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,Grof3en” kannst du einiges lernen. Aber auch Dienstleistungs-
unternehmen funktionieren so. Schaue dir dartiber hinaus Un-
ternehmen in deiner Umgebung oder deiner Mitbewerber an.
Welches ist anders und besonders? Welches merkst du dir oder

findest du gut? Warum? Mache eine gezielte Marktrecherchel!

Die STERN-Methode® ist letztlich inhaltlich nichts Neues. Nur
das System ist neu. Deswegen: Mache es einfach. Schreibe
keine 60-seitigen Abhandlungen, wie es die Konkurrenz macht.
Das ist natirlich auch interessant und auch professionell. Aber
kommt man dann wirklich zum Punkt? Mache es einfach. Was
hat der Kunde fir ein Problem, was ergibt sich daraus fir ein
Bedarf und was ist dein Nutzenversprechen dafiir? Habe das
immer im Képfchen und dann wird es immer leichter. Hole den
Kunden mit seinen Problemen ab und gib ihm ab sofort weil3e
Wasche.
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8. WELCHE PRODUKTE ERGEBEN SICH DARAUS?

Schon kommt mit den orangefarbenen Post-its wieder die
nachste Reihe, die sich jetzt im oberen inneren Bereich befin-
det.

Mit eines der wichtigsten Themen im rei3enden Absatzmarkt
sind deine Produkte. Wenn wir von Profilscharfung sprechen,
dann sollten wir auch lber Produktschéarfung sprechen. Lass
uns eine kleine Inventur machen: Welche Produkte hast du be-
reits? Wie sind sie verpackt? Wie sind sie deklariert? Wo stehen
sie? Wie gut sind sie beschrieben (PBN)? Wo kann ich sie be-
stellen? Wie viel kosten sie?

Dienstleistungen sind aus mehreren Griinden sehr spannend.
Zum einen kannst du den Preis nahezu marktunabhangig an-
bieten und zum anderen hast du die Mdglichkeit ,Do it for
you"-Ldsungen anzubieten. Fur ,Do it for you”-Lésungen sind
Menschen meist bereit, sehr viel Geld zu investieren. Einfach
aus dem Grunde, weil es bequemer ist.

Diese unterschiedlichen Produkt-Varianten gibt es:

e Do it yourself”-Produkte
.Do it yourself”-Produkte erklaren in einem zum Beispiel virtuel-
len Produkt, wie der Kunde es selbst machen kann.

e Do it with you”-Produkte
Du erklarst live oder virtuell, wie es geht und beantwortest auf-
tretende Fragen.

e Do it for you"-Produkte
Du lbernimmst die komplette Bearbeitung fiir deinen Kunden

(Service).
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Ein sehr gutes , Do it yourself”-Produkt zum Beispiel der Auf-
bau einer geschlossenen Facebook-Gruppe. Hier kannst du re-
gelmaBig hochwertigen Content eingeben, den die Mitglieder

deiner Gruppe selbst umsetzen mdissen.

Deine , Do it with you”-Losung ist im Falle einer Dienstleistung

dein hochpreisiges Coaching-Programm.

Deine , Do it for you”-Lésung darfst du bei Gefallen fir einen
spateren Zeitpunkt kreieren. Vielleicht baust du eine Agentur
auf, die die Probleme deiner Kunden abnehmen?

So findest du deine Produkte, die auch dir Spal3 bringen.
Bitte beantworte diese Fragen:

An welchen Tatigkeiten hast du Spa3? Was machst du beson-
ders gerne? Was erfillt dich?

Wie schaut dein idealer Tag aus? Wo bist du? Mit wem bist du

zusammen? Wie arbeitest du?
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Worauf hast du gar keine Lust?

Beachte: Kreiere in der nichsten Ubung nur Produkte/Dienst-

leistungen, die zu den Antworten dieser Fragen passen.

Kreiere dein Produkt, wenn du zum Beispiel als Coach durch-

starten willst.

Was ist der Inhalt deines Angebotes? (z. B. Einzelcoaching,
Gruppencoaching, Workbook, geschlossene Gruppe, Videos

etc.)

Wie ist es aufgebaut? Wie sieht es aus? (z. B. Dauer 3 Monate
- 1x Woche Q&A in Gruppe, 1x Monat Einzelcoaching)

Welche Probleme 16st du mit deinem Angebot?
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Wer ist hier deine Zielgruppe/Lifestylegruppe?

Was ist hier das Alleinstellungsmerkmal (USP)?

Welches konkrete Ergebnis erzielen die Kéuferinnen und Kau-
fer?

Meine Produkte

ANLEITUNG: Wechsele jetzt auf die obere Seite (liber deiner Vision) dei-
nes Sterns und klebe ein orangefarbenes Post-it direkt (iber deinen Sinn.

Hier trdgst du dein Angebot ein.
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Hier gebe ich gern mein EDEKA-Beispiel zum Besten: Ich gehe
in den EDEKA-Laden bei mir um die Ecke und finde eine Fiille
an Produkten. Dieses Bild kannst du als Synonym fiir deinen
Branchenmarkt sehen. Du hast viele Mitbewerberinnen und
Mitbewerber und alle haben entsprechende Produkte. Bei
EDEKA finde ich diese Produkte in Regalen oder sonst wie pra-
sentiert. Alle sind verpackt. Alle sind deklariert. Ich lese die
Mengenangabe und die Zutatenliste. Ich weil3, wo sie stehen,
wenn nicht gerade wieder umgebaut wurde. Sie fallen auf. Sie
haben eine starke Marke. Ich kenne die meisten Produkte und

einige Preise. Zumindest kann ich alles offensichtlich finden.

Ist das bei deinem Produkt auch so? Ich kann hier die gleichen
Fragen stellen: Wie ist dein Produkt verpackt? Wo steht es?
Was ist ,,drin”? Ist das vor allem fiir deinen Kunden klar ersicht-
lich? Je leichter du die Produkte ,greifbar” machst, desto
leichter werden sie gegriffen. Je klarer der Nutzen deklariert
ist, desto leichter werden sie dir aus der Hand gerissen. Die
groB3e Herausforderung kommt dann allerdings erst noch, die
richtigen Leute in ,,den Laden” zu locken. Aber das kommt erst

in der ndchsten Phase des Sterns.

Bleiben wir noch bei deinen Produkten. Wenn ich jetzt auf
deine Website (in deinen Laden) gehe, wie leicht machst du es
mir, deine Produkte zu finden und zu kaufen? Der Griinder von
Amazon (man kann von ihm halten, was man will) hat schon friih
erkannt: , Investiere in Systeme”. Genau das hat er getan, denn
mir wird es verdammt leicht gemacht, mal eben ein Buch oder
irgendwelche anderen Produkte ganz nebenbei und in Sekun-
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denschnelle zu bestellen und sogar schnell geliefert zu bekom-
men. Wie oft hatte ich schon die Situation, dass mir in einem
Gesprach von einem sehr interessanten Buch vorgeschwarmt
wurde und ich es innerhalb kiirzester Zeit noch im Gesprach
per Amazon-App bestellt habe und stolz das Handy hochzeige:
»Schau mal: schon bestellt”. Ich sage mal so: Hatte mein Buch-
handler vor Ort so eine App, wiirde ich es dort bestellen, denn
ich liebe kleine regionale Geschéfte. Mein Leben ist aber
schnell und wild und so nutze ich tatsachlich diese Amazon-
App immer &fter. Ich denke abends nicht mehr daran: , Ach,
du musst ja morgen noch zur Buchhandlung gehen und das
Buch bestellen und es dann 3 Tage spéater abholen.” Diese Zei-
ten haben wir gehabt. Keine Sorge, ich stébere und kaufe im-
mer noch in meiner kleinen Butzen-Buchhandlung — wenn ich
Zeit habe. Und das ist der Punkt ... Zeit.

Das neue Luxusgut ist nicht mehr Geld, sondern Zeit. Das ver-
mitteln uns die Zukunftsforscher schon seit Jahren. Also solltest
du auch verantwortungsvoll mit der Zeit deiner Kunden umge-

hen. Sie werden es dir danken.

Der Mensch an sich ist bequem. Er wird sich nicht ewig mit
deinen Produkten auseinandersetzen. Er mochte sie besten-
falls sofort verstehen und dann gleich buchen kénnen. Natur-
lich setzt er sich vorher intensiv damit auseinander. Er braucht
vielleicht auch mehrere Anlaufe, bis er dein Produkt wirklich
bucht. Doch je einfacher und klarer und Ubersichtlicher du

deine Produkte ausstellst, desto leichter wird er zugreifen.
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Du musst jetzt nicht gleich eine App haben. Darum geht es
nicht. Es geht nur darum, sie leicht kaufen zu kénnen bzw. sie
Uberhaupt auffindbar und sofort verstandlich zu machen. Es
wird immer schwieriger, dass Menschen lange Gespréache fiih-
ren. Selbstverstandlich sind diese immer noch sehr wichtig und
wir Gberzeugen auch immer noch sehr stark im Gespréach. Doch
die Informationsflut bringt uns immer mehr dazu, es gewohnt
zu sein, sofort alles an Informationen verfligbar zu haben. Also
sollten wir auch hier fiir uns nachziehen. Das ist ein wichtiger,

aber oft unterschatzter Bereich.
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9. WELCHEN ZUSATZ-SERVICE KANNST DU LEISTEN?

Hier kommt die sogenannte Extrameile. Jeder Kunde liebt es,
wenn er zu der bezahlten Ware noch ein ,Goodie” bekommt.
Nein, kein Quietsche-Entchen. Aber einen echten Service. So
kannst du zum Beispiel nach erfolgtem Coaching einen Frage-
bogen zur weiteren Entwicklung verschicken. Kostenfrei wohl-
gemerkt. Oder einen interessanten Artikel tiber das gerade be-
sprochene Thema. Oder ein Abholdienst. Oder ein Einpack-
dienst. Oder oder oder. Je nachdem, was zu deinem Business
passt. Hier ist das Zauberwort flir deinen Service: Verbliffung.
Verbliiffe deine Kunden! Uberrasche sie. Beeindrucke sie. Gib
ihnen etwas Unerwartetes dazu. Das kann etwas ganz Kleines,
sogar Kostenfreies sein. Wie in dem Wort schon steckt: Der
Kunde hat es nicht erwartet und bekommt es dazu. Natdrlich
etwas Ntzliches. Also lieferst du auch hier wieder einen Nut-
zen, einen Zusatznutzen. Dann kannst du sicher sein: Der
Kunde wird garantiert wiederkommen, weil ihn das nachhaltig
beeindruckt hat. Woriiber wiirdest du dich freuen?
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Mein Service

ANLEITUNG: Klebe jetzt einen weiteren orangefarbenen Post-it mit even-
tuellen Service- oder Freebie (also kostenfreien) Angeboten deines Un-

ternehmens.

Wer friher den STERN bei mir als Strategietag gebucht hat,
erhielt von mir beispielsweise einen in der Dunkelheit leuch-
tenden echten STERN. Er kann ihn sich an seinen Nachttisch
oder an die Decke kleben und immer wenn das Licht ausge-
macht wird, erinnert er diesen Kunden daran, wie hell er mit
seinem Angebot, aber auch mit seiner Personlichkeit leuchten
und strahlen kann. So ist er standig mit seinem Thema und mit
sich selbst verbunden. Und das zum Einschlafen. Jeder Mensch
hat eine Ausstrahlung und er schlaft mit diesem schénen Ge-
danken ein. Heute gibt es meinen Stern bei Feminess® tber

die Solopreneur-School zu buchen.
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Schreibe jetzt deinen moglichen Service auf, den du bieten

kannst.
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10. WELCHE DIENSTLEISTUNG KANNST DU BIETEN?

Ebenso wie deine Produkte und dein Service fir deine Kunden
kénnte hier auch ,Dienstleistungen” stehen, die du fir deine
Kunden oder Klienten anbietest. Wie unterscheidet sich eine
Dienstleistung von einem Produkt? Sind Dienstleistungen
keine Produkte? Doch. Letztlich ja. Egal, wie du sie nennst —
wichtig ist nur, dass sie fir deine Kunden klar ersichtlich und
erkennbar sind. Aufgrund meiner Arbeitserfahrungen in der
Verpackungsindustrie weil3 ich, wie intensiv sich ganze Abtei-
lungen mit den Themen ,Verpackung” und ,Preis” usw. ausei-
nandersetzen. Ich glaube, wir kleineren Unternehmen gehen
mit dem Thema ,Verpackung” manchmal etwas zu locker um.
Es lohnt sich, hier zu straffen. Kennst du noch die TV-Sendung
.Rach, der Restauranttester”? Hier werden die Angebote, die
Speisekarte und das ganze Ambiente des Restaurants passend
zum Inhaber kreiert. Also auch er schaut erst auf den Inhaber!
Er macht auch immer wieder deutlich: Weniger ist mehr! Eine
Speisekarte mit 150 Angeboten passt nicht zu einem kleinen
franzdsischen Restaurant. Auch hier ist es also wichtig, dass du
deinen USP berlicksichtigst und klar durchziehst. Bitte vergiss
dein personliches WARUM nicht.

In welchem Bild bist du unterwegs? Wie setzt du das mit dei-
nen Produkten um? Je durchdachter dein Angebot ist, desto
besser ist es. Je emotionaler alles ist, desto besser. ,Menschen
buchen Menschen” ist eine wichtige Regel. Menschen mé&ch-
ten verflhrt werden. Menschen lieben Emotionen. Je starker
sie ,fihlen” oder ,sehen” kénnen, was dein Produkt mit ihnen

macht, wenn sie es bei dir kaufen, desto leichter greifen sie zu.
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Das nennt man auch emotionales Verkaufen.
Jetzt werde konkret. Welche Dienstleistung bietest du an?

Du musst natirlich nicht alles anbieten. Entscheide dich. Hap-
tische (anfassbare) Produkte oder Dienstleistungen? Oder viel-
leicht doch beides? Plus Service? Du bist die Bestimmerin. Ent-
scheide dich.

Meine Dienstleistung

ANLEITUNG: Falls du keine physischen Produkte anbieten méchtest, liste
hier auf diesem weiteren orangefarbenen Post-it deine Dienstleistungen

auf, die du anbieten mochtest.

Je stérker du also zu einer Marke wirst und das bis hin zu dei-
nen Produkten umsetzt, desto besser ist es. Je einfacher du es
deinen Kunden machst, deine individuellen und besonderen
Angebote und Produkte zu kaufen, desto leichter werden sie

gekauft. Ein einfaches Gesetz.

Hier kdnntest du dir auch die Frage stellen, ob es sich lohnt,
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ganz neue Produkte zu entwickeln, die dir vielleicht auch Pas-
siv-Umsatz sichern. Nutze durchaus die neuen Online-Medien
(Online-Marketing) und deklariere einen Kaufprozess medial
durch. Alles lauft voll automatisiert. Die Kunden haben dein
Produkt im Internet entdeckt oder jemand hat ihnen davon er-
zahlt. Dann sind sie auf die Website gegangen und haben ent-
sprechende Informationen bekommen. Sie wissen alles tber
den Preis und den Inhalt. Sie werden zum Bestellbutton und
zur Kasse geleitet (wie bei EDEKA zur Kasse). Der Bezahlvor-
gang ist sofort moéglich, automatisiert und im System. Du
kannst mal eben abends auf dem Sofa dieses Produkt einfach
so bestellen, ohne jemals vorher mit mir gesprochen zu haben.
Du hast ja vielleicht ein Video von dem Anbieter gesehen, in-
dem er oder sie authentisch , riiberkommt” und in dem er oder
sie Uber dieses Produkt spricht. Du wirst automatisiert Woche
fir Woche durch die Inhalte geleitet. Durchaus persénlich,
aber letztlich doch technisch. Du musst es natrlich nicht so
machen und vielleicht passt es auch nicht zu deinem Business
oder zu deinen Angeboten. Doch es lohnt sich, tber neue Pro-

dukt-Moglichkeiten nachzudenken.

Selbst Mediation wird heutzutage zuhauf tber das Internet ver-
kauft. Wir sind im Wandel der Zeit und die neuen Méglichkei-
ten, wie damals bei der Industrialisierung, sind noch gar nicht
absehbar und einfach nur genial. Es ist offensichtlich, dass der
Markt immer mehr online stattfindet. Nicht falsch verstehen:
Das Personliche ist auch mir immer noch das Liebste und zum

Beispiel bei der Beratung unverzichtbar. Doch so erreichst du
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zusatzlich viel mehr Menschen. Was kannst du also deinen Kun-
den bieten, damit sie sofort einen Nutzen haben? Und dass sie
zukinftig auch deine Produkte direkt von der S-Bahn oder vom
Sofa aus abends Uber deine Website bestellen? Ich liebe es,
mit lieben Freunden zusammenzusitzen und Kaffee zu trinken
und plétzlich bekomme ich diese Nachricht von der App mei-
nes Zahlungsanbieters: ,Herzlichen Glickwunsch, Sie haben
ein Produkt verkauft.” Das ist die neue Welt.

Genau diesen Weg kannst du bei Feminess® in der Solorpre-
neur-School gehen. Da wirst du Gber mehrere Module intensiv
und begleitend in die neue Online-Marketing-Welt eingefihrt.
Ich kann es nur empfehlen. So kannst du dir skalierbare Pro-
dukte aufbauen. Du gewinnst so viel Freiheit durch das neue
Online-Marketing. Und die Kunden auch.

Eine gute Ubung hierzu ist, dir einen eigenen Shop auf deiner
Internetseite vorzustellen. Egal, ob du ihn wirklich hast oder
nicht, denn hier wird genau Folgendes abgefragt: Produktbe-
schreibung, Preis, Bild usw. Ein Shop ,nétigt” einen dazu,
seine Produkte kaufbar zu machen. Du musst Ubrigens nicht
immer und Uberall einen Preis dazuschreiben. Meine Vortrags-
preise sind zum Beispiel nicht &ffentlich. Ich habe unterschied-
liche Zielgruppen und ich wiirde die Verbande und Vereine
oder auch kleinere Unternehmen verschrecken, wenn sie mei-
nen Vortragspreis héren wiirden und mich niemals buchen, was
ausgesprochen schade ware, denn hier sitzen im Publikum
manchmal unerwartete Auftragsvolumen. Also habe ich fir alle
anderen Produkte die Preise festgeschrieben, jedoch nicht fur

meine Vortrage. Da sind wir im Business-to-Business-Bereich
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(B2B) und nicht im direkten Business-to-Customer-Bereich
(B2C). Das ist Verhandlungssache. Nicht vergessen: Du bist die
Konigin bzw. die Bestimmerin deines Business. Du bestimmst,
was auf deiner Website steht. Du entscheidest lber Preis und
Qualitat. Du entscheidest und bestimmst in deiner Selbststan-

digkeit alles. Also auch deinen Erfolg!

Natdrlich brauchst du nicht alles sofort umzusetzen, aber es
hilft, einen Plan zu haben. Der STERN ist dein Businessplan,
der mindestens fur die néchsten 5 Jahre gelten kann. Nicht ver-
gessen: Die Post-its sind (taglich) austauschbar.

So, jetzt ist es Zeit fir DEINE Inventur. Schaue noch mal genau
auf deinen bisher erarbeiteten STERN. Lass auch mal Kollegen
oder Freunde Uber deine Produkte schauen. Ich habe eine
groBBe Familie und manchmal frage ich die Kinder, ob sie ver-
stehen, was ich da eigentlich so mache oder verkaufe. Manch-
mal hilft die einfache Sprache, Produkte klarer zu deklarieren.
Also wie wirdest du es einem Kind erklaren, was du anbietest
bzw. verkaufst? Manchmal verstehen es die Kunden erst in die-
ser Sprache so richtig. ;-) Und immer mit dem Ansatz: ,Was
habe ICH ALS KUNDE davon?” Nicht: , Ich biete an”, sondern:
»Sie erhalten dadurch ...”. Dann klappt es auch mit dem Um-
satz!
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11. WELCHE RECHTSFRAGEN MUSST DU BEACHTEN?

Eines der wichtigsten Themen bei einem Unternehmensaufbau
ist deine rechtliche Absicherung. Hier bin ich ehrlich gesagt
keine Expertin, aber meine Freundin und Kollegin Katharina
Schéfer ist als Rechtsanwaéltin genau auf dieses Thema spezia-
lisiert. Deshalb habe ich sie gefragt, ob sie ihr wertvolles Wis-
sen hier einbringen méchte, um es mit dir zu teilen. Sie hat mit

Freuden zugesagt.

Ein Gast-Beitrag von Rechtsanwiltin Katharina Schéfer:

Recht-verstandlich

Wie du mit Leichtigkeit dein rechtssicheres Fundament erreichst

1. Ohne Recht kein Fundament
Du méchtest dich selbsténdig machen und dabei rechtlich még-
lichst nichts (ibersehen, was dich spéter viel Geld und Arger, ja
sogar im schlimmsten Fall deine Existenz kosten kénnte?

Ich weiB3, das Thema ,,Recht” ist nun nicht gerade der ,Renner” in
Sachen Unternehmensaufbau, mit dem du dich herumschlagen
mé&chtest, denn sicher steckst du voller Tatendrang und Kreativitat
und wartest voller Spannung darauf, nun endlich mit deinem Bu-
siness durchzustarten. Leider liegt genau hier die groBe Gefahr,
weil sich natrlich niemand gern mit meist unversténdlicher recht-
licher Materie befassen méchte. Allerdings kann dies zum Fiasko
werden, nicht umsonst sind die deutschen Gerichte stdndig iber-
lastet.
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Der beste und sinnvollste Rat, den ich dir an dieser Stelle geben
kann, ist, alles, was in deinem Business mit ,,Recht” zu tun hat, von

einem Profi erarbeiten zu lassen.

Das Vertrauen ,Ach, das geht schon gut” oder die Ausrede: , Das
hab ich nicht gewusst” helfen dir wenig, wenn dir plétzlich eine
anwaltliche Abmahnung ins Haus flattert, die meist mit einer ho-
hen Geldforderung nebst Anwaltskosten einhergeht und der Dro-
hung, eine Klage bei Gericht gegen dich einzureichen. Allein die
psychische Belastung ist in einer solchen Situation immens, ganz
zu schweigen von den oft nicht lUberblickbaren Kosten.

2. Die Anwaltssuche und die Kosten

Also: Was solltest du vor dem Start ins Business faktisch tun?

Gehe im Vorfeld zu einer seriésen Anwaltskanzlei, die sich mit die-
ser Materie, speziell mit der Griindung eines Unternehmens bzw.

Start-ups auskennt.

Gerade hier lohnt es sich NICHT, zu sparen, das wére die falsche

Stelle und eine sehr riskante Einsparstrategie!

Denn eine seriése Anwaltskanzlei wird dir nicht ,unnétige” Ver-
trdge aufschwatzen, sondern dich umfassend beraten und abche-
cken, was du in deinem individuellen Business benétigst, um Feh-
ler zu vermeiden, die spéter teuer werden kénnen und dich Ener-
gie und Nerven kosten, die dann bei deinem Unternehmensauf-
bau fehlen.

Das Problem dabei ist, wo genau du nun diese ,seriése” Kanzlei
findest, die dich am besten von Anbeginn deiner Téatigkeit beglei-

tet, dein Wachstum unterstitzt und dir beratend zur Seite steht,
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denn wie Uberall gibt es auch hier ,schlechte Berater”.

Meiner Meinung nach solltest du gut recherchieren, Bewertungen
lesen und vor allem auf Empfehlungen in deinem Bekanntenkreis
héren. Dabei ist es wichtig, zu sondieren, ob der Anwalt oder die
Anwidltin auf dem Gebiet des , Start-up-Rechts und des allgemei-
nen Vertragsrechts” auch generell bewandert ist und entspre-

chende Erfahrung mitbringt. Hierauf solltest du achten.

AuBerdem bin ich der Auffassung, dass neben der Fachlichkeit
und der Kompetenz auch die Chemie zwischen dir und deinem
Anwalt oder deiner Anwiéltin stimmen sollte. Denn was niitzt das
ganze Fachwissen, wenn du es selbst nicht verstandlich erklart be-

kommst oder wenn du dich scheust, Fragen zu stellen?

Verstehe mich nicht falsch: Du musst deinen Anwalt oder deine
Anwiéltin nicht lieben, aber ebenso wie bei einem guten Arzt,
braucht es fiir deine Existenzgriindung ein solides Fundament und
dazu gehdrt neben dem Fachwissen, dass du dem juristischen Be-

rater eben auch vertraust.

Auch denke ich, spricht es fiir eine ordentliche (Rechts-)Dienstleis-
tung, wenn dein Anwalt oder deine Anwéltin gut erreichbar und
zuverldssig ist. Solltest du bemerken, dass der er oder sie keinen
Uberblick hat, nie zuriickruft oder sich erst langwierig deine Akte
ziehen muss, bevor er oder sie weil3, wer du lberhaupt bist, dann
bitte Hdnde weg! Es gibt genug engagierte und solide Kollegen
und Kolleginnen, die einen exzellenten Job machen.

Aus eigener Erfahrung weil3 ich, dass eine gut strukturierte Kanzlei
bereits vom Sekretariat aus, einfache Anliegen beantworten kann
und dafir keine ,Audienz” nétig ist. Vertraue ruhig auch etwas
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deinem Bauchgefihl, wenn du erstmalig vor ,deinem” Anwalt

oder Anwaltin sitzt.

Ich méchte dir auch empfehlen, bereits in der ersten Beratung so-
fort die Kosten anzusprechen, denn wir Anwélte haben verschie-
dene Méglichkeiten der Abrechnung, zwar gilt das sogenannte
«Rechtsanwaltsvergltungsgesetz”, aber es kommt auch oft vor,
dass ein festes Honorar vereinbart wird oder auch ein fester Stun-
densatz.

Gerade bei Letzterem ist die Spanne sehr grof3 und hier solltest
du aufpassen, denn ein niedriger Stundensatz ist nicht immer ein
Gewinn fuir dich, denn der Anwalt oder die Anwaéltin wird sich
dann méglicherweise nicht beeilen, deine Anliegen zligig zu be-
arbeiten und es dlirfte dir als Laien im Nachhinein schwerfallen, zu
beweisen, wie viele Stunden fiir die Erledigung deines Auftrages

nétig gewesen sind.

AuBerdem st eine Streitigkeit vorprogrammiert, wenn an der
Stelle der Kosten keine Klarheit herrscht.

Als Richtwert méchte ich dir zu Hand geben, dass ein Stundensatz
bei einem Anwalt von etwa 200 Euro bis 300 Euro normal ist.

Aus diesem Grund traue dich, konkret nachzufragen, ob ein festes
Honorar oder eine Abrechnung nach dem Rechtsanwaltsvergu-
tungsgesetz nicht eine gute Alternative zum Stundensatz darstellt.

3. Gut zu wissen
Nun zu einem kleinen Auszug und einem Uberblick einiger wich-

tiger Themen im Zusammenhang mit dem Unternehmensaufbau:
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a) Rechtsform

Eine der grundlegenden Fragen fiir ein Start-up ist die Frage der
Rechtsform. Warum? Weil hier die Weichen gestellt werden fiir die
mogliche spéatere Haftung des Unternehmens. AuBBerdem spielt
die Rechtsform insbesondere eine Rolle beim Thema ,Steuern
und Kapital”.

Es wiirde hier zu weit flihren, ins Detail zu gehen, aber du solltest
es mindestens einmal gehért bzw. gelesen haben, dass es ver-
schiedene Rechtsformen gibt, wie die eines Einzelunternehmens,

einer Personengesellschaft (zum Beispiel GmbH, UG) usw.

Welche Rechtsform fiir dich und dein Unternehmen sinnvoll ist,
sollte in einer individuellen Beratung herausgefunden werden,
denn es sind tatsdchlich viele Punkte mit den unterschiedlichsten
Folgen zu berticksichtigen.

Erste Infos hierzu kannst du dir bei Interesse vor einem Anwalts-

gesprach ggf. bei der Industrie- und Handelskammer einholen.
b) Vertrége und Allgemeine Geschéftsbedingungen (AGBs)

Allgemeine Geschéftsbedingungen sind dazu da, um bestimmte
Teile von Vertrdgen zu standardisieren, damit man diese nicht im-
mer wieder neu mit dem jeweiligen Vertragspartner aushandeln
muss. Es gibt keine gesetzliche Pflicht, dass du AGBs verwenden
musst, sie vereinfachen jedoch den Geschéftsalltag. Generell ist
anzuraten, abzuwégen, wie grof3 die Anzahl deiner Kunden ist.
Hast du sehr viele Kunden und wiederholen sich Vertragsbestand-
teile immer wieder, dann ist es sinnvoll, bestimmte Klauseln und

Bedingungen, die immer wieder gelten, in AGBs zu packen.
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AGBs haben aber die Tiicke, dass sie gut formuliert sein miissen
und derart verstandlich, dass auch ein Laie sie ohne Probleme ver-
steht. Anderenfalls werden sie im Streitfall fir ungdiltig erklart und
es gilt dann das Gesetz, was meist unglnstiger als die AGBs aus-
fallt.

AuBerdem ist darauf zu achten, dass in deinen AGBs nichts steht,
was dem Gesetz widerspricht. Beispielsweise kannst du nicht etwa
eine Gewéhrleistungsfrist durch AGBs kiirzer gestalten. Ob die
Anfertigung von AGBs fiir dein Unternehmen sinnvoll ist oder
nicht, solltest du unbedingt mit einem Anwalt oder einer Anwaltin
abklaren.

Hier solltest du auf Rechtssicherheit achten, denn das Risiko, dass
du mit einer Abmahnung rechnen musst, ist an dieser Stelle hoch.
Im Ernstfall kann es geschehen, dass deine AGBs ungliltig sind
und fir dich eine ungewollte Situation entsteht, die in einen
Rechtsstreit miinden kénnte.

AuBerdem sollten von dir verwandte AGBs selbstverstandlich auf
dein Business abgestimmt sein.

Das Gleiche gilt fir deine Geschéftsvertrdge. Hier solltest du
ebenfalls nicht knausern, denn gut durchdachte und klare Ver-
trdge sind auch ein Zeichen von Seriositét fiir deine AuBendarstel-
lung. AuBerdem beugen sie Missverstdndnissen vor und helfen

dir, im Notfall berechtigte Anspriiche durchzusetzen.

Falls du einem Berufsverband angehérst, kénntest du ggf. die an-
sonsten hier unentbehrliche anwaltliche Hilfe einsparen, wenn dir
dort Mustervertrdge oder Muster-AGBs zur Verfligung stehen.
Eine Nachfrage kénnte sich demnach lohnen.
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¢) Homepage, Impressum und Co.

Hier lauern besonders viele juristische Fallstricke. Falls du dir die
Homepage von einer Agentur anfertigen lésst, tiberpriite bitte, ob
du vertraglich zum Beispiel von Schadenersatzanspriichen Dritter
freigestellt bist. Denn wenn die Agentur Fehler macht und du
dann eine Abmahnung erhéltst, weil Rechte Dritter tangiert sind,
kannst du dies sodann gegeniiber der Agentur geltend machen.
Anderenfalls haftest du allein! Priife insbesondere, ob du wirklich
alle Nutzungsrechte betreffend aller Inhalte, die auf deiner Web-
site erscheinen, hast.

Auch im Hinblick des Impressums kann ich dir nur raten, sowohl
deine Website als auch das Impressum anwaltlich lberpriifen zu
lassen, um sicher zu sein, dass keine Abmahnung droht.

So teuer kann kein Anwalt sein wie die Kosten und der Arger, die
durch eine Abmahnung und ein Gerichtsverfahren ausgel&st wer-
den! Vergiss auch nicht die DSGVO!

Die DSGVO ist eine Verordnung und regelt den Datenschutz, und
zwar europaweit. Sie gilt fiir jedes Unternehmen und ich empfehle
mindestens einen DSGVO-konformen Generator hinzuzuziehen.
Denn die Belehrungen und Informationen, die nétig sind, sollten
tatsdchlich nicht ohne Anwalt oder Anwiéltin formuliert oder zu-

mindest nachgeprtift werden, denn es drohen hohe BuBgelder.
d) Mitarbeiter

Bevor du deine ersten Mitarbeiter einstellst, ist es sehr wichtig,
abzukldren, ob du tatsadchlich mit deinen Einkiinften so weit bist.

Hier ist der Rat deines Steuerberaters wichtig, der abschéatzen
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kann, ob sich die Einstellung eines Arbeitnehmers trégt. AuBer-
dem darf ich dir hier emptehlen, méglichst mit kleinen Schritten
zu beginnen und dir einen Uberblick zu verschaffen, ob du bereits
einen Arbeitnehmer in Vollzeit benétigst, oder ob du vielleicht
erst einmal mit einer Teilzeitstelle oder mit der Méglichkeit der
Einstellung von Arbeitnehmern lber Minijobs Alternativen siehst
und dir so behelfen kannst, die Arbeit zu bewéltigen.

Ganz klar ist, ein Volltagsmitarbeiter bedeutet weitaus héhere
Kosten und damit auch eine héhere finanzielle Verantwortung.
Auch hier solltest du in jedem Fall bedacht sein, Mitarbeiter nur
auf der Grundlage eines schriftlichen Arbeitsvertrages einzustel-

len, in dem die wichtigsten Vereinbarungen festgehalten werden.

Wenn du daran denkst, freie Mitarbeiter zu beschéftigen, ist es
sehr, sehr wichtig, dass der freie Mitarbeiter unbedingt mehrere
Auftraggeber hat, denn ansonsten droht dir das Problem der so-
genannten , Scheinselbstédndigkeit”. Das fiihrt dazu, dass der freie
Mitarbeiter wie ein ganz gewdhnlicher Arbeitnehmer behandelt
wird, so dass es zu hohen Nachzahlungen von Steuer und Sozial-
abgaben kommen kann. Auch hier rat sich ein ,,Check” iiber dei-
nen Steuerberater an.

e) Tabuthemen

Als langjéhrig erfahrene Fachanwaéltin fiir Familienrecht mchte
ich dir schlieBlich empfehlen, dartiber nachzudenken, dass du im
Falle einer EheschlieBung oder auch bei bereits bestehender Ehe
Uber den Abschluss eines Ehevertrages nachdenken solltest. Ein
solcher bewahrt dich vor einem Existenzverlust, falls es zu einer
Trennung bzw. Scheidung kommt, und regelt die wichtigsten Fol-
gen einer Trennung und Ehescheidung.
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Leider denken sehr wenige Unternehmerinnen daran. Falls dein
Business wéchst und gréBere Gewinne abwirft, darfst du ansons-
ten nicht vergessen, dass auch ein Unternehmen dem sogenann-

ten ,Zugewinnausgleich” bei einer Ehescheidung unterliegt.

Weiter und ebenfalls sehr wichtig ist ein Testament und eine so-
genannte Betreuungs- und Patientenverfliigung. Solltest du min-
destens vorlibergehend nicht in der Lage sein, deine Angelegen-
heiten zu regeln, halte ich es fiir auBerordentlich wichtig, mit dem
Anwalt oder der Anwiltin deines Vertrauens entsprechende Ver-
fligungen zu treffen, damit im Falle der Not Vorsorge getroffen

wird.

Ich hoffe sehr, dass ich dir mit meinen Ausfihrungen etwas Ein-
blick in die schwierige juristische Materie geben konnte und du
nun mindestens fir die umféngliche Problematik sensibilisiert bist.

AbschlieBend méchte ich dich ermuntern, dir unbedingt die Zeit
fiir ein ausfihrliches Anwaltsgesprach zu nehmen. Als Anwaéltin
rate ich dir, dir den notwendigen juristischen Uberblick einzuholen
und danach zu entscheiden, ob und welche Hilfestellung erforder-
lich ist, damit du dein Business auf ein rechtssicheres Fundament
stellst und dich mit Leichtigkeit und ohne Fallstricke darauf kon-

zentrieren kannst!
Wer ist Katharina Schéfer?

Katharina Schéfer, Rechtsanwaltin und Fachanwiltin fir Familienrecht, ist Media-
torin, Inhaberin zweier Kanzleien, Business Coach bei Feminess®, Certified Female
Speaker und ausgebildete Trainerin der Brain-Management Akademie Wien nach

Birkenbihl. https://rechtsanwalt-gn.de/katharina-schaefer
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12. WELCHE ART DER PRASENZ BEVORZUGST DU?

Mit diesen unteren drei Post-its gehen wir schon stark in Rich-
tung Sichtbarkeit. Viele Selbststandige und Kleinunternehmer
haben ein wirklich gutes Produkt oder Angebot entwickelt,
aber meist nicht die Zeit oder das Know-how, ihr Angebot oder
sich selbst bei den Zielgruppen ins Gesprach zu bringen. Wen
sollen sie genau ansprechen, um ihre Zielgruppe zu erreichen?
Wie machen sie das, damit sie auch spiirbar mehr angefragt

werden?
Grundsatzlich gibt es drei Méglichkeiten, sichtbar zu werden:

e |m PRINT-Bereich
e |Im ONLINE-Bereich
e |m LIVE-Bereich

Das sind drei Kanale, die du bedienen kannst, um am Markt
nachhaltig sichtbarer zu werden. Je nach persénlichem Ge-
schmack kann die Gewichtung der drei Kanéle dabei unter-
schiedlich ausfallen. Nur um schon mal einen Eindruck zu be-
kommen, stelle ich dir hier und jetzt die Frage, zu welchem Be-
reich du mehr tendierst. Auch hier ist es ganz wichtig: Deine
Antwort sollte wieder aus deinem Herzen kommen. Frage dich
nicht, wie du sichtbar werden solltest, sondern nach wie vor
und immer wieder: Wie MOCHTEST du sichtbar werden? Was
liegt dir? Was ist dein Talent? In welchem Bereich fiihlst du dich

,sauwohl"?

In diesen Part schenke ich dir jetzt erstmal 100 % Sichtbarkeit.
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Bitte teile auf die nachsten drei orangefarbenen Post-its pro-

zentual deine Sichtbarkeit auf.

Schreibst du gerne? Mochtest du viel in den Printmedien auf-
tauchen? Mochtest du ein Buch schreiben? (Die Betonung liegt
noch mal auf ,mochtest”.) Dann kannst du 40 % auf das Post-

it schreiben.

Sprichst du viel lieber mit Menschen? Liebst du es, im herrli-
chen Treiben von Veranstaltungen unterwegs zu sein? Faszi-
niert dich die Blihne und du weil3t, du MUSST Live-Vortrage
halten? Dann kénntest du hier eine hohe Prozentzahl aufschrei-

ben.

Wie stehst du zu den neuen Medien? Das kann Social Media
sein oder Fernsehen oder Content Marketing. Liebst du die Ka-
mera? Wohin tendierst du mehr? Je nachdem flr welchen Be-
reich du dich entscheidest, vergibst du jetzt deine Prozente.
Wichtig ist, dass du bei maximal 100 % landest. Teile doch mal
auf, wie du am liebsten deine Sichtbarkeit hattest. Auch hier
gilt: ,Vorausschauend fahren verhindert Unfélle”. Dies gibt dir
schon eine wichtige Tendenz fiir deine spatere Ausstrahlung.
Auf diesen Post-its ist die Gewichtung noch sehr allgemein,
doch spater werden wir sehr konkret. Dennoch ist dies schon
mal ein wichtiger Strategieansatz und ein erster Hinweis, in
welche Richtung dein , Visibility”-Schiff fahren soll.

Aber hier noch mal in aller Ruhe und ausfuhrlich fir jedes der
drei Post-it begleitende Erklarungen:
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Der Bereich ,Online” umfasst alles zum Thema Internet: ange-
fangen bei den richtigen Zutaten firr eine gute Website, tGber
die Suchmaschinenoptimierung bis hin zu der Nutzung von so-
zialen Medien. Aber auch das Schreiben professioneller Mai-
lings und Newsletter sowie das Einbeziehen von Online-Be-
wertungsportalen gehdrt zum Rezept einer guten Online-PR.
Ein besonderes Augenmerk liegt jedoch auf das immer wichti-
ger werdende ,Content und Online-Marketing”, in dem dein
Content — also dein Inhalt — nachhaltig online sichtbar gemacht
wird, damit nicht nur ein Nutzen geschaffen wird, sondern du
als Experte oder Expertin in deinem Thema sichtbar wirst. Oft-
mals begleitend von Online-Kongressen, bzw. eigener durch-
programmierter Verkaufsfunnel. Hier ein paar Kanal-Beispiele
im Bereich Online: Social Media (wie z. B. Facebook, Xing,
Twitter, LinkedIn, Instagram), Website, Newsletter, Blog, Por-
tale, Video-Vermarktung (wie z. B. YouTube-Kanal), Podcast
usw. Also, wie viel Prozent wiirdest du diesem Bereich geben?
Wie viel LUST hast du dazu, das umzusetzen?

ONLINE
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ANLEITUNG: Klebe jetzt ganz unten im Stern dieses Post-it in der Farbe
deiner Wahl auf und trage deinen prozentualen Anteil deines gewtinsch-

ten Online-Angebotes auf.

Im Bereich ,Live” dreht sich alles um deine Live-Prasenz, also
das erfolgreiche Auftreten bei Kongressen, auf Events, bei
Messen und anderen Veranstaltungen, das Halten von profes-
sionellen Vortrdgen sowie nachhaltigen Kundengesprachen.
Jedes personliche Gesprach, bei dem du also , live und anfass-
bar” bist, gilt als gute Live-PR-Mdglichkeit. Beispiele fir Live-
Auftritte sind z. B. Vortrage halten, Seminare oder Workshops
halten, Coachings geben, regionale oder Uberregionale PR-
Aktionen durchzufiihren, der Besuch oder die Griindung von
Netzwerk-Treffen, Info-Abende anbieten, Besuche von Kon-
gressen, Messen usw. Hier zéhlen wir aber auch alle TV-For-
mate zu, auch wenn wir nicht direkt live erlebbar sind, ist es
doch eine Live-Wahrnehmung. Also, wie viel Prozent wiirdest
du diesem Bereich geben? Wie viel LUST hast du dazu, das

umzusetzen?

LIVE
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ANLEITUNG: Klebe jetzt neben dem Online-Post-it auch ein Post-it, wie
viel du LIVE aktiv sein mochtest in deinem Unternehmen. So kannst du

die MaBnahmen besser darauf ableiten.

Im Bereich ,Print” sprichst du die Nebenzielgruppe der Print-
Medien an, um auf indirektem Wege deine Zielgruppen zu er-
reichen. Doch welche Medien gibt es in Deutschland, wie tei-
len sie sich auf und wie sprechen wir die jeweiligen Journalisten
richtig an, damit unsere Nachrichten auch wirklich zu unseren
Zielgruppen gelangen? Wie schreibt man gute Pressemittei-
lungen und -artikel und wie machen wir mit den verschiedenen
Marketingtools die Offentlichkeit auf uns aufmerksam? Das ge-
schickte Bedienen des Print-Kanals fiihrt eindeutig zu mehr
Sichtbarkeit im Markt. Daher solltest du dich im Vorfeld intensiv
mit den jeweiligen Tools auseinandersetzen, damit du diese
dann erfolgreich fir dich nutzen kannst, z. B. mit Fachartikeln,
Pressemeldungen, Pressemappen, Presseverteilern, Buchver-
marktung, Bloggen, Flyer, Visitenkarten, Give-aways, Inter-
views usw. Hier kannst du sichtbar werden: Tageszeitungen,
Magazine, Blicher schreiben, Wochenzeitungen, Fachpresse,
Special-Interest-Zeitschriften, Kundenzeitungen und und und.
Erfahre mehr zu diesem Thema in den folgenden Sternstrahlen.
Also, wie viel Prozent wiirdest du diesem Bereich geben? Wie
viel LUST hast du dazu, das umzusetzen?
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PRINT

ANLEITUNG: Gibt es auch einen schriftlichen Ansatz von dir? Dann klebe
noch einen dritten Post-it auf und schétze ab, welchen prozentualen An-

teil dieser Bereich in deinem Business einnehmen darf.

Tataaaa, das Innere des STERNSs ist abgeschlossen. Natirlich
kannst du noch weitere verschiedene Post-its hier und da an-
oder unterbringen. Hier geht es jedoch erstmal nur um das
Wichtigste.

Jetzt ist es also an der Zeit, mit deinem Business ,rauszuge-
hen”. Jetzt ist es an der Zeit, dich zu zeigen. Jetzt ist es an der
Zeit, volle Kanne durchzustarten. Hast du Lust dazu?

Dann tu es jetzt! Nachdem du dein Profil gestrafft und ge-
scharft und dich gut strategisch aufgestellt hast, gibt es keine
Ausreden mehr. Jetzt darfst und sollst du gesehen werden.
Also geht es jetzt an die angekindigten , Stern-Strahlen”, rund
um den inneren Teil des STERNS, denn jetzt beginnt sie, deine
Sichtbarkeit.
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Nun schlieBen wir das Innere des STERNs mit der zweiten
Phase schon ab. Das Schone an den Post-its ist, dass nicht zu
viel darauf passt. Ich bin der Meinung, wir brauchen eine Pro-
filscharfung nicht bis ins Unendliche ,durchzutheoretisieren”.
Ich bin eine absolute Frau der Tat. Deswegen reicht es, wenn
du dich erstmal auf das Nétigste beschrénkst und es auf den
Punkt bringst. Du hast dich sicherlich schon langer intensiv mit
diesen Themen beschéftigt. Es geht darum, all deine Erkennt-
nisse jetzt in dieses Ubersichtliche System zu bringen, damit du
dich nicht immer wieder ,verlaufst” oder an einem Punkt zu
lange héngen bleibst. Hier hast du alles knackig im Uberblick.
Also machen wir damit jetzt weiter. Denn so langsam kannst du
an deine Ausstrahlung denken, also RAUSGEHEN IN DIE
WELT.

Wichtig ist: Du darfst und kannst dich auf deinem Weg in die
Selbststandigkeit immer weiterentwickeln. Zégere nicht zu
lange. Plane nicht zu lange. Fange einfach an und sammle Er-
fahrungen. Auf diesem Weg wirst du unfassbar viel lernen, was
dir auch standige Veranderungen bescheren wird. Man ist nie
fertig. Wenn du nicht losmarschierst, bleibst du im theoreti-
schen Teil stecken. Das ist, als ob du eine Reise planst und nie
losféhrst. Freue dich jetzt auf die Phase 3, mit der du dich (end-
lich) im Markt zeigst.
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Bisher hast du dich im Inneren deines Business-STERNs aufge-
halten. Das bedeutet, du hast dich jetzt gut aufgestellt, hast
eine gute Strategie und ein starkes Konzept mit einer spannen-
den Geschaftsidee. Jetzt kannst du diese auch in den Markt
bringen. Es ist Zeit, alle deine aus deinem tiefsten Herzen ent-
standenen geschickten Geschéftstaktiken in die Welt zu strah-
len. Genau deshalb hat der STERN entsprechende , Sternstrah-
len”, die gezielt in den Markt strahlen. Ich nenne diese Stern-
strahlen ganz bewusst ,Nebenzielgruppen”, weil sie iberwie-
gend nicht direkt deine Kundinnen und Kunden ansprechen,
sondern gute Unterstitzerinnen und Unterstitzer sowie Ka-
nale, die dich und dein Business sichtbar machen. Diese Unter-
sttzerinnen und Unterstltzer gilt es, maBgeschneidert anzu-
sprechen. Doch oftmals werden sie mit den gleichen Argumen-
ten angesprochen wie die Hauptzielgruppe, was verstandli-

cherweise nicht gut ,zieht”. Aber dazu gleich mehr.
Deine Nebenzielgruppen

Auch hier gilt: Suche dir die Untersttlitzerinnen und Unterstltzer
sowie Kanale, die fir dich stimmen und passen. Du bist immer
noch Koénigin deines eigenen Business. Das bedeutet, dass du

nur Uberzeugend wirkst, wenn du Dinge tust, die dir liegen und

Deine Sichtbarkeit 207



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

sich einfach flr dich anfihlen. Natirlich gibt es auch einige
FleiBaufgaben zu erledigen, die du jedoch entweder von Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeitern oder von virtuellen Assistentin-
nen und Assistenten erledigen lassen kannst. Oder du machst
sie zéhneknirschend auch mal selbst. Hier hilft die bekannte
80/20-Regel 80/20-Regel. Selbst wenn ich 20 % der Aufgaben
erledigen MUSS oder ich zu 20 % Dinge machen muss, die mir
nicht viel Spaf3 bringen, habe ich immer noch 80 %, die mir
Freude bringen. Dieses Verhéltnis finde ich personlich absolut
akzeptabel. Aber ganz ehrlich: Eigentlich bist du doch nur in
einer guten ,Flow-Energie”, wenn du voll hinter dem stehst,
was du tust, oder? Erst spiirst du die ,Energie” so richtig. Erst
dann spriihst du. Erst dann hast du richtig LUST. In diesem Ka-
pitel stelle ich dir also eine Vielzahl an Sichtbarkeitsmoglichkei-
ten vor, die du nutzen kannst. Aber es ist wie gesagt ganz wich-
tig: Du musst sie nicht alle nutzen. Ziehe lieber einen Kanal
richtig auf und zwar NACH UND NACH. Suche dir gezielt aus,

wohin du in den Markt strahlen mdchtest.

Jetzt wird es wieder praktisch: Male so viele Strahlen auf dei-
nem Flipchart-Papier um die bereits aufgeklebten Post-its des
STERNinneren herum, wie du magst. Jeder Strahl steht fir ei-
nen Kanal oder eine sogenannte ,Nebenzielgruppe”. Du hast
zwar eine Hauptzielgruppe, mit der du arbeiten willst bzw. fir
die deine Produkte bestimmt sind, doch es gibt sie — die Mul-
tiplikatoren und , Transporteure”, die nicht nur gut tber dich
reden, sondern bei denen du verstarkt sichtbar werden kannst.

Diese Kanale und Nebenzielgruppen sind wunderbare Verstar-
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ker, Uber die du an deine Endzielgruppe glaubwiirdig ,ran-

kommst”.
Wie kommunizierst du erfolgreich Gber Nebenzielgruppen?

Eine professionelle Kommunikation sollte immer auf einer indi-
viduellen Strategie basieren. Neben dem Herausarbeiten dei-
ner genauen Zielgruppe ist es dabei mindestens genauso wich-
tig, dass du deine Nebenzielgruppen erst einmal genau defi-
nierst. Warum? Uber die Ansprache dieser Multiplikatoren er-
hohst du die Frequenz und auch Qualitat, mit der du deine ei-
gentliche Zielgruppe erreichen kannst. Wie genau funktioniert
das?

Mache deine Nebenzielgruppen zu Verbiindeten

Zuallererst konntest du dir lberlegen, welche Nebenzielgrup-
pen individuell fir dich und auch in Bezug auf die Ansprache
deiner Kundinnen und Kunden relevant sein kénnen. Deine
Nebenzielgruppen sprichst du an, ohne dass sie gleich zu dei-
nen Kundinnen und Kunden werden sollen (obwohl sie es na-
turlich auch herzlich gern werden dirfen!), sondern damit sie
(bestenfalls) Gutes lber dich berichten und so als deine Multi-
plikatoren fir dich im Einsatz sind. Uber diese unabhéngigen
Dritten erreichst du INDIREKT deine Kundinnen und Kunden,
doch die Unabhangigkeit der Multiplikatoren verleiht dieser
Art der Kommunikation zuséatzliches Gewicht.

Die Auswahl deiner Nebenzielgruppen héngt maBgeblich da-
von ab, in welcher Region du tatig bist, in welchem Fachgebiet

du dich als Expertin verstehst und natrlich auch davon, welche
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Merkmale deine Zielgruppe aufweist und was zu dir passt. So
werden zum Beispiel Nebenzielgruppen fiir Hamburger Physi-
otherapeuten, die sich auf Riickbildungsgymnastik nach der
Geburt spezialisiert haben, also véllig andere sein als die eines
Business-Coaches fiir Vertriebler aus dem Kélner Raum. Wel-

che Nebenzielgruppen kommen also fiir dich in Frage?
Als Inspiration gebe ich dir eine erste Auswahl (Sternstrahlen):
Hier kannst du sichtbar werden

e Deine Website

e Journalisten PRINT

e Journalisten ONLINE

e Journalisten TV

e Journalisten RADIO

e Unternehmen (Event-Abteilung)

e Unternehmen (Personal-Abteilung)

e Unternehmen (Geschaftsfihrung und Entscheider)
e Verbande und Netzwerke

e Online-Marketing (E-Mail-Marketing)
e Auslagen und Anzeigen

e Freunde und Bekannte

e Redner-Agenturen

e Messe und Kongresse

e Bestandskunden

e Buch-Verlage/Selbstverlage

e Blogging

e Social Media

e  YouTube-Kanal
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e Regionale Sichtbarkeit
e Kooperationspartner
e Undundund

Bei all dem medialen Hype (und ich bin ein mega Fan von der
neuen Technik) hast du schon einmal daran gedacht, dir deine
Gemeinde, deine Stadt oder relevante Verbande und Vereine
zu deinen allerbesten Freunden zu machen? Ob du nun in dei-
ner Region politisch aktiv werden willst, dich karitativ in deiner
Gemeinde engagieren méchtest oder dich in deinem berufs-
bezogenen Verband organisierst: Es gibt diverse Moglichkei-
ten, Multiplikatoren anzusprechen und so dein eigenes Netz-
werk auszubauen, das dir in deiner Kommunikation nitzlich
sein kann. Sei kreativ und schaue, welche Art ganz individuell
zu dir und deinem Business passt. Du machst dir dadurch einen
Namen und das erfahrt auch deine Zielgruppe! Die Vorgabe ist
aber: Hauptsache, DU flhlst dich wohl dabei. Wo bist du in
deinem Element? Wo sind , deine Leute”? Mit wem fallt es dir

leicht, in Kontakt zu gehen?

Eine wichtige Nebenzielgruppe in der Kommunikation kénnten
fur dich die Medien sein. Die Medienlandschaft teilt sich wie
vorher beschrieben in 3 grobe Bereiche auf: Online, Print, Live.
Nun gilt es, herauszufinden, welche Bediirfnisse diese Multipli-
katoren haben — denn diese sollten erst einmal zufriedenge-
stellt werden. Alle Medien haben gemein, dass sie ihren Kun-
dinnen und Kunden eine gute Story, Mehrwert oder Content,
also Inhalte, liefern wollen. Hier heil3t es also: Grips anstrengen
und Uberlegen, was du Neues, Bahnbrechendes, Relevantes,
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Innovatives, Soziales, Ungewohnliches oder Lustiges bieten
kannst. Doch bevor du dich in deiner Kreativitat austobst, geht
es flr dich zuallererst an die Recherche, denn zunachst solltest
du die jeweiligen Journalistinnen und Journalisten mit ihren
Kontaktdaten heraussuchen, die du ansprechen mochtest und
die flr dich relevant sein kénnten. Auch hier liegt wieder ein
groBes Erfolgsgeheimnis, denn je besser du recherchierst und
diesen Einzelkontakt LANGFRISTIG aufbaust, desto leichter
wird es! Ich habe das besonders bei Deutschlands groBter
Frauenzeitschrift BILD DER FRAU gemerkt: Ich wurde regelma-
Big von einer bestimmten Redakteurin zu allen méglichen The-
men kontaktiert, damit ich ihr ein kurzes Statement zu be-
stimmten Themen liefere. Super. Standige Prasenz, die von 5

Millionen Menschen gelesen wurde. Dies nur als Beispiel.

Fuhle bitte in dich hinein und spiire, wer ,deine” Zeitschrift
oder ,dein” Medium ist, dann suche dir die Redakteurinnen
und Redakteure heraus und komme mit ihnen geschickt in Kon-
takt. Aber Vorsicht: Bitte rufe nicht an und sage, dass sie ja mal
etwas Uber dich schreiben konnten. Das macht kein Mensch,
weil es in der Regel niemanden interessiert. Tut mir leid. Biete
immer einen Mehrwert, etwas Besonderes, etwas Ungewdhnli-
ches oder etwas Neues. Nur dann wird es relevant und evtl.
berichtenswert. In dem Umsetzungskapitel erfahrst du, wie
oder was das sein kann. Wer diese Zeit fiirs Recherchieren nicht
hat, kann natirlich auch eine PR-Agentur beauftragen, die tber

die nétigen Pressekontakte verfligt oder diese fir dich aufbaut.
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Dein Marketingsatz wird dir helfen

Wenn du jetzt in die Welt gehst und dich mit deinem Business
zeigst, braucht es nattirlich auch eine eigene Ansprache, direkt
an deine Zielgruppe oder auch Nebenzielgruppe. Hier hilft dir
dein Marketingsatz.

Dein Marketingsatz ist deine verheiBungsvolle Verlockung,
welche du bitte direkt an deine Kundinnen und Kunden oder
an deine Nebenzielgruppe richtest. Es ist dein Versprechen di-
rekt an sie. Es kénnen auch mehrere Satze sein. Gut ware es,
wenn du deine Ziel- oder Lifestyle-Gruppe zu deinem Angebot

angenehm ,verfihrst”.
Die PBNL-Formel ist das Wichtigste

Hierflr bietet sich sehr gut die PBNL-Formel an, welche du
auch in unterschiedlicher Reihenfolge anwenden kannst.

e Das P steht flir das PROBLEM des Kunden

e Das B steht fir den BEDARF des Kunden

e Das N steht flir den NUTZEN fiir den Kunden
e Das L steht fiir deine LOSUNG fiir den Kunden

Ich habe diese Formel selbst entwickelt, weil mir irgendwann
aufgefallen ist, dass Menschen so am besten ,gefihrt” wer-
den. Obwohl ich lieber sagen mochte: ,verfihrt” werden. Ja,
sie mochten gerne an die Hand genommen werden, damit je-
mand mit ihnen diese Schritte geht. Wer ist denn im Alltag kon-

kret da, der einen behutsam und Schritt fir Schritt mitnimmt?
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Meistens keiner. Man bespricht sich in der Familie, man be-
spricht sich mit seinem Partner oder seiner Partnerin, man be-
spricht sich mit seinen Freundinnen und Freunden. Ja, aber in
der Regel muss man den letzten Schritt allein gehen. Jetzt
kommt zu den Freundinnen und Freunden, Partnerinnen und
Partnern und Familie auch noch dein Buch. Du merkst schon:
Es braucht viele Impulse, bevor eine Veranderung eintreten
kann. Wie du jetzt schon weif3t, bendtigt der Mensch ca. 50
Impulse, bevor er tatséachlich in eine Veranderung gehen kann.
So sammeln die Menschen die ganze Zeit Impulse, die dann
den entscheidenden Wendepunkt bringen kénnen. Wenn dein
Buch der 50. Impuls ist, dann wird sich tatsachlich etwas in dem
Leben verandern. Wenn es allerdings erst der 23. Impuls ist,
dann macht es nichts, wenn man nicht sofort in die Verande-
rung kommt. Alles hat einen Sinn. Alles hat einen Nutzen. Auch

dein Buch. Es wird also in jedem Fall ein Erfolg.

Die PBNL-Formel hat genau diesen Zweck. Du holst den Men-
schen in seinem P wie PROBLEM ab. Das machst du am besten,
indem du es detailliert beschreibst. Welche Symptome zeigen
sich im Leben des Menschen? Der Mensch ist heutzutage so
voller Probleme, dass man zunéchst den Fokus darauf lenken
muss, dass dein Thema auch ein Problem in dem Leben des
Lesers und der Leserin ist. Also benenne es. Beschreibe min-
destens drei Punkte, die negative Auswirkungen auf das Leben
haben. Gehe dann weiter und mache ein starkes B fiir Bedurf-
nis auf. Wovon trdumen deine Kundinnen und Kunden? Was
ware die schonste Erfillung? Was ist die VerheiBung? Be-

schreibe es genau und konkret. ,Ja, das wiinsche ich mir ...”
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Danach kommt schon die Nutzen-Beschreibung. Welchen Nut-
zen hat es konkret, wenn man das Problem nicht mehr hat? Hier
kommen die sachlichen Argumente. Erst jetzt kommt deine Lo-
sung. Ja, das ist die Erlésung. Durch dein Produkt oder durch
dein Angebot kann man genau diesen Zustand erreichen. Ein
Glick!

Ich gebe dir ein Beispiel aus der Waschmittelindustrie. Es zeigt
so schon plakativ, wie Verfiihrung funktioniert — und zwar im-
mer und Uberall. Schaue dir jede Werbung an. Egal, in welcher
Reihenfolge, mindestens zwei Punkte der PBNL-Formel kom-
men immer. Mache es dann aber in deinem Stil. Natlrlich viel
wertiger und wertschatzender. Ich zeige es dir trotzdem an die-

sem fast provokanten Beispiel:

P wie Problem: ,Vielleicht kennst du das? Deine Wasche
wascht nicht mehr weil3 genug? Deine Nachbarin hat auch
schon schrdg geguckt und es ist ihr aufgefallen, dass deine Wa-
sche nicht mehr so richtig weif3 ist? Auch dein Mann hat neulich
eine Bemerkung gemacht, dass die Wasche einen Grauschleier

hat?"” (Merkst du, wie sich dein Gefiihl verdndert? Das schlechte Gewis-
sen oder auch die Problematik wird hier getriggert.)

B wie Bedarf: ,Ware es nicht schén, wenn deine Wasche wie-
der richtig weil3 ware? Wenn deine Nachbarin ein bisschen nei-
disch hertbergucken wirde, weil deine Wésche die weil3este
in der ganzen Nachbarschaft ist? Wenn dein Mann dir pl&tzlich
Rosen mitbringen wiirde, weil deine Wéasche immer so weil3
ist?” (Boah ... voll sexistisch, aber voll getroffen. Hier wird der TRAUM

aufgemacht. Lass die Menschen ins Trdumen kommen. Hier steckt die
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VerheiBung.)

N wie Nutzen: ,Wenn deine Wasche wieder richtig weil3 ist,
dann hast du ein Problem weniger in deinem Leben. Du hast
mehr Freude und auch mehr Akzeptanz. Deine Wasche halt viel

langer und deine ganze Familie ist viel gllicklicher.” (Puh, ja, aber
das wird tatséchlich suggeriert. Hier wird auf die positiven AUSWIRKUN-
GEN AUF DIE KUNDINNEN UND KUNDEN aufmerksam gemacht.)

L wie Losung: ,Dann probiere jetzt dieses Waschmittel. Mit
diesem Waschmittel wird deine Wasche wieder strahlend weil3.
Dieses Waschmittel wascht nicht nur nachhaltig, sondern rein.

Mit diesem Waschmittel |6st du all deine Probleme.” (Hui ... ach
so? Na dann ... Hier wird auf die VORTEILE DES PRODUKTES aufmerk-

sam gemacht.)

Ich sage nicht, dass du es so platt machen sollst, aber so funk-
tioniert es seit Jahrhunderten, dass Menschen Uberzeugt wer-
den. Mache es in deinem Stil, mit deinen firr dich stimmigen
Worten. Aber mache es so, dass du Menschen wirklich zu ihrem

Glick ,verfihrst”. Denn: Sie wollen es ja auch. ©

Vergiss nie: Die Menschen brauchen durch die gesamten Uber-
angebote im Markt sehr viel Vertrauen — in dich und in deine
Angebote. Ich wiederhole noch mal: SEHR VIEL VERTRAUEN,
bevor sie dich buchen oder deine Produkte kaufen. Das ist das
Ziel deines Buches. Aus Vertrauen wird Uberzeugung und aus
Uberzeugung wird Buchung. Es ist immer derselbe Weg.
Wende in deinem Buch also die PBNL-Formel an und du wirst
es leichter haben. Du gewinnst Vertrauen und Uberzeugst die

Menschen. Dann wollen sie mehr von dir!
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Dein Slogan

Ein wichtiger Ansatz in der Kunden-Kommunikation ist dein
Werbe-Slogan. Ein Slogan ist ein kurzer einpragsamer Werbe-
spruch, der fiir immer feststeht und an dem du immer wieder-
erkannt wirst. Er unterstreicht dein Angebot in 2 bis maximal 4
Wortern. Dieser Werbe-Slogan sollte eng mit deinem Firmen-
Logo verbunden sein. Es missen nicht beide zusammen auf-
tauchen, kdnnen es aber sehr gut. In jedem Fall sollte der Slo-
gan, genau wie dein Logo, immer und immer wieder bespielt
werden. Nur dann wird er auf Dauer erinnerbar. Deshalb sollte
er auch nicht gewechselt werden. Hier findest du ein paar be-

kannte Beispiele:

e Feminess® - Free your Mind

e OTTO ... Find' ich gut

e Red Bull verleiht Fligel

e Toyota — Nichts in unmdglich

e Quadratisch. Praktisch. Gut. (Ritter Sport)

e Haribo macht Kinder froh. (Und Erwachsene ebenso)
e Merci, dass es dich gibt.

e  Wohnst du noch oder lebst du schon? (IKEA)

Finde auch du deinen Slogan, der genau das ausdriickt, was
sich deine Lieblingskundinnen und Lieblingskunden entweder
von dir wiinschen oder was du ihnen sagen willst. Wichtig: Je

kirzer, desto besser!

Aber jetzt geht es in die Einzelumsetzung der einzelnen Ster-

nenstrahlen:
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1. STRAHLE UBER DEINE WEBSITE
Wie gestaltest du eine richtig gute Website?

Wenn es deine potenziellen Interessentinnen und Interessen-
ten (ich rede noch nicht von Kundinnen und Kunden) geschafft
haben, auf deine Website zu gehen, dann sollen sie auch nicht
enttduscht werden. Wie schaffst du es lbrigens, dass sie dich
im Internet (iberhaupt besuchen? Zum Beispiel mit einem ge-
schickten ,Funnel-System” oder mithilfe von E-Mail-Marketing
oder sonstigen Aktionen. (Marina Henze wird dir in ihrem Gast-
beitrag in diesem Buch ab Seite 262 einiges darliber vermit-

teln).
Doch was macht eine professionelle Internetseite aus?

Wie bekommst du deine Lieblingszielgruppe dazu, mit groBem
Interesse deine Internetseite zu durchforsten — mit dem Ziel,
dass sie zu Kundinnen und Kunden werden und tatsachlich et-
was buchen? Bei so vielen Fragen kannst du dich jetzt auf die

Antworten freuen.

Verstehe deine Website auch als Image-Seite. Sie sagt einiges
Uber dich und deine Professionalitat aus. Sie ist dein Schau-
fenster, wie in einem richtigen ,Geschéaft” in einer Einkaufs-
straBe. Die Menschen gehen vorbei und werfen einen kurzen
Blick darauf. Wenn es ihnen geféllt, gehen sie auch hinein.
Aber es muss schon viel passieren, damit sie dich auch wirklich
im Netz, also in deinem Laden, besuchen wollen. Also sollte

dein Nutzen-Versprechen ein sehr gutes sein. Die Verlockung
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sollte so groB3 werden, damit sie nicht nur vor deinem ,Fens-

ter” stehen bleiben, sondern auch Lust haben, hineinzugehen.

Jedes Unternehmen auf dieser Welt |6st ein Problem. Ansons-
ten hat es schlechte Karten — das habe ich am Anfang geschrie-
ben. So auch hier. Wenn du Kundinnen und Kunden haben
mochtest, dann gib ihnen die VerheiBung auf: ,Hier findest du
Antworten und Ldsungen flr dein Problem!” Je konkreter du
sie benennst, desto gréBer ist die Chance auf ,Zugriff”. Also

mache dein Schaufenster so verlockend wie méglich.

Das Zauberwort dafir hei3t ,NUTZEN": Der inhaltliche Mehr-
wert, den du auf deiner Homepage bietest, ist tausendmal
mehr wert als jegliches schicke Design, das jedoch auch nicht
vernachlassigt werden sollte. Natirlich sollte die Internetseite
mit einem gewissen Design Spannung, Professionalitat und Se-
riositat ausstrahlen, keine Frage. Du solltest deine Internetseite
bestenfalls, wie alle deine anderen Kommunikationsmittel
auch, grafisch aus einem Guss prasentieren, um ein einheitli-
ches Erscheinungsbild nach auBen zu zeigen und den Wieder-
erkennungswert deiner Marke zu erhéhen (Corporate Identity).
Aber keine Sorge, ich habe am Anfang nichts davon umgesetzt
und es ging dennoch, weil einfach der Nutzen stimmte. Und
meine Energie. Sei mutig und ziehe alles spater nach, wenn es
nicht von vornherein geht. Du brauchst auch keine Mega-Fea-
tures, damit Interessierte zu deinen Kundinnen und Kunden
werden. Als Selbststandige hast du sicherlich kein milliarden-
hohes Marketingbudget wie Apple, Google und Co. und somit
auch kein riesiges Budget fur die Programmierung einer styli-

schen Website mit den allerneuesten ,Features”. Weniger ist
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dann oft mehr und wirkt auch gleich viel glaubwirdiger und

professioneller. Hauptsache authentisch.

Womit du bei deinen potenziellen Kundinnen und Kunden
punkten kannst, ist dein Fundus an Ideen, Informationen, Pro-
dukten und Angeboten, mit denen du die Bedlrfnisse deiner
Zielgruppe befriedigst. Wenn du der Besucherin oder dem Be-
sucher deiner Website Kompetenz auf deinem Fachgebiet ver-
mittelst und aufzeigst, dass du flr ihre oder seine Bedurfnisse
genau die richtige Ansprechpartnerin bist, hast du sehr wahr-
scheinlich eine neue Kundin oder einen neuen Kunden gewon-
nen. Also konzentriere dich auf deine Kernaussagen und stelle
sie hier ohne groBes ,Blabla” vor. Also bitte: Keine Romane!
Einfache Bedienung, emotionale Bilder und Mehrwert sind das
Aund O!

Richte neben einem Blog, der als idealer Informationskanal zu
diversen News und Inhalten sehr nitzlich sein kann, am besten
gleich einen Download-Bereich ein, in dem du Videos, Fotos,
Produktinformationen, E-Books und andere weitere niitzliche
Informationen einstellen kannst — natlrlich gratis. Und verbun-
den mit der Eingabemd&glichkeit der E-Mail-Adresse, denn du
mochtest ja langfristig mit dieser interessierten Person in Ver-
bindung bleiben. Bitte vergiss auch die Presse nicht! Down-
loadbare kostenfreie Fotos mit Rechteangabe helfen den Jour-
nalistinnen und Journalisten schon sehr. Unser Job sollte es
sein, unseren Nebenzielgruppen das Leben deutlich leichter zu
machen, denn das ist ganz menschlich: dann wird leichter zu-
gegriffen. Wie bei einem schénen Buffet. Ist es reichlich ge-

deckt, wird gern und viel genommen.
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Clever und Standard ist es, den Abruf von Informationen mit
einer E-Mail-Abfrage zu verbinden. Jetzt kommen wir in den
Bereich der Landingpage und des Online-Marketings! So ge-
nerierst du neue Adressen von wirklich Interessierten, die
schon bald zu deinen Kundinnen und Kunden zéhlen kénnen
(Sales-Funnel). Diese Landingpage, auf die deine zukiinftigen
Kundinnen und Kunden per Klick auf den Link im beschriebe-
nen E-Mailing gelangen, kann zum Beispiel bei einmaligen An-
geboten losgeldst von der eigentlichen Homepage stehen. Mit
Hilfe eines Antragsformulars, das speziell auf die Bediirfnisse
der angeschriebenen Interessierten ausgerichtet ist, hast du
eine tiefere Ebene der Kommunikation erreicht und bist einem
Vertragsabschluss wieder ein Stiick ndhergekommen. Die Pro-
grammierung einer Landingpage ist bei besonders reizvollen
Angeboten durchaus sinnvoll. Unabhangig von Sonderaktio-
nen gelangen die Leserinnen und Leser deines E-Mailings per
Link auf deine eigentliche Homepage oder eine ihrer Untersei-
ten. Es gibt mittlerweile schon Kolleginnen und Kollegen im
Markt, die ganz auf eine Homepage verzichten und nur noch
mit Landingpages arbeiten. Das muss jeder selbst wissen. Ich
bin der Meinung, dass es Uber das schiere Verkaufen hinaus
noch etwas anderes gibt, namlich zum Beispiel das Vertrauen
erwecken und Nahe herstellen. Deshalb sollte deiner Website
viel Beachtung geschenkt werden. Es ist sozusagen dein
Wohnzimmer. Wenn du Gaste in deinem Wohnzimmer hast,

hast du ja vorher auch noch mal durchgewischt, oder?

Erweiterbar sollte deine Website in diesem Zusammenhang

auch sein, damit du auch spater immer wieder neue Bausteine
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hinzufligen kannst. Wenn du dir keine teure Agentur leisten
kannst, gibt es viele andere Moglichkeiten wie zum Beispiel die
Bausteine von 1&1, T-Online, Jimdo, Wix oder sonstiger Web-
seiten-Anbieter. Verzichte bei der Gestaltung deiner Startseite
Ubrigens moglichst auf grafische Texte oder Flash Plugins,
denn diese kdnnen von Suchmaschinen wie Google nicht ge-
lesen werden — und das ist bei einer erfolgreichen Suchmaschi-
nenoptimierung unabdingbar. Auf der ersten Seite sollte sofort
der Nutzen erkennbar sein, damit ich als potenzielle Kundin

Uberhaupt abgeholt werde.

Der eigene Pressebereich als Service fir Journalistinnen und

Journalisten

Besonderer Aufmerksamkeit solltest du wie schon erwahnt
dem Pressebereich schenken. Mache es den Journalistinnen
und Journalisten so leicht wie mdglich, wenn sie lber dich
schreiben méchten. Gib deine Handy-Nummer fir weitere
Rickfragen an, stelle druckbare und downloadbare Fotos zur
Verfigung und mache einen Hinweis auf die Rechteangaben.
Stelle Beispielartikel oder hochwertige kostenfreie Downloads
zur Verfugung und archiviere online deine Pressemitteilungen.
Journalistinnen und Journalisten sind auch nur Menschen und
wenn es ihnen mit gutem Service etwas leichter gemacht wird,

umso besser.

Wenn du die ersten Presseverdffentlichungen erzielt hast,
zeige sie auch! Richte auf deiner Website einen kleinen Bereich
fur aktuell erschienene Artikel ein. Aber klére vorher mit den

jeweiligen Medien ab, unter welchen Voraussetzungen du die

Deine Sichtbarkeit 222



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

Artikel fir deine Website nutzen darfst. Auf keinen Fall darf da-
bei die Quellenangabe fehlen. Grundsétzlich solltest du nicht
mit deinen Erfolgen geizen. Hast du ein Buch geschrieben?
Hast du Auszeichnungen erhalten? Preise? In welchen Verban-
den bist du? Welche Titel hast du? Immer her damit. Deine
Website ist der Ort, an dem du das alles wirklich zeigen darfst.
Vergiss auch nicht (kopierbare) Informationen lber dich hinzu-
zufligen, die in der dritten Person geschrieben sind.
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2. STRAHLE ZU DEN JOURNALISTEN

Wie schafft man es nur, dass Redakteurinnen und Redakteure
freiwillig Uber einen schreiben, berichten oder gar senden?
Auch ohne gleich ein Buch zu schreiben oder den Nobelpreis
zu erhalten? Es gibt so viele Méglichkeiten, die leichter sind,
als du denkst. Mittlerweile habe ich eine beeindruckende An-
zahl an Berichten Uber mich und meine Aktionen in den Me-
dien gesammelt und verrate dir gern die besten Tipps, die
auch du fir deine Sichtbarkeit in deinem Marktsegment nutzen
kannst — und zwar genau so, wie es zu dir passt. Immer wieder:

aus DEINEM Herzen, also so, wie du dich wohlfuhlst.

Okay, ich gebe zu, ich habe es vor vielen Jahren in Heidelberg
wahrend eines PR-Studiums an einem etablierten PR-Institut
gelernt und meine Priifung vor der Deutschen Public Relations-
gesellschaft (DPRG) abgelegt. Als PR-Frau kann ich also durch-
aus etwas aus dem Nahkastchen der Offentlichkeitsarbeit plau-

dern. Das Wichtigste vorab:
Der Unterschied zwischen Marketing und PR
PR ist kein Marketing. Und Marketing ist kein PR!

Was bedeutet das konkret? Public Relations (PR) heiBt: 6ffent-
liche Beziehungen herstellen. PR ist niemals werblich. Marke-
ting durchaus schon. PR ist immer so neutral wie moglich. PR
informiert die Offentlichkeit und pflegt den Ruf. Niemals wer-
den in der PR Produkte von dir beworben. Das ist alles dem
Marketing vorbehalten. Vielleicht hilft die einfache Formel: PR
ist immer indirekt. Marketing ist immer direkt.
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Wie geht geschickte Selbstvermarktung?

Zeige dich im Markt und du wirst gesehen und wahrgenom-
men. Hier kommt die goldene Regel, die seit Jahrhunderten

funktioniert:

Baue Vertrauen aufl
Aus Vertrauen wird Uberzeugung!
Aus Uberzeugung wird BUCHUNG!

Sichtbarkeit starkt das Vertrauen und fihrt leichter zu einer
eventuellen Buchung. Doch wie kommst du nun in die Zeitung?
Oder ins Fernsehen? Oder in den Online-Bereich von Zeit-
schriften? Indem du dich kiimmerst. Indem du den Journalis-
tinnen und Journalisten wirklich ,guten Stoff” oder eine span-

nende ,Story” lieferst. Indem du individuell handelst.

Bevor also die ,,guten” Anfragen kommen, sollten die Journa-
listinnen und Journalisten erst einmal auf dich aufmerksam wer-
den und bestenfalls sogar Vertrauen aufbauen. Wie bei einem
schonen Lagerfeuer muss man die Glut erst einmal erzeugen,
bevor das Feuer anfangt zu lodern. Ist man dann erst einmal
als Expertin fir ein Thema bekannt, kommen die Anfragen von
ganz allein. Aber bis dahin ist es noch ein ganzes Stlick Arbeit.
Selbst dann musst du dem Feuer immer wieder gutes Holz ge-
ben, damit es weiter hell und stark brennt. Dann wird es auch

gesehen und man kommt immer wieder gern auf dich zurtick.

Das bedeutet also fiir dich: Denke mit dem Kopf der Journalis-

tinnen und Journalisten. Hier kormmt sie wieder, meine ,,Rol-
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lentausch-Ubung”. Was wiirde Journalistinnen und Journalis-
ten, egal, welchen Genres, wirklich begeiSTERN (da steckt das
Wort STERN drin, toll oder?)? Was ist fUr ihre Leser/Zuschauer
interessant? Wenn du diese ,Hausaufgabe” geldst hast, hast
du sehr gute Chancen, in die Medien zu kommen. Man nennt
dies auch ,Dienst am Journalisten”. Natlrlich macht es Sinn,
eine gute Beziehung aufzubauen. Zum Beispiel indem du im-
mer wieder richtig gutes Material anbietest. Man muss nicht
standig zum gemeinsamen Weihnachtsbaumschlagen gehen,
wenn man nicht gerade befreundet ist, aber man sollte einen

guten Nutzen bieten: Das ist schon mal groB3e Klasse.

.Leider” hei3t das ,echte Arbeit” flr dich. Du musst recher-
chieren, anbieten, Uberlegen, in Kontakt bleiben und vieles
mehr. Aber verdammte Lotte: Das lohnt sich! Denn wenn du
einmal in der Zeitung stehst, ist zwar noch nicht Hollywood auf
dich aufmerksam geworden, aber vielleicht ein guter neuer po-
tenzieller Kunde oder eine Kundin gewonnen. Die Regel sagt:
Hinter jeder Journalistin und jedem Journalisten stehen tau-
sende und abertausende, manchmal sogar Millionen Kontakte.
Also sind Journalistinnen und Journalisten einer der wichtigs-

ten Kanale und Nebenzielgruppen.

Hier kommt noch eine gute Faustregel fir alle Ungeduldigen:
Menschen buchen oder kaufen deine Dienstleistung oder dein
Produkt erst, wenn sie mehrfachen Kontakt, in der Regel ganze
8-mal (personlich) und 35-mal (online) mit dir hatten. Also: Fin-
ger weg von zu hohen Erwartungen. All deine Aktionen dienen
dazu, dass du dieses Vertrauen aufbaust und mdoglichst diese

Mehrfach-Kontakte souveran und erfolgreich pflegst. Ja, es ist
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durchaus ein erstmal etwas mihsames Geschéft, aber wie ge-
sagt: Es lohnt sich. Das ist wie bei einem Karussell. Es dauert
ein bisschen, bis es in Gang kommt, aber dann ist es nicht mehr
aufzuhalten. Wir schlagen also mindestens 8-mal in die gleiche
Kerbe, bevor sich lberhaupt einmal was bewegt. Das ist bei
Journalistinnen und Journalisten oder Kundinnen und Kunden
immer das gleiche Prinzip. In die gleiche Kerbe schlagen heif3t
namlich: Vertrauen aufbauen. Dann wird auch gebucht, was
das Zeug halt. Natdrlich nur, wenn du gute und nttzliche Pro-
dukte hast. Manchmal kann noch das Gliick dazukommen und
dein Angebot passt wie ,Arsch auf Eimer” zu der Kundin oder
dem Kunden, dann freue dich besonders und mache einen
Prosecco oder Orangensaft auf. Aber kalkuliere lieber diesen
langeren Zeitraum ein, da du sonst zu schnell frustriert sein
kénntest. Ich habe immer wieder Klientinnen und Klienten, die
die Vorstellung haben: ,Ich stehe einmal in der Zeitung und
jetzt brennt die Hutte.” Oder auch: ,Ich rufe einmal bei Jour-
nalisten an und dann missen sie doch tber mich und mein An-
gebot schreiben.” NEIN. So lauft das Spiel nicht. AuBerdem
werden sie in den seltensten Fallen tGber DICH schreiben, son-
dern immer Uber einen Nutzen, den ein THEMA oder eine

STORY fir Menschen hat. Da fangt es schon mal an.

Grundsatzlich ist also maBgeschneidertes Agieren wichtig, da
es auch keine pauschalen Journalistinnen und Journalisten
gibt. Jeder Einzelne hat ein eigenes ,Problem”, einen sich da-
raus ergebenen ,Bedarf” und benétigt hierflir ein exklusives

.Nutzenversprechen”. Immer wieder werden wir auf diese 3er-
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Kombination zurlickkommen. Also lass uns etwas differenzier-
ter hinschauen, welche Bereiche von Journalistinnen und Jour-

nalisten es gibt.

Grundsatzlich differenziere ich sehr stark nach PRINT, ONLINE,
TV, RADIO, denn alle ,ticken” anders und alle brauchen etwas
anderes. Hier kommt sofort die wichtigste Préamisse, die fir
ALLE Nebenzielgruppen steht: ,Jeder hat ein anderes ,,Prob-
lem”. Daraus ergibt sich ein anderer ,Bedarf”. Zufalligerweise
hast du genau dafiir ein ,Nutzenversprechen”, also eine Lo-
sung. Kommen dir diese Worter bekannt vor? Richtig ... sie ste-
hen als blaue Post-its schon in deiner Strategie. Diese 3 Punkte
wiederholen sich immer wieder. Da gibt es nichts Neues, denn

auch die Nebenzielgruppen ticken so.

Achtung: Jetzt kommt die Weisheit des Tages: Mache die Ne-
benzielgruppe, die Journalistinnen und Journalisten, jetzt zu
deiner HAUPTZIELGRUPPE, denn diese berichten oder schrei-
ben lber dich. Das ist immer ein Lottogewinn, da es die
hochste Glaubwiirdigkeit bei der Kundschaft hat, wenn du in
der Zeitung stehst bzw. wenn du im Fernsehen bist. Dann ent-
decken dich die Kundinnen und Kunden und zusétzlich deiner
eigenen Aktionen, suchen sie sich vollig unaufgefordert deine
Angebote aus, weil jemand anderes Uber dich geschrieben
oder gesprochen hat. Oder um es mal deutlich zu sagen: DU
WIRST ENTDECKT!

Keine Journalistin und kein Journalist macht Werbung fir dich.
Hier Uberzeugt nur guter relevanter INHALT. Wenn der Inhalt
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Uberzeugend fiir deine ,Endzielgruppe” ist und du gute Pro-
dukte dazu hast, werden dir diese aus der Hand gerissen. Das

ist natlrlich das Ziel.

Doch noch mal zurlick zu einem der ,,3 Worter”. Was hat denn
ein Print-Journalist fir ein ,Problem”? Er muss standig und
schnell seiner Leserschaft guten , Stoff” bieten. Interessant und
nltzlich. Bestenfalls neu und relevant. Jede Journalistin und je-
der Journalist traumt von einer ,Exklusiv-Story” oder einer
.besonderen Story”. Also unterstitzen wir ihn doch dabei und
liefern ihm , guten Stoff” und keine Werbung.

Worauf fahren Journalistinnen und Journalisten ab?

¢ Relevantes
Du hast die ultimative, vernlinftige Lésung fir das Fliicht-
lingsproblem gefunden? Weltweite Presse.

* Neues
Du hast etwas Brandneues erfunden, was es so noch nicht
gab und einen hohen Nutzen fir alle hat? Dann bekommst
du Besuch von mehreren Journalisten, wie zum Beispiel
der Erfinder des Modellierklebestiftes mit LED-Harter aus
der Sendung , Die Hohle der Lowen”.

¢ Ungewodhnliches
Zum Beispiel die ,Nasen” von Rendsburg, die an mehre-
ren Hausern kleben. Es konnte sich um eine PR-Aktion von
Rendsburg handeln oder die eines Kiinstlers. Man weil3 es
bis heute nicht und das ist spannend und berichtenswert.

(Google das gern mal.)
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Prominente

Wenn mich Bruce Springsteen zu Hause besuchen wiirde,
ware die Holle los!

Dramatisches

Wenn ein Flugzeug auf dem Hudson River notlandet und
alles gut ausgeht. (Ist ja so geschehen — Weltpresse)
Aktionen

Kellogg's hat einmal zur Einfiihrung eines neuen Produk-
tes der gesamten Redaktion einer grof3en Tageszeitung
eine Runde , Frihsticksflocken fir alle” ausgegeben. (Et-
was grenzwertig, war aber eine Mega-PR-Aktion.)
Reprasentative Umfragen

Erstelle eine Umfrage unter den 50 DAX-Vorstédnden zu
einem bestimmten Thema und generiere daraus eine Lo-
sung, die einen hohen Nutzen fir alle hat und du bist
,drin”.

Storys

Besonders beriihrende oder auBergewdhnliche Geschich-
ten lieben Journalistinnen und Journalisten, wie zum Bei-
spiel fir die Sendungen: ,Die 25 emotionalsten Geschich-
ten”.

Superlativen

Wenn du das langste Hot Dog Baden-Wirttembergs ge-
backen hast, kommst du skurillerweise in die Medien!
Exklusives

Wenn du zum Beispiel einer Frauenzeitschrift eine exklu-
sive Aktion anbietest: Du lebst in Mexiko und berichtest
von den Live-Schauplédtzen auf den Spuren der mexikani-
schen Frida Kahlo, einer weltweit anerkannten Kinstlerin,
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und verratst exklusiv, wie auch die Leserinnen zur charis-
matischen Rebellin werden. (Hat eine Klientin von mir ge-
macht.)

Neue Studien

Entweder von dir reprasentativ erstellt oder aus Amerika
— egal, wenn sie einen hohen Nutzen und sinnvolle Aus-
sagen haben, freuen sich Journalisten Uber die Ergeb-
nisse, die das allgemeine Interesse befriedigen.
Humorvolles

Ich erzahle immer wieder gern von meiner Aktion ,Was-
serbombenwerfen zum inneren Loslassen”. (Ich war damit
mehrfach in der Presse.)

Trickreiche Lésungen flr ein Problem

Wenn du in einer komplizierten Welt ein Problem mit ei-
ner Buroklammer |6st, bist du ganz weit vorne.

Aktuelles

Wenn du aktuelle Informationen hast, die sich mit dem
derzeitigen Weltgeschehen kombinieren lassen, bekommt
das eine Relevanz.

Spektakulares

Auf der Hamburger Alster lieferten sich mal 12.000 Quiet-
sche-Entchen ein spannendes Rennen. Eine klasse PR-Ak-
tion eines Unternehmens. Ganz Hamburg hat darlber be-
richtet.

Deine Sichtbarkeit 231



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

Du siehst: Es gibt immer Moglichkeiten, in die Medien zu kom-
men. Hier ist in der Tat Kreativitdt und strategisches Vorstel-
lungsvermdgen gefragt. Das Geheimnis ist, einige Punkte da-
von zu kombinieren.

Doch nicht alles kann man planen. Man kann die tollsten Akti-
onen vorbereitet haben, wenn es tragischerweise ein groBes
Erdbeben in Italien gibt, dann ist nun mal kein Platz fir deine

lancierten PR-Aktionen.
Alles ist planbar, aber nichts ist planbar.
Du denkst, du hast keine News fiir eine Pressemeldung?

Weit gefehlt. Was auch immer du machst oder bekommst, ist
im Zweifel eine Pressemeldung wert. Gehe viel mutiger damit
um und melde dich bei den Journalistinnen und Journalisten.
Aber vergiss niemals, den Nutzen fiir die Leserin und den Leser
oder fir die Zuschauer herauszustellen. Recherchiere vorher
schon mal, WEM du diese Meldung zukommen lassen kannst.
Das kann ganz normal Uber die Google-Suche gehen oder
Uber die Website-Analyse oder lber , durchfragen”.

Wie baust du einen Presseverteiler auf?

Dass die Medien bei der Ansprache deiner Zielgruppe eine
ganz besondere Rolle spielen, versteht sich eigentlich von
selbst. Wir werden rund um die Uhr von Medien angespro-
chen: Gleich morgens weckt uns der Radiowecker oder Alexa,

das Autoradio beschallt uns auf dem Weg zur Arbeit, im Inter-
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net informieren wir uns auf Nachrichtenportalen, bei einem ge-
mutlichen Kaffee lesen wir die Zeitung oder schmékern in un-
serer Lieblingszeitschrift. Abends lassen wir uns vielleicht ge-
mutlich auf der Couch vom Fernseher oder Netflix berieseln.
Deine Aufgabe besteht jetzt darin, einen Zugang zu diesen
Medien zu finden, damit genau du es bist, Uber die bestenfalls
berichtet wird.

Die Medienlandschaft verstehen lernen

Die deutsche Medienlandschaft teilt sich wie bereits erwdhnt
in die Bereiche PRINT, ONLINE und LIVE auf. Diese wiederum
unterteilen sich in verschiedene Kategorien. Bevor du also ein-
zelne Journalistinnen und Journalisten ansprichst, macht es
Sinn, sich diese Struktur anzuschauen und herauszufiltern, wel-
che dieser Unterkategorien flr dich Uberhaupt in Betracht
kommen. Es ist namlich zielfuUhrender, einzelne Medienvertre-
ter individuell anzusprechen, als seine Nachrichten gieBkan-

nenartig an alle Medien zu verteilen.

Der Bereich Print Iasst sich nach regionalen Kriterien, nach The-
men und nach Frequenz des Erscheinens unterteilen: Es gibt
also regionale Zeitungen, Anzeigenblatter und Magazine
(Hamburger Abendblatt, PRINZ) und lberregionale Zeitungen
(Welt). Man unterscheidet auch zwischen Tageszeitungen
(FAZ), Wochenzeitungen (ZEIT) und Sonntagszeitungen (FAS).
Daneben gibt es natirlich Publikumszeitschriften, nach diver-
sen Interessensgruppen unterteilt. Hier nur ein paar Beispiele,
die sich beliebig fortsetzen lassen: Nachrichten (Spiegel), Un-

ternehmer (Impulse), Frauen (Brigitte), Einrichten (Schoéner
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Wohnen), Garten (Mein schoner Garten), Psychologie (Psycho-

logie heute) etc...

Uberlege dir genau, welche Printmedien deine Zielgruppe
liest, und genau diese solltest du in deinen Verteiler aufneh-

men.

Genauso sieht es im Bereich Online aus. Mittlerweile haben
fast alle wichtigen Zeitungen und Zeitschriften eine eigene On-
line-Redaktion. Darliber hinaus gibt es wichtige Interessen-
sportale, die eventuell von deinen Zielgruppen frequentiert
werden (Beispiel gofeminin fiir Frauen). Schaue auch hier ge-

nau, welche fir dich relevant sein konnen.

Den Medienbereich Live unterteilen wir in die Bereiche TV und
Radio. Neben den 6ffentlich-rechtlichen Sendern gibt es un-
zéhlige private Sender und speziell im TV Special-Interest-Ka-
nale. Auch hier gibt es regionale wie liberregionale Angebote.
Uberlege, welche Sender und Sendungen deine Zielgruppe
schaut bzw. hért und zu welchen Uhrzeiten. In welcher Sen-
dung kénntest du dich als Expertin fiir dein Thema positionie-

ren?
Recherche, Recherche, Recherche

Nun geht es daran, dies alles zu Papier bzw. in eine Datei zu
bringen, damit du deine Journalistenkontakte stets abrufen
kannst. Daftir musst du recherchieren, recherchieren und noch-
mals recherchieren. Denn viele Medien machen es dir nicht ge-
rade einfach, die richtigen Ansprechpartnerin oder den richti-

gen Ansprechpartner zu finden. Der erste Anhaltspunkt ist der

Deine Sichtbarkeit 234



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

Uber-uns-Bereich oder das Impressum auf der Website des
einzelnen Mediums. Eventuell gibt es auch einen eigenen Be-
reich zur Redaktion. Wenn die Internetseite nichts dergleichen
hergibt, kannst du zum Hérer greifen und in der Zentrale der
Redaktion nach der richtigen Ansprechpartnerin oder dem
richtigen Ansprechpartner fragen. Notiere dir gleich den Kon-
takt, am besten die personliche E-Mail-Adresse und die direkte
Durchwahl. Dann kannst du gleich die zustéandige Person an-
sprechen, wenn du etwas zu berichten hast. Aber auch nur
dann! Zusétzlich solltest du dir die allgemeine Telefonnummer
und die E-Mail-Adresse der Redaktion notieren, fir den Fall,
dass du deine Ansprechpartnerin oder deinen Ansprechpart-
ner einmal nicht erreichen kannst. Bitte rufe niemals an, wenn
du nichts Gutes hast. Du kannst dir auch schnell deinen Namen

bei den Medien ,verbrennen”.

Diese Recherche kann sehr viel Zeit in Anspruch nehmen. Wer
diese Zeit nicht hat, kann sich Gber eine Mediendatenbank wie
beispielsweise ZIMPEL oder STAMM gegen Gebdihr eine Liste
mit Pressekontakten besorgen. Aber auch hier gilt es, sorgfal-
tig auszuwahlen und zu prifen, welche Kontakte wirklich flr
dich relevant sind. Auch fast alle regionalen IHKs in den Bun-
desléndern bieten Uberwiegend kostenfrei eine ausfihrliche

Medienvertreter-Liste an.
5 mégliche Wege zu Journalistinnen und Journalisten

Wenn du dann deinen Presseverteiler angelegt hast, kann es
losgehen mit der Ansprache der Journalistinnen und Journalis-

ten. Doch auch hier gibt es einiges zu beachten.
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1. Schreibe eine Pressemeldung.

2.Rufe in der Redaktion an und frage nach 2 Minuten Zeit
flr ein Thema, dass die Leserinnen und Leser interessie-
ren wird.

3.Schicke deine Publikationen (Buch — Newsletter — Artikel
— etc.) zu einem bestimmten THEMA (nicht: , Ich habe ein
Buch geschrieben”). Also rede Uber das Thema und
nicht Gber deine Produkte!

4.Du lasst dich zum Beispiel von Kolleginnen und Kollegen
empfehlen.

5.Sichtbarkeit in anderen Medien (Presse schreibt von
Presse ab).

Wie schreibst du eine Pressemitteilung?

Du hast ein neues Produkt oder ein spannendes Event und
mochtest dieses nun in die Medien bringen? Das wichtigste
Mittel, um die relevanten Medien anzusprechen, ist erst einmal
die Pressemitteilung. Doch Pressemeldung ist leider nicht
gleich Pressemeldung. Wenn du also nicht gerade einen be-
mannten Flug zum Mars oder die Auferstehung von Elvis
Presley himself zu vermelden hast, wird eine Journalistin oder
ein Journalist beim Blick auf eine schlecht geschriebene Pres-
semitteilung schnell dazu verleitet sein, sie in den Papierkorb
zu schieben, wenn sie oder er sie lberhaupt wahrnimmt. Ne-
ben der Relevanz des Themas kann also auch die Professiona-
litdt der Mitteilung die Chance auf eine Verdffentlichung er-
heblich erhéhen.
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Knackige Informationen, keine blumigen Texte und niemals

Werbung

Die Redaktionen werden taglich mit hunderten Pressemittei-
lungen Uberschwemmt. In der Flut der Meldungen ist also der-
jenige klar im Vorteil, der seine Aussagen knackig auf den
Punkt bringt, ohne grof3 abzuschweifen oder sich mit blumigen
Adjektiven hervortun zu wollen. Das Einzige, das die Journalis-
tinnen und Journalisten an der Meldung interessiert, sind die
Fakten: Wer? Was? Wo? Wann? Warum? Wie? Am besten be-
antwortest du diese Fragen in klaren einfachen Sétzen bereits
im ersten Absatz, dem sogenannten Lead. So erkennt die Jour-
nalistin oder der Journalist gleich auf den ersten Blick, ob die

Meldung flr die Leserinnen und Leser interessant ist.

Naturlich kannst du auch in den ersten ein, zwei Séatzen bei Be-
darf auf die Relevanz bzw. Aktualitdt deines Themas hinweisen.
Aber konzentriere dich auf die reine Information und vermeide
Bewertungen, denn Pressemitteilungen dienen nur der sachli-
chen und nichternen Information. NEUTRAL! Das unterschei-
det sie klar von Marketing- und Werbetexten, die gezielt Emo-
tionen erzeugen wollen. Wenn du dennoch auf eine wichtige
Bewertung nicht verzichten willst, dann kennzeichne sie einfach
als Zitat, am besten im zweiten Absatz der Meldung, in dem du
weitere Hintergrundinformationen zu deinem Thema gibst. Im
dritten Absatz erscheinen dann deine Kontaktdaten sowie wei-
tere Details zu deinen Produkten oder Veranstaltungen, die fir
die Kaufentscheidung deiner Zielgruppen zusatzlich relevant

sein kénnten.
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Ein wichtiger Knackpunkt der Pressemitteilung ist die Uber-
schrift bzw. Headline. Die Kunst ist es hier, in nur einer Zeile
den Kern deiner Meldung darzustellen und gleichzeitig das In-
teresse der Medienvertreterin oder des Medienvertreters zu
wecken. Hier kannst du ruhig schon etwas kreativer werden. In
der Unterzeile, auch Subline genannt, solltest du dann den In-
halt deiner Meldung noch etwas ausfihrlicher beschreiben.
Bitte verzichte auf Wortwiederholungen!

Eine Pressemitteilung besteht in der Regel also aus einer fett
gedruckten Head- und einer Subline, dem Lead, in dem alle
wichtigen Fragen auf einen Blick beantwortet werden, sowie
ein bis zwei weitere Absatze, in denen weitere Informationen
gegeben werden. Eine Pressemeldung sollte dabei kurz und
knapp gehalten und maximal 1,5 Seiten lang sein, besser nur
eine Seite. Naturlich gibt es aber auch hier Ausnahmen. Wenn
du anschauliche Grafiken bzw. aussagekréftige Fotos hast,
kannst du diese in der Meldung verarbeiten. Achte nur darauf,
dass diese Dateien internettauglich komprimiert wurden, da-
mit sie den Posteingang der Journalistinnen und Journalisten
nicht sprengen. Wenn die Grafiken bzw. Fotos abgedruckt wer-
den sollen, melden sich die Medien schon automatisch bei dir,
um druckfahige Dateien zu erhalten. Kopiere deinen Text am
besten zusatzlich direkt in den E-Mail-Body. Viele Journalistin-
nen und Journalisten berichten, dass sie aus Zeitmangel PDF-
Dateien gar nicht mehr &ffnen. Oder schlimmstenfalls landet

deine E-Mail wegen der Anhange im Spam-Ordner.
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Relevanz ist das A und O

Es gibt ganze Seminare darliber, wie man eine professionelle
Pressemitteilung schreibt. Doch neben all den Formregeln ist
das alleroberste Gebot immer noch die Relevanz der Meldung!
Medientaugliche Informationen veralten schnell. Beachte also,
dass du nur echte Neuigkeiten berichtest. Verschicke auch nur
Meldungen, die fir die Journalistinnen und Journalisten und
ihre Kundinnen und Kunden wirklich relevant sind. Versetze
dich dafir in die Lage der Presse und Uberlege, welche The-

men diese Medien aufgreifen wiirden und welche nicht.

Selbst wenn keiner deine Meldung Ubernimmt und verdffent-
licht, du aber das Gefiihl hast, das muss trotzdem in die Welt,
gibt es eine weitere Moglichkeit, wie es deine Pressemeldung
zu weiteren Journalistinnen und Journalisten und in die Offent-
lichkeit schafft und zwar Uber die Online-Presse-Portale. Dies
sind sogenannte Auffangbecken flr Pressemeldungen, aus de-
nen sich durchaus auch Journalistinnen und Journalisten ab
und zu bedienen. Sie haben den Vorteil, dass sie im Internet
an viele weitere Portale weiter streuen und deine Pressemel-
dung am Ende auch im Internet gut auffindbar ist, wenn man
dich googelt. Du kannst also durchaus eigenstandig deine ei-
genen Informationen in die Offentlichkeit lancieren. Aber auch
hier wird stark auf Relevanz geachtet, denn nicht jede Presse-
meldung kann hochgeladen werden. Diese Online-PR-Portale
regelmaBig und fleiBig mit Pressemeldungen zu bestlicken, hat

neben der klassischen PR noch weitere Vorteile.
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Vorteile von Online-PR

- Online-PR ist kostengtinstig bis kostenfrei

- Online-PR bedarf nur wenig Zeit und relativ wenig Auf-
wand

- Online-PR kann jedes Unternehmen nutzen, also auch du

- Durch Online-PR wirst du leichter im Netz gefunden

- Viele Journalistinnen und Journalisten recherchieren
heute online

- Durch Online-PR steigerst du dein Ranking bei Google

- Online-PR bringt Offentlichkeit auch ohne gedruckte
Presse

- Online-PR erreicht auch deine Kunden/Klienten direkt

- Online-PR ist in alle Social Media Accounts streubar

- Online-PR kannst du als News auf deine Website stellen

Wie nutzt du geschickte Online-PR?

Neben der klassischen PR-Arbeit wie dem Verfassen und dem
Aussenden von Pressemitteilungen sowie dem personlichen
Kontakt zu fur dich wichtigen Redakteurinnen und Redakteu-
ren, kann dir auch die Online-PR von groBem Nutzen sein.
Denn Online-PRiist in vielen Fallen kostengtinstig bzw. gar kos-
tenfrei und gibt dir die Méglichkeit, deine Sichtbarkeit eben-

falls enorm zu steigern.

Ein netter Nebeneffekt ist, dass du durch die erhéhte Prasenz
im Netz und die gesetzten Links zu deiner Homepage automa-
tisch im Ranking bei Google weiter nach oben rutschst und so

besser im Netz gefunden wirst: Bestehende sowie potenzielle
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Kundinnen und Kunden sowie Journalistinnen und Journalisten
recherchieren im Netz und werden durch deine Online-PR viel
schneller auf dich aufmerksam. Also ran an den PC und die
Moglichkeiten der Online-PR ausprobieren — in Kombination
mit der klassischen PR wirst du damit auf Dauer wesentlich und

dauerhaft sichtbarer!
Online-Medien haben keinen Redaktionsschluss

Der Vorteil in der Zusammenarbeit mit Online-Redaktionen ist
die tages- und sogar teilweise minutenaktuelle Berichterstat-
tung Uber ein breites Themenspektrum hinweg. So kénnen
deine Meldungen im Vergleich zu anderen Medien auch spon-
tan noch eingebaut werden. Wenn du mit deiner Meldung so-
gar noch einen Bezug zu tagesaktuellen Geschehnissen oder
Diskussionen herstellen kannst, ist die Wahrscheinlichkeit
schon bedeutend gréBer, dass dein Thema verdffentlicht wird.
Voraussetzung ist immer, dass du flr dein Thema auch eine
wirkliche Expertise hast und gute Inhalte fiir die Journalistinnen

und Journalisten bringst.

Eine weitere spannende Variante, um in die Medien zu kommen,
sind ganze PR-ARTIKEL.

20 Tipps, wie du einen guten Presse-Artikel schreibst

Auf den néchsten Seiten bekommst du wertvolle Tipps, mit de-
nen du einen wirklich sehr nitzlichen Presse-Artikel schreiben
kannst, der auch gedruckt wird. Aber auch hier: Journalistinnen
und Journalisten haben in der Regel einen Redaktionsplan, der
Uber Monate, manchmal lber Jahre hinausgeht. Einige haben
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ein sehr schnelles Geschaft, doch bei einigen ist es eher etwas
zah. Es kommt also darauf an, in welchem Segment und in wel-
chem Bereich du mit deinem Artikel gesehen werden méoch-
test.

1. Suche dir vorher genau das Medium aus, in dem du er-

scheinen mdchtest.

2. Studiere dieses Medium genau und schaue, in welchem
Stil und mit welchen Inhalten sie unterwegs sind und wo

du rein willst.

3. Recherchiere die konkreten Ansprechpersonen, Journa-
listinnen und Journalisten, die in diesem Fall fur dich in-
teressant sind.

4. Komme mit ihnen in Kontakt, indem du dein wirklich re-

levantes Thema vorschlagst.

5. Habe wirklich ein relevantes Thema, welches die Leser
und Leserinnen begeiSTERN wird, worliber noch nicht
viel geschrieben wurde. Oder zu einem Trend-Thema,

welches du anders beleuchtest.

6. Denke immer daran: Was liest du selbst gern? Wortiber

mochtest du am liebsten einmal etwas lesen?

7. Erzdhle Geschichten (Storytelling), am besten Uber Pro-
tagonisten, die fiir dein Thema bespielhaft und anschau-
lich stehen. Aber Achtung: Mache auf keinen Fall Wer-
bung fur dich.
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10.

11.

12.

13.

14.

Finde eine aussagekraftige Headline, die emotional ge-
pragt sein kann. Ergénze sie um eine sachliche Subline,

die erklart, worum es in diesem Artikel geht.

Schreibe in der Vergangenheitsform, Préteritum oder
auch Imperfekt, denn es ist abgeschlossen ohne Bezug
auf die Gegenwart. (Nicht: ,Ich bin gefahren”, sondern
,lch fuhr”.)

Mache mehrere Absatze, damit es fir das Auge leichter
zu ,nehmen” ist. Keiner liest gern lange Texte ohne Auf-

lockerung.

Verwende bei Bedarf aussagekréftige oder emotional
unterstreichende Bilder zu deinem Artikel und gib unbe-
dingt die Bildrechte mit an.

Und jetzt kommt's: Das Wichtigste an einem Presse-Arti-
kel ist immer der NUTZEN! Hast du wirklich neue gute
Erkenntnisse zu deinem Thema? Oder hast du Beispiele
von Menschen, die etwas geschafft haben? Schaffe Re-
levanz zu deinem Thema. Nur dann hat dein Presse-Arti-
kel den Hauch einer Chance.

Eine gute Struktur kénnte sein:

- Stelle ein Problem vor (vielleicht anhand eines Prota-
gonisten).

- Mache einen Bedarf auf. (Wie ware es optimal?)
- Wie kann man das erreichen?

Bringe sauber recherchierte Fakten. Vielleicht auch mit
dem Blick Uber den groBBen Teich oder in andere Lander.
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15.

16.

17.

18.

19.

Vielleicht gibt es auch neue Studien? Das alles kann au-
Berst interessant fir die Leserinnen und Leser (aber vor-

erst fur die Journalistinnen und Journalisten) sein.

Ja, du darfst im Gegensatz zu einer Presse-Information

auch deine Meinung oder deine Erfahrungen auf3ern.

Das Einzige, was du allerdings niemals tun solltest, ist
den Hauch einer Eigenwerbung zu verwenden. Das ist
quasi bei Strafe verboten. Und die Strafe heif3t: Es wird
nicht gedruckt!

Gib auch gerne aussagekraftige und wirklich umsetz-
bare, praktische TIPPS. Keiner mdchte nur theoretisches

Wissen haben.

Die Lange deines Presse-Artikels richtet sich nach dem

Format, in dem es erscheint.

Wenn dir das alles zu mihselig ist, gibt es auch immer
wieder gute Alternativen. Zum Beispiel konntest du ei-
nen wirklich guten Artikel in Zeitschriften lancieren, in-
dem du die Verdffentlichung regelrecht kaufen kannst
und somit in deine Offentlichkeitarbeit investierst. Hier
gibt es immer wieder Angebote. Mit dem erschienenen
Artikel machst du andere Journalistinnen und Journalis-
ten auf dein Thema aufmerksam. Hier kommt die gol-
dene Regel: Presse schreibt von Presse ab. Es macht also
durchaus Sinn, sich erst einmal zu zeigen, um wie schon
eingangs erwahnt: Vertrauen aufzubauen, denn aus Ver-
trauen wird Uberzeugung und aus Uberzeugung wird

Veroffentlichung!
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20. Der letzte Tipp ist auch der Beste, wie ich finde: MACH'S
EINFACH! Leg mal los. Sprich mal mit Journalistinnen
und Journalisten. Komme mit ihnen in Kontakt. Aber im-
mer mit einem Nutzenversprechen. Auf diesem Weg
wirst du viel Uber deren BedUrfnisse erfahren und kannst

immer maBgeschneiderter arbeiten.

Viel Erfolg beim Schreiben!
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3. STRAHLE UBER GOOGLE-ANZEIGEN
Online-Kommunikation wirkt Wunder

Beim Online-Geschaft kommt mittlerweile kaum einer mehr an
Amazon vorbei. Man kann von diesem Unternehmen halten,
was man will, aber der Konzern entwickelt seine Angebote
stets weiter und ist fir mittlerweile Milliarden von Internetnut-
zern auf der Suche nach konkreten Produkten einer der ersten
Anlaufpunkte. Uberprife doch einmal, ob es fiir dich sinnvoll
ist, dich als Verkauferin bei Amazon zu listen und Uber diesen
Vertriebskanal auch deine Produkte zu verkaufen. Auch hier
solltest du schauen, ob das zu dir passt. Es gibt zum Gliick auch
immer mehr alternative Anbieter, die du dir anschauen kannst.
Immerhin sind wir alle im WIR-Zeitalter angekommen. Vernet-
zung und Kooperationen sind die Stichworte. Es gibt so viele
gute Angebote mittlerweile. Wie spannend.

Wie nutzt du Google Ads?

Du hast sie wohl auch schon gesehen: die Google-Anzeigen,
die nach Eingabe eines Suchbegriffs rechts neben den Sucher-
gebnissen erscheinen. Eine Google-Anzeige besteht gerade
mal aus vier Zeilen: einer Titelzeile, zwei Anzeigenzeilen und
der Zeile fur deine Internetadresse. Es gibt also nicht viel Platz
flr Text, aber wenn du deine Botschaft auf den Punkt bringst
und potenzielle Kundinnen und Kunden damit ansprichst, hast
du mit Google Ads ein klasse Tool, um die Besucherzahlen auf
deiner Internetseite zu steigern und neue Kundschaft zu gewin-

nen.
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Bezahlung nur nach Klicks

Mit Preisen ab wenigen Cents pro Klick auf die Anzeige ist
diese Anzeigenart im Vergleich zu anderen Werbeoptionen re-
lativ preiswert. Die Abrechnung per Klick bedeutet also auch,
dass du nichts bezahlst, wenn keiner die Anzeige anklickt. Das
Einblenden der Anzeige an sich bleibt kostenfrei. Du gibst fir
die Bezahlung der Klicks ein Tagesbudget an, das du maximal
bezahlen mochtest und das Google dann nicht Uberschreitet.
Wenn das Tagesbudget erreicht ist, wird deine Anzeige fir den
restlichen Tag nicht mehr geschaltet. Dieses Budget kannst du
Uber dein Google-Konto kontinuierlich deinen Beddrfnissen

anpassen.
MaBgeschneiderte Anzeigen je nach eingegebenem Suchwort

Der groBartige Nutzen von Google Ads im Vergleich zu her-
kémmlichen Anzeigen ist die Verbindung zu bestimmten ein-
gegebenen Suchwortern bei Google, die das Erscheinen der
Anzeige auf dem Bildschirm erst auslsen. Das bedeutet, dass
die Internetnutzerin oder der Internetnutzer auch wirklich Inte-
resse an deinem Angebot hat, sie oder er hat ja schlieB3lich die
relevanten Suchworter eingegeben, die du vorher als Schlis-
selbegriffe, sogenannte , Keywords”, festgelegt hast. Mit der
geschalteten Anzeige erreichst du deine potenzielle Kundin
und deinen potenziellen Kunden also genau in dem Moment,
in dem sie oder er nach deinem Angebot sucht. Das ist zielge-

richtete Werbung!
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Zielgerichtete Keywords sind da A und O

An welche Begriffe denken deine Kundinnen und Kunden,
wenn sie nach deinen Angeboten suchen? Die Internetnutze-
rinnen und Internetnutzer suchen meist nach Lésungen fir ihre
Problemstellung und selten nach einem ganz konkreten Unter-
nehmen bzw. Produkt. Uberlege beim Schalten deiner Anzeige
ganz genau, Uber welche Keywords du gefunden werden willst
und welche mit deiner Dienstleistung zusammengebracht wer-
den kénnen. Die Anzahl der Keywords ist unbegrenzt. Gib also
ruhig alle méglichen Wortkombinationen zu deiner Anzeige
an, damit dich auch alle Suchenden finden kénnen. Je spezifi-
scher und regionaler dein Angebot ist, umso weniger Konkur-

renz wirst du bei Google Ads finden.
Kundennutzen kurz und knapp formuliert

Achte beim Formulieren des kurzen Anzeigentextes darauf,
dass deinen potenziellen Kundinnen und Kunden der Nutzen
deines Angebotes sofort ins Auge springt. Du bietest mit dei-
nen Angeboten die Losung fir die Problemstellung der Kundin
und des Kunden. Wir wissen ja: Jedes Unternehmen Uberlebt
nur dann, wenn es ein oder mehrere Probleme LOST. Dann
werden sie auch mit groBer Wahrscheinlichkeit auf den Link zu
deiner Homepage klicken. Deinen Namen musst du dabei gar
nicht verwenden, der wird meist schon im Link zu deiner Home-
page angezeigt. Nutze den wenigen Platz lieber, um ganz pra-

zise auf dein unschlagbares Angebot aufmerksam zu machen.

Der Link sollte Gbrigens moglichst auf eine relevante Unterseite
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deiner Homepage flihren, auf der deine Interessentinnen Inte-
ressenten detailliertere Informationen zu ihrer Suche finden. So
ersparst du den Kundinnen und Kunden das Durchsuchen dei-
ner Homepage nach den relevanten Angeboten und laufst

nicht Gefahr, sie auf dem Weg zu verlieren.

Google Ads ist jedoch keine PR (Public Relations), also Offent-
lichkeitsarbeit, sondern aktive Werbung. Was ist der Unter-
schied? Ich habe es schon friiher im Buch erklart, aber hier noch
mal ganz kurz: Werbung ist immer direkt und PR ist immer in-
direkt. Google Ads ist genial, aber es gibt natirlich auch noch
andere kostenglinstige und wenig zeitintensive Werbeformen,

die du fir dich nutzen kannst.
Wie betreibst du erfolgreiche Suchmaschinenoptimierung?

Wie werden deine potenziellen Kundinnen und Kunden auf
deine groBartige Homepage mit hohem Nutzenfaktor auf-
merksam gemacht? Suchmaschinenoptimierung ist hier das
Stichwort (im Englischen: SEO — Search Engine Optimization).
Naturlich gibt es hunderte Programme und Varianten, die du
in diesem Bereich nutzen kannst. Es gibt auch SEO-Expertin-
nen und -Experten, die du mit diesem Thema beauftragen
kannst. Ich gebe dir hier einige einfache Ideen, die du als
Selbststandige auch ohne groBBes Geld- und Zeitbudget ver-

wenden kannst.
Mache die ,,Crawler” gliicklich

Das Ziel der Suchmaschinen wie Google ist es, den Internet-

nutzerinnen und Internetnutzern eine groBe Vielfalt an guten
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Informationen zu bieten. Hierflr nutzen sie sogenannte ,Craw-
ler”, die die einzelnen Internetseiten durchforsten und nach
speziellen Kriterien bewerten. Hiernach wird das Ranking der
Websites bei Google erstellt. Die Suchmaschinenoptimierung
dient dir also dazu, deine Informationen diesen , Crawlern” op-
timal anzubieten, um deine Internetseite im Ranking weiter

nach oben zu bringen.

Um Google und Co. zu zeigen, dass du eine ernste Anbieterin
bist, hast du dir schon mal deine eigene Domain sowie deinen
eigenen Speicherplatz gesichert. Das ist gut! Auch bei der SEO
ist der ,Content” der Internetseite das Zauberwort. Der Nut-
zen sollte bereits auf der ersten Seite deutlich werden. Deine
Leser sollten sofort erkennen, worum es in dem jeweiligen Text
geht. Gerade zum Beispiel beim Bloggen ist es wichtig, die Re-

gel einzuhalten: ein Blogeintrag, ein Thema! M&glichst nicht

alles auf einmal behandeln wollen, sondern viele Einzelthemen
aus deinem Thema generieren. Der Blog eignet sich tbrigens
perfekt, um standig neuen Content auf der Internetseite zu ge-
nerieren. RegelméafBig posten, am besten gespickt mit Bildern
oder Videos — und schon wird die Internetseite flr die Crawler
interessanter. Auch das Einbinden einer sogenannten Sitemap,
also einer Seitenibersicht, die die Struktur deiner Internetseite

aufzeigt, macht die Crawler gliicklich.
Keywords, Titles und Co.

Uberlege einmal, mit welchen logischen Suchbegriffen deine
Internetseite gefunden werden sollte. Definiere den Titel dei-

ner Website am besten mit dem wichtigsten Suchbegriff und

Deine Sichtbarkeit 250



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

formuliere ihn so, dass er bei deinen potenziellen Kundinnen
und Kunden Interesse weckt. Die anderen Suchbegriffe sollten
dann auf der Internetseite und den Unterseiten ebenfalls vor-
kommen — aber auch hier gilt: Weniger ist mehr. Auch die ein-
gebundenen Fotos sollten mit diesen Suchbegriffen in den
Bildeigenschaften betitelt werden. Schaue auch gern bei dhn-
lichen Websites, mit welchen Keywords diese gefunden wer-
den. Eine kleine Hilfestellung: Welche Worter gibst DU bei

Google ein, wenn du etwas suchst?
Externe Links sind GOLD

Externe Links, die auf deine Website flihren, sind dabei Gold
wert. Also poste deine Neuigkeiten bei Facebook, Xing etc.
und verlinke diese Inhalte mit deiner Seite bzw. deinem Blog.

Eine gute Kundenbindung ist auch fiir SEO nicht unerheblich,
denn auch deine Kundinnen und Kunden kénnen Links zu dei-
ner Seite setzen. Auch die , Likes” und Kommentare in den so-
zialen Netzwerken verbessern das Ranking. Eine weitere gute
Methode zum Setzen von Links: Schreibe dich in die unter-
schiedlichen Online-Verzeichnisse ein und verlinke dann auf

deine Homepage.

Dies sind wirklich nur die ersten und einfachsten Tipps fir alle,
die anfangen, sich mit SEO zu beschéftigen. Das Thema ist so
komplex und @ndert sich laufend. Wenn du weitergehende In-
formationen zur SEO haben mdchtest, findest du viele gute
und aktuelle Anleitungsvideos bei YouTube oder auch bei

Google.
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4. STRAHLE IN UNTERNEHMEN

Eine weiterer ,Sternenstrahl” und gute Nebenzielgruppe sind
die Unternehmen, denn hier warten evtl. richtig gute Auftrage
fur dich. Entweder fir dich als Coach, Trainerin, Masseurin, Be-
raterin oder als Referentin oder Rednerin. Je nachdem was du
anbietest. Auch hier sind die Nebenzielgruppen so vielfaltig,
wie es Abteilungen gibt. Naturlich bist du als Coach in der HR-
Abteilung (Human Ressources — Personalabteilung) richtig.
Aber als Rednerin bist du vielleicht besser in der Eventabtei-
lung aufgehoben. Als Beraterin konnte deine Nebenziel-
gruppe vielleicht direkt die Geschaftsfiihrung oder die jewei-
lige Entscheiderin bzw. der jeweilige Entscheider sein. Ge-
nauso wie es fir die Journalistinnen und Journalisten gilt, gilt
auch flr deine Zielgruppe Unternehmen: ,Gebt den Men-

|m

schen, was sie brauchen!”. Lése ihre Probleme. Gezielt. Er-
kenne deren Problem. Verstehe deren Bedarf. Biete ihnen ei-
nen hohen Nutzen an (dein Nutzenversprechen) und du wirst
gebucht. So landest du am Ende direkt vor deiner Hauptziel-
gruppe. Denn auch fiir jede Nebenzielgruppe gilt dasselbe

Prinzip:

e Erkenne das Problem

e Ermittle den Bedarf

e Gib das passende Nutzenversprechen
e Verrate deine Losung

Ja, leider klingt es sehr aufwéndig (ist auch so), aber am Ende

ist es nur eine Frage der KOMMUNIKATION. Dein Produkt
bleibt ja immer das gleiche. Es geht nur um eine andere und
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nitzliche Ansprache. Natirlich brauchst du das nur zu tun,

wenn du dir selbst einen hohen Nutzen davon versprichst.

Ich habe jahrelang versucht, diesen Mehraufwand zu vermei-
den, weil ich zum einen dachte: ,Ich bin ein faules Madchen”
und zum anderen:” Ach komm, mein Produkt (in dem Fall ich
als Person) Uberzeugt auch so”. Pustekuchen ... kein Mensch
wollte mich und meine Inhalte buchen. Erst als ich anfing, mich
gezielt mit meinen Zielgruppen und Nebenzielgruppen zu be-
schaftigen, kamen die Anrufe und E-Mails. Erst konnte ich nicht
nachvollziehen, warum sie plétzlich alle anriefen, aber nach ei-
ner genauen Analyse habe ich verstanden, warum: Ich habe
mich instinktiv einfach nur besser um sie gekimmert. Und das
ganz ohne Kaltakquise! AuBerdem ist das Vertrauen mehr und
mehr gewachsen, so dass du pl&tzlich aus dem , Flaschenhals”

herauskommst

Das grofBe GEHEIMNIS DER NACHFRAGE steckt in der indivi-
duellen Ansprache. Natlrlich setzt das deine Profilstraffung vo-
raus — also die Ausarbeitung des STERN-Inneren. Deswegen
arbeite ich mit meinen PR-Kundinnen und -Kunden niemals nur
im Einzelauftrag. ,Kannst du bitte eine Pressemeldung fiir mich
schreiben?” Nein, kann ich nicht, wenn ich nicht die Gesamt-
Strategie dahinter kenne. Ich muss doch wissen, in welche
Richtung ich die Pressemeldung bzw. das ganze Unterneh-
mensschiff steuern soll, in welche Kerbe da langfristig geschla-
gen werden soll. Erfolg ist immer ein ganzheitliches System,
welches in der Regel Zeit braucht, bis es sich immer weiter auf-
baut. Und das ist gut so. Umso nachhaltiger ist es und die An-

fragen kommen immer stérker irgendwann ganz von allein.
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5. STRAHLE IN VERBANDE UND NETZWERKE

Gerade fur uns Selbststédndige ist das kontinuierliche Netzwer-
ken das Aund O. So lernst du jemanden kennen, der jemanden
kennt, der wiederum jemanden kennt, der dich entweder fir
den einen oder anderen kleinen oder gar grof3en Auftrag emp-
fiehlt, der dich beim néchsten groBen Branchentreffen als Re-
ferentin vermittelt, der deine Internetseite fiir wenig Geld zum
Hingucker werden lasst oder der zu einem unverzichtbaren
Sparringspartner fiir dich wird. Diese Liste lasst sich unendlich
weiterflhren. Es ist unmoglich, eine Ubersicht der Netzwerk-
treffen von Selbststandigen im Netz zu finden. Dafur gibt es

einfach viel zu viele.

Grundsatzlich gilt: Nicht jeder passt in jedes Netzwerk oder in
jeden Verband. Aber: Es gibt Institutionen, in denen ich mich
verdammt wohl und wie zu Hause flhle. Ich erinnere dich aber
noch einmal gern daran, dass DU die Konigin deiner Selbst-
standigkeit bist, also auch selbst bestimmst, mit wem du deine
wertvolle Zeit verbringst. Suche so lange, bis auch du dort an-
gekommen bist, wo du dich wohlfihlst. Fiir mich hat sich bei-
spielsweise bei dem Rednerverband ,GSA — German Speaker
Association” enorm viel zum Positiven verandert. Ich habe
mich dort ausprobiert, habe mich vor 400 Menschen im Saal
auf die Biihne gelegt, weil ich gestolpert bin (dann passiert das
mir beim Kunden nicht mehr), habe einige Jahre als Vorstand
mitwirken durfen, habe viele Auftrittsmoglichkeiten erhalten,
wo ich mich ausprobieren konnte, habe Amter Gbernommen,
so dass ich mich mit den Themen auseinandersetzen musste,

bin fir mein allererstes Buch bei einem , 1-Minuten-Auftritt”
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vom Weltverlag CAMPUS als Autorin entdeckt worden, und

und und.

Darliber hinaus habe ich unglaublich viel von sehr erfolgrei-
chen Kolleginnen und Kollegen lernen diirfen. Natdrlich ist
auch da nicht alles so, wie ich mir das vorstelle. Und nattirlich
sind da auch Kolleginnen und Kollegen, mit denen ich nicht
wirklich auf einer Welle schwimme, aber unterm Strich ist das
immer MEIN Verband gewesen, der mir so viel ermdglicht hat,
weil ich ihn sinnvoll fir mich genutzt habe. Also wo flhlst du
dich wohl und sicher?

Bundesweit laden zahlreiche groBe und kleinere Veranstaltun-
gen regelméaBig zum Netzwerken ein: Fachmessen und Kon-
gresse, Tagungen, Branchen-, Verbands- und Netzwerktreffen.
Es lohnt sich deshalb auf jeden Fall, zu recherchieren, welchen
Verbanden und Netzwerken du dich anschlieBen MOCHTEST
— sei es nur zum fachlichen Austausch unter Kolleginnen und
Kollegen oder aber auch zur Generierung neuer Kundenkreise.
Einen schnellen und leichten Einstieg findest du, wenn du dich
anfangs auf deine Region und dein Fachgebiet beschrankst.
Hast du dich hier erfolgreich vernetzt, kannst du deine Fuhler

auch bundesweit ausstrecken.

Genau so habe ich es auch gemacht. Ich habe mit einem sehr
kleinen, aber feinen Netzwerk in Bargteheide bei Hamburg an-
gefangen. Erst dachte ich, ich habe keine Lust auf Schickimicki-
Geschnattere, bis ich gemerkt habe, die wollen ja auch nur alle
lernen. Genau wie ich. Klasse. Dort habe ich dann eine span-

nende Frau — Christiane Clobes — etwas naher kennengelernt,
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die noch heute eine meiner besten Freundinnen ist und mich
prompt in das nachstgréBere Netzwerk mit nach Hamburg ge-
schleppt hat, dem BPW-Club (Business and Professional Wo-
men) Hamburg. Auch hier habe ich mich immer extrem wohl-
gefihlt und so sind Verbindungen entstanden, die mich in un-
glaubliche Sphiren gebracht haben. Uber diesen Weg bin ich
dann tatsachlich im fernen GSA-Verband in Bayern gelandet,
was mich wiederum noch mal um Lichtjahre nach vorne ge-

bracht hat. Irgendwo fangt die Kette an.

Halte die Augen offen, wenn du dich engagierst. Die Spielre-
gel von Netzwerken und Verbanden ist immer die folgende:
BRING DICH EIN und ERWARTE NICHTS. Erst dann ergeben
sich Dinge. Die meisten kommen rein und haben eine enorm
hohe Erwartungshaltung: ,Was macht ihr denn jetzt fiir mich?”
So lauft das Spiel leider nicht. Verbande und Netzwerke sind
keine Agenturen. Aber sie sind eine unschatzbar wertvolle

Méoglichkeit, sichtbar zu werden und zu lernen.

Beim BPW habe ich eine kleine Tournee durch die Clubs ge-
macht, die mir am Ende immer wieder Auftrdge eingebracht
haben. Ebenso beim bsb, dem Verband fiir Sekretarinnen.
Jede Sekretarin arbeitet in einem spannenden Unternehmen,
was groBBe Chancen bietet. Hier halte ich auch Vortrége fir ein
geringes Honorar, da ich weif3, dass sie zum einen nicht mehr
zahlen konnen und zum anderen, weil ich weil3, wer da im Pub-
likum sitzt. Bezahlte Akquise sozusagen. Es liegt also immer an

dir, wie gefragt du letztlich bist.
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Ganz ehrlich, wenn du meinen Namen im nérdlichen Raum er-
wahnst, sind nicht alle wirklich begeistert. Ich war am Anfang
einfach zu schlecht, zum Beispiel auf der Blihne. Aber so wie
es die Rockmusiker von friilher gemacht haben, dass sie durch
kleine Bars und Clubs getingelt sind, um zu spielen, so habe
ich das mit Netzwerken gemacht und einen Vortrag nach dem
anderen gehalten. Nur so wurde ich nach und nach immer bes-
ser. Natlrlich habe ich auch entsprechende Ausbildungen ab-
solviert, aber das Wichtigste ist nach wie vor DIE PRAXIS. Ich
bin ja nicht als Speakerin geboren worden. Im Gegenteil. Ich
habe als Vorstandsassistentin immer meine Chefs im Licht er-
strahlen lassen und mich selbst zurlickgenommen. Ja und fri-
her war es wirklich so: Die Einzige, die im Saal begeistert war,
war ich. Irgendwann habe ich es dann gemerkt und habe im-
mer mehr auf das Publikum schauen kénnen. So habe ich ge-
lernt, wie Vortrage wirklich funktionieren. Heute lehre ich
meine daraus entstandene STAGE-Methode in der Feminess®
Speaker School, damit es andere so viel leichter haben als ich.
Nutze also die Netzwerke, um dich selbst besser kennenzuler-
nen, um immer weiter zu lernen, aber auch, um wertvolle Kon-

takte aufzubauen.
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6. STRAHLE UBER DEINEN NEWSLETTER

Was ware ich ohne meine , Flaschenpost”? So habe ich meinen
eigenen Newsletter genannt, den ich seit 2007 betreibe. Fri-
her war das mein einziger Weg zu meiner Kundschaft, meinen
Freundinnen und Freunden und Interessierten. Ich werde nie
vergessen, wie ich das erste Mal auf den Knopf driickte und
mein (damals noch) PDF an nicht mal 15 Menschen verschickt
habe. Ich bin fast gestorben vor so viel Offentlichkeit. Ehrlich.
Meine Freundinnen mussten dieses PDF mehrfach durchlesen.
Ein echtes ,Outing”, obwohl es noch nicht viel Spannendes zu
berichten gab. Doch mittlerweile habe ich mich an ganz andere
Offentlichkeitsdimensionen gewdhnt und noch immer st
meine Flaschenpost zentraler Kommunikationskanal an
.meine” Leute, mit mehreren tausend Empfangerinnen und
Empfangern. Doch das Wichtigste ist dabei die Bestandigkeit,
ich lasse regelmaBig von mir héren. Okay, wahrend der
Corona-Zeit habe ich etwas langer ausgesetzt, da ich in dieser
Zeit in meiner Funktion als COO (Chief Operating Officer) das
Unternehmen Feminess®, einem der groBten Weiterbilder fur
Frauen in Europa, mit aufgebaut und war mit Geschaftsfiihrung
beschéftigt. Aber ein Newsletter ist wie eine echt gute Freun-
din. Wenn man sich immer wieder meldet, egal wann, freuen

sich alle, egal wieviel Zeit verstrichen ist.
Wie konzipierst du einen erfolgreichen Newsletter?

Auch in Zeiten sozialer Netzwerke zahlen E-Mails weiterhin zu
den glnstigsten und schnellsten Kommunikationsmitteln. Lei-

der werden wir aufgrund der Spam-Problematik das Gefiihl
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nicht los, dass jede E-Mail von ,,Unbekannt” schnell in die Ka-
tegorie ,Spam” und somit sofort im Papierkorb des E-Mail-
Postfachs landet. Doch sei ruhig viel mutiger, deine guten In-
formationen herauszugeben. Spamme ,deine Leute” nicht zu,
sondern bringe auch hier nitzliche Inhalte oder Informationen,
die bestenfalls starken oder guttun. Am besten wohliberlegt
und in einer Gesamtstrategie eingebettet mit einem geschick-
ten Redaktionsplan!

Hole die Kundinnen und Kunden bei ihren Bedirfnissen ab

In Zeitalter von zeitgemé&Bem Online-Marketing ist eine gute
strategische E-Mail-Konzeption gar nicht mehr wegzudenken.
Ich glaube, das ist erst der Anfang. Trotz aller Spam-Sorgen
solltest du aber die Werbung per E-Mail nicht aus den Augen
verlieren. Denn so kannst du deine bestehenden Kundinnen
und Kunden Uber neue Angebote oder Produkte auf dem Lau-
fenden halten und schnell und kostenfrei neue Kundschaft ge-
nerieren. In Amerika ist E-Mailing das erfolgreichste Ver-
triebstool. Wichtig bei der Ansprache hier ist wie bei vielen an-
deren Kommunikationskandlen die vorherige genaue Analyse
deiner Zielgruppe. Welche spezifischen Bediirfnisse haben
deine Kundinnen und Kunden? Je genauer du diese definieren
kannst, umso zielgerichteter kannst du deine Kundinnen und
Kunden ansprechen. In diesem Sinne solltest du schon den Be-
treff deiner Mailings so auf die Zielgruppe abstimmen, dass er
als Turoffner die Neugier deiner potenziellen Kundinnen und
Kunden weckt und die E-Mail auch geoffnet wird. Die E-Mail
selbst sollte dann ein konkretes Angebot speziell auf die Ziel-

gruppe ausgerichtet bzw. einen sinnvollen Nutzen fiir deine
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Kundinnen und Kunden bereithalten. Allgemeines ,Blabla”
kannst du dir sparen. Das erhoht nur das Risiko, dass die E-Mail
nicht bis zum Ende gelesen und nach einem kurzen Blick gleich

geldscht wird.
Die Form der E-Mail reduziert das Spam-Risiko

Heutzutage machen es die modernen E-Mail-Programme ei-
nem sehr einfach, die Kundinnen und Kunden auch ,geflhlt”
personlich anzuschreiben. Denn eine Anrede mit Namen ist na-
tlrlich gleich viel personlicher als eine Standard-Ansprache.
Zudem solltest du als Absenderin sofort sichtbar sein — mitsamt
aller Kontaktdaten. Das ist seriés und verringert das Risiko,
dass die E-Mail als Spam geléscht wird. Beim Erhalt fremder E-
Mails werden Anhange kaum gedffnet, da dem Einzelnen die
Virengefahr zu grof3 sein kann. Bei Erstmailings solltest du so-
mit keine Anhange verwenden, sondern alles Wichtige in der
E-Mail selbst verarbeiten, am besten mit einem professionellen
E-Mail-Anbieter.

Inhalt geht Gber Design

Am besten héltst du deinen Inhalt schlicht — ohne groBartige
gestalterische Elemente. Bei dem Einbetten von Grafiken,
Logo etc. entsteht schnell wieder das Spam-Image. Konzent-
riere dich lieber auf den aussagekréftigen Inhalt, den du an den
wichtigen Stellen natdrlich fett, kursiv, unterstrichen oder an-
ders hervorheben kann. Zauberworte wie ,,unverbindlich” und
»gratis” sind natlrlich auch immer erlaubt. Dabei reicht aber

die Reduzierung auf ein groBartiges Angebot, du solltest die
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Kundinnen und Kunden nicht mit zu vielen Informationen bzw.
Details Uberfrachten. Schlau sind geschickt ausgearbeitete und
eingebundene Kampagnen oder Aktionen, denen du gerne
mit einem ,Stand-alone”-Newsletter unterstitzt. Und immer
wieder: Sofort zu erkennender Nutzen ist mehr wert als viel

Text ohne roten Faden.
Link zur Homepage

Besonders im ,neuen” Online-Marketing sind Kampagnen
nicht mehr wegzudenken. Ich bin heilfroh, dass es sie gibt,
denn sie erleichtern unser Leben ENORM. Wir kénnen so un-
geahnte Reichweiten aufbauen und erreichen. Marina Henze
von Feminess® wird dir im nachsten Abschnitt verraten, wie das
moglich ist. Wir bei Feminess® haben schon langer auf diese
neue Art umgestellt und es hat ALLES verdndert. Offne dich
bitte fiir die Technik. Es ist die neue VERBUNDENHEIT. Uber
die Technik kannst du so viel mehr erreichen. Es ist ein absolu-

ter Traum.

Am besten integrierst du in deiner E-Mail einen Link zu einer
aussagekraftigen oder weiterflihrenden Landingpage oder ei-
ner relevanten Unterseite deiner Homepage, die der Kundin
und dem Kunden weitergehende Informationen und Kaufan-
reize bietet. Die simple Verlinkung auf die Startseite deiner
Homepage ist dabei nicht wirklich zielflihrend, da dir die Kun-
din oder der Kunde auf der Suche nach den relevanten Infor-
mationen zum beschriebenen Angebot ,verloren gehen”
kann. Bitte versende aber keine langen unleserlichen Links,

sondern verlinke den Link direkt mit einem Wort oder einem
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Satz: , Hier geht's zum kostenfreien Webinar”.

Ich bin eine groBe Freundin davon, selbsterklarende Meta-
phern oder Analogien zu finden. So merken sich Menschen
leichter die Inhalte, weil Bilder in ihrem Kopf entstehen. Eine
meiner Lieblingsvergleiche ist, dass wir als Dienstleisterinnen
bzw. Dienstleister oder Produktanbieterinnen bzw. Produktan-
bieter immer ein einladendes ,Buffet” aufdecken. Mit vielen
wunderbaren, leckeren und duftenden Kleinigkeiten oder def-
tigen Leckerbissen. Es wird viel aufgedeckt und angenehm pra-
sentiert. Es wird gut angerichtet und dekoriert. Als Gast hére
oder lese ich irgendwann etwas davon, dass es so ein Buffet
gibt. Dann muss ich in das Restaurant hineingehen. Dann gehe
ich am Buffet entlang und schaue mir erst einmal alles in Ruhe
an. AnschlieBend probiere ich vereinzelt Sachen. Wie an der
tlrkischen oder griechischen Feinkost-Theke oder auch beim
Backer kannst du der Kundin oder dem Kunden jetzt kleine Ap-
petithappen reichen, um sie oder ihn auf den Geschmack zu
bringen. Wenn es mir schmeckt, will ich davon mehr. So lauft
das Spiel!

Jetzt ist die Frage: Was kannst du fur eine ,Olive” anbieten,
die Lust auf mehr macht? Was gibt es fur nitzliche Kleinigkei-
ten, die du herausgeben kannst? Hier kommen wir auf die so-
genannten ,Freebies” — kostenfreie Prasente — zu sprechen.
Ein gutes Freebie ist zum Beispiel ein kostenfreies Webinar.
Hier kann man dich erleben, wie du als Person so bist und wie
du deine Themen aufbereitest und in den Markt bringst. Hier

konnen sich potenzielle Kundinnen und Kunden véllig unver-
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bindlich entscheiden, ob sie mehr von deinen Angeboten ha-
ben mochten oder nicht. Hier teilst du deine ,Oliven” aus.

Deine Appetithappen.

Es gibt jedoch noch eine Vielzahl anderer leckerer Appetithap-

pen. Zum Beispiel:

e Eine Ubersicht der fiinf besten Erfolgsgeheimnisse

¢ Die zehn hilfreichsten Links fir ein bestimmtes Problem

e Eine hilfreiche Checkliste, WIE etwas funktioniert

e Eine humorvolle Posse Uber ein Ereignis

e Eine konkrete Schritt-fir-Schritt-Anleitung

e Eine konkrete Adressenliste der besten Anbieter

e Eine Ubersicht tber wirklich nitzliche Apps zu deinem
Thema

¢ Ein Kalender mit vorgefertigten Themen-Jahreseintragun-

gen

Auch hier ist es wichtig, dass es natlrlich immer zu deinem
Thema passt und sehr niitzlich flir den Leser oder die Leserin
ist. Es sollte ihn oder sie richtig weiterbringen. Ein Geschenk
erhalten zu haben, vergisst man in der Regel nicht. Rein psy-
chologisch gesehen entsteht jetzt ein Ungleichgewicht, wel-
ches deine Kundin oder dein Kunde instinktiv gern ausgleichen
mochte, denn du darfst und solltest auch hier sehr vertrieblich
denken. Immerhin bist du Unternehmerin. Also sollten alle
Freebies ein bestimmtes Ziel haben. Du bildest liber weitere
Links die Leitplanken dorthin. Natdrlich gibt es dann auch die-
jenigen, die einfach nur alles kostenfrei abgreifen. Egal. An ei-

ner richtigen Feinkost-Theke gibt es aber immer diejenigen,
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die stehen bleiben und probieren, ob es schmeckt oder nicht,
und dann doch ZURGREIFEN und KAUFEN. Und die interes-
sieren uns! Eine echte Win-Win-Situation fur alle. Also immer

her mit den Appetithappen.
Newsletter-Tools

Newsletter-Tools bieten einige Vorteile gegentiber dem Ver-
senden Uber einfache E-Mail-Programme oder Outlook. Davon
solltest du dich im automatisierten E-Mail-Marketing sofort ver-
abschieden. Hier hast du mittlerweile ungeahnte Vorteile. Du
kannst unter anderem deine Adressen gut in Listen organisie-
ren, Ricklaufer verwalten oder aber auch Anmeldeformulare
erstellen. Du kannst die E-Mail entsprechend ,taggen”, so
dass flr jede Eventualitdt entsprechende und immer passende
Folge-E-Mails versendet werden konnen. Aber das Wichtigste:
Du kannst den Erfolg deines Mailings messen! So kannst du mit
einem Newsletter-Tool auswerten, wie oft dein Mailing wirklich
geodffnet und weiterfiihrende Links, beispielsweise auf deine In-
ternetseite, angeklickt wurden. Das ist zur Uberpriifung des Er-

folgs deiner Kommunikationsstrategie unerlasslich.

Uberhaupt solltest du als Unternehmerin deine KPI (Key Perfor-
mance Indicator) nicht aus den Augen verlieren. Dies sind wich-
tige Kennzahlen und damit wichtige Richtungsweiser fir dich.
Hier zeigt sich, wie sich deine ganze Muhe und Arbeit wirklich
auszahlt. Was lauft gut? Was greift gar nicht? Das sind deine

Steuerungselemente fir ein wirklich funktionierendes Business.

Es gibt im Bereich des E-Mail-Marketings unzahlige Anbieter,
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deren Tools dir beim Erstellen, versenden und Verwalten von
Newslettern gute Unterstitzung anbieten. Natlrlich eignen
sich nicht alle fur Selbststandige und Kleinunternehmen, denn
einige Dienste gehen auch ordentlich ins Geld. Schaue dir die
unterschiedlichen Angebote einmal in Ruhe an und finde her-
aus, ob fiir dich ein passendes Programm dabei ist. Es gibt so-
gar Anbieter, die eine kostenlose und sehr gute Basisversion
anbieten, was fiir den Start durchaus eine Option sein kann.
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7. STRAHLE UBER GESCHICKTES ONLINE-MARKETING

Sichtbarkeit ist ein Dauer-Renner. Warum? Weil sie gebraucht
wird und es wird immer das gebucht, was gebraucht wird.
Sichtbarkeit bringt Auftrédge! ,Natirliche Sichtbarkeit” ist eines
der wichtigsten Themen in der aktuellen Zeit und braucht in
einer stark visuellen Welt, in der jeder versucht, sichtbar zu

sein, wirklich jeder.

Doch vorher mochte ich dich noch auf das Thema ONLINE-
MARKETING aufmerksam machen. Ich habe mich in letzter Zeit
intensiv damit beschaftigt, wie wir alle zukinftig viel leichter
auch Passiv-Umsatz machen kénnen. Und was soll ich sagen:
Es funktioniert. Lange habe ich mich tatsachlich noch dagegen
gestraubt, doch ich muss zugeben: Es ist der HAMMER. Zudem
ist es viel einfacher, als es den Anschein hat.

Ich bin davon Uberzeugt, dass Online-Marketing in Zukunft
noch viel wichtiger wird, als es jetzt schon ist. Die Kundin oder
der Kunde wird uns zwar immer noch ganz persénlich buchen
wollen, doch nebenbei kdnnen wir tatsachlich eine ganze
Menge Online-Produkte parallel zur Verfligung stellen. Ich
liebe es zum Beispiel, wenn ich mit meinen Nachbarn Dorte
und Ridiger auf der Terrasse zusammensitze und entspannt ei-
nen Kaffee trinke und plétzlich poppt mein Handy auf und teilt
mir mit: ,Herzlichen Glickwunsch: Sie haben ein Produkt ver-
kauft!” Das ist wirklich der Originaltext. Ein absoluter Traum.
Prost Kaffee!
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Online-Business geht wirklich in JEDEM Business. Musikschu-
len, Coaches, Gartner und und und. Also auch mit DEINEM
Business. Egal, was du anbietest. Eine Dienstleistung oder ein
Produkt. Meine Geschéftspartnerin Marina Henze hat sich in-
tensiv in das Thema eingearbeitet und kann dir hier konkrete

Tipps geben, wie zeitgemaBes Online-Marketing funktioniert.

Ein Gast-Beitrag von Feminess®-Inhaberin Marina Henze:

Wie schlaues Online-Marketing dein Business exponentiell sicht-

bar machen kann

~Marketing muss so anziehend sein, dass uns die Leute in ihrem
Leben haben wollen.” — Jim Stengel.

Hand aufs Herz: Ist dein Marketing anziehend genug?

Noch nie gab es eine Zeit, wie diese, in der das Onlinemarketing
so eine groBBe Rolle spielt. Ich verspreche dir, dass es in der Zu-
kunft nicht mehr nur darum geht, die Produkte an die Menschheit
zu bringen. Denn es geht um viel mehr. Es geht um deine Com-
munity. Die Bevélkerung méchte nicht mehr stumm auf ihr Handy
schauen, eine langweilige E-Mail 6ffnen oder deine perfekte, heile
Welt sehen. Sie méchte ein Teil von deinem perfekt unperfekten
Leben sein. Die Menschen wollen sich sicher bei dir fiihlen und
Teil einer Gemeinschaft werden. Du kannst dir das so vorstellen,
dass wir Menschen sogenannte Rudeltiere sind. Wir fihlen uns
wohler, wenn wir mit Gleichgesinnten zusammen sind. Daher ist
das Wichtigste im Onlinemarketing eine klare Botschaft zu haben,

um dann eine Community aufzubauen, welche das gleiche Ziel,
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wie du verfolgt.

Jetzt schwirren dir ungeléste Fragen in deinem Kopf herum?
Keine Sorge, die werde ich im Laufe der nidchsten Seiten beant-

worten und gemeinsam werden wir dir eine Community aufbauen.

Bevor du weiterliest, wiirde ich dir gerne die Solopreneur-School
ans Herz legen. Wenn dich dieses Thema wirklich interessiert und
du merkst, dass dir mit ein paar Zeilen noch nicht geholfen ist,
dann wirde ich mich freuen, wenn du die Unterstiitzung von
Feminess® annimmst und wir zusammen an deinem Erfolg arbei-

ten. Informiere dich unter: www.feminess.de/solopreneur-school.

Warum ist Community-Aufbau wichtig?

In Zeiten von Online-Marketing und Social Media Marketing seh-
nen sich die Menschen nach echten Verbindungen. Doch um
diese Bindung aufzubauen, musst du dir die Zeit nehmen, Ver-
trauen zu schaffen.

Aus diesem Grund ist der Community-Aufbau nicht der schnellste,
aber mit Sicherheit einer der nachhaltigsten Wege, um dein Busi-
ness erfolgreich zu gestalten.

Community steht flir Gemeinsamkeit. Gemeinsam etwas bewe-
gen und verdndern! Doch wie genau baut man sich diese Com-
munity auf? Um es dir leicht zu machen, habe ich mein ganzes
Wissen in eine 7 Schritte-Anleitung gepackt. Diese Anleitung
nimmt dich an die Hand und zeigt dir, wie du deine Community
auf- und ausbaust, um dadurch deine Produkte und Dienstleistun-
gen zu verkaufen. Bitte gehe die einzelnen Schritte in Ruhe durch

und beantworte die folgenden Fragen ehrlich.
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1 - Entwickle dein Warum

Wofiir stehst du? Wovon bist du (iberzeugt? - Beispiel Feminess®:

Wir sagen: , Jede Frau hat es verdient persénlich und finanziell frei
zu sein! Dafiir stehen wir ein UND auf.”

2 - Definiere deine Lifestylegruppe

Wen mdéchtest du erreichen? - Beispiel Feminess®: Wir méchten

Frauen erreichen, die sich nicht mit dem Status quo in ihrem Le-
ben zufriedengeben und wirklich etwas bei sich und anderen be-

wegen wollen.
3 - Finde ihre Bedlirfnisse heraus

Was ist ihr gréBter Schmerz? - Beispiel Feminess®: Der gréBte

Schmerz unserer Community ist hdufig, dass sie viel tun, aber nicht
die Ergebnisse erzielen, die sie sich wiinschen. Sie suchen nach
Lésungen, wie ihr Business leichter gehen kann.

4 - Wéhle deinen Social-Media-Kanal

Ich empfehle dir eine geschlossene Facebook-Gruppe und dein
privates Facebook-Profil. Eine Gruppe eignet sich auf Grund der
Néhe und dem Zugehdrigkeitsgefliihl am besten, um eine Com-

munity aufzubauen.
5 - Gemeinschaftsgefiihl wecken

Wie kann ich eine Bindung zu meiner Lifestyle-Gruppe aufbauen?
Rede immer wieder in der WIR-Form. Rege zum aktiven Austausch
an und rufe zur intensiven Vernetzung auf. Je mehr deine Lifestyle-
gruppe das Gefiihl von Gemeinschaft hat, desto intensiver folgt
sie dir.
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6 - Vertrauen aufbauen

Was kann ich tun, um das Vertrauen meiner Lifestyle-Gruppe zu
erhalten? Das Wichtigste ist, dass du ehrlich, authentisch und nah-
bar bist. Sie missen sich trauen, eine Verbindung mit dir aufzu-
bauen. Dartiber hinaus ist es auch wichtig, dass du dich als Exper-
tin positionierst und dein Wissen in Form von wirklich gutem Con-
tent weitergibst. Erschaffe AHA-Momente.

7 - Community erweitern

Je mehr du mit deiner Community interagierst, je mehr Mehrwert
du lieferst, desto héaufiger wird deine Gruppe empfohlen. Dies
kannst du auch durch bestimmte Aktionen férdern. Gebe ein Free-
bie oder starte eine Verlosung, wenn jemand deine Community
empfiehlt. Was auch immer sehr gut ankommt, sind Community-
Challenges. Hier werden sich dir sehr viele anschlieBen.

Wichtig: Investiere 2 Monate intensiv in den Community-Aufbau.
Erst nach 2 Monaten wertest du aus, was gut funktioniert hat und
was nicht. Das, was gut war, machst du hdufiger und schon wird
deine Community wieder gréBer.

Ohne klare Botschaft geht nix!

Stelle dir vor, du bist Kundin und méchtest dir gerne etwas kaufen.
Die Anbieterin, der Anbieter, die Verkduferin oder der Verkaufer
hat jedoch keine Ahnung, warum er dieses Produkt herstellt, wofir
es gut ist und wieso man es braucht. Meine Frage an dieser Stelle
an dich: Wiirdest du gerne das Produkt kaufen? Meine Antwort ist
ganz klar: ,Nein.”

Mein Appell an dich ist, dass du eine klare Botschaft in die Welt
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tragen musst, wenn du eine Community (ber dein Online-Marke-
ting aufbauen méchtest. Egal welche Kanéle du bespielst, es
sollte immer die gleiche Botschaft und das gleiche Warum sein,
fir das du stehst.

Besonders dann, wenn du eine abstrakte oder etwas unverstand-
liche Dienstleistung oder Beratung anbietest. Ein Name oder ein
Logo allein reicht nicht aus, es ist nicht greifbar genug. Deine
Community sollte beim ersten Lesen oder auf dem ersten Blick
verstehen, was du tust. Bringe dein Werk auf den Punkt und
schaffe eine klare Botschaft. Hier ist es wichtig, dass du diese Bot-
schaft bei jedem Post, in jeder E-Mail oder in jedem Video wie-
dergibst. Nur so kann deine Botschaft als Signal dienen, so dass
potenzielle Kundinnen und Kunden aufhorchen. Wir Menschen
sind sehr einfach strukturiert und sortieren alles aus, was nicht be-
wusst wahrgenommen wird. Daher berlege dir dein Warum und

verpacke es in eine Botschaft!

Hierbei ist es wichtig eine Geschichte zur erzdhlen mit Ecken und
Kanten, welche dich hinter den Kulissen zeigt und auch mal die
anderen Seiten zum Vorschein bringt. Erzdhle die Geschichte zu
deinem Produkt. Erzdhle, wie und warum es dir geholfen hat.
Dann wirst du auch Menschen finden, die eine dhnliche Erfahrung
erlebt haben und erreichst Kundinnen und Kunden, welche dein
Warum und deine Botschaft teilen. Im besten Falle werden sie
deine klare Botschaft in die Welt tragen und Freundinnen, Freun-
den, Familie und Bekannten davon berichten.

Ich helfe dir persénlich dabei...

Eine klare Botschaft kénnen wir auch sehr gerne gemeinsam bei

Deine Sichtbarkeit 271



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

der Female SUCCESS Experience schaffen. Hier hast du die ein-
malige Méglichkeit zusammen mit mir auf eine Reise zu gehen
und spannende Tage zu erleben. Ich verrate dir, wie du dein On-
line-Marketing auf das néchste Level bringst und so deine Com-
munity aufbaust und festigst.

Zusammen tauchen wir ab und gehen durch intensive Live-Pro-
zesse auf die Suche nach deinen tiefsten Schmerzen und Blocka-
den, um diese ein fur alle Mal zu I6sen. Wir schauen in dein Inneres
und werden deine wahrhaftige Uberzeugung, Energie und Werte
in dein einzigartiges WARUM verschmelzen. Wenn du dabei sein
willst und endlich das Leben fiihren méchtest, welches du dir er-

trdumst, dann zégere nicht. Melde dich hier kostenfrei an und sei

danach frei: www.feminess.de/success-experience
Wer ist Marina Henze:

Marina ist die Griinderin und heutige CEO von Feminess®. Sie ist bereits seit 2005
selbststéandig. Als leidenschaftliche Unternehmerin, Autorin und Dozentin unter-
stltzt sie mit Hingabe und Freude Frauen dabei, ein lukratives Business aufzu-
bauen. lhre Schwerpunkte liegen im Bereich Marketing & Vertrieb, denn sie hat
friih , erlitten”, was es flir Frauen bedeuten kann, wenn diese Bausteine in ihrer
Selbststandigkeit nicht gut ausgebildet sind, oder sogar fehlen. Jede Frau hat es

verdient erfolgreich & erfiillt zu sein, und zwar ohne Kompromisse!

www.feminess.de
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8. STRAHLE UBER AUSLAGEN UND ANZEIGEN
,Old-school” ist nicht out

In Zeiten des Internets, Online-Marketing und E-Mail-Marke-
ting in allen Varianten verlieren viele aus den Augen, dass es
unter den ,, Old-school”-Vertriebsmethoden durchaus einfache
und altbewahrte Wege gibt, potenzielle Kundinnen und Kun-
den zu erreichen. Mit gut gemachten und personlich formulier-
ten Briefsendungen oder dem direkten Griff zum Hérer zum
Beispiel erreichst du schnell und persénlich deine potenziellen
Kundinnen und Kunden und du kannst gleich in einem person-
lichen Gesprach deine Expertise unter Beweis stellen.

Oder hast du schon mal an echte, haptische und durchaus kos-
tenglnstige Flyer, Postkarten oder Plakate gedacht? An den
strategisch richtigen Stellen platziert, namlich genau dort, wo
du deine Zielgruppe antriffst, sprichst du deine potenziellen
Kundinnen und Kunden mit deinem Angebot direkt an. Uber-
lege auch, wann und wo du deine Zielgruppe am besten errei-
chen kannst. Dort platziere dann deine Werbemittel. Nattirlich
muss auch hier auf den ersten Blick der eindeutige Kundennut-
zen erkennbar sein. Eine aufféllige Gestaltung lasst das Werbe-
mittel gleich ins Auge springen und steigert so die Neugier
deiner Zielgruppe — nattirlich immer angepasst an deine Cor-
porate Identity.

Der Flyer, das Plakat sowie der Brief sollten wie deine Home-

page oder das E-Mailing auch professionell und klar gestaltet
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sein. Die Werbemittel diirfen neugierig machen und gleichzei-
tig Professionalitat ausstrahlen. Konzentriere dich also wieder
auf deine wichtigsten Aussagen und auf ein Angebot, das
deine potenziellen Kundinnen und Kunden anlockt und gliick-
lich macht. Auch hier ist es sinnvoll, ein einheitliches Design zu
wahlen, um den Wiedererkennungswert deiner Marke zu erh6-

hen.

Ich bin nicht gerade die groBBe , Anzeigenfreundin”, da ich bei
Sichtbarkeit mehr an Public Relations (PR) oder geschicktes On-
line-Marketing denke als an Print-Werbung! Den Unterschied
zwischen PR und Werbung habe ich bereits mehrfach ange-
sprochen. Dennoch bieten einige Lokalzeitungen bzw. regio-
nale Anzeigenblatter gegen die Zahlung einer Anzeigenge-
buhr einen redaktionellen Artikel an, der auf dein Angebot und
deine Produkte aufmerksam macht. Hier empfehle ich dir, dass
du dich auf deine Kompetenz konzentrierst und dich als Exper-
tin auf deinem Gebiet positionierst. Je weniger der Text aus-
sieht wie eine Anzeige, sondern eher wie ein gut recherchierter
redaktioneller Beitrag, umso glaubwirdiger erscheint er natur-
lich. Also verzichte auch hier lieber auf aufgeblahte Satze mit
schmeichelnden Adjektiven und Superlativen. Vergiss beim
Gestalten deiner Werbemittel deine Kontaktdaten nicht! Was
nitzen der beste Anzeigentext und das auffélligste Plakat,
wenn deine Kundinnen und Kunden nicht wissen, wie sie dich

erreichen kénnen?

Mit Anzeigen ist das immer so eine Sache. Grundsatzlich macht
es nicht viel Sinn, viel Geld fiir eine Einmalaktion auszugeben.
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Entweder startet man gleich eine groBere Anzeigen-Kam-
pagne im ausgesuchten Markt, die dann &fter hintereinander
erscheint, oder man lasst es gleich bleiben. Doch gerade
groBe Kampagnen kosten sehr viel Geld. Dennoch ist zu liber-
legen, ob in der Wirtschaftswoche oder im Manager Magazin
oder wo auch immer sich deine Zielgruppe aufhalt eine An-
zeige in Serie zu schalten. Vielleicht tust du dich mit weiteren
Kolleginnen und Kollegen zusammen? Natrlich ist es immer
schoén, wenn man im Flieger sitzt und man liest seinen eigenen
Namen im Lufthansa Magazin. Es ist wie bei fast allen Sachen

immer die Frage nach Aufwand, Nutzen und Kosten zu stellen.

Ich mache in der Tat gute Erfahrung mit glnstiger Facebook-
Werbung. Sie ist absolut bezahlbar. Jedoch gibt es auch hier
kritische Stimmen Uber die gezielte Reichweite. Man wundert
sich schon, wer plétzlich die eigene Seite likt. Mir bringen sie
jedoch immer wieder viele neue E-Mail-Adressen. Das ist jetzt
der néchste Punkt. Was willst du mit einer Anzeige lberhaupt
erreichen? Dass dein Buch wahrgenommen wird? Oder dein
Seminar? Das ist schon mal gut. Wir gehen aber immer einen
Schritt weiter und sagen, dass wir mit Anzeigen E-Mail-Adres-
sen generieren wollen, denn mit jeder neuen E-Mail-Adresse
kannst du ein sehr gutes Folgemarketing aufbauen. Das ist das
Ziel. Hierbei beachte jedoch: Bleibe immer legal, also erhalte
nur Uber einen entsprechenden Bestatigungslink die neue E-
Mail-Adresse. Moderne Programme bieten das gar nicht mehr
anders an. Hierzu sind Facebook Anzeigen einfach nur wunder-
bar. Du lockst mit einer VerheiBung die Leserinnen und Leser

auf deine Website. Die VerheiBung kdnnte ein gutes Freebie
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sein oder ein anderes Goodie mit interessanten und nltzlichen
Inhalten. Dies bedarf aber einer geschickten Strategie.

Denke daran, nicht alles auf einmal kostenfrei herauszugeben.
Teile deine Inhalte also in mehrere Happchen auf, um sie ge-
zielt in den Markt zu bringen. Aber immer eingebunden in eine

weiterflihrende Marketingstrategie.
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9. STRAHLE ZU DEINEN FREUNDEN UND BEKANNTEN

Ja, da war doch noch was? Erinnerst du dich? Stimmt! Die ech-
ten und realen Freundinnen und Freunde. Ja, es gibt sie. Ja-
wolll Nicht ,nur” die Social-Media-,Freunde”, obwohl ich
diese auch extrem wichtig finde. Doch echte und reale Freun-
dinnen und Freunde sind wie gesagt ein ganz anderer Schnack.
Oftmals unterschétzen wir diese ,Nebenzielgruppe”, doch ich
habe es schon haufiger erlebt, dass wenn man beim gemitli-
chen Zusammensitzen (iber ein Thema spricht, sich die un-
glaublichsten Losungen ergeben. Mein Credo ist immer:
Sprich darliber ... Sag, was du willst ... Sag, was du machst ...
Sag, welche Projekte du gerade am Start hast. Plotzlich er-
wahnt deine Freundin wahrend des Kartenspielens, dass in ih-
rer Firma eine Restrukturierung stattfindet und das Outplace-
ment aufgestockt wird und dafiir Coaches oder Trainer gesucht
werden. Oder dein Bruder erzdhlt beim Nachmittagskaffee
beim Geburtstag deiner Tante, dass sein bester Freund ar-
beitslos geworden ist und jetzt nicht weil3, wie es weitergeht.
Du coachst ihn und er bekommt einen Job in einem GroBkon-
zern. Natlrlich empfiehlt er dich aus Dankbarkeit dort in die
Personalabteilung weiter. Und und und ... Sei also viel mutiger,
Uber deine Themen zu sprechen, und sage auch ruhig aktiv:
,Falls ihr mal etwas hort ... ich suche noch das und das.” Du
wirst sehen... es klappt! Auch im Yogakurs.
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10. STRAHLE IN DIE REDNERAGENTUREN

Jetzt kann es endlich losgehen. Du bist als Rednerin bereit fir
die groBe (oder auch gern erstmal kleine) Biihne? Super. Aber
wie kommst du dort oben ins Rampenlicht? Es gibt viele Wege.
Zum Beispiel und vor allem iber Kontakte oder lber Netz-
werke. Die sind wie in allen Unternehmensbereichen auch hier
mehr als Gold wert. Vielleicht hast du schon den einen oder
anderen im Hinterkopf, der dir auf die Biihne verhelfen kénnte?
Wenn es erst einmal nur darum geht, dass dich der- oder die-
jenige mit den richtigen Leuten in Kontakt bringt. Vielleicht
hast du aber auch schon eine ganz konkrete Veranstaltung im
Kopf, auf der du schon immer einmal als Referentin auftreten
wolltest. Dann los!

Es gibt neben den ,normalen Kontakten” eine Vielzahl an re-
nommierten Referentenagenturen, die sich genau darauf spe-
zialisiert haben, bestimmte Veranstalterinnen und Veranstalter
und potenzielle Referentinnen und Referenten zusammenzu-
bringen. Bedenke aber auch hier: Agenturen suchen sich die
Redner und Rednerinnen aus, denn auch sie haben ein Prob-
lem (gute Rednerinnen und Redner zu finden), einen Bedarf
(dass die Rednerinnen und Redner das Publikum begeistern)
und brauchen ein entsprechendes Nutzenversprechen von dir
(Ich mache deine Kundinnen und Kunden gliicklich). Doch auf
gar keinen Fall darf es hier nur heif3e Luft geben. Mache es
einer Agentur so leicht wie moglich. Stelle deinen bereits ge-
haltenen Live-Vortrag auf deine Website und auf YouTube, da-

mit sie auch wirklich erkennen, wie gut du bist.
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Du hast noch kein Redner-Video? Dann ist es vielleicht noch
nicht so weit mit dir und den hochkaratigen Agenturen. Sie
wollen absolute Profis, denn auch sie haben einen Ruf zu ver-
lieren. Stelle dich vorher auf viele andere Bihnen und (be,
Ube, Ube. Lass dich bestenfalls gut ausbilden. Ich selbst bilde
mittlerweile bei Feminess® eine Vielzahl an Frauen fir die
Bihne aus. So kommst du nach und nach auf immer gréBere
Bihnen. Eines Tages gibt es einen Mitschnitt des Veranstalters
oder auch von dir selbst. Erst dann kannst du an die Agenturen
herantreten. Bestenfalls sehen sie dich aber auch schon vorher
auf einer Bihne, wenn du in Action bist, und entdecken dich.
Das ist der beste Fall, denn wie gesagt: Sie suchen dich aus,

nicht andersherum.

Denke auch immer daran: Wir reden hier wirklich von einem
hohen Niveau. Normale Vortréage tber dein Thema zu halten
ist etwas anderes, als einen echten Impuls-Vortrag, einen Mo-

tivationsvortrag oder gar eine Keynote zu halten.

Eines mochte ich an dieser Stelle noch erwédhnen: Ich sage oft:
.Seid viel mutiger und probiert euch aus. Stellt euch auf Biih-
nen und entwickelt euch.” Ja, das ist richtig und das meine ich
auch so. Wenn es aber um hochkarétige Kundinnen und Kun-
den und um hohe Tagessitze geht, ist Schluss mit Uben. Dann
muss es sitzen. Naturlich ist jedes Publikum anders und jeder
Vortrag ist anders. Dennoch befinden wir uns hier im hochprei-
sigen Markt und da sind wir definitiv auf einem anderen Ni-
veau. Das Einzige, was hier zahlt, ist: Wirde deine Auftragge-
berin oder dein Auftraggeber dich wieder buchen? Nur dann

buchen dich auch Redner-Agenturen wieder.
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Wenn du also ein gutes Gefihl hast und bereits eine gute Red-
nerin bist, dann tu alles dafir, dass die Agenturen einen ent-
sprechenden Eindruck von dir bekommen. Bewirb dich gern,
aber nur wenn du entsprechendes Material hast und das Ge-
samt-Erscheinungsbild sowie das Thema stimmt. Wenn du
richtig gut bist, werden sie sich um dich reien! Du glaubst
nicht, auf welche wunderbaren Bihnen du kommen kannst,
wenn sie dich in ihrem Portfolio haben. Herzlichen Gliick-

wunsch, wenn du es geschafft hast.
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11. STRAHLE UBER MESSEN UND KONGRESSE

Messen und Kongresse sind nicht nur ideale Veranstaltungen
fur die Vorstellung des eigenen Business sowie des intensiven
Netzwerkens, sie bieten dir auch viele Moglichkeiten, dich in
deinem Berufsfeld weiterzubilden und dich Uber aktuelle
Trends im Markt zu informieren. Messestande sind leider meis-
tens sehr teuer. Doch auch ohne deinen eigenen Stand kannst
du dich mit Flyern, Prospekten und Visitenkarten bewaffnet un-
ter das Volk mischen und fiir dein Business die Marketingtrom-

mel rGhren.

Vielleicht ergibt sich ja sogar die Méglichkeit, dass du als Re-
ferentin flr dein Thema gebucht wirst, wenn du dich rechtzeitig
vorher (oft mindestens ein Jahr) mit den Veranstalterinnen und
Veranstaltern in Verbindung setzt und dein Programm vor-
stellst. Ich selbst habe bereits auf diversen Fachmessen Vor-
trdge halten dirfen, wie beispielsweise beim Feminess® Busi-
ness Kongress in Stuttgart, der Woman&Work in Bonn, der
Woman Power in Hannover, der working@Office in Frankfurt,
der Paperworld ebenfalls in Frankfurt und und und. Dabei
konnte ich bereits viele neue Kontakte kniipfen und einige
Folgeauftrédge gewinnen. Einmal schlenderte ich wahrend der
Vortrdge, die in verschiedenen Raumen gehalten wurden,
durch die leeren Unternehmensstand-Ausstellungen. Ich blieb
beim Rolls-Royce-Stand stehen, weil ich das irgendwie interes-
sant fand. Dann kam ich mit dem Standpersonal ins Gesprach
und habe die ganz einfache Frage gestellt: ,Was muss ich tun,

um bei lhnen im Unternehmen mal einen Vortrag halten zu dr-
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fen?” Die beiden Frauen waren supernett, haben meinen Na-
men aufgeschrieben und mein Buch (,Dance with the Boss")
mitgenommen. Tatsachlich habe ich 14 Tage spater eine An-
frage fur einen Vortrag bekommen, den ich dann auch 3 Mo-
nate spater bei Rolls Royce in Berlin halten durfte. So einfach
kann es auch mal gehen. Sei immer auf alles vorbereitet. Habe
immer gutes Material dabei. Zeige dich auf Messen und Kon-
gressen.

Bedenke aber auch hier bei deiner Bewerbung immer die 3er-
Formel: Problem, Bedarf und Nutzenversprechen fiir die Ver-
anstalterinnen und Veranstalter. Um einen Vortrag zu ergat-
tern, der dir eventuell sogar einen kostenfreien Stand mitliefern
wird, wird die Veranstalterin oder der Veranstalter in dem Mo-
ment wieder zu deiner Hauptzielgruppe, der du sehr viel Auf-

merksamkeit schenken solltest. Viel Glick dabei.
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12. STRAHLE ZU DEINEN BESTANDSKUNDEN

Eines der groBten Potenziale liegt in deinem Bestandskunden-
Datensystem. Ein Datensatz ist niemals ein Datensatz, sondern
immer ein MENSCH!

Mein groBter Anfangerfehler war, dass ich zu Beginn keine
Kundenliste angelegt hatte. Ich habe jahrelang gecoacht und
Seminare gegeben und mich nach dem Auftrag gleich wieder
neuen Kundinnen und Kunden zugewandt. Wirklich ein duBerst
groBer Fehler. Das Wichtigste ist doch, dass du in Kontakt mit
deinen Kundinnen und Kunden bleibst. Ich dachte immer: , Ich
will ja nicht anstrengend werden und meine Kunden nerven.”
Aber genau das haben sich einige von mir gewiinscht. Also
nicht zu nerven, aber ruhig mal nachzufragen, wie es ihnen er-
gangen ist. Ob sie noch etwas brauchen. Wo sie noch Heraus-
forderungen haben. Einmal hat mir das eine Klientin im Nach-
hinein gestanden, wie enttauscht sie von mir war. Nicht wah-
rend unserer Stunde (damals habe ich noch Einzelcoachings
gegeben), aber dass ich mich danach nicht mehr bei ihr gemel-
det habe. Das war mir ehrlich gesagt eine groBe Lehre, denn
ich hatte es von Herzen gern gemacht. Hier kann ich also nur
raten: Bleibe mit deinen Kundinnen und Kunden locker in Kon-
takt. Melde dich bei ihnen. Frage sie einfach, ob es sie nervt,
wenn du dich alle 3 Monate bei ihr oder ihm melden wiirdest.
Egal, was du anbietest. Sei auch hier viel mutiger und du wirst
sehen: Sie werden dich immer wieder buchen und weiteremp-

fehlen.
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13. STRAHLE UBER DEIN EIGENES BUCH

Du hast ein Buch geschrieben und es wurde verlegt? HERZLI-
CHEN GLUCKWUNSCH. Jetzt kommt der groBe Durchbruch!
Ich wiirde es dir wiinschen, doch ehrlich gesagt ist das immer
so eine Sache mit den Erwartungen. Ich schenke diesem Kapi-
tel etwas mehr Aufmerksamkeit, da ein Buch ein wunderbares
Medium ist, deine Expertise und deine Autoritat zu zeigen (Au-
tor = Autoritat). Doch bis zum Buch ist es ein langer Weg. Auch
ist eine Hauptzielgruppe erst einmal der Verlag, die Lektorin
oder sogar der Verleger, die es von deiner Buch-Idee zu Uber-
zeugen gilt. Wenn du mehr darliber erfahren méchtest, dann
lies gern mein Buch ,,HimmelBUCHjauchzend — Schneller zum

Bestseller”.

Was du also brauchst, ist ein gutes Thema: Wenn du zum Bei-
spiel ein natlrliches Mittel gegen die Hochnasigkeit oder eine
einfache Strategie gegen fiese Diktatoren gefunden hast oder
wenn du herausgefunden hast, wie man zukiinftige Pandemien
im Keim erstickt, dann brauchst du dir um die Vermarktung
Uberhaupt keine Sorgen zu machen. Dann geht alles ganz von
allein. Dann rei3en dir Verlage, die Journalisten und die Leser
alles von alleine aus der Hand. Dann kommst du in jede TV-
Sendung, in die du willst. Dann stehst du in jeder Zeitung, Zeit-
schrift oder in jedem Fachjournal, in das du willst. Weltweit! Du
siehst also, wenn es eine bestimmte Relevanz gibt, dann ist die
Nachfrage groB3. Deswegen ist es flr dich wichtig, dass du
diese Relevanz schaffst. Denn grundsatzlich interessieren sich

Leserin und Leser fur viele Sachen: Interessantes, Relevantes,
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Neues, Ungewdhnliches, eine Superlative, Losungen, Humor-
volles, Bewusstseinserweiterndes, Prominente, Ratgeberbi-
cher, Fachblcher, Biografien, Bildbdnde, Unterhaltendes, Ro-
mane, Krimis und so weiter. Schaue dir hier noch mal das Ka-

pitel der Journalisten an.

Wenn mein friiherer Hausmeister zum Beispiel ein Marchen
schreibt, was er auch tatsachlich getan hat, dann ist das sehr
schon, aber es wird nicht die Welt verandern oder erschittern.
Weder positiv noch negativ. Gut, das war auch nicht sein Plan.
Dennoch hatte man tatséchlich eine gréBere Geschichte dar-
aus machen konnen. Der schreibende Hausmeister ...? Das
wirde in die Kategorie , ungewdhnlich” fallen. Mit geschickter
Lancierung und einer guten ,story behind” oder vielen kleinen
oder groBBen Tricks hatte er einen Durchbruch in den Medien
haben kénnen. Wobei man natirlich nie weil3, ob es auch ge-
lingt. Denn natrlich kann man es nie vorhersehen. Man kann
noch so viel fir die Buchvermarktung tun, egal, ob die Biicher
gut oder schlecht geschrieben sind, einige Blicher bleiben im
Regal liegen wie Blei und andere gehen wie geschnitten Brot.
Da schreibt man vielleicht ein Buch Uber kuriose Todesanzei-
gen, wie es mein lieber Kollege Dr. Matthias Noelke gemacht
hat, und es wird ein Top-Spiegel-Bestseller, aber dein hoch-

wertiges Content-Buch hat noch kaum jemand entdeckt?

Dennoch kannst du selbst sehr viel fiir einen potenziellen
Durchbruch tun. Damit das Buch zumindest eine gute und re-
alistische Chance bekommt und in den ersten Reihen der Buch-

handlung ausgestellt wird.
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Am Anfang ging es mir auch so. Ich habe mich nach meinem
ersten, wie ich finde, grandiosen Buch sehr dariiber geérgert,
dass es nicht sofort weltweit gehypt und in mehrere Sprachen
Ubersetzt wurde. Okay, das war jetzt ein bisschen tbertrieben.
Mein Verlag (CAMPUS) war absolut super und hat viel daftir
getan, dass es erfolgreich wird und auch ich habe viel dafir
getan. Dennoch wurde es kein Bestseller. Ich hatte zwar schon
eine beachtliche Statistik von Ver&ffentlichungen, Lesungen
und Radio-Interviews, dennoch hat es fiir den groBen Durch-
bruch nicht gereicht. Obwohl ich sogar mit einem Weltstar zu-
sammen getanzt hatte (Bruce Springsteen), daraus eine unfass-
bar intelligente Uberleitung — wie ich dachte — zu den Ange-
stellten und Chefs dieser Welt in meinem Buch gemacht habe
und es humorvoll in ein gutes Ratgeber-Buch mit dem Titel
~Dance with the Boss — wie Mitarbeiter ihre Chefs taktvoll fih-
ren” umgesetzt habe. Also habe ich mich hingesetzt und mir
genau und gezielt angeschaut, wie und was ich beim nachsten

Buch deutlich besser machen kann. Das teile ich gern mit dir.

Hier findest du eine Vielzahl an Informationen, die dir helfen,
dein nachstes Buch zumindest in die Nahe der Bestseller-Rang-
listen zu bringen oder sogar dariiber hinaus. Versprechen kann
man nie etwas, dazu kann man den Markt nicht bestimmen.
Aber du kannst viel dafiir tun, dein Buch und dich selbst be-

kannter zu machen.

Fast alle Aktionen, die du fur deine Buchvermarktung nutzen
kannst, sind interessanterweise kostenfrei. Ich war selbst tber-
rascht, wie viel wir heutzutage selbst steuern konnen, ohne ei-

nen einzigen Euro auszugeben. Einen Tipp habe ich noch fir

Deine Sichtbarkeit 286



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

dich: Wenn du alle fiir dich passenden Aktionen herausgefun-
den hast, dann mache eine TOP 5 daraus. Mache bloB3 nicht
alles auf einmal. Das ist definitiv zu viel. Bringe alles in einen
guten Zeitplan.

Ich bin auch bei Blichern der Meinung: Blicher machen nicht
reich, bringen aber Auftrdge! In dem Fall macht dein Buch dich
sichtbar und zwar durchaus auch bei deiner Nebenzielgruppe
wie Journalistinnen und Journalisten oder HR-Abteilungen,

und es wird dariiber geschrieben, gesprochen oder gesendet.

Also: Wenn du dein Buch geschrieben hast, dann zeige es
auch. Uberlasse nichts dem Zufall und schépfe alle Méglichkei-
ten der Selbstvermarktung aus! Die Verlage sind vermarktungs-
technisch nur eingeschréankt aktiv. Wenn du dein Buch im
Selbstverlag verdffentlichst, liegt es eh in deiner Hand. Mein
Credo ist:

+~Wer schreibt, der bleibt! Wer sich zeigt, der steigt!”

Freue dich Uber das, was dein Verlag marketingtechnisch fir
dich unternimmt, aber drehe lieber selbst noch zusatzlich an
vielen kleinen Schrauben, damit die Offentlichkeit dein Buch
nicht nur wahrnimmt, sondern sogar unbedingt kaufen will.
Heutzutage kommen bis zu 90.000 Biicher pro Jahr neu auf
den Markt. Da ist es nicht so einfach, sich von der Masse abzu-
heben.

Hier findest du 50 geschickte Tipp-Stichworte, wie und wo du

dich zeigen kannst, in alphabetischer Reihenfolge:
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Aktionen wie Buchprésentationen

Amazon Listings

Anzeigen lancieren

Appetithappen geben

Auslagen finden

Autorenstory erstellen

Autoren-Seiten flillen
Best-Practice-Beispiele finden und umsetzen

Blogger nutzen

. Buch-Blog erstellen

. Communitys & Foren

. Deinen Buch-Vermarktungs-STERN anlegen
. E-Book erstellen

. E-Mail-Werbung

. Eigene Buch-Website

. Empfehlungsmarketing

. Facebook-Kampagnen

. Flyer

. Glossar

. Gutscheine/Coupons

. Image-Video

. Interviews aufnehmen

. Journalisten einbinden

. Kooperationspartner finden

. Landingpage erstellen

. Lesungen halten

. Literatur-Wettbewerbe mitmachen
. E-Mail-Signatur andern

. Mehrwert/Zusatznutzen schaffen
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30.
31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.
41.

42.
43.
44.
45.
46.
47.
48.
49.
50.

Merchandising drumherum bauen
Messen besuchen

Mundpropaganda schiren

Netzwerke nutzen

Newsletter schreiben

Plakate und Poster

Produkt-Bundles schaffen
Prominente/VIPs/Testimonials einbinden
QR-Code erstellen

Regionales auf die Beine stellen und darliber posten
Rezensionen einholen
Seminare/Workshops/Vortrage/Webinare zum Buch-
Thema halten

SEO-Optimierung

Signierstunde

Social Media

Sonderausgaben erstellen und drucken
Unternehmen nutzen
Veranstaltungskalender einstellen
Verbande nutzen

Website-Shop

YouTube-Storys
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Ein selbst geschriebenes Buch ist eine bessere Visitenkarte und
professionelle Referenz zugleich: Deine potenziellen Kundin-
nen und Kunden lernen dein Fachwissen kennen und wollen
daraufhin bestenfalls deine Angebote kennenlernen. Das Ver-

trauen in dich als Expertin ist stark gewachsen.

Selbst wenn du nur héflich vorformulierte Absageschreiben
von einem Verlag erhalten solltest: Lass dich nicht entmutigen!
Es gibt immer noch die Mdglichkeit, dein Buch im Selbstverlag
zu verdffentlichen. Es war noch nie so einfach wie heute! Die
verschiedenen Anbieterinnen und Anbieter drucken dabei im-
mer nur so viele Blcher wie gerade bestellt werden. Ich kann
dir an dieser Stelle den tredition-Verlag empfehlen, bei denen
ich selbst publiziere. So bleibt der Kostenrahmen (ibersichtlich
und meist behaltst du zusatzlich die Rechte an deinem eigenen
Werk.

.Das ist doch nicht erfolgsversprechend”, meinst du? Auch bei
der Veroffentlichung per Selbstverlag gibt es Erfolgsgeschich-
ten: Die deutsche Krimiautorin Nele Neuhaus zum Beispiel hat
ihre ersten Krimis auf diesem Wege verdffentlicht und gehort
mittlerweile zu den meistgelesenen deutschen Krimiautorin-
nen. Natirlich geht es bei deinem Business nicht um Stoff fir
einen guten Krimi (oder doch?), aber gro3 denken ist immer
erlaubt! Durch ewiges Selbst-Nein-Sagen, Zweifeln und Verza-
gen ist noch kein Meisterwerk entstanden! Natdrlich solltest du
gerade bei dieser Strategie einen groBen Wert auf das Ver-
markten deines Buches legen, das liegt in diesem Falle natur-
lich in deinen eigenen Handen.
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Uber Amazon kann man geteilter Meinung sein. Wir gehen
jetzt hier davon aus, dass es genutzt wird und dass es einen
hohen Nutzen bringen kann. Wenn du dieses Unternehmen
nicht unterstiitzen mochtest, ist das verstandlich. Dieser ,,neu-
modische Kram” hat allerdings eine Menge Nutzen. Amazon
hat es als einer der ersten verstanden, rechtzeitig in Systeme
zu investieren. In der heutigen Zeit keine schlechte Idee. So ist
es moglich, dass wir bald innerhalb einer Stunde (!) unser be-
stelltes Amazon-Paket direkt nach Hause bekommen kdénnen.
Die ersten Versuche laufen schon erfolgreich. Oder die neu-
este Innovation von Amazon, dass mit nur einem Knopfdruck
gangige Hausprodukte wie Waschpulver direkt bestellt werden
kénnen. Auch fur dich als Autorin ist Amazon eine Riesen-
chance, denn hier gibt es eine Vielzahl an Moglichkeiten, mit
deinem Buch sichtbar zu werden:

Amazon Authors Central

Ein praktischer Service von Amazon. Hier kannst du neben dei-
nen Biichern auch dein Autorinnenprofil und deine Autorinnen-
biografie kostenfrei eingeben, inklusive Bild. AuBerdem kannst
du deine Verkaufsrange beobachten. Es gibt auch einen Ver-
anstaltungskalender, in dem du deine Lesungen oder Ahnli-
ches eintragen kannst. Sogar ein Video kannst du von dir laufen
lassen. Hier kdnnen die Leser und Leserinnen dich besser ken-
nenlernen, indem sie dich als Autorin anders wahrnehmen und
eine Beziehung zu dir aufbauen kdnnen. Vergiss nicht, die ei-

gene Internetadresse mit anzugeben.
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Amazon-Bestseller werden

Naturlich kann ich in der ersten Stunde meiner Bucherschei-
nung 100 Blicher auf verschiedenen erstellten Accounts selber
kaufen und dann ,Bestseller” im eigenen Rang werden. Das
muss jeder selbst wissen oder auch verantworten. Ich finde das
nichtin Ordnung und wer solche Methoden anwendet, ist nicht
mehr fair im Markt unterwegs. Es gibt leider immer wieder Kol-
leginnen und Kollegen, die es versuchen. Was man allerdings
machen kann, ist, viele seiner Kolleginnen, Kollegen, Kundin-
nen und Kunden dazu einzuladen, das Buch gemeinsam an
diesem einen Erscheinungstag zu bestellen. Dann steigt es
auch im Rang und kann ein Bestseller werden. Das finde ich
noch okay. Es ist halt eine straffe MarketingmaBBnahme. Man
sollte jedoch immer noch unterscheiden, ob man Amazon-
Bestseller wird oder Spiegel-Bestseller. Ein Spiegel-Ranking
kann man definitiv nicht beeinflussen. Das wird vom Buchmarkt
bestimmt. Aber auch hier gibt es Kolleginnen und Kollegen,
die gleich 10.000 Blicher selbst abnehmen und was auch im-

mer damit machen. Alles eine Frage der Einstellung.

Nicht nur bei Amazon kann man eine Autorinnen-Seite einrich-
ten, es gibt auch mehrere andere Mdglichkeiten. Vielleicht
stellt dein Verlag einen Autorinnenbereich zur Verfliigung? Du
kannst aber auch bei Facebook eine eigene Autorinnenseite
einrichten, eine Art Fanpage bzw. Unternehmensseite. Es ist
eine Seite, die du erst einrichten kannst, wenn du einen per-
sonlichen Account hast. Hier kannst du alles zum Thema Buch
unterbringen. Dann verdffentlichst du den passenden Blog mit

guten Inhalten dazu und postest alle Neuigkeiten lber dein
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neues Buch. Oder du erstellst eine eigene Facebook-Gruppe
zu deinem Buch-Thema, die du standig bespielst und Men-
schen hineinholst, die sich genau flr dieses Thema interessie-

ren.

Auch eine eigene Website (Landingpage) fiir dich als Autorin
oder flr das neue Buch macht Sinn. So wirst du besser bei
Google gefunden. Wenn du keine spezielle Website hierfiir er-
stellst, macht es auf jeden Fall Sinn, auf deiner eigenen Web-
site einen Bereich zu schaffen, der sich nur mit dir als Autorin
beschéftigt. Dorthin kannst du immer verlinken. Hier jetzt ei-

nige Tipps flr deine Autorinnen-Seite.

¢ Verdffentliche einen kurzen Inhaltstext Gber das Buch.

e Stelle ein gutes Autorinnenfoto ein, welches du auch fur
die Presse zur Verfligung stellen kannst.

e Schreibe einen kurzen Text, warum du dieses Buch ge-
schrieben hast. Hier kannst du gerne personlich werden.
Bitte unterscheide: Wenn du personlich bist, bist du noch
lange nicht privat. Es ist wichtig, eine Grenze zu finden. Ich
personlich schreibe selten etwas Privates. Aber viel Per-
sonliches. Das ist ein groBer Unterschied.

¢ Stelle Pressestimmen Uber das Buch ein. Wenn du schon
welche hast, immer her damit. (,Das schreibt die Presse
Uber das Buch:")

e Wenn du schon Rezensionen hast, kannst du sie hier ein-
stellen. Auch allgemeine Leserstimmen.

e Stelle hier ein Interview von dir und deinem Thema ein. So
bekommt die Leserin oder der Leser noch mehr lber dich

zu erfahren.
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e Zeige auch gerne eine Leseprobe. Eine so genannte
. Olive zum Naschen”.

¢ Gehe mit deinen Leserinnen und Lesern in Kontakt und
richte ein Gastebuch ein. Starte immer wieder Diskussio-
nen.

e Halte die Seite immer aktuell.

Ein Buch ist ein wichtiges PR-Instrument. Doch keine Angst vor
der Arbeit. Wenn es dein Thema ist, dann flieB3t es dir geradezu
aus deinem Herzen durch den Arm in die Finger direkt auf die
Tastatur. Dann wird es dir ein inneres Bedlrfnis sein, dieses
Buch zu schreiben und es wird dir viel Spal3 bringen. Selbst
wenn du mal eine Schreibblockade hast: Fange an, Babysatze
zu schreiben, dann wird es viel leichter. ,Der Baum ist grof3.
Der Himmel blau. Ich habe Hunger. Ich gehe jetzt in die Kiiche
und MACHE EINE PAUSE!" ©

Kleine Zwischenmotivation gefallig?

Eine meiner Klientinnen hat ein Buch geschrieben. Mit einem
Thema, das jetzt grundsatzlich nicht so sexy ist fir die Allge-
meinheit, um nicht zu sagen: Grottenlangweilig fiir den Nor-
malverbraucher, da es ein IT-Fachbuch war. Sie hatte aber den
Anspruch an mich, damit , grof3 rauszukommen”. Okay, dann
haben wir uns eine Vermarktungsstrategie Uberlegt. Ich sage
mal so: Innerhalb von 2 Stunden gemeinsamer Arbeit hatte ich
die Losung, in der sie es tatsachlich in kurzer Zeit in die ganz
groB3e Presse geschafft hat. Bis heute heimst sie durch ihre Be-
kanntheit einen Preis nach dem anderen ein. Toll. Was haben
wir getan?
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Als Erstes haben wir uns Uberlegt, was eine Redaktion definitiv
NICHT braucht. Sie braucht es nicht, dass wir denen ein Buch
schicken mit der , hoflichen Bitte um Rezension”. Dann haben
wir den klassischen Rollentausch gemacht und ganz einfach ge-
fragt, wann sie denn eine Rezension schreiben wirden. ,Sie
mussten uns schon irgendwie Uberraschen. Es misste schon
was Besonderes sein. Ach, eigentlich schwierig ... wir haben
sooo viele Anfragen. Bitte schicken Sie einfach gar nichts.”

Bomm! Das hat gesessen.

Und nun? Was sollte ich tun? Ich hatte einen Auftrag! Also habe
ich mir Gberlegt, was musste ich tun (meine beriihmte Frage),
damit die Redakteurinnen und Redakteure sich darum reiBBen,
die Rezension zu diesem Buch zu schreiben. Lange Rede, kur-
zer Sinn: Wir haben ein Paket in die Redaktion direkt an den
Chefredakteur einer sehr bekannten Wochenzeitung geschickt.
Und darin war: definitiv KEIN Buch. Aber etwas anderes. Ein
Haufen ,Naschis” (StBigkeiten) und ein Brief. In diesem Brief
stand sinngemaB: ,Hallo Herr XY, ich mdchte mich bei Ihnen
bedanken, dass Sie mit lhrem Team seit vielen Jahren so einen
guten Job in der Redaktion machen. Besonders interessieren
mich immer die Artikel tber den IT-Bereich und das Thema xyz,
denn ich habe gerade daritiber ein Buch geschrieben (INDI-
REKT in einem Nebensatz darauf aufmerksam gemacht). Las-
sen Sie und Ihr Team es sich jetzt mal so richtig schmecken, Sie
haben es sich verdient. Mit freundlichen GriBen ..."

Und was geschah wenige Tage spéater? Es gab tatsachlich ei-
nen persoénlichen und handgeschriebenen (!) Brief von keinem

Geringeren als dem Chefredakteur hochstpersonlich mit den
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sinngemaBen Worten: ,Sehr geehrte Frau xy, Sie glauben ja
gar nicht, was Sie mit lhrem Paket hier angerichtet haben.
Noch nie hatte ich durch die siiBe Uberraschung so viel Besuch
in meinem Blro und bin derzeit so beliebt wie nie. Sie haben
uns allen eine groBe Freude bereitet. Worum geht es in lhrem
Buch? Durfen wir mal eine Rezension schreiben? (HAMMER —
und ZACK, da ist die Anfrage!ll) Schicken Sie es uns doch mal
zu ...". und so weiter und so weiter ... Und jetzt hat sie auf ihrer
Website den Vermerk zum Buch: ,,Empfohlen von der ZEIT".

Ist das fantastisch? Leider ist der Naschi-Trick jetzt durch und
kann nicht noch mal verwendet werden, aber er hat wunderbar
funktioniert. Du siehst also, man muss sich nur etwas einfallen

lassen.

Hast du konkrete Ideen oder vielleicht schon mit deinem Werk
angefangen? Heutzutage ist es viel leichter, ein Buch in die
Welt zu bringen. Sei da viel mutiger. Aber wenn du es machst,
dann mache es PROFESSIONELL. Es gibt nichts Schlimmeres,
als wenn sich selbst ernannte ,,Autorinnen” ihre 35 Wordseiten
zusammenkloppeln und meinen, sie haben es geschafft. Der
Leser oder die Leserin wird sofort merken, dass es nicht pro-
fessionell ist. Das Schlimme ist: Du kannst dir damit auch dei-
nen guten Namen richtig ,verbrennen” und bist fiir deine po-
tenziellen Kundinnen und Kunden fir immer gestorben. Das
geht schneller, als man denkt. Also dann lieber gleich or-
dentlich. Nutze gute Ausbildungen, wie du ein wirklich profes-
sionelles Buch schreibst, welches eine echte Chance am Markt
hat und deine Kompetenz unterstreicht und nicht gefahrdet.

Ich kann dir die Feminess® Writer School empfehlen, in der ich
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dir zeige, wie du innerhalb kiirzester Zeit ein richtig gutes Buch
in die Welt bringst.

Eine absolute Expertin in der neuartigen Buch-Publikation ist
meine liebe Kollegin Heike Paschke, die sich als moderne No-
madin versteht. Freue dich auf spannende Inhalte, wie du dein
Buch in die Welt bekommst.

Ein Gast-Beitrag von Amazon-Expertin Heike Paschke
Publiziere dein Buch liber Amazon

Das Thema Buchmarketing ist unter vielen Selbststdndigen, Un-
ternehmerinnen und Unternehmern noch nicht sehr bekannt und
wird noch nicht in allen Nischen gezielt eingesetzt. Aber diejeni-
gen, die es fiir sich nutzen, kénnen stark davon profitieren. Um
was es genau geht und wie du es fiir dich einsetzen kannst, er-
féhrst du auf den néchsten Seiten.

Beim Buchmarketing geht es darum, ein eigenes Buch als Marke-
tingkanal einzusetzen und darlber gezielt und vor allem langfristig
Neukundinnen und Neukunden fiir deine bestehenden Angebote
zu gewinnen. Doch ein eigenes Buch leistet weit mehr, als ,nur”
Neukundinnen und Neukunden fiir dich zu gewinnen. Durch ein
eigenes Buch hebst du dich von deinen Mitbewerberinnen und
Mitbewerbern ab. Denn wer ein Buch geschrieben hat, ist eine
wahre Expertin auf ihrem Gebiet und sticht dadurch aus der Masse

hervor.

Dieses Phdnomen kennst du bestimmt. Wenn du dir ein Fach-

oder Sachbuch zu einem bestimmten Thema kaufst, dann gehst
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du blind davon aus, dass der Autor oder die Autorin spezifisches
Wissen auf diesem Gebiet hat. Du zweifelst keine Sekunde daran,
dass du von diesem Buch etwas lernen kannst. Genau so wenig
zweifelst du daran, dass der Autor oder die Autorin ein wahrer Ex-
perte oder Expertin auf ihrem Gebiet sein muss, denn er oder sie

hat ja ein eigenes Buch geschrieben und veréffentlicht.

Das bedeutet, du hebst den Autor oder die Autorin sofort und
ohne Wenn und Aber auf das Podest eines wahren Experten oder
Expertin. Genau dieser wahrgenommene Expertenstatus ist es,
warum Menschen bei dir kaufen oder eben nicht.

Aktuell hast du wahrscheinlich ein grandioses Angebot kreiert
oder bist gerade dabei. Du bist davon lberzeugt, dass dein An-
gebot deiner Zielgruppe auf jeden Fall hilft und die Menschen
dadurch einen erheblichen Mehrwert erhalten. Doch irgendwie
merkst du, dass noch das gewisse Momentum fehlt. Es will noch
nicht so ganz Fahrt autnehmen und du bist dir nicht sicher, an was

es liegen kann.

Ein méglicher Grund dafiir kénnte sein, dass deine Zielgruppe
dich und deine Expertise noch zu wenig kennt. lhnen ist noch nicht
klar, was du fiir sie leisten kannst und was genau deine Kompe-
tenzen sind. Nun kannst du natdrlich Freebies herausgeben, damit
potenzielle Interessentinnen und Interessenten dich Schritt fiir
Schritt kennenlernen und verstehen, was du genau machst. Ge-
nauso wie mit Social-Media-Beitrdgen kannst du mit einem Free-
bie immer nur kleine Happen an deine Zielgruppe verteilen. So
dauert es natlrlich eine gewisse Zeit, bis Menschen verstehen,
was du anbietest und was du drauthast. Du kannst aber auch die

Magie eines eigenen Buches nutzen und dir sofort den Rang einer
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wahren Expertin erschreiben.

Auch wenn du schon ldnger auf dem Markt bist, einen etablierten
Kundenstamm hast und deine Angebote bereits gut laufen,
kannst du ein eigenes Buch sehr gut fiir dich einsetzen. In diesem
Fall hast du sogar noch einen Vorteil, denn du besitzt wahrschein-
lich eine Community, mit der du deinen Buchlaunch zusétzlich pu-

shen und so noch mehr Menschen erreichen kannst.

Nur wenn du viele Menschen erreichst, kénnen daraus auch viele
Verkdufe entstehen. Genau das schaffst du, indem du dein Buch
Uber Amazon veréffentlichst. Durch diese stilvolle Art des Buch-
marketings kannst du die enorme Reichweite von Amazon gezielt
fir dich und dein Business einsetzen. Nutze die Produktsuchma-
schine Nummer 1 fir dich und gewinne zahlreiche Neukundinnen
und Neukunden.

Stelle dir vor, was es fiir dich und dein Business bedeuten wiirde,
wenn deine Expertise anerkannt und wahrgenommen wird. Wenn
du die erste Anlaufstelle in deiner Nische bist. Wenn alle Suchan-

fragen via Google und Co. auf dich verweisen.

Dein Business wiirde einen gewaltigen Wachstumsschub erfahren
und alles wiirde so richtig Fahrt aufnehmen. Du hast endlich das
Momentum generiert, auf das du schon gewartet hast. All das
kénnte mit einem eigenen Buch auf Amazon endlich Wirklichkeit
werden. Du wirst als wahre Expertin auf deinem Gebiet wahrge-

nommen und erreichst deine Traumkundinnen und -kunden.

Dein Buch dient in diesem Fall als Einstieg in deinen Marketing-

Prozess. Du bist auf einem Marktplatz vertreten, auf dem du die
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Userinnen und User nicht mehr zum Kauf (iberreden musst. Besu-
cherinnen und Besucher auf Amazon gehen mit einer gezielten
Kaufabsicht auf die Plattform. Anders als auf Google suchen sie
hier nicht nach einer Antwort auf ihre Fragen, sondern wissen be-
reits, was ihnen hilft. Dies kénnte ein Buch zu einem gewissen
Thema sein, lber das sie mehr lernen und erfahren méchten. Die-
ses Buch kénnte dein Buch sein, vorausgesetzt, du hast dein Wis-
sen in einem Buch geblindelt und es auf Amazon gestellt. Nur so

kénnen potenzielle Interessentinnen und Interessenten dich fin-

den.

Wenn du diese Marketingstrategie fiir dich nutzt, dann wirst du
vor allem langfristig davon profitieren. Denn anders als das
schnelllebige Social Media zahlt ein Buch (iber Amazon lénger auf
dein Reichweitenkonto ein. Amazon belohnt Blicher, die tiber ihre
komplette Veréffentlichungsdauer positive Kundenstimmen sam-
meln und oft verkauft werden. Je mehr, desto besser. Dies ist na-
tirlich der Fall, je langer dein Buch auf dem Marktplatz erhéltlich
ist. Einmal veréffentlicht wird es also dauerhaft Leads, Neukundin-
nen und Neukunden fiir deine Angebote generieren.

AuBerdem genieBen Amazon-Produkte auch auf Google einen
besonderen Stellenwert. Wenn du nach ,Buch xyz” auf Google
suchst, dann haben die Suchergebnisse auf Amazon einen extra
Bereich. Das bedeutet, dass dein Buch nochmal gesondert her-
vorgehoben wird und du nicht mit anderen Sucherergebnissen
wie Seiten, Blogartikel oder Google-Werbeanzeigen im Internet

konkurrierst.

Das Ziel ist nattrlich, dass du Leads, Neukundinnen und Neukun-
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den fiir deine Angebote generierst. Dein Buch dient also als Mar-
ketingkanal, den du iber Amazon etablierst. Genau diesen Mar-
ketingkanal haben noch nicht viele Selbststdndige, Unternehme-
rinnen und Unternehmer auf dem Schirm. Einige schreiben zwar
Blicher, wissen aber nicht, wie sie aus ihrem Buch Leads, Neukun-
dinnen und Neukunden gewinnen kénnen. Andere sehen Amazon
nur aus Kundensicht und verstehen nicht, dass sie Amazon auch
als starken Reichweitenpartner in ihrem Unternehmen integrieren

kénnen.

Du allerdings als smarte und zukunftsorientierte Unternehmerin
bist dir dartiber im Klaren, welches Potenzial Amazon fir dich be-
reithalt. Denn durch ein eigenes Buch kannst du mit einem Maus-
klick Millionen von Menschen erreichen, die potenziell zu deiner
Zielgruppe gehdren. Im deutschen Buchmarkt besitzt Amazon un-
gefdhr 20% Marktanteile und dies ist tendenziell eher steigend.
Mit einer guten Platzierung kannst du also direkt und enorm an

Reichweite gewinnen.

AuBerdem fallen fiir dich im ersten Schritt keine Kosten fiir diese
Leistung an. Das hért sich jetzt vielleicht komisch an, doch die
Plattform zum Veréffentlichen kostet dich erst, wenn du auch wirk-
lich Verkdufe darlber erzielst. Sobald eine Kundin oder ein Kunde
dein Buch kauft, nimmst du bereits Geld ein. Erst jetzt werden da-
von Druckkosten und die Provision fiir Amazon abgezogen. Ubrig
bleiben deine Einnahmen, die dir in regelméBigen Abstdnden von
Amazon ausgezahlt werden. Du hast also keine Lagerkosten,
musst keine groBe Auflage deiner Blicher vorfinanzieren, musst
dich nicht um den Versand kiimmern und erzielst in regelm&Bigen
Absténden reine Einnahmen durch deine Buchverkaufe. Fiir mich
hért sich das nach einer spannenden Marketingstrategie an, die in
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keinem Unternehmen fehlen sollte.

Tauchen wir nun etwas tiefer ab, so dass du diese Strategie auch
gewinnbringend fir dich einsetzen kannst. Nicht jedes Buch und
jede Nische hat das Potenzial, ein heiBbegehrtes Exemplar zu

werden.

Allem voran geht natdrlich eine griindliche und auf Amazon-Basis
ausgerichtete Recherche. Erst wenn du weil3t, was Menschen auf
Amazon suchen, welche Woérter sie genau in die Suchleiste einge-
ben und wie du dich von den anderen Blichern in derselben Ka-
tegorie abheben kannst, solltest du dich auch ans Schreiben ma-
chen. Andernfalls investierst du viel Zeit und Mihe in dein Buch

und am Ende wird es auf Amazon weder gesucht noch gekauft.

Dieser Prozess dauert meist zwei bis drei Wochen und legt den
Grundsteig flr deinen Erfolg. Gemeinsam mit meinen Kundinnen
und Kunden tauche ich in dieser Phase tief in das Thema ein. Meist
hilft dieses Abtauchen nicht nur, um den Kern des Buches zu erar-
beiten, sondern schérft zusatzlich das Verstéandnis fiir alle anderen
Angebote und Prozesse im Business.

Ist diese Aufgabe gemeistert, wissen wir, wo die Leserin und der
Leser vor und nach dem Lesen des Buches stehen. Diese zwei An-
kerpunkte sind enorm wichtig, damit ein roter Faden im Buch ent-
stehen kann. Denn wenn du weif3t, an welchen Punkten die Lese-
rin und der Leser stehen, weil3t du auch, wie du sie abholen musst.
Was brauchen sie, um weiterzukommen? Welche Erfahrung ms-
sen sie beim Lesen machen? Und wie musst du sie vorqualifizie-
ren, damit sie auch weiterhin bei dir bleiben und dein Folgeange-
bot wahrnehmen? All diese Fragen solltest du VOR dem tatséch-
lichen Schreibprozess fiir dich klar haben, damit die Leserin und
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der Leser Vertrauen zu dir aufbauen kénnen. Nur wenn sie sich
verstanden flhlen und gut abgeholt, werden sie dein Buch bis
zum Schluss lesen und weiterhin Kundin und Kunde bei dir blei-

ben.

Im Schreibprozess selbst ist es wichtig, eine Routine zu entwickeln.
Oft kommt hier der Alltag dazwischen und dein Buch zieht sich
unnétig in die Lange. Ich rate meinen Kundinnen und Kunden im-
mer, sich einen ruhigen Ort zu suchen, an dem sie fiir einige Stun-
den ungestért schreiben kénnen. Ich selbst habe dies bei meinem
Buch ,Dein Buch auf Amazon” immer morgens gemacht. Ich bin
extra friher aufgestanden und habe die goldenen Morgenstun-
den konzentriert an meinem Buch geschrieben. In dieser Zeit hat
man noch volle Konzentration und wurde noch nicht von E-Mails
oder Social Media bombardiert.

Hast du deinen Inhalt fertig, sollte er unbedingt hochwertig ver-
packt und dann nattirlich auch gefunden werden. Das bedeutet:
Spare bitte nicht an Lektorat, Coverdesign, Layout oder Werbung.
Denn dies ist der erste Eindruck deines Buches und wie du weif3t,
gibt es diesen nur einmal. Genau das ist der Moment, an dem du
Uberzeugen musst, um deine Interessenten in Leserinnen und Le-
ser zu verwandeln. Das Cover macht mittlerweile 80 % der Kau-
fentscheidung aus und sollte unbedingt unter den Suchergebnis-

sen bei Amazon hervorstechen.

Schalte auch Werbeanzeigen lber Amazon, damit dein Buch von
Anfang an eine gute Figur macht und unter den ersten Sucher-
gebnissen in deiner Kategorie angezeigt wird. Nur so erzielst du
direkt Verkaufe, welche zu Leads flihren, die wiederum Neukun-

dinnen und Neukunden fiir deine Angebote bedeuten.
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Wer ist Heike Paschke?

Heike unterstltzt Menschen darin, ihre eigene Botschaft in Form eines Buches in
die Welt zu bringen. Von der Idee bis zur erfolgreichen Vermarktung und den Kun-
denanfragen, die daraus entstehen, geht sie mit ihnen den Weg zusammen. Ama-
zon war fur Heike damals der Schlissel, sich ihr Traumleben aufzubauen und vor
allem auch die Kunden zu erreichen, mit denen sie schon immer arbeiten wollte.
Seit 2016 ist sie mit zwei Marken erfolgreich auf Amazon vertreten und nutzt die
Plattform bis heute nicht nur zur Vermarktung ihres eigenen Buchs, sondern auch
fiir ihre eigenen Produkte. Amazon ist die Produkt-Suchmaschine Nr. 1 (sogar vor
Google) und eines der gréBten Sprungbretter, wenn es darum geht, die eigene

Marke nach vorne zu bringen. https://heikepaschke.com
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14. STRAHLE UBER DAS BLOGGEN

Blogs gibt es mittlerweile schon seit vielen Jahren und sie sind
auch nach dem Aufkommen von Social Media nicht aus der
Mode gekommen. Ganz im Gegenteil: Mit einem Blog kannst
du ein wunderbares Bindeglied zwischen deiner Website, dei-
nen Produkten und deinen Angeboten auf der einen und den
sozialen Netzwerken auf der anderen Seite schaffen. AuBer-
dem kannst du dich gezielt als Expertin auf deinem Gebiet mit
kontinuierlichen Berichten zu deinen Themen positionieren.
Das Posten von Bildern und Videos und das Verlinken zu den
Social-Media-Kanéalen und wieder zurlick machen den Unter-
nehmensblog zu einem einzigartigen Kommunikationsmittel.
Mithilfe des Blogs kannst du deiner Zielgruppe direkt liber dein
Unternehmen und deine Produkte berichten, interaktiv kom-
munizieren und somit neue Kundinnen und Kunden gewinnen
bzw. mit deinen bestehenden Kundinnen und Kunden in Kon-
takt bleiben. Das Wichtigste vorweg: KEINE WERBUNG, son-
dern nur inhaltlich Wertvolles oder eine interessante Beschrei-

bung deiner Aktivitaten.
Blogs erhéhen die Sichtbarkeit im Netz

Wenn du regelméaBig deinen Blog pflegst, erhdhst du automa-
tisch deine Sichtbarkeit im Netz, denn Google beurteilt Inter-
netseiten mit verschiedenen aktuellen Inhalten und Links sehr
viel positiver und die Seite rutscht bei der Liste der Suchergeb-
nisse automatisch weiter nach oben. Der Blog ist wesentlich
aktueller als deine Website, hier kannst du tagesaktuell News

zu deinem Unternehmen und relevanten Themenbereichen
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verdffentlichen - losgeldst von der Struktur deiner Website.
Was schreibt man in einem Blog?

Erstelle dir anfangs am besten einen Redaktionsplan mit den
einzelnen Themen, Uber die du schreiben willst. Zerlege deine
Themen in mehrere Einzelteile. Du wirst sehen, dass schon
nach kurzer Uberlegung eine riesige Liste mit Themen entste-
hen wird. Natirlich kannst du den Redaktionsplan nach einiger
Zeit variieren und dabei flexibel auf aktuell interessante The-
men eingehen. Er soll dir einfach als roter Faden die Arbeit er-
leichtern. Stecke vor Beginn die Themenbereiche ab, zu denen
du deine Blogartikel verfassen willst, und halte dich daran.
Denn so positionierst du dich auch im Blog als Expertin auf
deinem Gebiet.

Uberlege bei der Themenwahl, was deine Kundinnen und Kun-
den interessiert. Wenn du Bewerbungstraining anbietest,
kannst du viele einzelne Tipps zum Thema Anschreiben, Be-
werbungsfoto, Lebenslauf, Vorstellungsgesprach usw. geben.
Im Gegensatz zur Website kdnnen deine Texte hier deine per-
sonliche Meinung und Ansichten enthalten. Das ist bei den Le-
serinnen und Lesern sogar gewlinscht, denn das macht den
Blog ja gerade aus: der Mix aus Information und persénlicher
Meinung bzw. Erfahrung. Neben Informationen zu aktuellen
Produkten oder interessanten Geschehnissen in deinem Unter-
nehmen ist in deinem Blog Platz fiir persénliche Berichte tiber
relevante Events, allgemeine Infos aus der Branche oder dein
Thema betreffend oder aber auch zu einem lustigen Ereignis

aus deinem Alltag. Oder du lasst auch andere Expertinnen und
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Experten, Geschaftspartnerinnen und Geschéftspartner oder

insbesondere Kundinnen und Kunden zu Wort kommen.

Denke bei all den Themen daran, dass dein Blog ein Bericht
von dir ganz personlich fiir deine Leserinnen und Leser ist.
Schreibe also nicht in formellen und komplizierten S&tzen, son-
dern finde deine ganz eigene Sprache, in der du deine Kundin-
nen und Kunden ansprichst. Habe dabei keine Scheu vor zu
viel Text. Wenn du sinnvolle Informationen hast, dann schreibe
sie auf. Wenn der Text zu lang werden sollte, teile ihn einfach
in mehrere Artikel auf. ,Hubsche” deine Beitrdge mit relevan-
tem Bild- oder Videomaterial auf und gliedere sie leserlich
durch Absitze und Uberschriften. Aber achte dabei immer auf
die Bildrechte. Und zu guter Letzt: Achte insbesondere auf re-
gelmaBige und aktuelle Beitrége.

Wichtig ist, dass du die dazu passenden Keywords MEHRFACH
in deinem Blog-Artikel wiederholst. Starte gleich am Anfang
mit den entsprechenden Suchwértern, damit Google deinen
Artikel auch finden kann. Formuliere knackige, aussagekréaf-
tige, spannende Uberschriften, die deine Leserinnen und Leser
dazu verfihren, deinen Artikel unbedingt lesen zu wollen. Sie

dirfen eine VerheiBung in sich tragen.

Habe auch keine Angst, zu viel Content kostenfrei herauszuge-
ben. Ich vergleiche das wie schon beschrieben immer mit dem
freundlichen Backer, der mir sehr hoflich die leckeren Kuchen-
hdppchen als Kostprobe anbietet. Ich probiere gern. Irgend-
wann kaufe ich sie auch. So ist das Prinzip. Appetit machen und

eine Kostprobe liefern. Darum darfst du gern groBziigig mit
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deinem Wissen sein. AuBerdem leben wir heutzutage in einer
Wissensgesellschaft, in der eh alles ergoogelt werden kann.
Vergiss nie: MENSCHEN BUCHEN MENSCHEN. Das Wissen
kénnen sie googeln. Allerdings nicht die individuellen Prob-
leme deiner Kundinnen und Kunden. Die kann man nicht er-
googeln und besonders deshalb sind sie interessant fir sie.
Dafiir wirst dann DU gebraucht. Zu dir haben sie ja jetzt Ver-
trauen. Die potenzielle Kundin und der potenzielle Kunde weil3
ja jetzt, dass du die richtige Ansprechpartnerin bist und ein gu-

tes Nutzen-Versprechen bietest.

Der Blog kann auf deiner Internetseite ein zentraler Anlauf-
punkt sein, mit dem du eine wachsende Zahl an Leserinnen und
Lesern und potenziellen Kundinnen und Kunden aufbauen
kannst. So baust du dir nach und nach eine wertvolle und

groBBe Community auf.
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15. STRAHLE IN DIE SOZIALEN NETZWERKE
Social Media - heute ein Muss?

Ein weiterer wichtiger Bereich der Online-Offentlichkeit sind
auf jeden Fall die Social-Media-Kanéle. Im Bereich Social Me-
dia bieten sich dir immer innovativere Wege, um dich mit dei-
nen Zielgruppen und Multiplikatoren auszutauschen, dich als
Expertin auf deinem Gebiet zu positionieren und eine intensive
Kundenbindung aufzubauen. Doch ich sage auch immer: Kein
Mensch braucht Facebook, wenn es nicht dein Medium ist,
oder wenn sich deine Zielgruppe dort gar nicht aufhalt. Das ist
ja das Schone an dem STERN: Du kannst dir gentigend andere

Kanale suchen, die eher zu dir und deinem Angebot passen.

Ich bin allerdings auch der Meinung, dass wir im digitalen Zeit-
alter an dieser Kommunikationsform einfach nicht mehr vorbei-
kommen. Nutze also Social Media fur dich, falls du dies nicht
langst schon tust und wenn es sich fir dich gut anfihlt. Ansons-
ten versuche durchaus, warm mit dem Medium zu werden.
Manchmal ist es nur eine Einstellungssache. So wie du vorher
.echte” Raume angemietet hattest oder gerne gehabt hattest,
so kannst du heute diese Rdume bei Social Media fillen. Was
fur eine wunderbare Gelegenheit. Ich liebe Social Media, weil

es mir ungeahnte Méglichkeiten liefert.
Wie nutze ich Social Media fur meine PR?

Social Media ist mittlerweile ein so umfassender Bereich, dass
allein dartiber tagelang Seminare abgehalten werden und Un-
ternehmen gezielte Social-Media-Manager und -Expertinnen
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und -Experten einstellen, um die Netzwerke der sozialen Me-
dien erfolgreich fir sich zu nutzen. Doch was umfasst Social
Media Uberhaupt? Wie kannst du es nutzen, auch ohne eine
eigene Abteilung dafiir grinden zu missen?

Nochmal auf Anfang: Was sind soziale Medien?

Laut Wikipedia sind , Social Media (auch soziale Medien) digi-
tale Medien und Technologien, die es Nutzern ermdglichen,
sich untereinander auszutauschen und mediale Inhalte einzeln
oder in Gemeinschaft zu erstellen.” Die sozialen Medien um-
fassen dabei eine Vielzahl an Technologien: Neben Blogs auf
der eigenen Internetseite zéhlen auch Webinare (z. B. edudip)
und Mikrobloggingdienste (Twitter) zum Verbreiten von Infor-
mationen dazu. In sozialen Netzwerken (Facebook) oder Foren
(Chefkoch, mein schéner Garten) werden Informationen ausge-
tauscht und es wird diskutiert. Zudem kénnen User auf Multi-
media-Plattformen Videos (YouTube), Fotos (Instagram) oder
Podcasts verdffentlichen. Weiterhin existieren Wikis (Wikipe-
dia), diverse Bewertungs- (tripadvisor) und Auskunftsportale.

Auch Online-Spiele und Apps zéhlen zu den sozialen Medien.

Spatestens mit Ankunft der Smartphones in unserem Alltag ist
mittlerweile auch die Normalverbraucherin und der Normalver-
braucher regelmaBig online und die Kommunikation tber On-
line-Medien ist schon seit Langem eine Selbstverstandlichkeit
geworden. Der ununterbrochene, schnelle und umfassende
Zugang zu Informationen macht das Internet meiner Meinung
nach zum wichtigsten Medium unserer Zeit. Im Bereich Social

Media bieten sich dir viele neue Wege, um dich mit deinen
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Zielgruppen und Multiplikatoren auszutauschen, dich als Ex-
pertin auf deinem Gebiet zu positionieren und bekannt zu ma-
chen sowie eine intensive Kundenbindung aufzubauen. Aller-
dings ist auch ein gewisses Zeitkontingent zur Pflege der sozi-
alen Medien nétig, denn das kontinuierliche Besttlicken von Fa-

cebook, Xing, Twitter und Co. ist durchaus zeitintensiv.
Die Auswahl der richtigen Kanéle

Ich bin davon Uberzeugt, dass wir als Selbststandige an Social
Media nicht mehr vorbeikommen, doch wie schon &fter er-
wahnt: Es kommt auf DEINE Strategie an. Aber wildes Drauf-
los-Bloggen oder —Posten ohne Strategie frisst eher deine Zeit,
als dass es dir nachhaltig niitzt. Uberlege daher auch hier im
Vorfeld, wer deine potenziellen Kéuferinnen und Kaufer deiner
Produkte sind und wo sie sich in den sozialen Netzwerken be-
wegen. Hierflr kannst du wunderbar im Netz recherchieren.
Statista oder die einzelnen Anbieter der verschiedenen Tech-
nologien sind beispielsweise erste Anlaufpunkte. Sobald du
eingegrenzt hast, wer deine Lieblingszielgruppe ist und was sie
in den sozialen Medien tut, kannst du dein Ziel und deine Stra-
tegie zur Ansprache deiner potenziellen Kundinnen und Kun-
den definieren. Bitte beachte dabei aber, dass Social Media
NICHT in erster Linie zur Absatzférderung gedacht ist. Es geht
eher um die Starkung der Kundenbeziehung sowie die Opti-
mierung deiner Bekanntheit und deines Rufs. Das Allerwich-
tigste bei Social Media ist, dass du einen gesunden Mix aus
Personlichem und Beruflichem hinbekommst. Zeige dich, wie
du bist. Aber Vorsicht: Es gibt — wie schon beschrieben — einen

Unterschied zwischen persénlich und privat. Aber auch das
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musst du letztlich selbst fiur dich entscheiden. Ein besonderer
Tipp noch: Zeige deinen Content. Also deine wertvollen In-
halte.

Rede Giber deine Themen und nicht Gber deine Produkte!

Ich erwéhne hier wieder einmal das Kostenfrei-Prinzip: ,,Es wird

die Olive erst probiert, bevor sie gekauft wird.”

Erst wenn du deine Strategie festgelegt hast, Gberlege dir, wel-
che Technologie gut zu dir passt. Schaue dir diese Kanéle ge-
nau an und verfolge, wie und wo sich deine Lieblingsziel-
gruppe darin bewegt. Sobald du deine Social-Media-Kanéle
identifiziert hast und du dich wohlfihlst (!), kannst du loslegen.
Natirlich ist jede einzelne Technologie mit Unmengen an
Funktionen und Angeboten ausgestattet, die es zu verstehen
gilt. Lass dich davon aber nicht abschrecken. ,Learning by
doing” sollte deine Devise sein. Die sozialen Medien bieten dir
Ubrigens selbst diverse Tutorials, mit deren Hilfe du ganz
schnell loslegen kannst. Es wird immer einfacher. Allein Y-
ouTube bietet dir Unmengen an Videos, anhand derer du dir
deine ausgewahlten Technologien gut erklaren lassen kannst.
Nutze auch Zusatzsoftware, wie z. B. Sendible, die dir die
ganze Streu-Posterei auch im Voraus abnehmen. Wichtig: nur
einmal denken und dann einen entsprechenden Workflow-Pro-
zess festlegen! So sparst du wertvolle Zeit. Es gibt nattirlich
auch Kolleginnen und Kollegen, die lassen posten. Das ist teil-
weise auch wirklich nutzlich, denn die Grundlagen-Postings
musst du nicht alle selber machen. Aber die persénlichen
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schon, das ist meine Empfehlung. Du musst letztlich selbst ent-
scheiden, wie authentisch du in den Markt gehen mochtest. Ein
Mix wiirde auch schon reichen. Freue dich auf diese tolle Sicht-
barkeitsunterstltzung. Freue dich auf Social Media.
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16. STRAHLE UBER DEINEN YOUTUBE-KANAL

Innerhalb der sozialen Medien nimmt YouTube schon seit Jah-
ren einen enorm wichtigen Platz ein. Es ist mit eine der gréf3ten
Suchmaschinen der Welt! Auch du kannst diese Videoplattform
fir dein Business nutzen, auch wenn du nicht zu den YouTube-

Stars von heute oder morgen gehdrst oder gehoren willst.

Falls du bisher noch nicht auf YouTube zu finden warst, setze
dich doch einmal bewusst mit der Frage auseinander, ob diese
Plattform fir dich sinnvoll sein kénnte. Denn wie mit vielen an-
deren Plattformen im Social Web bietet dir auch YouTube die
Moglichkeit, neuen Traffic auf deine Internetseite zu bringen.
Wen mdchtest du also mit deinem Kanal erreichen? Deinen be-
reits etablierten Kundenstamm, den du mit Zusatzinfos binden
mo&chtest? Potenzielle Neukundinnen und Neukunden, die du
mit interessanten Informationen auf dein Angebot aufmerksam

machen mochtest? Oder am besten beide Zielgruppen?

Mit ein paar wenigen Klicks kannst du deinen eigenen Kanal
kreieren. Nimm auch hier einen einfachen Namen (also den
deiner Firma oder deinen eigenen), den die Besucherinnen
und Besucher sich leicht merken und mit dir in Verbindung
bringen kénnen. Das Einstellen eines aussagekréftigen Kanal-
bildes, deines Logos, einer Erlauterung deines Kanals, einem
Impressum und vor allem eines Links zu deiner Website oder
deinen anderen Profilen im Social Web sind ebenfalls schnell
gemacht. Bei der Erstellung deines Kanals lehnst du dich am
besten an die Cl-Farbwelt (Coporate Identity), den Schrifttyp

etc. deiner Internetseite an, um den Wiedererkennungswert zu
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erhdhen.

Schon steht dein eigener YouTube-Kanal! Du kannst dir im Vor-
feld auch schon einmal eine Struktur fir deinen Kanal berle-
gen, da du die jeweiligen Videos in themenspezifische Grup-
pen sortieren kannst, die sogenannten ,Playlists”. So finden
sich die zukiinftigen Besucherinnen und Besucher deines Ka-
nals auf ihrer Suche nach bestimmten Videos schneller zurecht.
Eine professionelle Kamera mit hoher Auflésung und einem
Stativ ware natlrlich nicht das Schlechteste, aber zu Beginn
reicht auch dein Smartphone voéllig aus, mit dem du mittler-

weile auch ziemlich gute Videos drehen kann.

Nun kann es auch schon losgehen. Uberlege dir ein Konzept
zu dem Thema, das du behandeln mochtest und mache dir im
Vorfeld ein paar Stichpunkte, die du als roten Faden fiir dein
Video verwenden méchtest. Am besten erstellst du dir einen
Redaktionsplan mit all den Videothemen, die du in naher Zu-
kunft behandeln méchtest und sortierst sie in eine fir dich re-
alisierbare Abfolge. Mit diesem Zeit- und Themenplan behaltst
du stets den Uberblick ber alle bereits gedrehten und noch
ausstehenden Videos.

Fir den Dreh suchst du dir dann einen passenden Hintergrund,
vor dem du dich platzieren méchtest. Wenn du etwas zeigen
und erldutern mochtest, postiere dich gern davor, ansonsten
wahle einen ruhigen Hintergrund, der nicht allzu sehr von dir
ablenkt. Und nun: Aufnahme, bitte! Nach der Aufnahme des
Videos kannst du dieses Uber deinen Videomanager bei Y-
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ouTube hochladen. Natirlich bietet dir YouTube diverse Funk-
tionen, mit denen du dein Video im Nachhinein bearbeiten
kannst. So kannst du unter anderem den Anfang und das Ende
des Videos, wo du sicherlich sehr grazil zum Aufnahmegerat
hechtest, um es an- oder abzuschalten, herausschneiden. Du
kannst das Video optimieren, indem du eine Bildkorrektur
durchflhrst. Du kannst zu Beginn des Videos einen Titel und
sogar eine Hintergrundmusik einblenden lassen und am Ende

einen Hinweis auf deine Website. Und so weiter.

Um mehr Traffic auf deinen YouTube-Kanal zu bringen, ist es
auBerst sinnvoll, die , Tags” fiir dein Video, also die passenden
Suchworter, mit denen die YouTube-Nutzerinnen und -Nutzer
auf dein Video gelangen sollen, festzulegen. Zudem ist es sinn-
voll, die Videos auf deinen anderen Profilen in den sozialen
Netzwerken zu teilen oder es sogar auf deiner Homepage zu
veroffentlichen. Vergiss auBBerdem nicht, am Ball zu bleiben.
Wie bei allen Social-Media-Plattformen ist auch bei YouTube
die Kontinuitat das A und O.
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17. STRAHLE IN DEINE REGION

Ich bin eine groBe Freundin von ,Aktionen”. Hier kann man

mit viel Kreativitdt und Einfallsreichtum eine Menge erreichen.

Ein kleines Beispiel von mir: Als ich einmal in der Situation war,
dass ich im Sommer nicht genug Kundschaft hatte, habe ich
mir gedacht: ,Jetzt muss aber mal was passieren!” Also setzte
ich mich hin und habe meinen Kopf rauchen lassen. Ich habe
mir Fragen gestellt, wie zum Beispiel: ,,Was muss ich tun (eine
meiner Lieblingsfragen), damit Journalistinnen und Journalis-
ten positiv lber mich in der Presse berichten? Damit die Men-
schen auf mich aufmerksam werden? Und naturlich auch meine
Produkte buchen?”

Es war Sommerpause und insgesamt nichts los. Also habe ich
mir gedacht, es braucht ein bisschen Action. Etwas Ungewdhn-
liches. Etwas Humorvolles. Etwas, was in diese Jahreszeit passt.
Also habe ich mir das , Wasserbombenwerfen zum inneren Los-
lassen” Uberlegt, eine reine PR-MaBnahme. Ich habe im
SchweiBBe meines Angesichts 200 Wasserbomben aufgepumpt
(heute weil3 ich, dass es ,Wasserbombenaufpumpsysteme”
gibt) und mit mehreren Frauen, die ich Gber meinen News|etter
aktiviert hatte, einen einstlindigen Workshop zum Thema , Los-

lassen” gemacht.

Um 18 Uhr hatte ich per vorheriger Pressemeldung die Journa-
listinnen und Journalisten informiert und eingeladen. Man weil3
ja nie, ob dann auch wirklich etwas passiert oder ob tberhaupt

jemand kommt. Um 18 Uhr ging die Tur auf und es erschienen
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sage und schreibe sechs Journalistinnen und Journalisten. Und
das in Bargteheide, einem kleinen 15.000-Einwohner-Stadt-
chen bei Hamburg.

Plotzlich ging es los. Nachdem wir uns in dem Workshop mit
dem Thema Loslassen beschaftigt hatten (was willst du loslas-
sen, was kannst du loslassen, was willst du NICHT loslassen,
wie geht loslassen, was kann es anstelle geben usw.) haben wir
die Aktion gestartet und sind in den Hinterhof des Seminarhau-
ses gegangen. Wir haben dann mit dicken Filzstiften direkt auf
die Wasserballons geschrieben, was wir gerade erarbeitet hat-
ten und was wir jetzt loslassen wollten. Dann knallten wir die
Wasserballons dramatisch und schon fast theatralisch an die
Wand. Erst etwas schiichtern, doch dann immer mutiger. Nicht
fur die Journalistinnen und Journalisten. Nur fir uns. Es war
eine Riesengaudi. Wir haben geworfen und geworfen und sind
immer mehr unsere inneren Themen losgeworden. Die Presse-
vertreterinnen und -vertreter konnten gar nicht genug von die-
ser Action bekommen und stellten sich sogar direkt an die
Wand und baten uns, sie mit den Bomben zu bewerfen, damit
sie bessere Fotos bekommen. Okay, wenn man uns so bittet
... Wahnsinn. Auf YouTube auf meinem Kanal kann man noch

einen kleinen Ausschnitt von dieser Aktion sehen.

Am néchsten Tag habe ich mit dieser Aktion eine ganze Seite
im Hamburger Abendblatt erhalten. Und in anderen Zeitun-
gen. Ein halbes Jahr spater wurde sogar nochmal auf tber ei-
ner halben Seite unaufgefordert dariiber berichtet. Ein Riesen-

erfolg!
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Nicht immer klappen solche PR-Aktionen, aber ich habe ein
paar Regeln befolgt: Sommerpause, etwas Ungewohnliches,

etwas Sinnvolles, etwas Action usw. Und das hat geklappt.

Natirlich passen nicht zu jedem Wasserbombenwerfen. Zu mir
passt es sehr gut. Es sollte immer etwas Individuelles und Ei-
genes sein, was zu dir passt. Es geht letztlich darum, Aufmerk-
samkeit und Offentlichkeit zu bekommen. Denke dir etwas
Spannendes aus. Hier kommen erste Beispielfragen, wie du

Ideen flr so eine Aktion erarbeiten kannst:
Fragen

Wen mochtest du auf dich aufmerksam machen?

Wer ist deine ,Nebenzielgruppe”, die du dafiir brauchst?

Was sind deine personlichen Hobbys? Kannst du hier etwas

verbinden?

Deine Sichtbarkeit 319



GLANZ ODER GAR NICHT - Der Traum vom eigenen Unternehmen

Mache doch mal einen Rollentausch mit deiner Zielgruppe
bzw. deiner Nebenzielgruppe. Was muss man dir bieten, damit

du das spannend findest?

Beobachte den Markt und schaue, was es grundsatzlich fiir Op-
tionen gibt. Kupfere nicht ab, aber informiere dich und orien-
tiere dich. Vielleicht bekommst du Inspiration. Was geféllt dir

besonders gut?

Schaue auch mal zuriick. Was hat dir bisher am meisten Erfolg

gebracht? Kannst du das wiederholen?

Unterschatze niemals die regionalen Auslagen.

Die guten alten Auslagen. Ob du nun Flyer oder Postkarten
drucken lasst, lege sie Uberall da aus, wo auch andere ihre
Druckstlicke auslegen. Es wird gesehen und mitgenommen.
Man kann auch mit Buchhandlerinnen und Buchhandlern spre-
chen, ob sie diese bestimmte Postkarte oder auch ein Preisaus-
schreiben mit deinem Angebot in die Einkaufstaschen legen.

Es gibt viele Geschéfte, die extra Platze dafiir haben. Natdrlich
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héangt es von deinem Thema ab, wo es gut hineinpassen
kénnte. Aber sei da ruhig inflationdr. Verbinde es mit einem
guten Nutzen fir das auslegende Geschéaft. Dann machen sie
es umso lieber und bewerben es auch kréftig.

Du hast ein Buch tber Gartenarchitektur geschrieben? Dann
biete entsprechenden Landschaftsgartnerinnen und -gartnern
deine Blcher an, damit sie sie an der Kasse auslegen bzw. die
entsprechende Postkarte dazu. Du hast ein Buch lber gluten-
freies Kochen geschrieben? Lege Flyer in Bioldden aus und
sprich mit der Inhaberin oder dem Inhaber. Es gibt eine gro-
Bere Veranstaltung in der Stadt? Mache einen Stand dazu oder
lass von Schilerinnen und Schiilern deine Flyer in die Briefkés-

ten verteilen.

Das alles sind keine hohen Kosten. Erstelle dir eine Liste, wie
und wo du regionale und Uberregionale Auslagen machen
konntest. Du wirst sehen, es kommt eine ganze Menge zusam-
men. Wie heil3t es so schon: ,Kleinvieh macht auch Mist!”
Meine Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter und ich haben mal
eine richtige Logistik-Liste angelegt, die sie einmal im Monat
abgelaufen haben, um neue Flyer nachzulegen. Da sind schon
richtige Freundschaften zu den regionalen Geschaften entstan-
den, wie mir zu Ohren gekommen ist. Man quatscht immer ein
bisschen und wiinscht sich einen guten Tag. Das Ganze hat
also gleich mehrere Vorteile. Und es starkt den regionalen
Markt. Das Ziel dieser Aktion ist, dass die potenziellen Klientin-
nen und Klienten immer wieder mit dir und einem Angebot in

Kontakt kommen. Moglichst tiber mehrere und verschiedene
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Kanéle. Ungeféhr erst beim 8. oder 10. Mal denken sie Uber-
haupt erst dariiber nach, dass sie dich ja auch buchen kénnten.
Du siehst, so viel Aufwand ist manchmal vonnéten. Also die

regionalen Auslagen sind nicht so unterschatzen.
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18. STRAHLE IN NEUE ZIELGRUPPEN

Welche Nebenzielgruppen fallen dir sonst noch ein? Es gibt
eine Vielzahl an Mdglichkeiten, die du DIREKT fir dich gewin-
nen kannst und die INDIREKT fiir dich arbeiten. Schreibe sie
alle an deinen individuellen STERN, der jetzt hoffentlich an dei-
ner Wand hangt.

PR ist niemals direkte Werbung, sondern die indirekte Anspra-
che, Beziehungspflege und andere dazu zu bringen, positiv
tber dich zu reden. Sprich deine Nebenzielgruppe , geschickt”

an.

Der pfiffige Trick ist, dass du deine Nebenzielgruppe direkt an-
sprichst, um indirekt bei deiner Hauptzielgruppe zu landen, die

dich dann anrufen und buchen.

Es gibt noch eine Vielzahl an M&glichkeiten, die du nutzen
kannst, um sichtbar zu werden. Bewirb dich bei Award-Verlei-
herinnen und -Verleihern (Preisverleihungen). Stelle ein Inter-
view von und mit dir auf deine Website, bilde Kooperationen
mit guten Kolleginnen und Kollegen, baue dir ein gutes Emp-
fehlungsmarketing mit Kolleginnen und Kollegen auf, kontak-
tiere Unternehmen, die in der Presse waren, sprich erfahrene
Unternehmerinnen und Unternehmer an und frage nach Rat,
gehe ins Frihstlicksfernsehen mit einem tollen Thema und und
und. Die Moglichkeiten sind UNENDLICH! Es liegt an dir. Was
macht dir Freude? Was fallt dir leicht?
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Extra-Tipp

KOMBINIERE die Instrumente. Wenn du einmal in der Zeitung
warst, was machst du DANACH noch damit? Du kannst es pos-
ten, du kannst es an deine Kundinnen und Kunden senden, du
kannst es als Beispiel auf deine Presseseite der Website stellen.

Du kannst es in deine Pressemappe stellen und und und ...

Hier macht es Sinn, mit einem nur einmal festgelegten Work-
flow-Prozess zu arbeiten. Das spart Arbeit, Zeit und Geld. Ganz
am Anfang habe ich geschrieben: Ich bin ein faules Madchen.
Und das stimmt. Ich hebe zwar die Welt aus den Angeln, aber

ich mache das so effizient wie moglich.
Doch keine Panik

Es hort sich alles mega viel an. Ist es auch. Du hast jetzt viele
Sichtbarkeitsméglichkeiten, doch nicht vergessen: Ganz am
Anfang habe ich gesagt, dass der Stern ein System ist, das 5
Jahre halten und abgearbeitet werden kann. Also nicht alles
auf einmal bitte. Denn jetzt kommt die Differenzierung: Wel-
ches sind deine TOP 5 an Nebenzielgruppen und -kanalen?
Konzentriere dich nur auf diese TOP 5. Drei wiirden auch schon

reichen. Um die anderen kiimmerst du dich spater.

Ich kann nur sagen: ES LOHNT SICH. Auf Dauer strahlt dein
STERN immer heller im Markt. Das Gute an dem STERN ist,
dass du dir die Arbeit nur EINMAL machen musst. Dann steht
die Strategie und du kannst immer erganzen oder austauschen.

Das ist ausgesprochen effizient, denn so verlierst du NIEMALS
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den Uberblick tiber dein ,Unternehmens-Baby” und weiBt im-
mer, mit wem du wie kommunizieren musst. Zur Erinnerung: Es
geht immer um diese 3 Worter PRO NEBENZIELGRUPPE.
Wenn deine Hauptzielgruppe, also deine Lieblingskundin oder

dein Lieblingskunde anruft, umso mehr.

1. PROBLEM
2. BEDARF
3. NUTZEN

Wenn zum Beispiel das Telefon klingelt und die Handwerks-
kammer ist dran, dann hast du sofort deren Bedarf parat und
kannst entsprechend kommunizieren. Hast du ja schon einmal
aufgeschrieben. Wenn kurz danach der regionale Journalist an-
ruft, kannst du wieder (ganz anders) kommunizieren und
machst somit alle gllicklich. Am meisten natirlich dich selbst,
da du enorm davon profitierst, wenn dich plétzlich alle haben
wollen, da sie merken, dass du dir ihnen gegentber wirklich
groBBe Mihe gibst und maBBgeschneidert arbeitest. Kundenbe-
ziehung vom Feinsten, die eine entsprechende Sogwirkung er-

zeugt.

Der STERN ist also eine Mischung aus PR, Vertrieb, Marketing.
Und das ist gut so. Ein super System fiir kleinere bis mittelstan-
dische Unternehmen, in der es keine Einzelabteilungen dafir
gibt.
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Der Umsetzungs-STERN - Hier geht es um das aktive Tun

Jetzt wird es noch mal konkret. Hier gehen wir an einem ganz
konkreten Beispiel einmal die Umsetzung eines BUSINESS-
STERNSs durch.

Nachdem wir uns angesehen haben, wie du dich besser posi-
tionieren und sichtbarer werden kannst, erféhrst du im vierten
Teil, wie du ganz konkret deine Projekte pro Nebenzielgruppe
so lancieren kannst, dass sie und deine Endzielgruppe darauf
~anspringen” und du von ihnen angefragt und bestenfalls ge-
bucht wirst. JETZT lancieren wir die Nachfrage. Aber erst, wenn
du ,dem Affen” geschickt und indirekt Zucker gegeben hast.
Das funktioniert ganz einfach:

Hierfir bedienst du dich an dem 7-Punkte-Plan, der aus folgen-
den Komponenten besteht:

1. ZIEL definieren: Was willst du konkret pro Nebenziel-
gruppe erreichen?

2. ENDZIELGRUPPE herausarbeiten: Wen willst du am
Ende , gllicklich” machen?

3. PRODUKT platzieren: Welches Produkt soll tiberhaupt
gekauft/gebucht werden?
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4. AKTION planen: Was musst du dafiir tun, damit die
Nebenzielgruppe anspringt?

5. INSTRUMENTE finden: Welche PR-Kanale bedienst
du?

6. KUNDENBEZIEHUNG aufbauen: Wie werden deine
Kundinnen und Kunden zu kaufwilligen , Freundinnen
und Freunden”?

7. DEAL abschlieBen: Jetzt auch mal zum Abschluss kom-

men!

Mochtest du mehr Auftréage bekommen? Dein Leben ist bis
dato nicht schlecht und du hast auch Auftrage, aber es kénnte
deutlich besser sein? Denn dann konntest du auch endlich mal
einen langeren Urlaub zum Beispiel auf den Malediven einpla-
nen. Leider kommen die Kundinnen und Kunden nicht von al-
leine, also musst du dir etwas Uberlegen, dass sie doch zu dir
kommen. Mit direkter Werbung (gerade bei kleinem Werbe-
budget) kommst du heutzutage nicht wirklich weit (ist aber
dennoch gut fur die ,Erinnerungssichtbarkeit”), denn heutzu-
tage muss man den Kundinnen und Kunden schon von sich
oder von dem Produkt beeindruckend lberzeugen, damit sie
buchen. Die Konkurrenz ist einfach zu groB3. AuBerdem sagt
man, dass die Kundin oder der Kunde ca. 8-35 Kontaktmdg-
lichkeiten zu dir als Dienstleisterin oder Produktanbieterin
braucht, damit das Vertrauen wachst, die Uberzeugung kommt

und du somit auch gebucht wirst.

Dieser Kontakt muss aber nicht direkt entstehen. Es reicht,
wenn dich die potenzielle Kundin oder der potenzielle Kunde

einmal in der Zeitung und dann vielleicht in deinem Wohnort
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sieht, dann wird ihm von dir erzahlt, daraufhin sieht er dich im
Internet in Social Media, dann sieht er dich vielleicht auf der
Bihne, wenn du einen Vortrag héltst, und spater sieht er dein
Buch in der Buchhandlung usw. So wéachst langsam, aber sicher
das Vertrauen in deine Kompetenz und in deine Dienstleistung.
Deshalb ist es so wichtig, méglichst stark sichtbar zu werden,
weil die Kundinnen und Kunden dann ganz von allein kommen.
Naturlich nur, wenn sie einen Bedarf haben. Aber den kannst
du ja wecken. Ich wiederhole gern nochmal die Formel: Erst
das Vertrauen aufbauen, dann wird aus dem Vertrauen Uber-
zeugung und aus Uberzeugung wird Buchung! Es ist immer der
gleiche Weg.

Du sorgst also Uberwiegend fur guten Content und gute Sicht-
barkeit und dann wird das System immer mehr zum ,Selbst-
ganger”. Allerdings braucht es zugegebenermal3en etwas Zeit,
bis man sich ein entsprechendes IMAGE aufgebaut hat. Ja, am
Anfang ist es durchaus ganz schon zah, doch es wird mit der
Zeit immer einfacher. Das Netzwerk wachst, der Name wird in
den Redaktionen immer bekannter, viel mehr Menschen spre-
chen Uber dich und von dir und und und. Man kann es durch-
aus mit einem ,Brummkreisel” vergleichen. Man muss am An-
fang ordentlich Schwung geben — von allein passiert da nichts
und der Kreisel fallt um, wenn man ihn aufstellt —, aber dann
nach genitigend ,Anschieben” dreht er sich kraftig. Dennoch
muss immer wieder Schwung nachgegeben werden, damit der
Kreisel nicht aufhort, sich zu drehen. Je schneller sich der Krei-
sel dreht, desto heller erstrahlt er (also zumindest bei den neu-

eren Kreiseln mit , Light-Show"). Genau das gleiche Prinzip gilt
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auch fur deinen BUSINESS-STERN. Je heller er erstrahlt, desto
leichter wirst du gesehen und desto einfacher wirst du ge-
bucht.

Erst hier beginnt der direkte Vertrieb

Zurlck zu unserem 7-Punkte-Plan. Das ZIEL ist also klar: Du
mochtest mehr Kundinnen und Kunden! Stellen wir uns vor, du
bist Verhandlungscoach. Es funktioniert aber mit jeder Berufs-

art oder Berufsausrichtung. Dies dient uns nur als Beispiel.

Jetzt kommt der zweite Punkt: Fir was bist du konkrete Ver-
handlungscoach? Was sollen die Kundinnen und Kunden kau-
fen oder buchen? Je konkreter du wirst, desto einfacher kannst
du planen. Wenn es zu allgemein ist, wird es fiir die Kundin und
den Kunden niemals klar werden, was sie bzw. er denn bitte-
schon buchen soll. Auch wenn er durchaus méchte. Je klarer
du dein Ziel im Kopf hast, desto klarer kannst du die Kundinnen
und Kunden rein kommunikativ in die richtige Richtung brin-
gen. A B E R nicht vergessen: keine Werbung, sondern Lancie-
rung. Du mochtest also als Verhandlungsexpertin erreichen,
dass deine Kundinnen und Kunden durch dein Coaching und
deine Beratung mehr Geld verdienen. Ob durch eine Gehalts-
erhéhung oder durch eine gute Verhandlungstaktik mit deren
Kundinnen und Kunden. Jetzt wird es also schon konkreter,
denn du hast vielleicht das spezielle Verhandlungstraining
+MORE-MONEY-DEAL” mit den ,5 magischen GOLDMUN-
ZEN-TRICKS"” entwickelt. (Kleine Anmerkung: Ich hoffe nicht,
dass es das schon gibt, denn ich habe es mir gerade erst aus-

gedacht.) In deinen Produkt-Post-its stehen deine interessant
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verpackten Produkte, die sich so natiirlich deutlich leichter ver-

kaufen, als wenn du nur ein ,Verhandlungstraining” anbietest.

Daraus entwickelt sich jetzt langsam auch deine entsprechende
ENDZIELGRUPPE, namlich sagen wir mal Angestellte, die mehr
Geld verdienen wollen, sowie Selbststandige, die mehr Umsatz
mit ihren Kundinnen und Kunden erzielen wollen. Jetzt solltest
du dir die Frage stellen: ,Wie erreichst du die?” Nehmen wir
an, dein Ziel ist in unserem aktuellen Beispiel die regionale
Sichtbarkeit. In deiner Stadt oder in deinem Ort leben vielleicht
30.000 Menschen. Davon sind ungeféhr ganz grob geschatzt
die Halfte Kinder, Rentnerinnen und Rentner. Die Halfte der
arbeitenden Bevolkerung méchte vielleicht gar kein Coaching,
weil sie zufrieden mit ihrem Verdienst ist. Nochmal die Halfte
derjenigen, die theoretisch gern mehr verdienen mochten, halt
aber nichts von Beraterinnen und Coaches. Der Rest hat viel-
leicht noch nie darliber nachgedacht oder ist dem gegentiber
sogar durchaus aufgeschlossen. Na, hast du mitgerechnet?
Richtig: 3.750 Menschen konntest du tatsachlich bei dir vor Ort
erreichen. Doch wie und wo? Hier gibt es jetzt eine Fiille an
Moglichkeiten, doch das kommt spéter. Die Zielgruppe ist eru-
iert!

Zum Glick hast du schon ein entsprechendes PRODUKT ent-
wickelt und ausgesucht, sodass wir diesen Punkt tberspringen
konnen. Hier geht es jetzt um das spezielle Verhandlungstrai-
ning ,MORE-MONEY-DEAL"” mit den ,5 magischen GOLD-
MUNZEN-TRICKS”. Im Grunde ist es egal, welches Produkt du
anbieten willst, denn es ist immer dasselbe Prinzip. Es ist nur

leichter fUr die Kundin oder den Kunden zu merken, wenn die
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Bezeichnung des Produktes plakativ ist.

Jetzt kommen wir zu den AKTIONEN. Was musst du tun, damit
die Kundinnen und Kunden dir das Produkt ,,aus der Hand rei-
Ben”? Richtig — eine Nachfrage generieren. Wie das geht? In-
dem du es begehrlich machst. Wann begehre ich etwas? Wenn
ich heil3 darauf bin! Ich WILL es haben. Ich MUSS es haben. Ich
BRAUCHE es fir mein Lebensgliick. Okay, etwas tbertrieben
ausgedriickt, aber das ware die komfortabelste Ausgangssitu-

ation. Jetzt ist die Frage, wie du das lancieren kannst.

Relativ einfach und zwar mit einer Formel, die du schon kennst:
Es ist die bereits bekannte 3er-Formel, die wir hier wieder in

den Vordergrund stellen:

1. PROBLEM
2. BEDARF
3. NUTZEN

Menschen kaufen immer aus einem Mangel oder aus einer
Sehnsucht heraus oder wenn sie ein bestimmtes Problem ge-
|6st bekommen wollen. Den Kundinnen und Kunden fehlt et-
was zum Glicklich- oder Erfolgreichsein. Doch oftmals wissen
sie das selbst nicht so genau. Also machst du darauf aufmerk-
sam, indem du das Problem eindeutig und sauber herausarbei-
test und beschreibst. Viele Kundinnen und Kunden erkennen
sich dann darin wieder und das Problem bekommt eine ,An-
derungsdringlichkeit”. Wenn du dann auf den Bedarf eingehst,
erhoht sich der Wunsch oder die Sehnsucht nach einer Losung
oder deutlichen Verbesserung. Hier spielst du die emotionale
Ebene an (will haben). Jetzt kommst du, denn jetzt kannst du
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den Nutzen deines Produktes klar herausstellen, wenn die Kun-
din oder der Kunde deine Dienstleistung bucht. Also noch mal
im aktuellen Beispiel in grober Formulierung (dies soll keinen
offiziellen Werbetext darstellen, sondern nur das Prinzip, das
dahintersteckt. Also bitte nicht so verwenden. So gehst du
NICHT raus):

PROBLEM:

e Sie schuften Tag flr Tag und haben das Gefihl, dass dies
nicht adaquat bezahlt wird?

¢ Sie sind schon lange im Unternehmen und dennoch haben
Sie seit Jahren keine Gehaltserhéhung erhalten, obwohl so-
gar andere Kollegen, die noch nicht so lange dabei sind,
durchaus bertcksichtigt wurden?

¢ Sie haben wunderbare Produkte und Angebote, aber keiner
lhrer Kunden kennt sie oder wei3 sie zu wirdigen, ge-

schweige denn bucht sie?

BEDARF:

e Ware es nicht schén, wenn Sie endlich die Anerkennung
und Wertschatzung, die Sie wirklich verdient haben, endlich
erhalten wirden?

e Mochten Sie nicht auch, dass Ihr Chef hnen endlich mal von
sich aus entgegenkommt und lhnen die wohlverdiente Ge-
haltserhhung anbietet?

e Wie wiirde es sich anflihlen, wenn |hr Telefon als Selbststén-
diger nicht mehr stillstehen wiirde, Sie nachgefragt waren

wie nie und lhre Auftragsbiicher proppenvoll wéren?
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NUTZEN:

e Dann probieren Sie doch mal das neue Verhandlungstrai-
ning ,MORE-MONEY-DEAL" mit den ,,5 magischen GOLD-
MUNZEN-TRICKS" aus. Hier erfahren Sie,

o wie Sie lhren Chef von lhrer Arbeit Gberzeugen
o wie Sie sichtbar werden

o wie Sie nachgefragt werden

o wie Sie geschickt verhandeln kénnen

o wie Sie zum Abschluss kommen

¢ Buchen Sie jetzt das Friihbucher-Angebot, dann profitieren
Sie sofort und investieren unmittelbar in lhren Erfolg. lhre
Glicksstrahne hat soeben begonnen. Hier konnen Sie sich

anmelden.

Okay, ich weil3 ... etwas libertrieben und etwas platt. Aber letzt-
lich ist es das Prinzip. Ich hatte ja schon erwdhnt, dass im
Grunde die ganze Werbung so aufgebaut ist. Da wir hier aber
keine Werbung machen, angeln wir uns die Kundinnen und
Kunden geschickter, weil sie ja UNS ansprechen sollen. Den-
noch solltest du diese Inhalte und Struktur immer Kopf behal-

ten.

Du solltest dir jetzt also Uberlegen, wie du diese ,Verkaufsstra-
tegie” in eine MaBnahme verwandeln kannst, die bei der Kun-
din oder dem Kunden KEINEN Kaufzwang ausldst, denn in der
Regel zucken die Menschen sofort zuriick, wenn sie etwas kau-
fen sollen. Du willst aber das Gegenteil. Du méchtest, dass die
Menschen, also deine Zielgruppe auf dich zukommt und

FRAGT, ob sie das kaufen kann. Hier méchte ich die gute alte
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AIDA-Formel in Erinnerung bringen:

A — Attention — Aufmerksamkeit erzeugen
| — Interest — Interesse wecken

D — Desire — Wunsch generieren

A — Action — Aktion

In unserem aktuellen Beispiel kann man sich jetzt eine Menge
einfallen lassen, wie man Aufmerksamkeit (Attention) be-
kommt. Je nach deiner passenden Methode (nicht vergessen,
es muss und sollte zu dir passen) kann jetzt einiges geschehen.

Hier mal ein einige Brainstorm-PR-Beispiele:

e Du schickst 5 Schokoladen-Miinzen an deine Bestands-
kundinnen und -kunden mit dem Hinweis: ,,In diesen Min-
zen steckt das sifBBe Geheimnis, wie Sie zukinftig lhren
Verdienst verdoppeln kénnen! Kommen Sie zu meinem
Vortrag ..."”

¢ Du schreibst ein Gewinnspiel aus und lancierst es tber die
Medien: , Erzéhlen Sie uns Ihre beste Erfolgsgeschichte in
Sachen Verhandlung. Der Gewinner erhalt diese wertvolle
GOLDMUNZE.”

e Du besorgst dir 1 ECHTE Goldmtinze (wer es etwas werti-
ger mag) und zeichnest ein Video auf, in dem du sie dort
zeigst und Uber dein Programm sprichst und es so ,an-
teaserst”.

e Du verteilst abends an der S-Bahn an Menschen, die ge-
schafft in den Feierabend gehen, entsprechende Schoko-
laden-Minzen mit einem Flyer: ,Das haben Sie sich ver-
dient!” Und, und, und...
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Es gibt eine Vielzahl an Moglichkeiten, wie du sichtbar werden
kannst. Je besser die Idee, desto leichter schafft du es in die
Medien.

Hast du eine fir dich passende Aktion gefunden, geht es jetzt
daran, diese (iber verschiedenste KANALE zu verbreiten. Auch
hier hangt es natlrlich von der Aktion ab. Sagen wir mal, du
hast dich mit dieser etwas gewagten und mutigen Aktion ent-
schieden, dein neues GOLDMUNZEN-Programm in die Welt
zu bringen: Du investierst 500 Euro in 1-Cent-Stiicken und legst
tber Nacht eine kurze Spur in Richtung Bahnhof. Idealerweise
liegt auf dem Weg zum Bahnhof (also auf dem Weg zur Arbeit)
ein Reiseblro. Also legst du die 50.000 ,Héansel-und-Gretel-
Brotkrumen” direkt in das Reiseblro. Naturlich solltest du vor-
her mit dem Reiseblro gesprochen haben und evtl. beteiligen
sie sich ebenfalls an der kleinen Guerilla-Marketing-Aktion mit
ebenfalls 500 Euro in 1-Cent-Sticken. Die Aufmerksamkeit ist
dir gewiss, wenn du dann anonym und rechtzeitig die Presse
informierst, dass gerade etwas sehr Ungewdhnliches in der
BahnhofstraBe passiert. ,Da liegt eine ganze Menge Geld
herum.” Um das ,,Wiederaufsammeln” brauchst du dich nach-
her definitiv nicht zu kimmern. Du kannst sicher sein, dass die
Presse darliber schreiben wird bzw. dass die Menschen das von
sich aus Uberall herumerzdhlen werden, wenn sie schon mor-
gens so viele Gliicks-Cents gefunden haben. Bestenfalls ist so
eine Kooperation zwischen dir und dem Reisebiiro entstanden

und deine Flyer dirfen dort ausliegen. Passt doch ideal.

Natdrlich ist so ein Prozedere und so eine Aktion nicht jeder-
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manns Sache. Zumindest ist es aber ein frischer und guter An-
satz, denn so stimmen die Parameter dafir, wie du in die Me-
dien kommst. Du brauchst eine gute, ungewéhnliche oder dra-
matische etc. MaBnahme, Uber die es sich zu schreiben lohnt.
Dann kommst du ganz ohne Kosten in die Medien. Ich selbst
habe mir gerade wieder eine Aktion Uberlegt und habe die
~Disappointment-City” gegriindet. Hier habe ich einen Preis
mit einer fast vollen Flasche Eierlikor fir die beste ,Scheiterge-
schichte” ausgeschrieben und prompt hat mich das Hambur-
ger Abendblatt in meinem Institut besucht und ein 1,5-stlindi-
ges Interview mit mir gefihrt. Es wurde auch gedruckt. Mit sol-
chen Aktionen kann ich den Medien immer wieder mal etwas
Gutes und Kostenfreies fur die Leserinnen und Leser anbieten.
Ich habe sie so auf charmante Art und Weise an mich und
meine Dienstleistung erinnert. Wieder ein Puzzlestein.

Was ist also eine Nachricht wert? Dabei muss es natirlich nicht
immer eine Aktion sein, sondern manchmal reicht es auch, ein
spannendes, neues und inhaltlich wertvolles Thema anzubie-
ten. Oder eine gute und relevante Umfrage, die eine starke
und interessante Aussage hat. Oder gut recherchierte und
starke Fakten zu einem Thema.

Doch nicht nur die Medien wollen bedient sein. Es gibt eine
Vielzahl an KOSTENFREIEN Mé&glichkeiten und INSTRUMEN-
TEN, wie du sichtbar werden kannst. Naturlich wiirdest du
diese Aktion auf Facebook posten. Hier gibt es sicherlich eine
ganze Menge regionaler Gruppen. Gib einfach deinen Woh-
nort in das Suchfeld von Facebook ein und du wirst tberrascht

sein, was fiir Gruppen erscheinen. Vielleicht hast du auch einen
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Newsletter, in dem du von der Aktion berichtest. Wenn du ei-
nen regionalen Vortrag héltst, kannst du Plakate drucken lassen
und diese regional in den Geschéaften aushdngen lassen. Du
kannst ein Info-Webinar geben. Du kannst deine Bestandskun-
dinnen und -kunden informieren. Du kannst ... (unendlich er-

ganzbar).

Wenn du jetzt mit deinen potenziellen Kundinnen und Kunden
in Kontakt bist, solltest du auch im Kontakt BLEIBEN, also eine
gute KUNDENBEZIEHUNG aufbauen. Wir erinnermn uns: aus
Vertrauen wird Uberzeugung und dann Buchung. Hier emp-
fehle ich immer ,Geschenke"”, denn kleine Geschenke erhalten
die Freundschaft. Vielleicht gibt es eine interessante Studie
Uber verschiedenste Verhandlungsstrategien, die du deinen
Kundinnen und Kunden zur Verfligung stellen kannst? Oder du
gibst einen interessanten Buchtitel weiter, der deine Kundin-
nen und Kunden weiterbringen kénnte? Rede tber dein Thema
und gib deinen Kundinnen und Kunden NUTZEN. Doch keine
Sorge, dass du eventuell zu viel verratst ... so Uberzeugst du
deine Kundinnen und Kunden von deiner Fachkompetenz. Du
solltest aber auf gar keinen Fall deine ganze , GOLDMUNZEN-

Strategie” verraten. Ist ja klar.

So, genug geredet ... jetzt machst du den Sack zu. Jetzt kommt
der KAUFABSCHLUSS. Wie das geht? Plotzlich sind wir mitten
im Vertrieb angekommen. Bei mir beginnt der Vertrieb erst so
spat. Dadurch, dass sich die Kundinnen und Kunden jetzt aber
fur dich entschieden haben, ist es nicht mehr allzu schwer, den
Abschluss hinzubekommen. Somit ist der Vertrieb deutlich

leichter und du brauchst keine Kaltakquise mehr zu machen.
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Bestenfalls rufen dich die Kundinnen und Kunden an und schon
bekommt das alles eine ganz andere Haltung. Jetzt also den
Abschluss nicht vergessen. Hier kannst du dich der vielen gu-
ten Tipps so mancher Vertriebstrainerinnen und Vertriebstrai-

ner bedienen. Ich nenne hier nur einige:

e Frihbucherrabatt einrichten

Beta-Version als Test herausgeben

Bonus: ,Wenn Sie sich heute fir Ihre neue Verhandlungs-

strategie entscheiden, erhalten Sie dieses Buch mit dazu.”

Coaching-Angebot machen

Und vieles mehr ...

Aus einem allgemeinen STERN ist jetzt ein konkretes Angebot
geworden, nur so wie DU es willst:

e Erst deine Positionierung.

¢ Dann deine Lieblings-Sichtbarkeit.
e Dann deine Aktion.

e Und dann der Abschluss.

Der Vorteil ist: Es kommen nur noch Menschen zu dir, die zu
dir passen und die dich und deine Angebote angenehm fin-
den. Du kannst dir sicher sein: Diese Menschen gibt es IMMER!
Also brauchst du dich auch mit schlechten oder negativen Kun-
dinnen und Kunden gar nicht mehr herumzuschlagen. Du hast
DEINE Inhalte lanciert und der Welt DEINEN Stempel aufge-
driickt. Je besonderer und einzigartiger dieser Stempel ist,
desto besser fur die Vermarktung. Also nach wie vor: Sei viel

mutiger und mache es so, wie DU es willst, und nicht, wie MAN
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es macht. Das ist MittelmaBigkeit und sehr austauschbar.

Auch wenn ich jetzt mit den GOLDMUNZEN ein vielleicht fiir
dich nicht passendes Beispiel gewahlt habe: Sichtbarkeit geht
mit JEDEM Thema und mit JEDER Branche und mit JEDEM
Produkt. Es braucht nur VORHER etwas Denkschmalz. Der Un-
terschied ist wie gesagt, dass sich die Menschen dich AUSSU-
CHEN und auf dich zukommen oder sich zumindest fir dich
interessieren. Selbst wenn sie dich nur ,wahrnehmen”, ware
das schon ein groBBer Gewinn, denn dann bist du wieder einen
groBBen Schritt vorangekommen in unserer ,8-35-mal Wahr-
nehmung” der Kundinnen und Kunden, wie ich es eingangs
beschrieben habe. Es zahlt alles auf dein Sichtbarkeitskonto ein

und das ist gut so. Und dann eines Tages klingelt das Telefon...

Ja, leider reden wir vom Mittel- bis Langfristigkeitsgeschaft.
Glaubwiirdigkeit musst du dir aufbauen und erarbeiten. Wenn
du die Abschlusse allerdings schneller haben willst oder schnell
Umsatz machen musst, empfehle ich dir mein Kurz-Seminar:
,Sofort mehr Umsatz!”, welches ich als Bonus an das Buch hin-
ten angehangt habe. Ich selbst war einmal in der Situation,
dass ich in einem Monat KEINEN EINZIGEN Auftrag hatte. Ich
musste mir also schnell etwas lberlegen und ich sage mal so:
Innerhalb von 3 Wochen hatte ich 12.500 Euro Umsatz gene-

riert und im gleichen Monat noch umgesetzt und erhalten.

Die besondere Aktion — Die Konkurrenz schlaft nicht.

In einer Welt, in der heute alle viel leichter Uber die neuen Me-

dien sichtbar werden konnen, ist es fur kleinere Unternehmen
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nicht einfach, mit der eigenen Dienstleistung oder seinen Pro-
dukten irgendwie aufzufallen oder wahrgenommen zu werden.
Darum hat sich besonders in den letzten Jahren eine ganz be-
sondere Form der Sichtbarkeit entwickelt: das Guerilla-Marke-
ting. Es hort sich immer ein bisschen negativ an, wie ich finde,
aber es hat eine enorme Wirkung und sehr viele Vorteile fur
dich. Leider mussen wir uns immer mehr einfallen lassen, damit
wir irgendwie auffallen. Mit reiner Kompetenz wird es schwie-
rig, denn leider kraht da kein Hahn nach. Es sei denn, es hat
einen Wert firr alle, wie zum Beispiel wenn du den Nobelpreis
gewonnen hast. Dann reif3t sich die Weltpresse um dich. Doch
normalerweise ist es nicht so leicht, dass Journalistinnen und
Journalisten freiwillig tber dich schreiben oder etwas senden.
Was ist Guerilla-Marketing? Es beschreibt ,ungewdhnliche
Vermarktungsaktionen, die mit geringem Mitteleinsatz eine
groBe Wirkung versprechen”, so beschreibt es Wikipedia. Das
stimmt, denn hiermit kann man es oftmals kostenfrei zu einer
enormen Offentlichkeit schaffen. Der Schwerpunkt und das
Hauptaugenmerk liegen auf den Wértern: ungewdhnlich und
Uberraschung. Und immer kostenfrei. Alles zielt dabei auf
Mundpropaganda ab, denn je mehr Menschen darliber reden,
desto besser tragt es sich kostenfrei weiter. So erklaren sich
auch so manche YouTube-Stories.

Vor einigen Jahren haben es zwei deutsche Frauen mit einer
spontanen Einlage in einer S-Bahn in die Weltpresse geschafft,
denn sie haben nach dem Besuch einer Musikmesse ein spon-
tanes Standchen mit Gitarre und ,Schlagzeug” (war es ein Ei-

mer?) gehalten. Und was passierte? Plotzlich drehte sich ein
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Mann um und sang einfach mit. Aber das war nicht das Beson-
dere, denn das lag eher darin, dass er verdammt gut singen
konnte und so das Lied ,Kiss” von Prince zum Besten gab, wel-
ches ein Welthit ist. Das war einfach nur cool und schaffte ein
Geflhl von ,Festival” in der Bahn. Zum Glick hat jemand mit
dem Smartphone draufgehalten, so gelang es auf YouTube.
Und plétzlich wurde es in der ganzen Welt geteilt. Millionen
Klicks. Das Ende vom Lied? Die beiden Frauen wurden plotz-
lich in mehrere Talkshows in Deutschland eingeladen, wurden
sogar in den Nachrichten erwahnt (weil sie eine weltweite Auf-
merksamkeit hatten) und bekamen am Ende sogar einen Plat-
tenvertrag. Tja, so kann es gehen. Héatten sie es darauf ange-
legt, waére es nicht so gro3 geworden, denn der Charme lag in
der Uberraschung und in dem Spontanen. Zudem hatten die
Medien aufgrund des Todes von Prince groBes Interesse an
dem Thema (Aktualitat!).

Hier findest du weitere |deen, um sichtbar zu werden:

e Erinnerst du dich an das YouTube-Video, in dem eine
junge Frau ihre Kiindigung ,getanzt” hat? Und der Arbeit-
geber ebenfalls mit einer Tanzeinlage die Kiindigung an-
genommen hat? Weltweite Presse. Es gab auch einen, der
einen ganzen Chor hat auflaufen lassen und mit einem
dramatischen Lied klar gemacht hat, dass er hiermit kin-
digt.

e Neulich sah ich in den Nachrichten, dass ein kleines Dorf
ebenfalls die Weltpresse zu Besuch hatte, nur weil das
Dach eines Supermarktes begriint wurde und nun Ziegen

darauf grasten.
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Es gibt einen Designer, der mutig mit der Schere die teu-
ren Klamotten der Models spektakuldr in Form schneidet.
(,Macht man nicht!")

Neulich im Fernsehen gesehen: Eine Frau stellt Puppen
aus den T-Shirts verstorbener Angehériger fur trauernde
Kinder her. 10-Minuten-Bericht in den Vorabend-Pro-
grammen und diverse Print-Presse.

Nelson in British Columbia gestaltet alle Stromhauschen
der Stadt mit stadtischen historischen Ereignissen. Zack,
Weltpresse!

Erinnerst du dich noch daran, wie damals bei Bahlsen der
goldene Keks geklaut wurde? War es nur ein PR-Gag?
Man weil3 es bis heute nicht. Jedenfalls ist er gelungen. So
oder so. Bundesweite Presse. Und der Keks ist wieder da.
McDonald’s hat einen Zebrastreifen perspektivisch so ver-
andert, dass er plotzlich aussah, als waren die Streifen
Pommes-Frites, die aus der McDonalds-Verpackung ra-
gen. Weltpresse.

Ein Lauftrainer hat Wasserspender auf einer beliebten
Laufstrecke aufgestellt. Natlrlich mit seinem Logo. Die re-
gionale Presse war ihm sicher.

In Bussen wurden die Halteschlaufen der Stehplatze mit
einer Uhrenwerbung hergestellt. So sah es aus, als hatte
man diese teure Uhr bereits am Handgelenk.

Ein Kosmetikhersteller hat eine einfache Werbung ge-
schaltet, indem er Flyer zur Halfte zerknittert und zur an-
deren Hélfte ganz glatt verteilt hat. Vorher-Nachher-Ef-
fekt. Super!
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Du hast einen Coaching-Raum? Stelle Schilder am Ort auf:
»Nur noch 100 m bis zu deiner Lésung!”

Nimm an Casting-Aufrufen von Sendern teil. Es eignet sich
zwar nicht jede Sendung fir dein Business, aber es kdnnte
durchaus ein gutes Sprungbrett sein. Wenn es nicht
klappt, auch nicht schlimm. Ich sage immer: 99 Frésche
musst du kissen, bevor DER EINE dabei ist. Und das ist
dann der Hauptgewinn.

Verteile Gutscheine fiir dein Business-Prasent.

Als in Brasilien die Olympiade stattgefunden hat, wurden
entsprechende Image-Kampagnen entwickelt. Es gab ein
besonderes Video, in dem ein Lastwagen voll mit Hula-
Hoop-Reifen kostenfrei an alle méglichen Passanten ver-
teilt wurden. Die Reifen symbolisieren die olympischen
Kreise. Mit typisch brasilianischer Lebensfreude und fréh-
licher Power-Musik ging es ab und ein ,StraBen-Happi-
ness-Feeling” zur positiven Einstimmung auf Olympia
wurde erzeugt. Dies wurde dann nicht nur in der Werbung
gezeigt, sondern auch in den sozialen Netzwerken geteilt.
Vielleicht kannst du auch bei dir vor Ort eine besondere
Aktion starten?

Immer wieder sieht man auch mal Fotografen, die mitten
auf dem Marktplatz einer groBen Stadt 100 oder mehr
nackte Menschen fir ein Foto-Shooting mit einem be-
stimmten Thema auflaufen lassen. Und die (Welt-)Presse
stlrzt sich darauf.

Ich selbst habe mal mein damaliges Instituts-Schaufenster,
das nie einer beachtet hat, mit hunderten von Post-its be-

klebt, auf dem jeweils in einem Wort das Ergebnis meiner
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Coachings stand. Es kam zwar nicht in die Presse, aber
plotzlich standen immer wieder viele Menschen vor die-
sem (meinem) Schaufenster.

e Es gibt eine Frau, die in einem Experiment ein Jahr lang
immer das gleiche Kleid getragen hat und am Ende eben-
falls in die Weltpresse gekommen ist, als sie dann ihre Er-
kenntnisse daraus geschildert hat.

e Es gibt eine Familie, die die Welt nur per B&B-Unterkiinfte
bereist hat und die Menschen jeweils interviewt hat. Da-
nach sind sie damit in die Medien gekommen.

e |kea hat Bushaltestellen als gemutliche Wohnzimmer de-
koriert.

Es gibt noch hunderte andere Beispiele. Halte einfach die Au-
gen offen. Du sollst natlrlich nicht abkupfern, aber du kannst
dich inspirieren lassen. Und plétzlich ist DIE EINE IDEE fiir dich
dabei ... und dann gestalte sie so, wie sie gut zu dir passt und

ziehe sie durch.

Je einzigartiger und einfacher eine Idee ist, umso besser. Man
muss es aber auch nicht immer so dramatisch machen. Wenn
du ein richtig gutes Angebot hast, brauchst du auch gar keine
Aktionen machen. Da reicht auch schon die gute alte Mund-
zu-Mund-Propaganda. Aber auch die kannst du schiiren. Zum
Beispiel indem du jede deiner Kundinnen und Kunden nach
erfolgter Dienstleistung sagst: , Bitte empfehlen Sie mich wei-
ter.” Oder: ,Bringen Sie gern lhre Freundin mit und Sie erhal-
ten 20 % ErmaBigung auf lhre Stunde.”
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In meiner Hundeschule hat sich jetzt zum Beispiel ein Hunde-
besitzer-Ehepaar eine tolle Idee liberlegt und stellt jetzt selbst
~mafBgeschneiderte Maulkérbe” fiir Hunde her. Sie sind mit ih-
ren eigenen beiden Hunden in der ,Resozialisierungsgruppe”
bei der nun mal Maulkorbpflicht ist und haben einen entspre-
chenden Bedarf erkannt, weil sie selbst keinen wirklich gut pas-
senden Maulkorb im Handel gefunden haben. Und so geht es
vielen anderen auch. Hier haben sie sehr viel richtig gemacht,
weil sie ganz einfach einen echten Bedarf entdeckt haben. Die
beiden tollen Frauen haben noch nicht mal eine Website, aber
schon groBBe Mengen an Maulkérben verkauft. Jetzt haben fast
alle Hunde, und das sind nicht gerade wenig, mafBgeschnei-
derte Maulkorbe. Mein Rocko nattirlich auch. Als weil3er Hund
hat er sogar einen weil3en Maulkorb bekommen, der durchaus
als positiver Nebeneffekt deeskalierend (besonders fiir Men-
schen) wirkt. So einen passenden Maulkorb héatte ich im Handel
niemals bekommen. Nun tragt sich die Idee von ,Savesnoot”
immer weiter in die Welt. Die Idee macht den Unterschied. Und
natlrlich der Bedarf. Du findest SAVESNOOT in Facebook,
wenn du mal schauen méchtest. MaBgeschneidert 13uft grund-

satzlich sehr gut in der aktuellen Zeit.

Kennst du solche Werbekampagnen, wie zum Beispiel die von
DOVE, die die Herzen mit ihren ,Storys” beriihren? Oder
kennst du die virale Werbung, in der ein Zeichner einige
Frauen nach der eigenen Beschreibung gemalt hat und sie
dann nach seiner eigenen Beobachtung malt und diese dann

tief gerlihrt waren, wie schon sie eigentlich sind? Man muss
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sich nur etwas einfallen lassen. Keine Angst vor Ungewdhnli-
chem: Mark Twain hat einmal gesagt: ,Wer eine neue Idee hat,

ist ein Spinner, bis die Idee eingeschlagen hat!”

Auch hier wieder die Frage: Was kannst DU mit deinem Busi-
ness tun, damit du viel stirker von der Offentlichkeit wahrge-
nommen wirst? Mit wem kannst du dich zusammentun, um
GroBes zu erreichen und maoglich zu machen? Es missen je-
doch nicht immer die groBen Aktionen sein. Wichtig ist, dass
du DEINE Zielgruppe und auch Nebenzielgruppe erreichst, da-
mit du genau dort sichtbar und wahrgenommen wirst. Kein
Mensch muss ins breite Fernsehen, wenn die Zielgruppe , Uhr-

macher” sind.

Ich kénnte noch eine Vielzahl an Beispielen aufschreiben, doch
das soll reichen. Sichtbarkeit hat also auch viel mit Kreativitat
zu tun. Und immer wieder mein Hinweis: Es soll aber bitte im-

mer zu dir passen!

Fihle dich wohl damit. Es muss nicht gleich die Weltpresse
sein. Es muss auch nicht verriickt sein. Wenn du gute Inhalte
hast, dann finden sie auch so ihren Weg in die Medien oder zu
deiner Zielgruppe. Zugegebenermallen geht es so allerdings

schneller.

In jeder gréBeren Zeitung gibt es auch eine , Interview-Bank”
oder ein Talk mit regionalen GréBen. Hier macht es auch Sinn,
auf die Redaktion zuzugehen und sich selbst ins Spiel zu brin-
gen. Auch das bringt Offentlichkeit. Weit weniger spektakulér,

aber ebenso erfolgreich.
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Oder du organisierst eine soziale Aktion, wobei ich hier per-
sonlich der Meinung bin, dass ich mich an der Armut von Men-
schen nicht bereichern méchte. Das muss aber jeder selbst wis-
sen. Ich verknlipfe durchaus auch gern meine Aktionen mit ei-
ner Spendenaktion, aber nicht, um damit in die Presse zu kom-
men. Es ist nur ein nitzlicher Nebeneffekt meiner Aktionen.
Ehrlich gesagt: Presse schreibt leichter Uber kostenfreie und
soziale Projekte.

Ich behaupte: Jedes Business kann es in die Offentlichkeit
schaffen. Vielleicht hast du etwas Bahnbrechendes erfunden?
Oder du machst einen Tag der offenen Tir (es muss nicht im-
mer spektakular sein). Oder du vergibst einen Preis. Oder du
spendest etwas. Oder du sponserst die regionale FufBball-
Mannschaft mit Trikots. Oder du erweist der Presse und den
Menschen einen Dienst und lieferst ihnen wertvollen Input zu
einem bestimmten Thema, inklusive Studienuntermauerung.
Es gibt eine Vielzahl an Moglichkeiten, wie Uber dich oder
deine Produkte oder deine Dienstleistungen gesprochen oder
geschrieben wird. Sei hier viel mutiger und biete immer wieder
etwas an. Wenn du wisstest, was ich schon alles der Presse
angeboten habe. Das meiste wird nicht genommen, aber dann
plotzlich bin ich wieder ganz groB dabei. Da sind sie wieder,
meine 99 Frosche. Abertausende Menschen lesen dann, was
Journalistinnen und Journalisten Gber mich schreiben. Und das
vollig kostenfrei. Gibt es eine bessere Werbung?

Was gibt es noch fiir Beispiele, wie man in die Medien kommt?
Im Grunde ist es ganz einfach, denn du brauchst dir nur dein
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Wunschmedium anzusehen. Was ist Journalistinnen und Jour-
nalisten eine Nachricht wert? Welcher Bericht schafft es in die
Nachrichten oder in andere Sendungen? Was haben die Men-
schen fiir eine Geschichte, warum sie pl6tzlich in der Talkshow
sitzen? Schaue dir in Zukunft die News oder Reportagen mit
einem anderen Auge an. Wenn man es darauf anlegt, schafft
man es locker in die Medien, wenn bestimmte Komponenten
erfillt sind UND natirlich auch, wenn man tatsachlich ein biss-
chen Glick hat.

Lies also anders Zeitung und schaue ganz anders ins Internet
oder ins Fernsehen. Dann findest du auch deine Nische, die zu
dir passt und mit der du dich wohlfiihlst, um die Aufmerksam-

keit von deinen Kundinnen und Kunden zu bekommen.

Oftmals ist es auch gut, ein Vorbild zu haben. Ich weiB3, viele
denken immer: ,,Komische Sache, das mit dem Vorbild. Anhim-
meln und so.” Nein, das ist damit nicht gemeint. Aber es gibt
Menschen, die uns so einiges voraushaben. Es gibt Menschen,
die Dinge umsetzen, die genau unserem Stil entsprechen. Ja,
von denen kénnen wir lernen. Wenn wir Menschen bewundern
oder sie respektvoll wahrnehmen, dann strahlen sie etwas aus
und haben etwas, was wir selbst in uns haben. Sonst wiirden
wir es nicht wahrnehmen. Da sie uns um einiges voraus sind,
kénnen wir davon profitieren und lernen. Wir erkennen uns
selbst mit unseren Talenten und Fahigkeiten in dieser Person

wieder.

Meine Vorbilder waren immer Sabine Asgodom und Bruce

Springsteen. Ich habe beide kennengelernt und wahnsinnig
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viel von ihnen gelernt. Von Sabine, wie man das ganze Busi-
ness wuppt, und von Bruce, wie er auf der Blihne agiert und
diese wahnsinnige Intensitat, die ich auch in mir splre, her-
Uberbringt. Beide motivieren mich enorm. Jetzt habe ich mich
bereits weiterentwickelt und ich habe neue Vorbilder gefun-
den, wie zum Beispiel Oprah Winfrey aus den USA. Wer sind
deine Vorbilder? In wem erkennst du dich wieder? Wen be-
wunderst du daflr, wie er oder sie ist oder was er oder sie ge-
schaffen hat? Gonne dir Vorbilder. Sie sind unsere geheimen
Lehrer und wir wollen ja wachsen. Innerlich ebenso wie in un-

serer Karriere.
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Jetzt ist der Moment gekommen, an dem wir mit dem BUSI-
NESS-STERN tatsachlich zum Ende kommen. Ich hoffe wirklich
sehr, dass du einiges mitnehmen und auch anwenden konn-
test. Es ist mir eine echte Herzensangelegenheit, dass du mit
deinen Produkten und mit deiner Dienstleistung noch viel er-
folgreicher wirst und viel starker von deinen Kundinnen und

Kunden angefragt wirst. Das ist mein Ziel.

Doch wie oft erlebe ich es, dass getan und gemacht wird, aber
die eigenen Erfolge lberhaupt nicht gewiirdigt werden? Ich
selbst kenne das auch. Ein Thema ist abgeschlossen und schon
sage ich: ,Endlich Zeit zum Arbeiten.” Haha ... So geht das
nicht. Bitte nimm dich selbst viel ernster und wertschatze deine
Leistung, die du bringst.

Erfolg muss man aushalten kénnen

Ein zusatzliches Phdnomen ist es, dass wenn der groBe Erfolg
tatsachlich eintritt, einem bisher keiner erzahlt hat, wie das so
ist, wenn plotzlich eine groBBe Welle an Sympathie, Auftragen
und Anfragen auf einen zukommen. Bitte vergiss nicht: Egal, in
welche Richtung der Erfolgszeiger zeigt, ein emotionaler Aus-

schlag ist es allemal. Emotionale Ausschlage sind halt immer
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Ausschlage und konnen einen aus der inneren Balance brin-

gen.

Meistens kennen die Menschen mehr den gegenteiligen emo-
tionalen Ausschlag, némlich Misserfolge, Enttduschungen oder
sogar Desinteresse. Jetzt kommt's: Damit kénnen Menschen
meistens besser umgehen als mit dem tberwaltigenden Erfolg.
Ubrigens ist das Wort ,liberwéltigend” auch schon bezeich-
nend: Es Uberwaltigt einen. Das muss man nattrlich auch ,,neh-

men” kdnnen.

Warum ist das so? Hast du es gelernt, richtig erfolgreich zu
sein? Dann freue dich. Wenn du aber plétzlich hunderte oder
tausende Menschen vor dir hast (live oder online) und sie dich
alle in den Himmel heben vor Begeisterung, dann freust du
dich sicherlich, jedoch kann man da auch schnell die Boden-
haftung verlieren. Das ist gefahrlich. Schaue dir mal so einige
Stars an, die zwar beruflich unfassbar erfolgreich sind, doch als
Privatperson plétzlich groBe Probleme bekommen, mit dem
ganzen Erfolg umzugehen.

Erfolg kann man lemen

Die gute Nachricht ist: Erfolg kannst du lernen. Und zwar ganz
einfach. Wenn du im Himmel bist (also gehypt wirst), dann ist
es wichtig, diese Zeit voll und ganz zu genieBBen, ABER dann
auch wieder auf die Erde zurlickzukommen. Andersherum ge-
nauso: Wenn du in der Hélle bist, dann ist es auch wichtig, wie-
der auf die (neutrale) Erde zuriickzukommen.
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Wie kannst du das schaffen? Indem du wieder ,runter-
kommst”, wenn du fliegst. Wie geht das? Indem du landest.
Ganz einfach. Wie kannst du landen? Indem du irgendwann
nach dem Feiern wieder ganz allein fir dich deine innere Mitte
findest. Wenn du diesen Zeitpunkt verpasst, kann es auf Dauer
geféhrlich werden. Das Leben sucht immer einen Ausgleich.
Wenn du irgendwann fliegst und fliegst und fliegst, dann wird
das Leben einen Grund finden, dich wieder herunterzuholen.
Das tut meistens mehr weh, als wenn du fir dich meditierst,
spazieren gehst oder anders wieder zur Ruhe und in deine
Mitte kommst. Glaube mir, es gibt immer ein Oben und ein
Unten. Aber es gibt eben auch die Mitte. Die gilt es immer

wiederzufinden.

Finde ein Ritual, mit dem du das immer wieder schaffst. Ube
das immer wieder und beizeiten. Nur dann wirst du deine Er-
folge in frohlicher Heiterkeit genieBen kénnen. Jetzt bist du
vorbereitet. Jetzt weil3t du, wie es geht. Jetzt bleibt dir nur
eins: GENIESSE DEINEN ERFOLG! Ganz ungetriibt und in vol-
len Zigen. Dann verarbeite ihn bewusst und dir wird es nach-

haltig immer gutgehen.
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Sofort mehr Umsatz
Brachliegendes sofort in Geld verwandeln

Du wiinschst dir mehr Umsatz? Und es muss schnell gehen?
Doch wie soll man ein neues Produkt so schnell in den Markt
bringen? Keine Sorge! Du brauchst dir nicht stéandig etwas
Neues einfallen zu lassen. Es ist alles schon da. Du musst es nur
geschickt nutzen. Zum Beispiel mit meiner U.M.S.A.T.Z.-For-
mel erfahrst du, wie leicht es gehen kann, sofort mehr Umsatz
zu machen. Innerhalb von 3 Wochen ist es mir gelungen, wie-
der in den flnfstelligen Umsatz zu kommen, obwohl vorher ab-
solut kein Auftrag in Sicht war. Du kannst das auch schaffen!
Mit dieser Formel fuhren wir eine ,Inventur” durch und
schauen, wie du deine Produkte reaktivieren und schnell in den
Markt lancieren kannst. Lass deine Kundinnen und Kunden von
deinen Angeboten profitieren, denn Umsatz entsteht immer
aus einem guten Tauschgeschaft: ,Nutzen gegen Geld”. Tu
deinen Kundinnen und Kunden etwas Gutes und biete ihnen
ein unwiderstehliches Angebot.
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Das ist die Umsatzformel
Sofort mehr Umsatz mit der U.M.S.A.T.Z.-Formel
e Unternimm eine Produkt-, Kunden- und Bedarfs-Inventur!

o Mache ein niitzliches Produkt oder spannende Aktion daraus!

Sorge fir konkrete Termine und Preisel!

Aktiviere neue Kundinnen und Kunden mit einer unwidersteh-

lichen Verlockung!

Telefoniere mit deinen Bestandskundinnen und -kunden!

Ziinde den Umsatz-Booster und TU es!

Hier ein paar niitzliche Fragen zum Thema Inventur

Welche Kundinnen und Kunden habe ich? (nach Zielgruppen)

Welche Produkte habe ich?
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Welche Kundin und welcher Kunde hat welche Produkte ge-
kauft?

Was lief gut in letzter Zeit? (Cash-Cow?)

Mit welchen meiner Kundinnen und Kunden l3sst sich Uber-

haupt schnell Umsatz machen?

Wie ist derzeit der Trend im Markt?

Und jetzt werden wir konkret. Lege dein gewiinschtes Umsatz-

ziel fur den nachsten Monat fest:

Euro
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Die Frage aller Fragen, die du dir stellen solltest, damit der

kreative Prozess eingeleitet wird:

,Was muss ich tun, damit mir die Kundinnen und Kunden mein
Produkt aus der Hand reiBen?”

Was habe ich schon mal entwickelt und liegt in der Schublade?

Wer ist deine Lieblingskundin oder dein Lieblingskunde?

Jetzt stelle dir die ,beriihmte” 3er-Frage fir den Weg zu mehr

Umsatz, um heiBes Verlangen zu erzeugen:

Was hat deine Kundin oder dein Kunde fiir ein Problem?
(Kennst du das ...?)
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Was ergibt sich daraus fir ein Bedarf. Stelle ein Verlangen in
Aussicht: (Ware es nicht schén, wenn ...?)

Was bietest du fur eine Lésung, also was ist dein Nutzenver-
sprechen? (Dann probiere doch mal Folgendes ... Das hat fol-
gende Vorteile fir dich.)

Das ist jetzt dein Produkt:

Das Ziel ist, eine ,,OH JA — DAS WILL ICH AUCH"-Sogwirkung

zu erzeugen.
Was gibt es jetzt konkret dafiir zu tun?

MaBnahmenplan

Heute:
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Nachste Woche:

Ubernachste Woche:

Und nicht vergessen: Jetzt heil3t es UMSETZEN!

Die eigene Methode entwickeln
Einzigartig und leicht merkbar — So wirst du bemerkenswert

Es gibt eine Vielzahl an unterschiedlichen Methoden, Studien,
Formeln oder Akronymen im Markt. Warum? Weil sie funktio-
nieren! Sie stehen fir etwas. Genau wie du! Sie bringen im bes-
ten Fall dein Thema auf den Punkt. Schluss mit ellenlangen Sét-
zen oder Abhandlungen, die sich nur schwer merken lassen.
Was erzdhlen deine Kundinnen und Kunden, wenn sie nach
deinem Vortrag oder deinem Seminar nach Hause kommen?
.Ich habe heute die ,Latte Macchiato Methode’ von Monica
Deters gelernt!” ,,Oh was ist das denn? Erzéhl doch mall” Oder
sagen sie eher: ,Ja, da war heute ein Vortrag, ich glaube, es
ging um Zeit einsparen oder so ..." Was merkt man sich leich-
ter?
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Ich bin mittlerweile die Methoden-Queen, denn ich gebe dem
Kind gern einen Namen! Hier kannst du deine fir dich pas-
sende Methode entwickeln. Egal, ob akademisch, spielerisch
oder provokant. Ich stelle dir hier eine Vielzahl an Moglichkei-
ten vor, aus denen du das Passende fiir dich auswahlen kannst.
So ist auch schon manche Buch- oder Produkt-ldee entstan-

den, mit der du noch leichter Umsatz machen kannst.

Mit den folgenden Schlagworten findest du eine Vielzahl an

Moglichkeiten, wie deine Methode hei3en kann.

¢ Die 5 Gebote fir ... e Lehre

e Die besten Regeln fir ... e Rezept

e Checkliste des Siegens o Fall

e Perspektiven der Macht e Case

e Die 3 Saulen der ... e These

e Menli * Meta

e Methoden-Box e Lexikon

e 5 Stationen  Ubungen

e Code e System

e/ Wege e Komponenten
¢ 10 Tipps e Journal

o Keys e Quelle

e Repertoire e Der Fluss der Moglichkei-
e Akronyme ten

e Premium-Tipps e Konzept

¢ Bronze-Silber-Gold e System

¢ Glossar e Modell

e |deenkarussell

¢ Grundlagen

e Strategien

e Templates
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¢ Standards

e Klassifizierungen
e Methode

e Kompakt

e ldee

o Profil

e Tablet

e Modul

e Die 7 Klimmziige zu mehr
e Extensions

¢ Nuggets

e Diamanten

e Projekt

o Vision

¢ Key Visuals

¢ Goal

e Highlights

¢ Service Points
e Schatzkiste

o Wikis

¢ Schlagwort

e Mindmap

¢ 6 Schritte

e Points

e Intuitionen

¢ Kategorien

o Leitbilder

o Kiste

e Werkzeug
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¢ Tool-Box

¢ Cocktails

e Bar der Moglichkeiten

e Spots

e Leitfaden

e Top 100

¢ Anleitung

e Portal

o Views

e Knowledge

e Curriculum

e Studie

o Steps

o Mission

¢ Rahmen

e Piktogramm

e Uber ein bekanntes Bild

e Uber Branding © ® *

e Uber den eigenen Namen

e Uber den Firmennamen

e Uber einen geografischen
Ort

e Uber das zu erreichende
Ziel

e Uber Fantasie-Begriffe

e Uber Reime

e Uber Marchen

o Uber Kinderspiele
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Jetzt findest du deine inhaltlich relevanten Worter deines The-

mengebietes als Stichwortsammlung.

Bringe jetzt beides zusammen. Hier kannst du sehr kreativ vor-
gehen. In meinem Seminar mache ich es immer so, dass wir die
Worter jeweils alle auf bunte Zettel schreiben, verdeckt in die
Mitte legen und willkurlich ziehen. Unglaublich, was fir gute
plakative Begriffe fir eine neue Methode entstanden sind.
Manchmal helfen uns solche einfachen Tools, etwas spieleri-
scher mit unseren ernsten Themen umzugehen. Nicht verges-
sen: Die Inhalte missen dann wiederum sehr wertvoll sein.

Aber so sind sie leichter zu merken. Viel Erfolg damit.
Jetzt bist DU dran:

Wenn du mochtest, fille diese Fragen aus und sende mir ein

Foto davon zu. M.deters@feminess.de. Wir melden uns dann

bei dir. Ich wirde mich sehr freuen.
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Was hast du konkret fir dich aus dem Buch mitgenommen?

Was hat dir am besten gefallen?

Gab es eine neue ldee fur dich, die entstanden ist?

Hast du diese |dee schon umsetzen kénnen?

Wenn nein, was hindert dich daran?
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Mochtest du weitere personliche Unterstiitzung mit mir?

Ubung - Dein Projekt

Was hast du fir Produkte?

Welche Kundinnen und Kunden hast du?

Wo halten sich deine Kundinnen und Kunden auf?

Was sind deine Wunschmedien?

Kennst du schon Journalistinnen und Journalisten?
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Hast du Kontakte, die Journalistinnen und Journalisten ken-

nen?

Was haben diese flir ein Problem?

Was haben diese fur einen Bedarf?

Was bietest du ihnen fir eine Losung?

Was mochtest du lancieren?

Was musst du tun, damit eine Journalistin oder ein Journalist

das interessant findet?

Wer hat welche Probleme und welchen Anspruch haben sie?
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Ein Gast-Beitrag von Griindungsexpertin Jenny Thomas:
Existenzgriindung — Schritt fur Schritt

Du kennst nun deine Starken und Werte, hast Produkte entwi-
ckelt und deine Zielgruppe bestimmt. Jetzt ist es so weit! Du
mochtest dich selbststdndig machen und da tauchen sie auf,

die vielen Fragen:

¢ Wo fange ich an?
e Woran muss ich denken?

e Was brauche ich alles?

Hier kommt, dein Leitfaden durch den Behérdendschungel:

Der offizielle Griindungstag ist der Tag, an dem du dein Ge-
werbe anmeldest. Fur den Fall, dass du ein gefordertes Vor-
griindungscoaching machen oder einen Griindungszuschuss
vom Arbeitsamt in Anspruch nehmen maéchtest, weil du aus der
Arbeitslosigkeit heraus griindest, musst du die Antrage dafur

vor der Griindung, also vor der Gewerbeanmeldung stellen.

Fir beide Antrage bendtigst du unter anderem einen klassi-
schen Businessplan. Auch wenn du den Businessplan nicht fiir
eine offizielle Stelle brauchst, ist es sinnvoll einen zu erstellen.
So verschaffst du dir eine Ubersicht iiber deine Kosten und die
notwendigen Verkdufe und MaBnahmen, um deine Unterneh-

mensziele in den nachsten Jahren zu erreichen.

Der Weg zum Gewerbeamt bleibt dir nur erspart, wenn du Frei-
berufler bist. Das trifft allerdings nur dann zu, wenn du eine
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Tatigkeit auslibst, die nicht der Gewerbeordnung unterliegt
und einen wissenschaftlichen, kinstlerischen, schriftstelleri-
schen, unterrichtenden oder erzieherischen Hintergrund hat.
Coaching erfillt diese Voraussetzungen, in der Regel, nicht.

Auf der Gewerbeanmeldung musst du unter anderem auch die
Rechtsform fur dein Unternehmen angeben. Mache dir vorab
Gedanken, welche Unternehmensform du wéhlen mochtest.

Hier ein Uberblick tiber die géngigsten Rechtsformen fiir Ein-
Personen- und Team-Griindungen:

e Einzelunternehmen

¢ Unternehmensgesellschaft
e GmbH

e GbR

Als Néchstes musst du den Bogen zur steuerlichen Erfassung
fur das Finanzamt ausflllen. Das kannst du entweder Uber das
ELSTER Portal selbst machen oder deine Steuerberaterin oder

dein Steuerberater kann das fur dich uUbernehmen.

Uberlege dir vorab, ob du die Kleinunternehmerregel in An-
spruch nehmen méchtest. Das ist moglich, wenn dein Umsatz
im Grindungsjahr nicht héher als 22.000 Euro und im 2. Jahr
nicht héher als 50.000 Euro ist. Wichtig zu wissen: Wenn du
dich bei der Griindung gegen die Kleinunternehmerregel ent-
scheidest, bist du die nachsten 5 Jahre gebunden und kannst

nicht im Nachhinein in die Kleinunternehmerregel wechseln.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist das Thema Versicherungen. Am
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allerwichtigsten ist die Krankenversicherung. Du kannst zwi-
schen einer freiwilligen Versicherung bei deiner gesetzlichen
Krankenkasse oder einer privaten Krankenversicherung wah-
len. Bedenke, wenn du dich fiir eine private Krankenversiche-
rung entscheidest, gibt es keinen Weg zurlick in die gesetzli-
che Krankenkasse. Natirlich gibt es noch jede Menge weiterer
Versicherungen, die empfohlen werden. Entscheide selbst,
welche du fiir sinnvoll haltst. Hier ein Uberblick:

e Altersvorsorge (privat oder gesetzlich)
e Betriebshaftplicht

e Berufshaftpflicht

e Berufsunfahigkeitsversicherung

e Krankentagegeld

e Rechtsschutz

Eroffne idealerweise gleich zu Beginn ein Geschéftskonto, so
hast du von Anfang an einen Uberblick liber deine Finanzen
und es vereinfacht dir die Buchhaltung. Juhu, der Behorden-
kram ist erledigt, du bist jetzt offiziell Unternehmerin.

Wer ist Jenny Thomas

Jenny hat es sich zur Aufgabe gemacht, Griinder und Griinderinnen auf ihrem Weg
in die Selbststéandigkeit, durch den Behérdendschungel, zu begleiten. Das Beson-
dere dabei ist, dass sie nicht nur allgemeine Informationen gibt, sondern jeder und
jedem dabei hilft, die notwendigen Schritte auf die eigene Situation und das ei-
gene Business umzusetzen. Jenny hat sich ihr Wissen durch zahlreiche Seminare
bei der IHK (Industrie und Handelskammer) und dem bfz (Berufliche Fortbildungs-
zentren der Bayerischen Wirtschaft) angeeignet und mit der Feminess Solopreneur

School und der Feminess Business School vertieft. https://jenny-thomas.de
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Ich sage ganz ehrlich, die STERN-Methode hat mein Leben ver-
andert. Ich habe lange versucht, ein einfaches System flr mich
zu finden, denn ich wollte so schnell und leicht wie méglich
mein Herzens-Business endlich leben kénnen. Ich hatte unfass-
bar viel von allen Seiten gehort, wie ,man” so ein Business auf-
bauen kann. Alles, was in diesem Buch steht, ist die Essenz da-
raus, die ich fir mich gezogen habe. Ich mdchte mich einfach
nicht mit so viel Theorie aufhalten. Dennoch wollte ich es , rich-
tig” machen. So ist es zu dieser einen Nacht gekommen, wo
ich mir gesagt habe: Es muss doch ein einfaches System ge-

ben, als 60 Seiten Businessplan zu schreiben.

Mein BUSINESS-STERN hat mir immer unglaublich geholfen.
So konnte ich stets den Uberblick (iber all meine Aktionen be-
halten. Ich habe ihn mittlerweile so verinnerlicht, dass ich gar
nicht ,auf die Wand” blicken muss, wo er lange hing. Sténdig
habe ich die Post-its angepasst. Taglich hat sich etwas in mei-
ner Weiterentwicklung verédndert. Jetzt ist er tief in mir veran-
kert. Genau das wiinsche ich dir auch. Der STERN ist dafiir da,
dass du dich so wenig wie méglich ,verrennst”. Er darf dein
Leuchtstern sein. Schau dir auch gern zusatzlich das STERN-

Video auf YouTube dazu an.

Naturliche Sichtbarkeit beginnt also im Herzen. Wir sollten im-
mer von innen nach auf3en agieren. Sichtbar werden flr uns

selbst. Erst dann fur andere. Wir schauen also als Erstes auf uns
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und unsere Bedlrfnisse sowie unsere Talente, Gaben, Vorlie-
ben und Wiinsche und machen sie fiir uns selbst sichtbar. Erst
dann gehen wir nach auBBen. Unsere Ausstrahlung verandert
sich dadurch enorm. Ich selbst bekomme das immer wieder
gespiegelt. Das war friher definitiv anders. Erst seitdem ich
mich mit mir selbst beschaftigt habe und mich selbst kennen-
gelernt habe, lauft es. Du kannst das auch. Sei also viel mutiger
mit dir selbst und nimm dich viel wichtiger. Erst danach nimmst
du dich selbst nicht mehr so wichtig, sondern die anderen.

Aber diese Reihenfolge braucht es.

Jetzt lass uns die Taschentlicher ziicken und Abschied neh-
men. Aber nur von diesem Buch, denn ich bleibe dir natirlich
und selbstverstandlich langfristig als deine personliche Berate-
rin und ,Sichtbarmacherin” erhalten. Kontaktiere mich gern.
Ich bin ja zum Gliick recht sichtbar, also wird es nicht schwer

sein, mich zu finden.

Nun wiinsche ich dir von Herzen, dass die Menschen dir deine
Produkte ,aus der Hand reiBen” und du natlrlich sichtbar
wirst. Vielleicht nicht sofort, aber es lohnt sich, dieses noch viel
gezielter aufzubauen, denn das ist der Plan und bringt dich

nach vorne.

Lass dich leiten. Gehe deinen Weg. Zégere nicht so viel. Egal,
was alle anderen sagen. Es lohnt sich.

Dabei wiinsche dir von Herzen sichtbaren Erfolg!

Deine Monica



In jedem meiner Blcher liebe ich es, die Dankesseite zu schrei-
ben. Das ist auch in diesem Buch so. Was ware ich ohne mein
Netzwerk, mein Team, meinen Geschaftspartnerinnen und
-partnern, meinen Kooperationspartnerinnen und -partnern,
meinen Freundinnen und Freunden, meiner Familie, die mich

nun schon seit Jahren begleiten.

Was waére ich aber auch ohne meine spannenden Kolleginnen
und Kollegen, von denen ich so viel lernen durfte. Besonders
in meiner sehr pragenden Zeit, als ich als Selbststandige, da-

mals noch nebenberuflich, angefangen habe.

Ich danke allen Menschen, die ich in Netzwerken getroffen
habe und von denen ich mindestens einen Impuls, einen guten
Zuspruch, interessante Ansichten, ein aufmunterndes Lacheln,
aber auch viel konstruktive Kritik erhalten habe.

Ganz besonders danke ich der GSA, der German Speaker
Associations, bei der ich am meisten lernen durfte. Besonders
sind hier folgende Namen genannt, die mich gecoacht, ge-
lehrt, gehoben und unterstiitzt haben: Sabine Asgodom, Gaby
S. Graupner, Martin Laschkolnig, Michael Rossié, Dr. Stefan
Fradrich, Margit Hertlein, Martin Limbeck, Andreas Buhr, Elisa-
beth Motsch, René Borbonus, Prof. Dr. Lothar Seiwert, Thilo
Baum, Markus Hofmann, Claudia Haider, Siegfried Haider,
Thorsten Sievert, Gerriet Danz, Stephan Heinrich, Dr. Roman
Szeliga, Klaus J. Fink, Gregor Staub, Hans-Uwe L. Kohler.
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Besonders mochte ich aber auch meiner Geschéftspartnerin
Marina Henze, der Griinderin von Feminess® danken. Es ist
eine spannende Abenteuerreise, dieses tolle Unternehmen im-

mer weiter auf- und auszubauen.

Zusétzlich danke ich meinen persénlichen Coaches, Schama-
nen und spirituellen Lehrerinnen und Lehrern, wie Filomena
Lapczyenski, Jasmin Wolff und Robert Betz. Es war und ist eine
enorm spannende Reise, was sich alles in einem zeigt, was ent-

weder aufgeldst oder ausgebildet werden darf.

Ich danke allen meinen Teilnehmerinnen und Teilnehmern, Kli-
entinnen und Klienten, Kundinnen und Kunden, denen ich so
unglaublich viel zu verdanken habe. Nicht nur sie haben bei
mir gelernt, sondern ich auch sehr viel von ihnen.

Ich danke meinen Freundinnen und Freunden, denen ich meis-
tens nicht gerecht werde, weil ich immer wieder in der ,Ver-
senkung” des Arbeitens, Schaffens und Entwickelns versinke.

Danke, dass ihr mir trotzdem treu bleibt.

Ich danke meinem lieben Hund Rocko, der so manches Mal
lieber mit mir gespielt hatte, als doch wieder bis zur nachsten

Gassi-Runde zu warten.

Natirlich danke ich auch gern wieder meiner Lektorin Tanja
Giese aus Berlin, die es immer wieder schafft, meinem hohen
Tempo zu folgen. Und natiirlich auch der unglaublichen Mandy
Marschner, die so herrlich kreativ meine Buch-Cover gestaltet.
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Ganz ehrlich: Ich danke mir selbst, dass ich mich immer wieder
in unendliche Weiten meines Seins wage und sténdig im Posi-
tiven Uber meine Grenzen und aus meiner Komfortzone hin-
ausgehe. Ich wundere mich selbst Gber meinen Mut, der nicht
immer einfach ist. Ich bringe mich dadurch standig in immer

neue ,Schwierigkeiten”. Ich finde das aber wirklich klasse!

Und jetzt danke auch dir, liebe Leserin und lieber Leser, die du
dieses Buch noch in der Hand haltst. Ich freue mich Uber jede
Frau, die sich auf den Weg, ein Herzensbusiness zu finden und
aufzubauen. So mutig sind nicht so viele. Ich unterstitze dich
von Herzen gern. Gehe immer weiter. Folge deiner Intuition.

Du lebst (in diesem Leben) nur einmal.
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Feminess® ist einer der groBten
Weiterbildungsveranstalter der neuen Zeit
fur Frauen in Europa.

Rl

Feminess unterstutzt Grunderinnen,
Selbststandige und Unternehmerinnen auf
ihrem Weg in die personliche und
finanzielle Freiheit, damit sie entspannt
erfolgreich werden kénnen.

”

\ Marina Henze und Monica Deters sind zwei
aul3erst engagierte Power-Frauen und

Visionarinnen, die mit dem Unternehmen

Geschichte schreiben!

www.feminess.de
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