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Hallo und herzlich willkommen in diesem Buch!
Ich freue mich sehr, dass du dabei bist!

Als Erganzung zu diesem Buch gibt es umfangreiche Ressourcen
in Form von Arbeitsblattern und Checklisten.

Bitte gehe gleich auf meine Webseite
www.unwiderstehlich-leben.marastix.com
und lade sie dir herunter.

Im Text nehme ich dann immer auf die jeweilige Ressource Be-
zug. Du kannst sie dir ausdrucken und als Unterstiitzung fiir die
jeweilige Ubung bzw. das jeweilige Kapitel verwenden.

Jetzt wiinsche ich dir viel Freude mit diesem Buch!
Herzliche Griile
Mara
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1. Meine Geschichte: Von der Unter-
nehmensberaterin zur Online-Unter-
nehmerin

allo, mein Name ist Mara und ich freue mich sehr, dass du

dieses Buch in Hianden haltst. Dieses Buch ist fiir dich, wenn
du so wie ich glaubst, dass du aus einem ganz bestimmten Grund
hier auf der Welt bist. Dass du eine Berufung oder Lebensaufgabe
zu erfiillen hast.

Ich war 33 Jahre alt, als ich meine Berufung erfahren habe ...
Aber lass mich am Anfang beginnen.

Schon als Kind war ich chronisch neugierig, wollte standig neue
Dinge ausprobieren und habe meinen Eltern Locher in den Bauch
gefragt. Durch meine heutigen Coaching-Ausbildungen weif ich,
dass ich eine sogenannte vielbegabte Scannerin bin. So nennt die
amerikanische Psychologin Barbara Sher Menschen, die es lieben,
laufend neue Dinge zu lernen und Projekte zu starten.

Scannerinnen haben so viele Interessen, dass es ihnen hiu-
fig sehr schwer fallt, sich fiir nur ein Ding zu entscheiden. Sie ha-
ben nicht nur ein Talent, sondern viele und tun sich oftmals sehr
schwer, den fiir sie richtigen Beruf zu finden. Und genau so ging es
mir auch!

Als Kind wollte ich Schauspielerin, Bibliothekarin, Geschichte-
nerzahlerin und Siangerin werden. Geschichten in jeder Form ha-
ben mich schon immer fasziniert, sowohl Geschichten zu lesen als
auch selbst zu schreiben.

Kein Wunder, dass ich heute so viel Freude an der Produkti-
on von Blog-Artikeln, Videos und Podcasts habe. Meine erste Ge-
schichte habe ich mit 5 Jahren mit einem alten Kassettenrekorder
aufgenommen. Das Kreieren von Content (wie wir Online-Inhalte
nennen) liegt mir also wirklich im Blut.

AuBerdem vertfiige ich seit meiner Kindheit iiber eine gro3e Sen-
sitivitat. Ich konnte schon frith Dinge sehen und horen, die andere
nicht sahen und ich war sehr vertraumt und sensibel. In Summe
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war ich wohl ein recht seltsames Kind, am liebsten zuriickgezogen
und allein mit einem guten Buch in einem Tagtraum.

Es war immer schon sehr schwer fiir mich, diese unterschied-
lichen Talente unter einen Hut zu bekommen und eine passende
Schublade (also Jobprofil) fiir mich zu finden. Auf die Frage meiner
Eltern, was ich denn einmal studieren will, fand ich keine Antwort.
SchlieBlich entschied ich mich fiir Betriebswirtschaft. Hauptsach-
lich deshalb, weil das mein damaliger Freund auch studierte und
weil mir nichts Besseres einfiel.

Die stindige Suche nach neuen Erfahrungen und der Wunsch
laufend Neues zu lernen war fiir mich ein Leben lang wie eine Sucht.
Das Abarbeiten von Routinetatigkeiten dagegen ein Alptraum. Die
schlimmste Vorstellung fiir mich war nach der Uni bis zur Rente
meine Zeit von 09:00 bis 17:00 immer bei den gleichen, langweili-
gen Tatigkeiten abzusitzen.

Stattdessen traumte ich davon zu reisen, die Welt zu sehen und
spannende Abenteuer zu erleben. Um meinen Traum wenigstens
teilweise wahr zu machen, entschied ich mich nach dem Studium
Unternehmensberaterin zu werden. Da konnte ich laufend Neues
lernen und war standig auf Reisen.

Schon mit 26 Jahren hatte ich den Status einer Senatorin bei
Lufthansa (der 2. hochste Status bei Miles & More) und war es ge-
wohnt, Business Class zu fliegen und in 5 Sterne Hotels zu wohnen.

Meine Marketingkonzepte wurden Osterreichweit im Einzelhan-
del umgesetzt und ich beriet Geschiftsfithrer und Vorstdnde von
mittelstindischen Unternehmen und groBen Konzernen. Bei 90%
der Meetings war ich die einzige Frau am Tisch und die einzige teil-
nehmende Person unter 45 Jahren.

Unnotig zu sagen, dass ich auch sehr gut verdiente und um mei-
ner Freude an der laufenden Weiterbildung Rechnung zu tragen,
ging ich mit 28 noch einmal fiir 2 Jahre auf die Uni zuriick, um
meinen Doktor zu machen.

Mit 30 Jahren hatte ich dann alles erreicht, wovon ich immer
getraumt hatte: Ich hatte meinen Doktor fertig und einen gut be-
zahlten Job bei einer der renommiertesten, osterreichischen Unter-
nehmensberatungen.
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Als ich das alles erreicht hatte, passierte dann etwas Seltsames:
Statt gliicklich, stolz und zufrieden zu sein, fiihlte ich mich leer. Zur
damaligen Zeit stand ich immer unter Stress, ich arbeitete 60 Stun-
den die Woche und hatte praktisch kein Leben auBerhalb des Jobs.
Wenn mein Handy lautete, zuckte ich zusammen, aus Angst, was
jetzt schon wieder passiert war.

Ich wurde zunehmend depressiv und kam in der Friih fast nicht
aus dem Bett. Mein Leben kam mir sinnlos vor. Ich stellte mir die
Frage, ob ich mir wirklich vorstellen konnte, so fiir die nichsten 30
- 40 Jahre weiterzumachen. Sehr schnell kam ich zu meiner Ant-
wort: NEIN! Auf keinen Fall!

Was immer noch da war, war meine chronische Neugierde und
mein Wunsch mich weiterzuentwickeln. Da ich ja tiber genug Geld
verfiligte und auch ausreichend Urlaub hatte, fing ich an Seminare
zu besuchen und Ausbildungen zu machen.

Ich entwickelte ein groBes Interesse an Personlichkeitsentwick-
lung, aber auch spirituellen Themen. Ich wollte mich selbst ken-
nenlernen, mich entdecken, herausfinden, wer ich wirklich bin und
warum ich hier auf der Erde bin.

So machte ich eine Ausbildung zum Psychosozialen Coach mit
Schwerpunkt auf Hochbegabte und Hochsensible. Im Rahmen die-
ser Ausbildung horte ich auch zum ersten Mal den Begriff einer
vielbegabten Scannerin und erkannte mich auch sofort als solche.
Zusatzlich merkte ich auch, dass ich hochsensibel und hochsensitiv
war und die Fahigkeiten hatte Stimmungen und Energien wahrzu-
nehmen, die andere Menschen nicht hatten.

Da ich mich immer schon sehr fiir Kommunikation interessierte,
machte ich zuséatzlich eine NLP- und Hypnose-Ausbildung bis zur
Trainerin. Und immer noch war mein Wissensdurst nicht gestillt
und da eine weitere meiner Lieblingsbeschéftigungen das Reisen
ist, kombinierte ich meine Freude an Weiterbildung mit meiner
Freude am Reisen und besuchte Seminare auf Hawaii, Ibiza und
in New Mexico. Immer dabei mich selbst kennenzulernen und zu
entdecken.

Und je mehr ich mich selbst kennenlernte, desto weniger passte
ich in meinen fritheren Job als Unternehmensberaterin. Ich merk-
te, dass ich nicht langer hart und tough wie ein besserer Mann sein
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wollte. Ich wollte mein Geld auf weibliche Art verdienen. Ich wollte
mich nicht langer verstellen, verbiegen und versuchen, es den an-
deren Recht zu machen. Ich wollte authentisch sein und trotzdem
Geld verdienen.

Aber lange Zeit war mir iiberhaupt nicht klar, wie ich das an-
stellen sollte. Zur damaligen Zeit wusste ich nicht, wie ich mich
selbst vermarkten und verkaufen konnte. Ich hatte iiberhaupt kei-
ne Kundinnen und nur geringe Ersparnisse, da ich immer mein
ganzes Geld fiir Reisen und Seminare ausgegeben hatte. Da war
nur dieser starke Wunsch mich selbststindig zu machen und mein
eigenes Business zu haben, in dem ich alles so machen konnte, wie
ich wollte.

Da ich immer ungliicklicher und depressiver wurde, entschied
ich mich meinen Job als Unternehmensberaterin auf Teilzeit zu
reduzieren und begann nebenberuflich als Coach zu arbeiten. Ich
wusste nicht, wie ich Kundinnen gewinnen sollte und verdiente fast
kein Geld. Meine Umsitze zu der Zeit lagen in den meisten Mo-
naten unter 500 Euro. Also kein Gedanke davon zu leben. Und so
gerne ich meinen Job gekiindigt hatte, war doch klar, dass das kei-
ne Option war, solange ich nicht gelernt hatte, mich selbst gut zu
verkaufen und vermarkten.

Da ich und meine Werte allerdings immer weniger in meinen
Job passten, kam dann Ende des Jahres 2013 der Moment, wo mir
klar wurde, dass ich diesen Spagat zwischen einem Job, an den ich
immer weniger glaubte und meinem personlichen Weg der Wei-
terentwicklung nicht mehr lange aufrecht erhalten konnte und ich
wusste, dass ich kiindigen musste.

Lange stellte ich mir die Frage, ob ich mir einen neuen Job su-
chen oder vollig ins eiskalte Wasser springen und mein eigenes
Business in Vollzeit starten sollte. Ich schrieb dann eine einzige
Bewerbung (auf eine Stelle als Bereichsleiterin an einer Fachhoch-
schule) und bekam sofort eine Zusage. An diesem Tag iiberlegte ich
sehr lange, dann nahm ich den Horer in die Hand und rief dort an,
um die Stelle abzusagen. Danach verkaufte ich mein Auto, um et-
was Startkapital fiir mein Business zu haben.

Ich setzte alles auf eine Karte und wusste, dass es jetzt keinen
Weg mehr zuriick gab.
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Meinen Klientinnen empfehle ich langsam und nebenberuflich
zu starten, aber fiir mich selbst war das nicht der richtige Weg. Ich
wollte aufs Ganze gehen. Dann begann das spannendste Jahr mei-
nes Lebens: Ich lernte, was es heift, wirklich Unternehmerin zu
sein. Und ich wusste, dass ich nicht irgendein Business wollte, son-
dern eines, das wirklich auf meiner Berufung basiert. Ich wollte kei-
ne Rollen mehr spielen und keine Masken mehr tragen. Ich wollte
ein Business, in dem ich 100% authentisch sein konnte, 100% ich.

In einem spirituellen Seminar erfuhr ich mit 33 meinen spiri-
tuellen Namen und meine Lebensaufgabe: Mein Name ist Dharma
Devi, die die Rechtschaffenheit der Frauen hiitet und meine Beru-
fung oder Lebensaufgabe ist es, Frauen dabei zu unterstiitzen ihren
Platz einzunehmen und in ihre volle GroBe zu gehen. Und ich wuss-
te, genau das ist es, was ich machen wollte und nichts anderes.

Aber eine Reihe von Fragen waren fiir mich vollig offen:
* Wie verdiene ich mit dieser Berufung Geld?
¢ Wie bringe ich meine Botschaft in die Welt?
¢ Wie finde ich Klientinnen und Kundinnen?

¢ Wie positioniere ich mich und stelle meine Besonderheit he-
raus?

* Wie starte ich fast ohne Ersparnisse ein Business?

¢ Wie mache ich aus meiner Berufung ein Produkt, das mei-
nen Klientinnen dient?

e Und wie mache ich das alles auf eine authentische Art und
Weise, die zu mir passt, die sich gut und schon anfiihlt?

e Und wie finde ich daneben Zeit, um zu reisen und die Frei-
heit mich laufend weiterzuentwickeln?

Und oftmals ist es so, wenn die Schiilerin bereit ist, findet sich
der Lehrer und ich lernte einen sehr erfolgreichen Online-Marketer
kennen, der mir von Online-Marketing erzahlte. Er beschrieb mir
sein Business, in dem er mit digitalen Produkten online Geld ver-
dient, mit dem er Unmengen an Menschen erreicht und von iiberall
auf der Welt aus arbeitet.

Und ich wusste sofort: Das ist der fehlende Puzzlestein! Das ist
genau die Information, die mir gefehlt hatte!
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Denn das war die Losung fiir alle meine Probleme: Ein Business,
in dem ich ganz viele Menschen erreichen konnte! Ein Business,
in dem ich (zumindest theoretisch) unbegrenzte Einkommensmag-
lichkeiten habe, weil sich digitale Produkte 100- oder 1.000-fach
verkaufen lassen. Und ein Business, in dem ich die Zeit und die
Freiheit habe, zu reisen und von tiberall auf der Welt aus zu arbei-
ten.

Damals horte sich das wie ein Traum an, aber nur ein Jahr spater
war dieses Business fiir mich Realitat geworden!

Heute verdiene ich mein Geld mit Online Gruppencoaching-Pro-
grammen, fiir die ich {iber Online Marketing Klientinnen im Inter-
net gewinne. Ich bin zu 100% ortsunabhangig, da ich auch meine
Coachings und sogar Seminare liber Skype oder Google Hangouts
durchfiihre. Das Einzige, was ich brauche, ist ein Internetzugang.

Aber das Beste von allem ist, dass ich ENDLICH, zum ersten
Mal in meinem Leben, das Gefiihl habe, meine vollen PS auf die
Strafle zu bringen und wirklich mein ganzes Potenzial zu leben. Ich
fiihle mich 100% wach, inspiriert und motiviert. Ich geniefse meine
Arbeit und erlebe eine unglaubliche Befriedigung durch das, was
ich tue.

Dieses Buch hilft dir dabei das Gleiche zu erreichen: Aus deiner
Berufung ein erfolgreiches Business zu machen, das Leben von vie-
len Menschen zu inspirieren und zu verbessern und deine vollen
PS auf die Strafse zu bringen und dabei richtig gliicklich zu werden.

Dabei wiinsche ich dir ganz viel Freude!

Deine Mara
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TEIL I: Die Grundlagen fur dein erfolg-
reiches Business

2. 11 Grinde, warum du aus deiner Beru-
fung ein Business machen solltest

Lass uns mit einer wichtigen Frage starten, namlich: Warum
sollst du iiberhaupt aus deiner Berufung ein Business ma-
chen? Du kannst deine Berufung ja auch als Hobby leben und be-
ruflich etwas ganz anderes machen.

Daher mochte ich, bevor ich anfange dir die Vorteile zu beschrei-
ben, die es mit sich bringt, die eigene Berufung zu leben und ein
(hoffentlich) erfolgreiches Business daraus zu machen, dir die Ant-
wort auf diese Frage geben, die mir immer wieder gestellt wird:

Ich habe meine Berufung gefunden, aber muss ich sie unbedingt
zu meinem Beruf machen?

Meine Antwort darauf ist: Du musst sie nicht zu deinem Beruf
machen, zumindest nicht in Vollzeit.

Allerdings halte ich es fiir einen groBen Fehler von Seminar zu
Seminar bzw. Coaching zu Coaching zu laufen und auf der Suche
nach seiner Berufung oder Lebensaufgabe zu sein, aber nie etwas
davon auch umzusetzen, um anderen Menschen damit zu dienen.

Du hast deine Gaben und Talente ja nicht zum SpaB3 oder nur fiir
dich selbst bekommen, sondern um zu GEBEN. Mit den Talenten
ist es wie mit einer Kuh, die zwar viel Milch hat, aber nicht gemol-
ken wird.

Nicht gelebtes Talent tut weh!

Deine Fihigkeiten und Talente wollen auf die Welt kommen, sie
wollen sich manifestieren und dir helfen, deine Berufung zu leben
und deine Lebensaufgabe zu erfiillen. Denn die Wahrheit ist: So-
lange du mit deiner Berufung niemandem dienst, lebst du sie nicht!
Auch wenn du schon 20 Seminare und Ausbildungen besucht hast.
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»Vocation is where our greatest passion meets the world’s gre-
atest need.« (Frederick Buechner)

Auf Deutsch: Die Berufung ist da, wo unsere groBte Leidenschaft
auf das groBte Bediirfnis der Welt trifft.

Das bedeutet, dass du deine Talente und Gaben nicht einfach
nur als Selbstzweck bekommen hast, sondern, um anderen Men-
schen damit zu helfen.

Du entwickelst deine Gaben dadurch, dass du sie verwendest.
Wenn du sie nicht nutzt, dann verstauben sie mit der Zeit und wer-
den immer schwécher.

Auf der anderen Seite erlebst du unglaublichen Sinn und Befrie-
digung in deinem Leben, wenn du deine Gaben und Talente entwi-
ckelst und lebst, um damit anderen Menschen zu dienen und sie zu
unterstiitzen. Und das ist der wahre Sinn und Zweck dahinter aus
der eigenen Berufung ein Business zu machen. Der Erfolg kommt
dann automatisch in dem MaBe, wie du dich selbst als Person lebst
und entfaltest.

Wenn dein Ziel ist, mit deiner Berufung das einfache, schnelle
Geld zu machen, dann sage ich dir gleich: Vergiss es! Das funktio-
niert iiberhaupt nicht!

Wenn du unbedingt Geld brauchst, dann suche dir besser einen
Job. Da ist nichts Schlimmes oder Unehrenhaftes dabei! Es ist sehr
smart einen Job zu haben, der die Rechnungen bezahlt.

Aber du kannst ja klein und nebenberuflich anfangen und ein-
fach einmal abwarten, wo sich dein Berufungsbusiness hin entwi-
ckelt, sofern du nicht sowieso schon in Vollzeit selbststandig bist.

Und hier sind meine 11 Griinde, warum du das unbedingt tun
solltest:

1. Durch das Geben deiner Gaben wirst du
immer mehr du

Deine Berufung zu leben bedeutet nichts anderes als deine Ga-
ben, die du mitbekommen hast, der Welt zu geben. Du entwickelst
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deine Gaben dadurch, dass du sie verwendest. Wenn du sie nicht
nutzt, dann verstauben sie mit der Zeit und werden immer schwa-
cher. Aber:

Durch das Geben deiner Gaben wirst du immer mehr du!

Durch das Leben deiner Berufung bzw. deiner Lebensaufgabe
erhaltst du die Moglichkeit, dich selbst 100% zu entdecken und zu
finden.

2. Du bringst deine vollen PS auf die Strafie
und hilfst ganz vielen Menschen

Das ist der am haufigsten geduBerte Wunsch von meinen Klien-
tinnen. Sie wollen endlich ihre vollen PS auf die StraBe bringen und
ihr gesamtes Potenzial leben.

Nur wenn du deine Berufung oder Lebensaufgabe lebst und dich
selbst ganz und gar entdeckst und findest, kannst du deine vollen
PS auf die Strae bringen.

Die meisten Menschen folgen ihrer Berufung oder Lebensaufga-
be, weil sie etwas auf der Welt bewegen wollen. Wenn du das findest,
was so richtig deins ist, dann kannst du ganz vielen Menschen helfen.

3. Du lebst deine Einzigartigkeit und hast nie
wieder Konkurrenz

Deine Berufung zu leben bedeutet nichts anderes als Schritt fiir
Schritt deine Gaben und Geschenke fiir die Welt auszupacken. Da-
mit tust du genau das, wofiir du hier auf die Welt gekommen bist
und wirst Schritt fiir Schritt immer mehr du.

Und kein Mensch auf dieser Welt kann besser darin sein, du zu
sein als: DU! Mit der Zeit kreierst du rund um deine Personlichkeit
deine eigene Marke (Personal Branding).

Aufgrund schlauer Produkt- und Preisgestaltung vermeidest du
den Preiskampf mit deiner Konkurrenz und durch die Qualitat dei-
ner Marke bezahlen die Kundinnen und Klientinnen gerne etwas
mehr.
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Somit hast du nie wieder Konkurrenz! Du musst dich nie wieder
vergleichen und niemanden mehr beneiden!

4. Du findest ein ganz starkes Warum

Deine Seele und dein Herz wissen genau, was deine Berufung
oder Lebensaufgabe ist. Auch wenn dein Verstand es vielleicht
nicht glauben mag.

Wenn du dem Ruf deiner Seele und deinem Herzen folgst, fin-
dest du groBes Gliick und tiefe Befriedigung. Denn dann hast du
dein »Warum« gefunden. Also den Grund, warum du auf der Welt
bist und warum du tust, was du tust. Das ist die starkste, mogliche
Motivation.

Denn du tust etwas, das fiir dich Sinn und Wert stiftet, weil es
dich wirklich erfiillt. Und am Ende deines Lebens weit du ganz
genau, dass du nichts versaumt, sondern alles gelebt hast.

Durch das Gliick, das du erfahrst, wenn du deinem Herzen und
deiner Seele folgst, wirst du immer strahlender und schoner. Da
spreche ich aus eigener Erfahrung.

Das kommt vom Gliick und der Zufriedenheit, die du erlebst,
wenn du tust, was du liebst.

5. Du baust dir ein Business auf, das zu 100%
auf deinen Zielen und Werten basiert

Du hast bestimmte Ziele, die du verfolgen willst? Du mochtest
z.B. am Meer leben oder dir die Zeit frei einteilen konnen, weil du
Kinder hast?

Wenn du dein eigenes Business hast, dann kannst du alle diese
Ziele verfolgen und wahr machen.

Freiheit ist ein wichtiger Wert von dir oder Teamarbeit? Du
kannst ein Business aufbauen, in dem du groBe Freiheit hast (z.B.
arbeiten kannst, wann du willst) oder in dem du mit anderen Men-
schen im Team arbeitest.
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6. Du baust etwas fiur die Zukunft auf

Wenn du dir Schritt fiir Schritt dein eigenes Business aufbaust,
dann schaffst du dir etwas fiir die Zukunft. Eine starke Marke, viele
zufriedene Kundinnen, gute Prozesse und Systeme, die dir die Ar-
beit abnehmen und dazu fithren, dass du in Zukunft mehr Freiheit
und mehr Sicherheit in deinem Leben hast.

7. Statt Langeweile hast du Abenteuer in dei-
nem Leben

Das Schlimmste im Leben ist Langeweile. Niemand will sie, aber
fast alle kennen sie. Die Langeweile kommt, wenn wir nicht das tun,
wofiir wir hier auf der Erde sind.

Fange an, deine Berufung zu leben und sehr schnell findest du
dich in einem aufregenden Abenteuer wieder. Auch hier spreche ich
aus eigener Erfahrung.

8. Synchronizitaten helfen dir auf dem Weg

Wenn du dem Weg deines Herzens und deiner Seele folgst und
immer mehr aufregende Abenteuer lebst, dann kommst du schnell
zu dem Punkt, wo auf einmal komische »Zufdlle« passieren, die dir
auf deinem Weg helfen.

Diese Synchronizititen machen dir das Leben leichter und hel-
fen dir, deine Ziele schneller zu erreichen.

9. Du kommst vom Wiinschen zum Manifestieren

Der Unterschied zwischen Wiinschen und Manifestieren liegt in
der Zeitqualitat. Wiinschen liegt in der Zukunft und Wiinsche kon-
nen somit niemals erfiillt werden.

Wenn du lernst zu manifestieren, dann wandern deine Wiinsche
von der Zukunft in die Gegenwart. Statt zu wiinschen und zu hof-
fen, bist du schon dabei sie zu kreieren.
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10. Du ziehst Menschen in dein Leben, die zu
dir passen

Bist du auf der Suche nach dem richtigen Partner, der richtigen
Partnerin? Hittest du gerne mehr Freundinnen oder Gleichgesinn-
te in deinem Leben?

Nur, wenn du du bist und dich selbst voll und ganz lebst, konnen
diese Menschen in dein Leben kommen. Denn wenn du dich selbst
nicht (er-)kennst, wie sollen es dann andere tun?

Durch das Leben deiner Berufung oder Lebensaufgabe wirst du im-
mer mehr du und gibst dich deinen Seelenpartnern und Seelenpartner-
innen bzw. deiner Seelenfamilie zu erkennen, die dich dann finden kann.

11. Du wirst einfach unwiderstehlich

Wenn du ganz du selbst und authentisch bist, musst du dich
nicht mehr um die Aufmerksamkeit der anderen Menschen bemii-
hen oder dich anstrengen, ihnen etwas zu verkaufen. Du ziehst sie
ganz automatisch an und wirst einfach unwiderstehlich.

Wenn du aus solchen Griinden deine Berufung leben
willst, dann bist du vollig auf dem Holzweg:

Ich bekomme o6fters kritische Nachrichten und Kommentare, in
denen mir gesagt wird, dass es gefahrlich ist, Menschen dabei zu
helfen, ihre Berufung zu leben und dass es viele Menschen gibt, die
ihre Berufung zum Beruf gemacht haben und das jetzt gerne wieder
andern wiirden.

Und ich bin davon iiberzeugt, dass diese Sorge vollkommen be-
griindet ist und wenn ich ganz ehrlich bin, gab es auch bei mir Zei-
ten, wo ich SEHR gerne wieder in einen sicheren, gemiitlichen und
gut bezahlten Job zuriickgegangen wire.

Ich glaube aber, dass das Menschen passiert, die ihre Berufung
aus dem falschen Grund zu einem Business machen wollen. Wenn
du namlich nur das einfache und schnelle Geld suchst, dann ist ein
Berufungsbusiness definitiv nicht zu empfehlen.
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Denn du wirst mit deinem Berufungsbusiness NICHT schnell
reich werden. Und ich sage dir auch warum: Wenn du beginnst,
deine Berufung zu leben, dann werden ALLE deine Glaubenssat-
ze, Baustellen und Hindernisse, die du dir im Laufe deines Lebens
geschaffen hast, aufstehen und sich zu Wort melden. Hier ein paar
der haufigsten, die ich immer wieder in der Arbeit mit meinen Kli-
entinnen treffe:

¢ [Existenzdangste, weil der monatliche Gehaltscheck weg ist
(auler du machst dich nebenberuflich selbststandig)

* Angste dich zu zeigen und zu vermarkten
¢ Angst vor dem Verkaufen

¢ Unsicherheit einen angemessenen Preis fiir deine Produkte
und Services zu verlangen

e Perfektionismus, der dich beim Starten hindert

¢ Minderwertigkeitsgefiihle und der Eindruck schlechter zu
sein als alle deine Mitbewerber

¢ Totale Unsicherheit, ob deine Berufung wirklich von der
Welt gebraucht wird

¢ Mangelnder Fokus und herumscannen (d.h. immer wieder
neue Projekte starten, aber nichts zu Ende bringen)

¢ Handlungsunfahigkeit aus Angst, Fehler zu machen

¢ Kein Durchhaltevermdgen und die Tendenz bei den kleins-
ten Schwierigkeiten aufzugeben

e Standiges Hinterfragen von bereits getroffenen Entschei-
dungen

e und, und, und

Bevor es ans Geld verdienen geht, darfst du erst alle diese The-
men bearbeiten und je nachdem, wie lange du damit brauchst, dau-
ert es, bis du wirklich Geld verdienst.

Wenn du diese Baustellen noch nicht bearbeitet hast, dann wirst
du dabei an deine Grenzen stofen: Du wirst weinen, zweifeln und
aufgeben wollen! Du wirst einfach nur mehr zuriick in deinen ge-
miitlichen, sicheren Job wollen!
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Auch ein Business aus folgenden Griinden zu starten, rate ich dir
vollig ab!!

e  Weil dich dein Chef nervt

¢ Weil du es endlich gemiitlich haben willst

*  Weil du morgens ausschlafen willst

e Weil du es einfach haben willst

Zusammenfassend sage ich: Wenn du deine Berufung lebst, ist
das nicht schnell, einfach und gemiitlich, sondern es bringt dich
an deine Grenzen und dariiber hinaus. Es ist, als wiirdest du eine
Wiiste durchqueren oder einen Berg hinaufklettern. Es bringt Blut,
SchweiB und Tréanen!

Aber gleichzeitig ist es die lohnendste Herausforderung, der du
dich jemals gegeniibersehen wirst!

Die Befriedigung, die du verspiirst, wenn du den Berg bestiegen
bzw. die Wiiste durchquert hast, kannst du dir jetzt noch nicht ein-
mal vorstellen.
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3. Wie du ein Business aufbaust, das zu
dir passt

m ein Business aufzubauen, das zu dir passt, brauchst du 4
Dinge:
1. Werte, die zeigen, wofiir dein Business steht und die deine
langfristige Motivation sind
2. Ein klares Warum es dein Business gibt
3. Finanzielle und nichtfinanzielle Ziele fiir dein Business

4. Ein solides Geschiftsmodell und eine Strategie, wie du mit
deinem Business Geld verdienst

1. Wie du die Werte fiir dein Business defi-
nierst

Wenn du etwas in deinem Business (und in deinem Leben) er-
reichen willst, dann musst du immer klare Antworten auf 2 Fragen
haben:

1. Was willst du genau? Was ist dein Ziel?

2. Warum willst du dieses Ziel erreichen? Was ist deine Motiva-
tion?

Es gehort sehr viel Durchhaltevermogen, Geduld und Disziplin
ein erfolgreiches Berufungsbusiness aufzubauen. Dafiir ist Geld
als Motivation auf keinen Fall ausreichend. Du brauchst etwas,
das dich wirklich langfristig motiviert und das sind eben deine
Werte.

In diesem Kapitel gibt es jetzt einige Ubungen fiir dich zu erledi-
gen. Bitte mache diese Ubungen wirklich schriftlich und lies nicht
nur einfach driiber! Sonst erzielst du mit der Ubung nicht das ge-
wiinschte Ergebnis!

Um dich bei den Ubungen zu unterstiitzen, habe ich Arbeitsblit-
ter fiir dich erstellt. Falls noch nicht passiert, lade sie dir bitte jetzt
hier herunter: www.unwiderstehlich-leben.marastix.com
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Du findest jeweils ein Arbeitsblatt zu den Themen: deine Werte,
dein Warum, deine Ziele und dein perfekter Tag. Bitte drucke sie
aus und halte sie bereit, um die Ubungen in diesem Buch zu ma-
chen.

Wir starten mit dem Arbeitsblatt zum Thema Werte.
Um herauszufinden, was deine Werte sind, stelle dir folgende Frage:
Was ist mir wichtig in meinem Business?

Und dann schreibe dir alles auf, was da so kommt. Und wenn dir
nichts mehr einfillt, dann stelle dir folgende Frage:

Was ist mir noch wichtig in meinem Business?

Wiederhole das 1-2 Mal, bis du eine ganze Liste von Dingen auf-
geschrieben hast, die dir wichtig sind.

Ein Wert ist dabei alles, was fiir dich personlich zu diesem The-
ma wichtig ist. Das konnen solche Dinge sein wie z.B. Freiheit,
Erfolg, Geld, Unabhingigkeit, Kooperationen, Anerkennung etc.
Hierbei handelt es sich aber wirklich nur um Beispiele. Es kann gut
sein, dass dir vollig andere Dinge wichtig sind.

Am Ende dieses Prozesses hast du dann eine Liste mit Dingen,
die dir wichtig sind: deine Werte.

Jetzt nimm dir bitte ein neues Blatt Papier und schreibe alle
Werte nochmal auf, diesmal in der Reihenfolge ihrer Wichtigkeit.
Also zuerst den wichtigsten Wert, dann den zweitwichtigsten und
so weiter.

Wenn du fertig bist, dann unterstreiche deine wichtigsten 3-5
Werte. Das sind deine Kernwerte, die Dinge, die dir wirklich wich-
tig sind. Wenn du ein Business hast, dann muss es auf jeden Fall
diese Werte unterstiitzen, sonst wirst du damit langfristig nicht
gliicklich werden.

Meine Top 3 Werte sind z.B. Freiheit, Geld und Wachstum.

Als ich mich das erste Mal im Jahr 2012 selbststindig gemacht
habe, wusste ich noch nichts von meinen Werten. Ich versuchte ein
Business zu starten, das iiberhaupt nicht zu meinen (damals noch
unbewussten) Werten gepasst hatte.

Ich wollte mich als Coach fiir Hochbegabte und Hochsensible
in Wien selbststindig machen und hier Coaching-Raumlichkeiten
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anmieten. Aber das Business machte mir keine Freude und ich kam
iiberhaupt nicht in die Gange.

Heute weiB} ich, dass dieses Geschiftsmodell (die Art und Weise,
wie das Business aufgebaut war) iiberhaupt nicht zu meinen Wer-
ten passte. Mein Top Wert ist Freiheit. Ich will reisen und die Welt
sehen. Ich will von iiberall aus arbeiten. Auch das wire mit diesem
Geschiftsmodell unmoglich zu vereinbaren gewesen. Wie soll ich
gleichzeitig Beratungen in Wien anbieten und am Strand auf Ha-
waii liegen? Unmoglich! Das war der erste massive Wertekonflikt.

Ich hatte also einen massiven Wertekonflikt mit meinem Top
Wert.

Mein zweitwichtigster Wert ist Geld. Mein Traumbusiness hat
einen mindestens 6-stelligen Jahresumsatz, mit der Moglichkeit
7-stellig zu werden. Als Coach, einzeln mit Klientinnen zu einem
Stundensatz von 100-120 Euro zu arbeiten (und das habe ich da-
mals verlangt), ist dieses Ziel niemals zu erreichen.

Und auBerdem gab es noch einen Konflikt zwischen meinem
Nummer 1 Wert: Freiheit und meinem Nummer 2 Wert: Geld.
Wenn ich viele Einzelberatungen und Coachings mache, verdiene
ich zwar Geld, aber verliere meine Freiheit. Und wenn ich mir die
Freiheit nehme, um zu reisen, dann habe ich kein Geld.

Diese ganze Konstellation fiihrte dazu, dass ich mich wie gelahmt
gefiihlt habe und iiberhaupt nicht in die Gdnge gekommen bin.

Daher ist es so wichtig, dass du deine Werte kennst und dann ein
Geschiftsmodell aufbaust, das zu diesen Werten passt. Darum habe
ich heute ein Business, das zu 100% online lauft. Ich kann von tiber-
all auf der Welt arbeiten. Da ich nicht mehr meine Zeit, sondern
vor allem digitale Produkt verkaufe, kann mein Business laufend
wachsen und sich weiterentwickeln. Und damit verdiene ich lau-
fend mehr Freiheit UND habe mehr Geld.

Das passt perfekt zu meinen Werten! Kein Wunder, dass ich
hochmotiviert bin in meinem Business zu arbeiten und mich richtig
reinhange!

Daher erarbeite ich bei der Beratung die Werte, das Warum und
die Ziele als Erstes mit meinen Klientinnen. Dann iiberlegen wir
uns, welches Business da richtig gut dazu passt. Wenn du die Ubun-
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gen in diesem Kapitel der Reihe nach schriftlich durcharbeitest,
dann hast du diesen Effekt.

2. Wie du dein Warum findest

Zusatzlich zu den Werten, die dich motivieren, brauchst du auch
ein klares Warum es dein Business gibt. Mein Warum ist ganz klar:
Weil ich meine Berufung oder Lebensaufgabe leben und meine See-
lenziele verfolgen will.

Und meine Berufung ist eben Frauen dabei zu unterstiitzen, ih-
ren Platz einzunehmen und in ihre volle GroBe zu gehen. Ich fand
es immer schon unertraglich, dass Frauen haufig weniger Geld ver-
dienen und dass typisch weibliche Eigenschaften wie Empathie,
Sanftmut, Sensibilitat und Hingabe in unserer Gesellschaft so we-
nig geschatzt werden.

Ich hatte es satt, dass sich Frauen zwischen Erfolg und ihrer
Weiblichkeit entscheiden sollten. Dass sie fiir beruflichen Erfolg
»ihren Mann stehen« und »bessere Manner werden« sollten.

Mein Warum ist, dass ich eine Welt will, in der Weiblichkeit
gleich hoch geschitzt wird wie méannliche Starken und in der Frau-
en erfolgreich sind, viel Geld verdienen und ihre sanfte Weiblich-
keit leben.

Bitte nimm dir jetzt das Arbeitsblatt » Dein Warum« zur Hand
(falls noch nicht passiert, kannst du es hier herunterladen: wwauw.
unwiderstehlich-leben.marastix.com) und beantworte
schriftlich die gestellten Fragen:

e  Warum bist du hier auf der Welt?

¢ Was willst du in die Welt bringen?

¢ Was kommt leicht und nattirlich zu dir?

e Was zieht sich wie ein roter Faden durch dein Leben?

* Was gibt dir tiefe Befriedigung und Sinn in deinem Leben?

¢ Was sollen die Menschen bei deiner Beerdigung tiber dich
sagen?

e  Welches Vermachtnis mochtest du der Welt hinterlassen?
Viel Freude dabei!
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3. Wie du finanzielle und nichtfinanzielle Ziele
fur dein Business definierst

Eine der Fragen, die ich meinen Klientinnen in meinen Beratun-
gen und Seminaren immer stelle, ist die nach ihrem Umsatzziel. Ich
frage: Wie viel Umsatz mochtest du im Monat machen?

Und es gibt keine Frage, die mehr Stress unter den Befragten
auslost. Da ist einerseits der groBe Stress eine Zahl zu nennen, denn
iiber Geld redet »man« ja nicht und hat »man« das wirklich ver-
dient so viel zu verlangen!? Das sind also die ganzen Glaubenssitze
zu diesem Thema.

Und andererseits ist da die Angst wirklich ein Ziel zu definieren.
Dabei ist die Uberlegung, wenn ich mir dieses Ziel setze, dann muss
ich ja auch alles tun, um es zu erreichen. Das kann sehr viel Stress
auslosen, weil die Angst bei meinen Klientinnen hochkommt, dass
sie ihre Freiheit verlieren und nur mehr hart arbeiten miissen, um
ihr Umsatzziel zu erreichen.

Darum schreibe ich in diesem Kapitel, wie du die Ziele fiir dein
Business mit Freude und Leichtigkeit und auf eine weibliche Art
setzt, sodass sie bei dir Begeisterung und nicht Stress auslosen.

Ich glaube, der Grund, warum die Angst und der Widerstand
gegen das Zielesetzen bei vielen noch so groB ist, liegt daran, dass
viele von uns zwei vollig falsche Glaubenssatze mitbringen:

1. Es ist eine Schande zu scheitern.
2. Ich darf erst starten, wenn ich perfekt bin.

Beide Annahmen sind vollig falsch und blockieren sehr stark. Es
gibt namlich kein Scheitern. Du hast nur einen weiteren Weg ge-
funden, der nicht so gut funktioniert. Vor jedem Erfolg stehen zig
erfolglose Versuche. Es macht also iiberhaupt nichts, wenn du dein
Ziel nicht erreichst oder nicht perfekt erreichst.

Fiir mich bedeutet Zielesetzen viel mehr ein Spiel. Ich habe
Freude daran und es spornt mich an. So wie friiher als Kind, wenn
ich mit meinem Vater diese Bilderratsel gelost habe, die du sicher
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kennst. Da sind zwei gleiche Bilder nebeneinander und beim einen
sind 10 Fehler eingebaut. Sie sind also nicht ganz gleich, sondern
unterscheiden sich ganz leicht und wir haben uns das Ziel gesetzt,
alle diese Fehler in einer Minute zu finden und als wir das konnten,
dann in 30 Sekunden usw.

Es ging einfach darum, Freude an den eigenen Fihigkeiten zu
haben und zu sehen, wie sie durch das Training immer mehr ge-
schult wurden. Und genauso solltest du es beim Zielesetzen ma-
chen. So fiihlst du dich auch nicht schlecht, falls du das Ziel nicht
erreicht hast. Denn es ist einfach nur ein Spiel und nichts weiter.
Mein Geschéftspartner und ich hatten uns z.B. als Ziel gesetzt, mit
unserem ersten Webinar 20 neue Kundinnen fiir unseren E-Mail
Kickstarter Kurs zu gewinnen. Und dann haben wir »nur« 18 neue
Kundinnen bekommen. War ich deshalb traurig oder enttiuscht?
Uberhaupt nicht! Ich fand das Ergebnis toll und hitten wir uns das
Ziel nicht gesetzt, dann wiren wir nie so weit gekommen.

Damit du in Zukunft auch Freude beim Setzen von Zielen fur
dein Business hast, erklare ich dir im Folgenden, wie du das in 5
Schritten mit Lust statt Frust tust.

Bitte nimm dir dafiir dein Arbeitsblatt »Ziele« zur Hand.
Wie du in 5 Schritten deine Ziele setzt

Schritt 1: Setze dir ein Ziel, auch wenn es schwer fallt

Der erste Schritt ist dir einfach ein Ziel zu setzen, auch wenn es
schwer fallt. Auch wenn du zuerst Druck oder Angst bei diesem Ziel
verspiirst, ist es wichtig eines zu setzen. Du kannst es jederzeit wie-
der anpassen, wenn es dir nicht mehr entspricht. Die Losung kann
hier nicht sein, einfach kein Ziel zu haben.

Die amerikanische Bloggerin Marie Forleo sagt dazu:
»You have to name it to claim it.«

Damit meint sie, wenn du etwas willst, dann musst du zuerst
sagen, was du iiberhaupt willst.

Willst du 3.000 Euro monatlichen Umsatz? Oder 5.000 Euro?
Oder einen sechsstelligen Jahresumsatz?

Sag es und schreibe es auf!

Unwiderstehlich Leben 25



Oder weiBt du gar nicht, was dein Umsatzziel ist? Wenn das so
ist, dann habe ich hier eine Ubung fiir dich, die dich dabei unter-
stiitzt.

Schreibe dir deinen letzten Jahresumsatz auf! Schreibe die Zahl
auf ein Blatt Papier.

Jetzt schlieBe die Augen und stelle dir vor, wie es wire, wenn du
diesen Umsatz in einem Monat machen wiirdest. Und bemerke, wie
sich das anfihlt.

Gutes Gefiihl? Dann hast du ja jetzt ein neues Umsatzziel!

Wenn du weiBit, was du willst, dann kannst du alles erreichen.
Du musst auch jetzt noch nicht wissen, wie. Das Wie kommt
noch. Dir jetzt die Frage zu stellen, wie du das Ziel erreichen
sollst, wiirde dich nur verwirren. Hier ist jetzt nur wichtig, was
du willst.

Schritt 2: Stelle sicher, dass es auch wirklich dein Ziel ist

Sehr wichtig ist, dass es sich bei diesem Ziel auch wirklich um
DEIN Ziel handelt. Und nicht um das Ziel deiner Familie, deines
Freundes oder von jemand anderem, den du vielleicht bewunderst
und nachahmen willst.

Vergiss auch nicht, dass hier kein Ziel besser oder schlechter ist.
Wenn du gerne 3.000 Euro im Monat Umsatz machen mochtest
und dafiir nur einen Tag pro Woche arbeiten willst, dann ist das
nicht schlechter, als wenn du einen zweistelligen Millionenbetrag
als Jahresumsatz anstrebst.

Lass dich hier nicht von anderen Menschen und ihren Zielen
verunsichern oder von deinem Weg ablenken.

Wichtig ist nur, was DU willst und das kann kein anderer sagen
als eben DU.

Nimm ein Ziel, mit dem DU dich wohlfiihlst, es bringt nichts hier
auf andere zu schauen und etwas zu verfolgen, das du nicht bist!

Schritt 3: Vergewissere dich, dass das Ziel bei dir Lust und nicht
Angst auslost

Sehr viele meiner Klientinnen fragen mich, wie viel Geld sie
fir ihre Leistungen verlangen sollen. Frither hatte ich diese Frage
mit klassischen betriebswirtschaftlichen Uberlegungen beantwor-
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tet. Nach dem Lehrbuch gibt es hier zwei Moglichkeiten, um einen
Preis festzusetzen:

1. Kostenbasiert: Du iiberlegst dir, welche Kosten du hast, wie
viel du also verdienen »musst« und setzt dann deinen Preis fest

2. Marktbasiert: Du analysierst, welche Preise die anderen im
Markt haben und positionierst dich dort

Heute sehe ich das anders und halte diese beiden Methoden
nicht mehr fiir sinnvoll (zumindest nicht fiir ein Business, das du
aus deiner Berufung heraus fiihrst), denn beide Wege der Preisfest-
setzung orientieren sich im AuBen und nicht in deinem Innen.

Dein Umsatzziel muss zu dir passen und sich fiir dich gut und
richtig anfiihlen. Es muss sozusagen deiner momentanen Schwin-
gung entsprechen.

Es bringt nichts, das Ziel zu hoch anzusetzen oder zu iiberlegen,
wie viel Geld du brauchst oder haben musst. Dann kommt das Ziel
namlich aus einem Mangeldenken statt aus der inneren Fiille her-
aus und damit schaltest du auf den » Armutskanal».

Wenn du unbedingt Geld brauchst, dann suche dir besser
einen Job. Da ist nichts Schlimmes oder Unehrenhaftes dabei!
Sondern es ist sehr smart einen Job zu haben, der die Rechnun-
gen bezahlt.

Ich wiirde hier einen moglichst angenehmen Job suchen, den du
sozusagen »im kleinen Finger« hast. Natiirlich sollt du ihn gut ma-
chen, aber dein Fokus sollte daneben ganz klar auf dem Aufbau dei-
nes eigenen Business liegen. Eine gute Moglichkeit wire hier auch
z.B. einen befristeten Job zu suchen, z.B. fiir ein Jahr. Dann kannst
du der Firma gegeniiber auch mit offenen Karten spielen und offen
sagen, dass du auch nur etwas fiir den Ubergang suchst, wihrend
du dein eigenes Business aufbaust.

Dein Umsatzziel bzw. dein Preis, den du verlangst, sollte deiner
momentanen »Schwingung« entsprechen. Hier geht es darum, wie
viel Geld du derzeit lustvoll anziehen mochtest.

Wichtig ist auch zu sagen, dass sich diese Summe sehr schnell
verschieben kann. Vielleicht méchtest du fiir deine niachsten Kli-
entinnen 1.000 Euro fiir ein Coaching-Paket verlangen. Du wirst
merken, wenn du 3 solche Klientinnen hast, dann bekommst du
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schnell Lust, den Preis hinaufzusetzen, vielleicht auf 2.000 Euro.
Das liegt daran, dass du dann schon 3.000 Euro angezogen hast
und damit automatisch mehr in eine Schwingung der Fiille ge-
kommen bist.

Wenn du einen Preis festgesetzt hast, den aber niemand bezahlt
bzw. dein Preis so niedrig ist, dass du dich nach jedem Coaching
vollig ausgelaugt fiihlst, dann ist es wichtig, deinen Selbstwert zu
erhohen und dafiir zu sorgen, dass »du es dir wert bist, dieses Geld
zu bekommenc.

Es ist iibrigens meistens NICHT so, dass dir Preissenkungen
zu mehr Klientinnen verhelfen. Auf keinen Fall, wenn du sie aus
Panik durchfiihrst, nicht genug Geld zu haben. Die Losung ist
hier nur wieder in eine Energie von Reichtum und Fiille zu kom-
men.

Schritt 4: Finde heraus, warum du dein Ziel erreichen willst

Eine ganz groBe Motivation, die dich dabei unterstiitzt, deine
Ziele zu erreichen, ist, wenn du weiit, WARUM du ein bestimmtes
Ziel erreichen willst und Geld als Motivation reicht da auf keinen
Fall aus.

Ich hatte mir z.B. im letzten Jahr das Ziel gesetzt mein Coa-
ching-Business online zu bringen, weil ich nicht mehr ortsgebun-
den sein wollte. Ich wollte die Mdglichkeit haben, iiberall auf der
Welt zu arbeiten. Das war eine ganz grof3e Motivation fiir mich.

AuBerdem wollte ich unbedingt meine Berufung leben und ganz
viele Menschen erreichen mit dem, was ich tue.

Daher solltest du dir auch die Frage stellen, warum du dein Ziel
erreichen willst.

Bitte nimm dir dafiir dein Arbeitsblatt »Mein perfekter Tag« zur
Hand, das du dir hier heruntergeladen hast: www.unwidersteh-
lich-leben.marastix.com

Dein perfekter Tag

Um das zu tun, empfehle ich dir eine Ubung, die mir selbst auch
ganz viel gebracht hat, namlich dir deinen perfekten Tag vorzustel-
len. Nimm dir fiir die Ubung eine Stunde Zeit und beantworte fiir
dich folgende Fragen:
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1. Wo, wie und mit wem wache ich an meinem perfekten Tag auf?
2. Wo, wie und mit wem wohne ich?
3. Was tue ich als Erstes nach dem Aufwachen?

4. Was sehe ich, wenn ich aus meinem Schlafzimmerfenster
schaue?

5. Habe ich ein Morgenritual und wenn ja, wie sieht es aus?
6. Mit welchen Tatigkeiten verbringe ich meinen Tag?

7. Was sehe, hore, rieche, schmecke, fiihle ich an diesem Tag?
8. Mit welchen Menschen verbringe ich meinen Tag?

9. Wo, wie und mit wem nehme ich meine Mahlzeiten ein?

10. Was ist das Letzte, was ich vor dem Einschlafen denke?

Am besten ist es, wenn du diesen Tag ganz genau und detailliert
von morgens bis abends beschreibst, wie in einem Tagebuchein-
trag. Dabei gelten 2 Regeln:

e ALLES ist moglich. Geld und sonstige Dinge spielen keine
Rolle. Eine gute Fee verzaubert dich und bringt dir genau
diesen Tag.

¢ Von jetzt an MUSST du genau diesen Tag jeden Tag durch-
leben, fiir den Rest deines Lebens. Darum schreibe das auf,
was du WIRKLICH willst.

Als ich selbst diese Ubung gemacht habe, hat sie mir viele inter-
essante Einblicke in mein Warum gegeben:

In meinem idealen Tag lebte ich in einem wunderschonen Haus
mit Blick aufs Meer und arbeitete von zuhause aus. Ich startete den
Tag mit Morgensport und gesunder Erndhrung. Am Abend veran-
staltete ich ein Webinar mit zigtausenden Teilnehmerinnen. Dar-
aus konnte ich fiir mich die folgenden Warums fiir mein Business
ableiten:

Ich mochte mein Business aufbauen,
¢ weil ich ortsunabhéngig sein will.

e weil ich mir meine Zeit selbst einteilen will.
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¢ weil ich etwas tun mochte, das mir Freude und Erfiillung
gibt.

¢ weil ich meine Zeit mit Menschen verbringen will, die mir
am Herzen liegen.

¢ weil ich nach meinen eigenen Werten arbeiten will.
¢ weil ich ganz viele Menschen beriihren und inspirieren will.

Du siehst also, ich wusste ganz klar, WAS ich will: Mein ei-
genes Online-Coaching-Business mit mindestens 6-stelligem
Jahresumsatz und ich hatte ganz klare WARUMSs, die mir helfen
mein Ziel weiterzuverfolgen, sollte mich die Motivation verlas-
sen.

Wenn du sicher bist, was du willst, dass es wirklich dein Ziel ist
und warum du es erreichen willst, dann schaffst du das auch.

Schritt 5: Finde Wege, um dein Ziel zu erreichen

Jetzt erstellst du verschiedene Szenarien, wie du dein Ziel errei-
chen willst. Wenn dein Ziel z.B. 5.000 Euro monatlicher Umsatz als
Coach ist, dann konntest du dir folgende Szenarien iiberlegen, um
es zu erreichen:

1. Du gewinnst 5 Klientinnen, die jeweils um 1.000 Euro ein Coa-
ching bei dir buchen.

2. Du veranstaltest ein Seminar fiir 500 Euro mit 10 Teilneh-
mern.

3. Du verkaufst 25 Stiick von deinem Online-Kurs um 200 Euro.

4. Du verkaufst einer Klientin dein VIP-Coaching-Paket um
3.000 Euro und verkaufst noch zuséatzlich 10 Stiick von deinem
Online-Kurs um 200 Euro.

5. Und natiirlich alle Kombinationen dieser Szenarien.

Damit merkt dann dein Verstand, dass es viel einfacher
ist, das Ziel zu erreichen als du urspriinglich dachtest und es
macht mehr Freude das Ziel zu verfolgen. Natiirlich brauchst
du dafiir auch die passenden Produkte und das richtige Ge-
schaftsmodell.
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4. Wie du das richtige Geschaftsmodell flir
dein Business entwickelst

Eine der wichtigsten Fragen fiir dein Business ist, was dein Ge-
schaftsmodell ist. Dein Geschiaftsmodell beschreibt, womit (mit
welchen Produkten und Dienstleistungen) du dein Geld verdienst.
Denn, wenn du kein Geld verdienst, dann hast du kein Business,
sondern nur ein Hobby.

Viele Menschen kommen mit Geschiftsideen auf mich zu und
wollen meine Meinung dazu horen. Eine meiner Fragen ist dann:

e  Wie verdienst du damit Geld?

Es ist sehr wichtig, dass du darauf eine sehr gute Antwort hast.
Es gibt sehr viele Moglichkeiten mit deinem Berufungsbusiness
Geld zu verdienen. Hier sind ein paar Moglichkeiten:

* Du verkaufst deine Expertise in Form von Coachings oder
Beratungen.

* Du bietest Services und Dienstleistungen fiir deine Kundin-
nen an (z.B. als Webdesignerin, Werbetexterin oder Graphi-
kerin).

e Du verkaufst Produkte oder Services von anderen Unter-
nehmen und bekommst dafiir eine Provision.

* Du bietest Gruppencoachings an.

¢ Du veranstaltest Seminare/Workshops/Online-Seminare/
Webinar-Reihen.

* Duerstellst ein digitales Produkt (Videokurs, Audio, eBook).

* Durichtest auf deiner Webseite einen kostenpflichtigen Mit-
gliederbereich ein.

* Du trittst als Sprecherin bei Veranstaltungen auf.

Das sind nur ein paar Ideen von meiner Seite. Denn deiner Phan-
tasie sind hier keine Grenzen gesetzt.

In den vielen Coachings, die ich mit Menschen gemacht habe,
die aus ihrer Berufung ein erfolgreiches Business machen wollten,
habe ich gemerkt, dass es vor allem 2 groBe Probleme gibt, die die
Klientinnen in ihrem Berufungsbusiness haben:
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1. Sie verdienen zu wenig Geld mit ihrem Business.
2. Sie brennen aus, weil ihr Business zu einem Hamsterrad wird.

Im Kapitel 4 erklare ich dir, was du tust, wenn du noch nicht
genug Geld mit deinem Business verdienst und in Kapitel 5, wie du
Online-Marketing nutzen kannst, um gleichzeitig mehr Erfolg mit
deinem Business und mehr Zeit zu haben.
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4. Warum du (noch) nicht genug Geld mit
deinem Business verdienst

1. Du hast noch hinderliche Glaubenssatze
zum Thema Geld

enn du mit deinem Business nicht genug Geld verdienst,

dann kann das verschiedene Ursachen haben. Der eine
Grund kann sein, dass du hinderliche Glaubenssatze zum Thema
Geld hast. Du denkst moglicherweise, dass du fiir Geld hart arbei-
ten musst und dass es nur erlaubt ist, mit Leid, Blut und Trianen
Geld zu verdienen. Das ist ein Glaubenssatz, den viele von uns sehr
tief implementiert haben.

Ich gehorte da auch dazu! Ich war davon iiberzeugt, dass ich mit
dem, was ich liebe, kein Geld verdienen kann ... Klingt bekannt fiir
dich?

Dann lass mich dir Folgendes sagen: Du kannst mit dem, was du
liebst, sogar VIEL MEHR Geld verdienen! Warum? Ganz einfach,
weil du Freude daran hast und damit automatisch gerne gute Leis-
tungen bringst. Du musst dich nicht zwingen zur Arbeit zu gehen,
du fiihlst dich nicht miide und krank, sondern es fliet zu dir und
gibt dir Energie.

In die gleiche Kategorie gehort iibrigens der Glaubenssatz: »Ich
darf fiir das, was ich liebe, kein Geld verlangen!«

Ich personlich wundere mich immer wieder iiber Menschen,
die bei mir anfragen, ob sie meine Beratung kostenlos in Anspruch
nehmen diirfen oder warum sie so viel bezahlen sollen.

Ich frage dann gerne zuriick: »Gehst du auch in den Supermarkt
und fragst dort, ob du heute kostenlos einkaufen darfst?«

Also bitte, nur weil dir etwas Freude macht, setzt du dich NICHT
stundenlang mit Menschen zusammen und hilfst ihnen, ohne dafiir
eine Gegenleistung zu verlangen. Selbstverstandlich kostet das Geld!

Und es ist wichtig, dass du lernst mit Freude und Selbstbewusst-
sein zu sagen: »Ich freue mich sehr, dass du dich fiir meine Produk-
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te/Dienstleistungen interessierst! Ich mochte sehr gerne mit dir zu-
sammenarbeiten! Eine Stunde Beratung bei mir kostet XY Euro!«

Du musst den Menschen natiirlich schon sagen, dass deine Leis-
tung etwas kostet. Sonst darfst du dich nicht wundern, wenn sie
nachher »vergessen« zu bezahlen.

2. Noch nicht das richtige Geldbewusstsein

Hier ist es sehr wichtig, dass du die richtige Einstellung zu Geld
entwickelst, also das richtige Geldbewusstsein. Im letzten Jahr wur-
de mir klar, wie viele Glaubenssitze ich noch rund um das Thema
Geld hatte. Hier nur ein paar davon:

Zu viel Geld verdirbt den Charakter.

Uber Geld spricht man nicht.

Es gibt nicht genug Geld auf der Welt.

Frauen mit Geld sind unweiblich.

Fiir Geld muss man hart arbeiten.

Um Geld muss man kdampfen.

Um Geld zu verdienen, muss ich mich verstellen.

Es ist falsch fiir Dinge, die mir Freunde machen, Geld zu
verlangen.

Mit dem, was ich liebe, kann ich kein Geld verdienen.

Wenn ich meinem Herzen folge, dann werde ich kein Geld
mehr haben.

Ich bin es nicht wert viel Geld zu haben und es mir gut ge-
hen zu lassen.

Fiir Luxus darf man kein Geld ausgeben.

Wenn du nicht eisern sparst, hast du kein Geld, wenn du es
brauchst.

Ich kann mir XY nicht leisten.

Es war wirklich unglaublich! Ich hitte mir nie gedacht, dass ich
so viele hinderliche Glaubenssiatze zum Thema Geld hatte! Also fing
ich gezielt an, mich mit dem Thema Geld zu beschéiftigen und diese
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implementierten Glaubenssatze mit meinen eigenen Glaubenssat-
zen auszutauschen, die sich fiir mein Herz viel besser anfiihlen:

Es gibt Unmengen von Geld auf der Welt und es ist sehr einfach
es anzuziehen.

Geld verdienen ist leicht und macht Spaf3.

Mit dem richtigen Geschaftsmodell ist jeder Umsatz mog-
lich. Mit den richtigen Strategien ist es auch moglich fiir
mich das im Monat zu verdienen, was ich frither im Jahr ver-
dient habe.

Ich liebe Geld und Geld liebt mich.

Ich bin ein Luxus Girl, fliege gerne Business Class und liebe
tolle Restaurants und 5 Sterne Hotels.

Je mehr ich es mir gut gehen lasse, desto mehr Geld verdiene
ich.

Je mehr ich meinem Herzen folge und je authentischer ich
bin, desto mehr Geld verdiene ich.

Es ist viel leichter viel Geld zu verdienen, als mit wenig Geld
gerade so iiber die Runden zu kommen.

Ich leiste mir die Dinge, die mir wichtig sind: vor allem Wei-
terbildungen und Reisen.

Viel Geld zu haben ermdéglicht mir grofiziigig zu sein und
das macht mich zu einem besseren Menschen.

Ich geniefie die Ruhe und Entspannung, die finanzielle Si-
cherheit bringt.

Geld ist eine Energie, die auf einer bestimmten Frequenz vi-
briert. Ich erlaube mir, meine Vibration laufend zu erhohen,
um immer mehr Geld anzuziehen.

Ich verdiene mit Leichtigkeit und Freude einen 5- bis 6-stel-
ligen Betrag im Monat.

Ich gebe mein Wissen iiber Geld weiter, damit auch andere
Menschen davon profitieren und so viel Geld in ihrem Le-
ben haben, wie sie wollen.

Und wenn ich das sagen darf: Diese neuen Glaubenssatze fithlen
sich einfach soooo00 viel besser an als die alten!
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Daher ist meine Empfehlung an dich:

1. Mach dir alle deine derzeitigen Glaubenssitze zum Thema
Geld bewusst und schreibe sie auf. Auch hierfiir habe ich wieder ein
Arbeitsblatt fiir dich, das du dir hier herunterladen kannst: www.
unwiderstehlich-leben.marastix.com

2. Dann kontrolliere, ob sie dir und dem Leben, das du fiith-
ren willst, dienlich sind. Was denkst du, wie gut das ist, wenn du
deinem Unbewussten jeden Tag vorbetest: Ich kann mir XY nicht
leisten! Ich habe zu wenig Geld! Das ist so, als wiirdest du auf den
»Armutskanal« schalten und den ziehst du dann mit Sicherheit
auch an!

3. Wenn du dir deine alten Glaubenssitze bewusst gemacht
hast, dann schreibe deine neuen Glaubenssitze auf. Wie soll von
jetzt an deine Einstellung zu Geld sein? Welche Glaubenssitze fiih-
ren dich zu dem Leben, das du fithren willst?

4. Hange dir deine neuen Glaubenssatze irgendwo auf, wo du
sie jeden Tag lesen kannst.

5. Lies sie regelmaBig morgens und abends und mache sie dir
bewusst. Bis sie vollig in dein Unbewusstes gegangen sind.

Als Quick-Win (also sofortige Verbesserung) empfehle ich dir
besonders die Satze: »Ich habe kein (nicht genug) Geld!« und
»Ich kann mir XY nicht leisten!« sofort und fiir immer aus dei-
nem Wortschatz zu streichen! Diese Satze sind dir wirklich nicht
dienlich!

Stattdessen stelle dir die Frage, was du genau kaufen willst und
dann, wie du das Geld dafiir kreierst. Das macht viel mehr Sinn!

Hier ein Beispiel:

Alt: Ich kann mir diese Ausbildung nicht leisten! Ich habe ein-
fach nicht genug Geld!

Neu: Ich finde diese Ausbildung toll, sie spricht mich an. Es
ist eine super Sache in mich zu investieren. Was ist die beste
Moglichkeit, um das Geld dafiir zu verdienen? Und zwar mit
Spaf!

Die neue Methode hat definitiv eine hohere Erfolgswahrschein-
lichkeit!
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Fiir mich war die groBte Verianderung spiirbar, als ich meinen
Glaubenssatz von »Geld verdienen ist hart und schwierig!« gean-
dert habe auf: »Geld verdienen ist leicht und macht SpaB!«

Da hatte ich dann viel mehr Freude, es zu tun und sofort gingen
die Einnahmen hinauf!

3. Noch nicht die richtige Marketingstrategie

Die richtige Marketingstrategie zu haben ist der wichtigste Bau-
stein, um dein Berufungsbusiness erfolgreich zu machen. Denn wie
sollen dich die Menschen, denen du mit deiner Berufung dienen
kannst, finden, wenn du kein Marketing betreibst!

Der allergroBte Fehler, den du machen kannst und ich wiederho-
le mich hier gerne, ist zu glauben, dass du kein Marketing machen
musst, wenn du nur ein gutes Produkt hast!

Ich bin in einem Punkt ganz bei dir: Du musst ein gutes Produkt
haben, wenn du ein iiberdurchschnittlich profitables Business ha-
ben willst. Aber wie soll irgendjemand wissen, dass du ein gutes
Produkt hast, wenn du es niemandem erzihlst?!

Ich hore oft von meinen Leserinnen und Klientinnen: »Mara, ich
will nicht so verkauferisch sein! Die Qualitdat meiner Produkte soll
fiir sich sprechen. Ich will nicht so marktschreierisch sein!«

Wo ich vollig bei dir bin: Du sollst dich nicht verstellen! Wenn du
eher ruhig und zuriickhaltend bist, dann soll dein Marketing nicht
wie auf dem Fischmarkt sein. Aber du musst der Welt erzahlen, wie
wunderbar du und deine Produkte und Dienstleistungen sind, denn
wie soll sie es sonst wissen!

Ich bin ganz offen mit dir: Wenn du nicht genug Kundinnen in
deinem Business hast und nicht lernen willst dich zu vermarkten,
dann suche dir besser einen Job oder wahlweise einen reichen Ehe-
mann, denn du wirst zwar ein Hobby haben, aber kein Business. Und
sehr wenig Freude, wenn du die Miete nicht mehr zahlen kannst.

AuBerdem kann Marketing sehr viel SpaB machen! Namlich
dann, wenn es (1) erfolgreich ist und (2) auf deinen personlichen
Starken beruht! Was du brauchst, ist die richtige Marketingstrate-
gie fiir dich.
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Um die richtige Strategie zu entwickeln, brauchst du 3 Schritte:

1. Wir miissen gemeinsam herausfinden, was derzeit bei deinem
Marketing nicht funktioniert und die Stellhebeln finden, die es
zu optimieren gilt.

2. Ich zeige dir einen Weg auf, mit dem du in Zukunft authenti-
sches Marketing betreiben kannst, das zu dir passt, SpaB macht
und Kundinnen bringt.

3. Ich helfe dir mit Angsten und Schwierigkeiten fertig zu wer-
den, die auf dem Weg zur Verwirklichung deines Zieles auf dich
warten.

Also starten wir los mit den haufigsten Fehlern, die ich in meinen
Beratungen beobachte, die Unternehmerinnen den Erfolg kosten:

Marketingfehler Nr. 1: Du hast Angst dich zu zeigen

Auf meinem Blog marastix.com habe ich Artikel iiber die
Angst sich zu zeigen und mit seinen eigenen Fiahigkeiten und Ta-
lenten SICHTBAR zu werden geschrieben.

Alle diese Artikel wurden sehr oft gelesen und ich bekam viele
Kommentare und Zuschriften. Auch aus meinen Beratungen weif3
ich, dass dieses »Coming Out« also dieses Sichtbarwerden (insbe-
sondere im Internet) fiir viele von uns eine ganz groBe Herausfor-
derung darstellt.

Da es absolut notwendig ist, dass du mit deiner Selbstdarstel-
lung absolut authentisch riiber kommst, wenn du Kundinnen an-
ziehen willst, musst du dich auch mit deiner eigenen sensiblen und
verletzlichen Seite auseinandersetzen.

Auf jeden Fall ist es fiir viele von uns eine sehr groBe Herausfor-
derung aufzustehen und uns offen, ehrlich und authentisch zu zei-
gen, wie wir sind. Ich selbst bin da keine Ausnahme. Oftmals wird
uns von klein an gesagt, dass wir, so wie wir sind, nicht richtig sind
und dass wir harter, professioneller oder nicht so sensibel und naiv
sein sollen.

Es gibt dann zwei Strategien damit umzugehen:

1. Menschen ziehen sich zuriick, werden unsichtbar und zeigen
sich gar nicht.
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2. Menschen ziehen eine Riistung an, entwickeln eine Fassade
und zeigen nur mehr diese.

Ich selbst habe beide dieser Strategien durchgemacht. Bis Mitte
20 war ich sehr schiichtern und zuriickhaltend. Ich habe versucht
so unauffillig und unscheinbar wie méglich zu sein und bloB nicht
aufzufallen.

Danach habe ich Strategie Nr. 2 angewendet und mir eine Fassa-
de zugelegt: die der perfekten, toughen Business Frau, im hiibschen
Kostiim mit High Heels. Ich habe meine sensible, weiche Seite total
versteckt und war davon iiberzeugt nur dann beruflich erfolgreich
sein zu konnen, wenn ich mich voll hinter meiner Maske verstecke.

Heute halte ich beide Strategien fiir groBe Fehler. Ich bin zutiefst
davon iiberzeugt, dass wir erfolgreicher werden, wenn wir uns offen
und eben echt und verletzlich zeigen.

Wenn du Menschen anziehen willst (und dabei geht es im Mar-
keting), dann musst du dich echt zeigen. Das erfordert natiirlich
zuerst einmal, dass du dich selbst kennen musst. Du musst deine
Essenz kennen und dich spiiren. Dir muss klar sein, was fiir ein
wundervoller und liebenswerter Mensch du im Inneren deiner See-
le bist!!

Ich liebe heute meine Sensibilitit, meine Weichheit, meine Ver-
letzlichkeit und meine Fihigkeit zu lieben, mich anzulehnen und
hinzugeben. Ich weiB, wie viel Liebe und Frieden in meiner Essenz
liegt und wie sehr ich damit anderen Menschen dienen kann.

Der Weg des Sichtbarwerdens ist ein Weg der Selbsterkenntnis.
Indem du dich Schritt fiir Schritt kennenlernst und dir deine eigene
Schonheit zeigst, teilst du sie dann auch mit der Welt.

Denn es funktioniert nur so herum:

Du kannst deine eigenen Fahigkeiten nur dann erkennen, wenn
du sie in die Welt hinausgibst, um anderen Menschen damit zu die-
nen.

Um zu erkennen, was du der Welt zu bieten hast, musst du es in
die Welt hinausgeben. Dein Potenzial und deine Talente erkennst
du dann im Feedback der Menschen, denen du gegeben hast.

Das bedeutet, dass du diese Angst nur iiberwindest, in dem du
ins Tun kommst und einfach losstartest. Im Endeffekt ist es eine
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Entscheidung, die du treffen musst. Du triffst die Entscheidung und
schaust nie wieder zurtick.

»Und es kam der Tag, da das Risiko, in der Knospe zu verhar-
ren, schmerzlicher wurde, als das Risiko zu bliithen.« Anais Nin

Eine besonders gute Moglichkeit, um das zu tun, ist einen eige-
nen Blog zu schreiben, mehr dazu in Kapitel 7.

Oftmals steckt hinter der Angst sichtbar zu werden, die Sor-
ge, dass du keine Talente und Fihigkeiten hast, die von anderen
Menschen und der Welt gebraucht werden. Wenn du glaubst, dass
du nichts zu geben hast, dann bist du einer grundsatzlichen Feh-
leinschatzung deines eigenen Wesens aufgesessen! Kein Mensch,
auch du nicht, ist ohne Grund hier auf der Erde! Wir alle werden
gebraucht, sind einzigartig und besonders.

Indem du mit deinen Talenten und Fahigkeiten sichtbar wirst,
bringst du der Welt deine Geschenke und tust das, weshalb du auf
die Welt gekommen bist.

Marketingfehler Nr. 2: Du weift noch nicht, wer dei-
ne Zielkundinnen sind und es ist vollig unklar, wel-
ches Problem du lost

Dieser Fehler ist der haufigste, den ich sehe. Viele Coaches, Trai-
nerinnen und Beraterinnen sind sehr einfiihlsam und hervorragend
darin, ihre Kundinnen zu unterstiitzen und ihnen Gutes zu tun. Al-
lerdings sind sie oftmals nicht so gut darin, das ihren Kundinnen
auch zu kommunizieren. Somit verstehen potenzielle Kundinnen
oftmals gar nicht, wie ihr Coach oder ihre Trainerin ihnen da genau
hilft.

Das passiert z.B. dann, wenn das Marketing an einer bestimmten
Methode aufgehiangt wird (z.B. NLP oder Beratung). Das ist aller-
dings kein Kundinnenproblem. Kundinnen wollen keine NLP-Se-
minare oder Beratungen, sondern sie wollen bessere Beziehungen
haben, mit dem Rauchen aufhoren, abnehmen, gesiinder sein, bes-
seren Sex haben oder mehr Erfiillung im Beruf finden.

Dabei ist es sehr wichtig, dass du die Kundinnen mit diesem Pro-
blem abholst, ihnen zeigst, dass du sie verstanden hast und ihnen
erklarst, wie sie es l0sen konnen. Das muss natiirlich in der Sprache
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der Kundinnen passieren. Daher ist es auch so wichtig, dass du viel
in Kontakt mit deinen (potenziellen) Kundinnen bist. Und somit
lernst du sie und ihre Probleme zu verstehen und ihre Sprache zu
sprechen.

Marketingfehler Nr. 3: Du gehst noch nicht in Kon-
takt mit deinen Zielkundinnen

Wenn du die Entscheidung getroffen hast anzufangen, dann
musst du natiirlich auch in Kontakt mit deinen Zielkundinnen ge-
hen.

Ich kenne so viele Menschen, die den Fehler machen, dass sie
monatelang (jahrelang?) an der Entwicklung eines Produktes ar-
beiten, ohne jemals irgendwelche Markttests zu machen. Sie holen
sich nie Feedback von ihren Zielkundinnen ab, oder haben mogli-
cherweise sogar iiberhaupt keine genaue Zielkundinnendefinition.
Dann ist die Enttauschung groB, wenn sie viel Zeit und Geld in ihr
Produkt investiert haben und es sich nicht verkauft.

Du musst also wirklich alles iiber deine Zielkundinnen wissen.
Wer sie sind, welche Probleme sie haben, welche Wiinsche, Zie-
le und Sehnsiichte. Du musst sie sogar besser kennen als sie sich
selbst.

Denn das Geheimnis des Verkaufes ist: Menschen kaufen deine
Produkte dann, wenn sie sich von dir verstanden fiithlen.

Deine Zielkundinnen sollten natiirlich immer Menschen sein,
mit denen du dich gut verstehst. Denn schlieBlich willst du eine
vertrauensvolle und schone Beziehung mit ihnen aufbauen. D.h.,
sie sollten dhnliche Interessen wie du haben.

Meine Zielkundinnen z.B. sind Frauen, die sich fiir Personlich-
keitsentwicklung und Spiritualitat interessieren, die ihre weibliche
Seite lieben und entwickeln. Die viele Talente haben und ihr volles
Potenzial leben wollen.

Und die eine tiefe Sehnsucht haben und wissen, dass da drauf3en
irgendwie noch mehr sein muss. Frauen, die auf der Suche nach
ihrem Warum sind und ihrem Leben Sinn und Wert geben wollen.
Die mit ihren Talenten und Fahigkeiten anderen Menschen dienen
und damit Teil einer Gemeinschaft werden wollen. Und in weiterer
Folge auch mit ihrer Berufung erfolgreich werden wollen und ein
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Business aufbauen, das sie noch die niachsten 30, 40 oder 50 Jahre
gliicklich macht.

Somit musst auch du dir die Frage stellen, welche Menschen du
ansprechen willst und dann mit ihnen in Kontakt treten. Das geht
heute so einfach iiber Blog, Videos, Podcast oder Social Media. Das
finde ich so toll an der heutigen Welt, dass es praktisch ohne Kosten
moglich ist zehntausende Menschen zu erreichen. Noch nie war es
so einfach!

Marketingfehler Nr. 4: Du bietest noch keine Kost-
probe deiner Arbeit an

Dieser Fehler hiangt sehr stark mit Fehler Nr. 1 zusammen.
Wenn Menschen Angst haben sich zu zeigen, dann haben sie meis-
tens auch Angst und Widerstande ihre Talente und Fahigkeiten zu
nutzen, um anderen Menschen damit zu dienen.

AuBerdem haben viele noch die veraltete Angst, dass sie ihr Wis-
sen nicht teilen diirfen, weil sonst »meine Inhalte geklaut werden«.
Nattirlich kannst und sollst du es in deinem Business so halten,
wie du willst, aber ich habe fiir mich die Entscheidung getroffen,
mein Wissen kostenlos auf meinem Blog, Podcast und in meinen
E-Mail-Updates weiterzugeben.

Und damit habe ich nicht nur tausenden Frauen geholfen, die
sich meine Beratungen sonst nicht leisten konnten, sondern auch
hunderte zufriedener Kundinnen gewonnen. Ich glaube, was das
betrifft, an Karma: Wer gibt, dem wird gegeben. Davon bin ich fest
iiberzeugt.

Eine Kostprobe deiner Arbeit ist und bleibt auch die beste M6g-
lichkeit, um Vertrauen mit deinen zukiinftigen Kundinnen aufzu-
bauen.

Welche Moglichkeiten fiir solche Kostproben gibt es?

Da gibt es eine Unmenge an Moglichkeiten. Es beginnt mit
Blog-Artikeln, Podcasts, Videos, Newslettern, eBooks, Videokursen
und und und.

Meine Empfehlung ist: Entwickle so eine Kostprobe, ein kleines
Geschenk fiir deine potenziellen Kundinnen und stelle es ihnen im
Austausch fiir ihre E-Mail-Adresse zur Verfiigung. Wenn du mehr
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zu diesem Thema wissen willst, dann melde dich auf meiner Web-
seite www.marastix.com/buchi1 fiir mein kostenloses Webi-
nar an. In diesem Webinar zeige ich dir ganz genau und Schritt fiir
Schritt wie du in den nachsten 2 Wochen 5 neue Kunden gewinnst.
So bekommst du eine Kostprobe von meiner Arbeit!

Marketingfehler Nr. 5: Du nutzt deine Personlichkeit
noch nicht fur dein Marketing und machst kein ge-
zieltes »Personal Branding«

Kundinnen kaufen die Sangerin (bzw. den Sanger) und nicht den
Song. Was ich damit sagen will, ist, dass du dich nicht iiber deinen
Inhalt einzigartig machst und abhebst, sondern iiber deine Person-
lichkeit.

Wenn friiher dariiber gesprochen wurde, wie ein Unternehmen
sich mit seinem Produkt vom Markt abgeben kann, dann wurde im-
mer gerne vom USP (Unique Selling Proposition) gesprochen. So
habe ich es noch in Strategischem Management auf der Uni gelernt.
Dabei war es das Ziel ein Produkt (bzw. eine Dienstleistung) zu ent-
wickeln, die einen herausragenden, speziellen Kundinnennutzen
hat, um sich damit von den anderen Mitbewerbern und Mitbewer-
berinnen im Markt abzuheben.

Das Problem bei dieser Strategie ist, dass heute einfach alles ko-
piert werden kann und auch kopiert wird. Das bedeutet, dass ein
Wettbewerbsvorteil nicht mehr in deinem Produkt, sondern in dei-
ner Personlichkeit bzw. in der Kombination von deinem Produkt
und deiner Personlichkeit zu finden ist.

Wenn du dich selbst zur Marke machst, kann dich niemand
jemals kopieren. Deshalb gibt es bei diesem »authentischen Mar-
keting« auch keine Konkurrentinnen oder Mitbewerber. Denn du
kannst komplett das Gleiche anbieten wie jemand anders, aber
trotzdem vollig andere Kundinnen anziehen.

Marketingfehler Nr. 6: Du hast dich noch nicht als
Expertin in deiner gewahlten Nische positioniert

Oft stellt sich die Frage, warum manche wenige Unternehmerin-
nen und Firmen sich vor Auftrigen nicht retten konnen, wahrend
die meisten anderen kaum Kundinnen haben.
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Die Antwort darauf ist ganz einfach. Die Kundinnen wollen am
liebsten beim Marktfiihrer, der Marktfiihrerin kaufen. Also bei der
Person, die allgemein fiir die Expertin, den Experten fiir ein spezi-
elles Problem gesehen wird.

Das Hauptproblem, das die meisten Menschen haben, ist, dass
sie versuchen sich zu breit zu positionieren. Denn es ist natiirlich
viel schwieriger sich als Coach fiir Fithrungskrifte zu positionieren
statt z.B. als Coach, der Selbststiandige dabei unterstiitzt in 7 Schrit-
ten den fiir sie passenden systematischen und automatisierten Ver-
kaufsprozess zu entwickeln.

Denn je breiter der Bereich ist, fiir den du dich positionieren
mochtest, desto mehr Zeit braucht es, um deine Expertise zu zeigen
und wirklich Vertrauen mit deinen potenziellen Kundinnen aufzu-
bauen.

Die Sorge der meisten ist, dass sie zu wenig Kundinnen ha-
ben werden, wenn sie sich zu spitz positionieren. Aber genau das
Gegenteil ist der Fall: Je spitzer deine Positionierung ist, desto
MEHR Kundinnen wirst du haben und desto hohere Preise kannst
du verlangen. Namlich unter folgender Voraussetzung: Wenn du
als die Expertin fiir dieses spezifische Thema wahrgenommen
wirst.

Marketingfehler Nr. 7: Du verfugst noch uber keinen
systematischen, automatisieren Verkaufsprozess,
um deine Wunschkunden anzuziehen und mit ihnen
Vertrauen aufzubauen

Ein erfolgreicher Unternehmer sagte einmal zu mir:

»Solange du keinen systematischen, automatisierten Prozess
hast, mit dem du neue Kundinnen generierst, hast du kein Busi-
ness!«

Ein sehr wahres Wort!

Wie sieht das bei dir aus? Wie kommst du zu Neukundinnen?
Hast du so viele Kundinnen, wie du gerne mochtest? Verfiigst du
iiber Planungssicherheit? WeiBt du schon heute, wie viel du in ei-
nem, zwei oder sechs Monaten verdienen wirst? Oder vielleicht
nachstes Jahr?
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Oder bist du immer damit beschiftigt die Kundinnen von heute
zu betreuen, sodass du dir keine Zeit nimmst, um dir iiber die Kun-
dinnen von morgen Gedanken zu machen?

Falls das so ist, dann brauchst du deinen eigenen, systemati-
schen Verkaufsprozess. Am besten natiirlich einen, der maéglichst
automatisiert lauft.

Ich mache das zum Beispiel so, dass ich Interessentinnen iiber
verschiedenste Quellen (Facebook, mein Podcast, Gastartikel, die
ich schreibe, das Buch, das du hier liest etc.) kennenlerne und dann
einlade, sich in meinen Newsletter einzutragen. Dann schicke ich
ihnen einige E-Mails mit fiir sie interessanten Inhalten, um Ver-
trauen aufzubauen. Danach bekommen sie von mir eine Einladung
zu einem automatisierten Webinar, in dem ich ein Produkt vorstel-
le, das fiir sie interessant ist und das sie sofort zu einem vergiinstig-
ten Webinar-Preis kaufen konnen.

Dieser gesamte Prozess lauft fast vollig automatisiert, wenn er
einmal aufgesetzt ist. Ich bekomme dann nur ein E-Mail von mei-
nem Bezahlanbieter, dass eines meiner Produkte verkauft wurde.
Du kannst dir vorstellen, dass das meine Lieblings-E-Mails sind.
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5. Warum Online-Marketing so wunder-
bar geeignet ist, dich dabei zu unterstiit-
zen deine Berufung zu leben

er groBte Fehler, den viele Frauen machen, ist, dass sie glau-
ben, dass Online-Marketing nur miihsamer, schwieriger Um-
gang mit Technik ist und natiirlich gehort die Technik auch dazu.

Aber in Wahrheit ist Online-Marketing kreative, inspirierende
Arbeit. Schreiben, Videos erstellen, Graphiken machen: Das alles
macht SpaB! Viele Menschen tun solche Dinge als Hobby.

Trotzdem gibt es natiirlich Hiirden und Herausforderungen, die
hier zu meistern sind. In der Zeit mit meinen Klientinnen habe ich
folgende 3 grofSte Probleme identifiziert, an denen die Leute immer
wieder scheitern:

1. Die richtige Strategie zu haben. Es gibt tausende Strate-
gien und die groBte Schwierigkeit ist es, sich hier nicht zu ver-
zetteln, sondern die richtigen Strategien auszuwahlen und auch
umzusetzen.

2. Die technischen Herausforderungen zu meistern.
Obwohl hier die Probleme vor allem im Kopf liegen. Das grofte
Problem ist die Angst vor der Technik. Denn mit der richtigen
Anleitung ist das durchaus zu schaffen.

3. Die Motivation zu haben dranzubleiben. Die meisten
Menschen, die mit ihrer Berufung online durchstarten, haben
kein Umfeld, das sie beim Erreichen ihrer Ziele unterstiitzt. Im
Gegenteil, meistens wird der Aufbau des Online-Business von
der Familie und den Freunden als Hirngespinst abgetan. Daher
braucht es den Austausch und die Motivation durch Gleichge-
sinnte.

Gemeinsam mit meinem Geschéftspartner Norbert Hofer habe
ich mehrere Online- und Videokurse erstellt, in denen wir unsere
Teilnehmerinnen bei diesen 3 groBten Hiirden unterstiitzen, die
es im Bereich Berufungsbusiness und Online Erfolgreich Sein gibt.
Eine Liste mit unseren Kursen (inkl. der Kursbeschreibungen) fin-
dest du am Ende dieses Buchs.
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Im folgenden Kapitel kommen verschiedene Teilnehmerinnen
aus unseren Kursen zu Wort, die erzahlen, wie sie die Probleme in
ihrem Business gelost haben und wie Online-Marketing ihr Leben
besser und einfacher gemacht hat.

Bianke ist Anwalts-Coach. Sie berichtet, wie es ihr mittlerweile
leicht fallt, die Technik zu meistern:

»Ich habe mich in Technik: Wordpress, Autoresponder, Mit-
gliederbereich eingearbeitet, einfacher als gedacht :-). Jetzt bear-
beite ich fast alles selbst: Seiten aufsetzen, Follow-Up Email-Serie
nach dem Opt-In etc.« (Bianke Bela-Renz, Anwalts-Coach, www.
biankebelarenz.de)

Vor allem bedeutet Online-Marketing aber deine Kundinnen
und Interessentinnen zu verstehen, ihnen zu helfen und fiir sie da
zu sein. Hier sind vor allem Fihigkeiten wie Einfiihlsamkeit und
Empathie gefragt und das haben wir Frauen ja im Uberfluss. Mit
anderen Menschen Beziehungen aufzubauen und uns um sie zu
kiimmern, liegt uns Frauen im Blut.

Online-Marketing ist eine sehr weibliche Form des
Business

Auf den folgenden Seiten erzihle ich dir, wie du Online-Marke-
ting nutzt, um aus deiner Berufung ein erfolgreiches Business zu
machen.

1. Online-Marketing bringt deine Botschaft zu
den Menschen, die sie wirklich interessiert

Der erste groBe Vorteil von Online-Marketing ist, dass du es nut-
zen kannst, um deine personliche Botschaft in die Welt zu bringen.
Noch niemals zuvor war es moglich mit so geringen Kosten und so
einfachen Mitteln so viele Menschen und potenzielle Kundinnen
online zu erreichen.

Ich erreiche mit meinem Online-Marketing wochentlich tausen-
de Menschen und monatlich sogar zehntausende. Es besteht aus
einem Blog, Podcast, Videos und Webinaren. Auerdem nutze ich
intensiv Social Media.
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Dabei sind die Marketing-Kosten sehr iiberschaubar. Fiir Blog,
Podcast, E-Mail-Newsletter, Webinar Software und Image-Wer-
bung auf Facebook gebe ich weniger als 200 Euro im Monat aus.
Als ich mit meinem Business gestartet bin, waren es sogar weniger
als 100 Euro.

Dartber freuen sich auch unsere Kursteilnehmerinnen Sandra
und Christina:

»Mit einem Budget von 100 Euro pro Monat erreiche ich mit
Online-Marketing mehr als mein Mann, der seit 14 Jahren selbst-
stdndig ist und das Vierfache fiir klassische Werbung ausgibt.«
(Sandra Wollersheim, Hypnotherapeutin und Berufungs-Coach,
www.hypnose-rheinsieg.de)

»Ich spare dadurch Geld, weil ich nicht mehr viel in Printme-
dien werbe, sondern mich vermehrt aufs Internet konzentriere.»
(Christina Wenz, Mediatorin und Volljuristin, www.mediati-
on-wenz.de)

Die Wege, um neue Kontakte zu generieren, sind endlos und
sie beschrianken sich nicht mehr auf die nachste Nachbarschaft. In
dem einen Jahr, seitdem ich Online-Marketing betreibe, hatte ich,
obwohl ich in Wien wohne, Kundinnen aus allen Teilen Deutsch-
lands, aus Osterreich und der Schweiz. Ich hatte sogar Kundinnen,
die in Spanien, Frankreich, Norwegen oder Italien leben.

Ich bin also nicht auf Wien und Umgebung beschrankt, um pas-
sende Kundinnen anzuziehen. Nein! Mein Zielmarkt ist der gesam-
te deutschsprachige Raum und alle Menschen, die im Ausland le-
ben und Deutsch sprechen.

Meine Webinare werden von Menschen aus den USA gesehen
und ich hatte sogar schon eine Teilnehmerin aus Costa Rica dabei.

Da ich inzwischen fast 100% meines Umsatzes online mache
(wie z.B. Online-Seminare, Videokurse, Skype-Trainings) bin ich
mit meiner One-Woman-Show inzwischen ein internationales Bu-
siness.

In der kurzen Zeit von einem Jahr habe ich mit meinem Einper-
sonenunternehmen als Business Coach und Trainerin die Freude
gehabt iiber 200 zahlende Kundinnen gewonnen zu haben und je-
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den Monat werden es mehr. Und das Ganze in einem Markt, in dem
viele sagen, dass es so schwierig oder fast unmoglich sei, sich gegen
die Konkurrenz zu behaupten.

Hier kannst du dich fiir mein kostenloses Webinar anmelden:
www.marastix.com/buchi. Da erzihle ich dir, wie ich es ge-
macht habe.

2. Mit Online-Marketing betreibst du ein Busi-
ness fast ohne Fixkosten

Wie schon kurz erwahnt, ist es ein weiterer Riesenvorteil, dass
du ein Online-Business fast ohne Fixkosten betreiben kannst. Die
Kosten sind minimal. Hier siehst du eine Aufstellung der Kosten,
mit denen ich in mein Business gestartet bin:

¢ Hosting meiner Webseite: ca. 10 Euro pro Monat
¢ Facebook-Profil und Seite: gratis
¢ Hosting meiner Videos auf Youtube: gratis

¢ E-Mail-Newsletter Anbieter Mailchimp: ca. 12 Euro pro Mo-
nat (Es gibt auch eine Gratisversion, aber die hatte mir zu
wenig Funktionen.)

* Hosting der Audiodateien fiir meinen Podcast: ca. 8 Euro
pro Monat

¢ Biiro: kostenlos, da ich mein Wohnzimmer genutzt habe

* Ausriistung, um meine Videos zu produzieren: mein iPhone
und mein MacBook (beides gebraucht)

e Kosten fiir 2 Mikrophone: ca. 100 Euro

Natiirlich habe ich inzwischen deutlich mehr Geld aus-
gegeben und in eine professionelle Webseite und eine teure
E-Mail-Newsletter Software investiert. Aber das habe ich erst
gemacht, als ich erste Einnahmen hatte. Ich habe alle Investi-
tionen in mein Business aus den laufenden Einnahmen finan-
ziert.

Da ich sofort in Vollzeit losgestartet bin, brauchte ich trotzdem
Ersparnisse, um meinen Lebensunterhalt zu finanzieren. Aber
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wenn du nebenberuflich oder aus einer Karenz heraus loslegst,
dann kannst du das sofort und ohne Ersparnisse machen.

Ich bin immer eine Freundin davon, zuerst Geld zu verdie-
nen und danach zu investieren. Natiirlich war mein Business
(besonders am Anfang) alles andere als professionell oder
perfekt. Aber das war mir iiberhaupt nicht wichtig. Mir ging
es immer um die Freude und Befriedigung meine Berufung zu
leben.

Bianke hat aus ihrer Selbststindigkeit als Anwaltin heraus ein
Online-Business aufgebaut, in dem sie andere Anwilte dabei un-
terstiitzt, sich klar zu positionieren und mit ihrem Angebot online
sichtbar zu werden. Die Vorteile in ihrem neuen Online-Business
beschreibt sie so:

»Aber allein schon die Tatsache, dass ich keine angemieteten
Kanzleirdume mehr habe, sondern nur mit Laptop von zuhause
aus und auf der sonnigen Terrasse sitzend die Gesprdche fiihren
kann, ist ein pures Vergniigen.«

3. Mit Online-Marketing kombinierst du Frei-
heit und Erfolg

Das Tolle an einem Online-Business ist, dass du gleichzeitig
mehr Erfolg und mehr Freiheit haben kannst. Wie ich dir ja schon
im Kapitel 3 erzihlt habe, als ich iiber Werte geschrieben habe, ist
gerade diese Kombination fiir mich sehr wichtig.

Denn ich mochte ja meinen Erfolg nicht mit meiner Freiheit be-
zahlen. Sondern meine PS mit Freude und Leichtigkeit auf die Stra-
Be bringen.

Und somit arbeite ich heute, wann ich will, wo ich will und vor
allem auch, mit wem ich will.

Genauso geht es auch unseren Teilnehmerinnen Véronique und
Bianke:

»Frither habe ich als Angestellte bis zu 70 Stunden pro Woche
gearbeitet. Als die Kinder kamen, ging das natiirlich nicht mehr.
Da habe ich mein eigenes Business gegriindet.
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Das Tolle ist die Flexibilitdt! Die Moglichkeit, meinen Tag selbst
einzuteilen und mehr Zeit mit meinen Kindern zu verbringen, ist
meine grofie Motivation.« (Véronique Goldbrunner, Coaching und
Begleitung fiir Schwangere und junge Familien, www.maman-
passion.com)

»Ich geniefle viel mehr die Freiheit und Flexibilitdt ortsunab-
hdngig zu arbeiten, wenn ich meine Kundinnengesprdche per
Skype, Google Hangout oder Telefon fiihre. Weil ich keine Rdume
mehr fiir 1:1 Gesprdche anmieten und buchen muss, arbeite ich
ortsunabhdngig, von wo ich will.

Mein erstes betreutes Online-Coaching-Programm mit ge-
schiitztem Mitgliederbereich erlaubt es mir, gleich 3 Anwdltinnen
gleichzeitig zu betreuen, ohne dass ich stdandig prdsent sein muss
— aufler in den wochentlichen Live-Calls.« (Bianke)

Und auch mir geht es ganz genauso. In den letzten Monaten habe
ich von Mallorca, Teneriffa, Ibiza, Florida, Los Angeles und New
York aus gearbeitet. Durch meine Videokurse und die automatisier-
ten Webinare bin ich auch schon fast 100% zeitunabhangig gewor-
den. Und auf jeden Fall arbeite ich, von wo und nur, mit wem ich will.

4. Mit Online-Marketing findest du neue Kun-
dinnen

Online-Marketing ist wunderbar dafiir geeignet, dass du dir ein
Netzwerk aufbaust und eine Liste mit Menschen, die sich fiir deine
Produkte interessieren.

So schreibt zum Beispiel unsere Kursteilnehmerin Kristiane:

»Ich nutze Facebook erst seit weniger als 4 Monaten fiir mein
Business, aber ich habe schon so viele neue Kontakte gemacht, die
mich richtig weitergebracht haben.« (Kristiane, Ideenfinder und
Versicherungscoach, www.blog.think-orange.me)

Aus diesen Kontakten kannst du dann einen kompletten Sales
Funnel aufbauen. Ich mache das zum Beispiel so:

1. Ich gewinne neue Kontakte iiber Facebook, die sich in meine
E-Mail-Liste eintragen.

Unwiderstehlich Leben 51



2. Dann bekommen sie von mir ein kleines Geschenk in Form
eines Videokurses.

3. Danach erhalten sie von mir eine Einladung zu einem kosten-
losen Vorgespriach. Dabei verwende ich ein Programm, das mit
meinem Kalender verbunden ist, sodass sie sich selbst in mei-
nem Kalender einen freien Termin aussuchen kénnen.

4. Im Vorgesprach erzihle ich ihnen von meinen Produkten und
verkaufe.

Wenn dich dieser Prozess im Detail interessiert, dann melde
dich unbedingt fiir mein kostenloses Webinar an. Du findest sie auf
dieser Webseite: www.marastix.com/buch1i.

Die gleichen Erfolge sieht auch Bianke:

»Seit ich Gratis-Vorgesprdche auf meiner Webseite und fiir
meine E-Mail-Liste anbiete, hat sich die Anzahl der Kundinnen-
anfragen und Beratungsauftrdge erhoht. Dabei lduft der Kennen-
lernprozess durch den Aufbau meiner E-Mail-Liste viel effizienter:
Ich frage meine Interessentinnen direkt, wobei sie Unterstiitzung
wiinschen und in welcher Form am liebsten.

Durch meinen Online-Terminkalender fdllt das nervige und
miihselige ,,Hin-und-her-Terminabgestimme*® weg.«

Mir selbst geht es ganz genauso. Ich habe inzwischen eine
E-Mail-Liste mit mehr als 10.000 Interessentinnen aufgebaut und
gewinne taglich neue Kundinnen dazu.

5. Mit Online-Marketing kannst du dich viel
leichter positionieren

Das Schone beim Online-Marketing ist, dass du sehr gut die Mog-
lichkeit hast, dich in einem bestimmten, schmalen Bereich zu positi-
onieren und dann mit anderen Menschen zu kooperieren.

Statt dass alle Einzelkdmpferinnen versuchen alles abzudecken
und sich dann um die Kundinnen streiten, kannst du dich ganz spitz
positionieren, eine richtige Expertin in deinem Bereich werden und
ein Netzwerk aus Kolleginnen aufbauen, die du weiterempfiehlst
und die dich weiterempfehlen.
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Diesen Vorteil sieht auch Kristiane:

»Durch Online-Marketing ist mein Unternehmen super inno-
vativ geworden. Ich bin von “das tut man so, weil alle das so ma-
chen®weg und lebe jetzt meine Uberzeugungen und agiere so, wie
ich das will.

Seitdem ich Online-Marketing fiir mein Business nutze, bin ich
zu einer richtigen Marke geworden. Meine Personlichkeit steht
im Vordergrund. Somit ziehe ich die Kundinnen an, die wirklich
zu mir passen.« (Kristiane, Ideenfinder und Versicherungscoach,
wwuw.blog.think-orange.me)

Und Bianke sagt:

»Mein Positionierungsprozess ldasst sich viel kreativer und
schneller voranbringen als in der Offline-Welt, weil ich viel
mehr Menschen erreiche und um Feedback bitten kann. Ich
kann ausprobieren, priifen und dann schnell abdandern; fiir
meine Kundinnen bin ich der Online-Anwalts-Coach, der un-
kompliziert und schnell erreichbar ist: Das trdagt auch zur Po-
sitionierung bei.« (Bianke Bela-Renz, Anwalts-Coach, www.
biankebelarenz.de)

6. Mit Online-Marketing wirst du unabhangig

Wenn du Schritt fiir Schritt und spielerisch den Umgang mit der
Technik lernst, dann gewinnst du auch immer mehr Kontrolle iiber
dein Business und wirst somit unabhangig.

Du lernst deine Webseite selbst zu warten und Verkaufsmateri-
alen zu erstellen. Indem du es selbst machst, geht es ganz schnell,
du musst auf niemanden warten und kannst sofort auf Anderungen
im Markt reagieren.

Genauso sehen es auch unsere Kursteilnehmerinnen Kristiane
und Véronique:

»Durch Online-Marketing habe ich viel mehr Kontrolle iiber
mein Business als friiher. Ich bin nicht mehr von anderen abhdn-
gig, sondern ich mache meine Webseite selbst und statt auf Emp-
fehlungen angewiesen zu sein, vermarkte ich mich selbst online.«
(Kristiane)
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»Durch Online-Marketing bin ich unabhdngig geworden und
habe die Kontrolle iiber mein Business bekommen!

Heute ist die Technik so einfach, dass ich meine Webseite selbst
gestalten und aktualisieren kann. Ich bastle selbst an meiner Web-
seite und bin niemandem verpflichtet.

Jetzt denke ich auch daritiber nach, digitale Produkte zu erstel-
len, um passives Einkommen zu generieren.« (Véronique)

Nachdem du jetzt sicher genauso ein gliithender Fan des On-
line-Marketings bist wie ich, zeige ich dir nun im 2. Teil des Buches
ganz konkret, wie du deine perfekte Online-Marketingstrategie fiir
dein Business entwickelst.
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TEIL Il Wie du deine eigene On-
line-Marketingstrategie entwickelst

ie schon erwahnt ist die groBte Herausforderung beim On-

line-Marketing die groBe Vielfalt der verschiedenen Stra-
tegien, die es gibt und die damit verbundene Gefahr des »Sich Ver-
zettelns«.

Es ist wirklich besser, wenn du 3 Online-Marketingstrategien
auswahlst und wirklich 100% in deinem Business implementierst,
als wenn du versuchst iiberall ein bisschen mitzumischen und
nichts richtig machst.

Wir alle haben heute auch ohne Online-Marketing schon so viel
zu tun, dass wir einfach Priorititen setzen miissen!

Bei mir war es z.B. so, dass ich erst meinen Blog und meinen
Podcast gestartet habe. Als die dann gut gelaufen sind, habe ich be-
gonnen Webinare zu veranstalten. Danach habe ich dann begon-
nen Einzelberatungen anzubieten. Dann sind im néichsten Schritt
Videokurse dazugekommen.

Du kannst im Online-Marketing, wenn du verstanden hast, wie
es geht, viele Prozesse automatisieren und sozusagen auf » Autopi-
lot« setzen.

Wichtig sind wirklich nur 2 Dinge. Wenn du diese beachtest,
dann wird dein Online-Marketing erfolgreich sein:

Du brauchst die richtige Strategie: Das Richtige tun.

Du musst die Strategie auch umsetzen und darfst nicht den Feh-
ler machen zu friith aufzugeben.

Online-Marketing ist namlich eine langfristige Strategie. Da geht
es nicht um »schnell reich werden«, sondern um Ausdauer, Konse-
quenz und die Fahigkeit dran zu bleiben, auch wenn sich die Erfolge
nicht sofort einstellen.

Es bringt nichts einen Blog-Artikel zu schreiben oder ein Face-
book-Posting zu machen und dann die nachsten 6 Monate wieder
vollig unterzutauchen. Wie schon gesagt: Nichts ist so wichtig, wie
konsequent dran zu bleiben.
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Dieses Buch unterstiitzt dich bei Punkt 1 die richtige Strategie zu
entwickeln. Denn hier ist weniger mehr. Lieber wenige Kernstrate-
gien konsequent implementieren und umsetzen, als iiberall etwas
zu machen.

Daher beschreibe ich dir jetzt in den folgenden Kapiteln, wie du
in 7 Schritten die perfekte Online-Marketingstrategie fiir dein Bu-
siness entwickelst:

Kapitel 6: Deine Zielkundinnen definieren

Kapitel 7: Sichtbar werden durch einen erfolgreichen Blog
Kapitel 8: Deine E-Mail-Liste aufbauen

Kapitel 9: Wie du ein Freebie fiir deine Zielkundinnen erstellst
Kapitel 10: Deine eigene Marke erstellen »Personal Branding«

Kapitel 11: Eine Expertinnen-Positionierung in deiner Nische
aufbauen

Kapitel 12: Ein Gruppencoaching-Programm entwickeln

Kapitel 13: Einen systematischen, automatisierten Verkaufspro-
zess entwickeln
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6. Wie du deine idealen Zielkundinnen
findest

Wenn du iiber Online-Marketing Menschen anziehen und
neue Kundinnen gewinnen mochtest, dann stellt sich zu-
nachst eine ganz wichtige Frage und fiir den Erfolg von deiner Mar-
keting Strategie ist es kritisch, dass du darauf eine gute Antwort hast:

Wen (d.h. welche Kundinnen) willst du tiberhaupt anziehen?
Und bitte antworte jetzt nicht: Na, alle natiirlich!

Nein, dem mochte ich einmal ganz entschieden widersprechen.
Fiir mich sind eine Reihe von Kriterien bei den Kundinnen, die ich
anziehen mochte, wichtig. Meine Kundinnen sollen z.B. die folgen-
den Kriterien erfiillen:

* Meine Produkte und Dienstleistungen stiften sehr grofien
Nutzen fiir sie.

e Sije suchen nach dem, was ich biete.

¢ Sie lieben meine Produkte und Dienstleistungen und emp-
fehlen mich gerne weiter.

¢ Sie verfiigen iiber ausreichend Geld, um meine Produkte
und Dienstleistungen zu bezahlen und investieren sehr ger-
ne in ihr eigenes Weiterkommen.

¢ Sie sind Menschen, die auf Erfolg ausgerichtet sind und im
Leben weiterkommen wollen.

e FEtc.

Ich will definitiv nicht jede als Kundin und du solltest das auch
nicht wollen.

Deine Wunschkundin

Nimm dir jetzt 5 Minuten Zeit, um eine Liste mit Eigenschaf-
ten zu erstellen, die deine Wunschkundinnen erfiillen sollen. Bit-
te nimm dir dafiir das Arbeitsblatt: »Meine Wunschkundin« zur
Hand. (Natiirlich kannst du die Ubung ganz genau so machen,
wenn deine Wunschkunden méannlich sind.)
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Generell lasst sich sagen: Wenn du in deinem Marketing alle er-
reichen willst, dann erreichst du keine.

Stattdessen brauchst du eine genaue Definition deiner Ziel-
gruppe, die du fiir dein Produkt und Dienstleistung begeistern
willst.

Ein gutes Beispiel fiir solche Zielgruppendefinition ist Coca Cola.
Obwohl es schon Cola Light gab, wurde noch zusétzlich Coke Zero
auf den Markt gebracht. Und ich hoffe, du als Coca Cola Liebhabe-
rin bzw. Liebhaber nimmst mir das jetzt nicht iibel, aber ich schme-
cke da echt keinen Unterschied. Beide Cola Sorten sind auBerdem
zuckerfrei und kalorienarm.

Wofiir wurde dann noch eine 2. Cola-Sorte gebraucht? Die Ant-
wort ist ganz einfach: Weil Cola Light sehr weiblich positioniert
ist. Die Zielgruppe sind ganz klar und eindeutig Frauen. Und Man-
ner haben sich dadurch nicht angesprochen gefiihlt. Daher war es
notwendig ein 2. Produkt auf den Markt zu bringen, das auf eine
mannliche Zielgruppe abzielt.

Die Kundinnen verstehen

Um richtig gutes Marketing zu betreiben und die Wunschkun-
den auch wirklich anzuziehen, ist es wichtig sie zu kennen und zu
verstehen. Du musst die Wiinsche, Bediirfnisse, Sorgen und Ziele
deiner Kundinnen sogar besser kennen als sie selbst.

Marketing bedeutet nicht Produkte und Dienstleistungen zu ver-
kaufen, sondern Probleme zu l6sen.

Im Content-Marketing gibst du deinen Interessentinnen und
potenziellen Kundinnen einen Vorgeschmack, wie du sie bei der
Erreichung ihrer Ziele und der Losung ihrer Probleme unter-
stiitzt.

Wenn sie deine Blog-Artikel oder Newsletter lesen, miissen sie
den Eindruck bekommen, sich endlich selbst zu erkennen und
verstanden zu werden. Sie miissen sich denken: »Ja! Genau das
ist es! Genau das brauche ich und wiinsche ich mir! Das ist super
so!«

Daher solltest du dich im nachsten Schritt mit folgenden Fragen
beschaftigen:
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Sind meine Zielkundinnen Manner, Frauen, Paare, Familien?
Wie alt sind sie?

Wo und wie leben sie?

Wie hoch ist ihr Einkommen?

Welcher Gesellschaftsschicht gehoren sie an?

Was machen sie beruflich?

Welche Ziele verfolgen meine Zielkundinnen?

Was sind ihre grofiten Probleme sie zu erreichen?
Welche Hindernisse stehen ihnen im Weg?

Was sind ihre geheimen Wiinsche und Sehnsiichte?
Wovor haben sie Angst?

Wovon traumen sie?

Wen beneiden sie?

Was wollen sie in ihrem Leben NICHT mehr haben?
Was frustriert sie?

Wen mochten sie beeindrucken?

Woftir geben sie ihr Geld aus?

Wobei brauchen sie Hilfe?

Welche Information fehlt ihnen?

Was bringt sie zum Lachen?

Am besten du legst jetzt einmal das Buch auf die Seite und be-
antwortest diese Fragen in Ruhe fiir deine Zielkundinnen. Vergiss
nicht: Den vollen Wert aus diesem Buch bekommst du nur, wenn
du die Fragen auch wirklich beantwortest.
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Dein idealer Kundinnenavatar

Wenn du die Fragen oben beantwortet hast, dann lass uns jetzt
noch einen Schritt weitergehen und deinen idealen Kundinnenava-
tar erstellen.

Was ist ein idealer Kundinnenavatar?

Die Avatar-Methode kommt aus dem Filmbereich. Drehbuch-
autorinnen beschreiben einen Filmcharakter in Form von einem
Avatar. Der Sinn ist, dass sich die Schauspielerin dann viel besser
in die (fiktive) Person eindenken und -fithlen kann. Dabei wird der
Charakter genau beschrieben (Aussehen, Charakter, Gefiihle, Art,
wie sie sich bewegt usw.).

Im Marketing wird ein Kundinnen-Avatar erstellt, damit sich
dein Unbewusstes auf diese Person einstellen kann. Das hat zwei
Vorteile:

Du beginnst diese Person wirklich kennenzulernen und dich mit
den verborgenen Wiinschen und Sehnsiichten dieser Menschen zu
beschiftigen.

Dein Unbewusstes wird darauf ausgerichtet, nach solchen Men-
schen Ausschau zu halten und sie in dein Leben zu ziehen.

Im Online-Marketing haben wir ja anders als in einem person-
lichen Verkaufsgesprach kein direktes Gegeniiber, dem wir unsere
Sales Story erzahlen. Daher braucht es eine Stellvertreterin/Avatar,
die du in Zukunft vor deinem geistigen Auge hast, wenn du deine
Blog-Artikel, Videos etc. produzierst. Du produzierst also deinen
Content fiir deinen Avatar (so als wire das eine echte Kundin).

Das Geheimnis dabei? Du schreibst zwar nur fiir eine Person,
aber alle Menschen, die in dein Zielkundinnenraster passen, fithlen
sich angesprochen.

Das glaubst du nicht?
Ausprobieren!
Hier findest du ein Beispiel fiir so einen idealen Kundinnenavatar:

Silvia ist 170 cm grof}, hat braune Augen und hellbraune, schul-
terlange Haare. Sie hat 59 kg und ist 41. Sie hat 2 Kinder, thr Sohn
Markus ist 14 Jahre alt und thre Tochter Veronika 11.
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Silvia ist mit Bernd verheiratet. Bernd ist selbststdndiger Un-
ternehmer und ist im Logistikbereich tdtig.

Nach der Geburt ihres ersten Kindes gab Silvia ihre Karri-
ere als Controllerin bei einer groflen deutschen Bank auf und
fing an, im Unternehmen von Bernd mitzuarbeiten. Von der
Arbeit als Buchhalterin dort fiihlte sie sich aber schnell unter-
fordert.

Mit threm Mann gemeinsam im Unternehmen zu arbeiten
erwies sich auch nicht immer als konfliktfrei. Es kam zu immer
mehr Streits und Auseinandersetzungen zwischen Bernd und Sil-
via.

Heimlich ist Silvia mit threm Leben unzufrieden. Obwohl nach
aufen alles perfekt scheint, mit gliicklicher Familie und erfolg-
reicher Firma. In Wirklichkeit trdaumt sie davon zu reisen und als
Trainerin auf der Biihne zu stehen.

Beim Lesen eines Blogs hat Silvia gemerkt, dass sie eine viel-
begabte Scannerin ist. Daraufhin entschied sie sich dafiir, eine
Coaching-Ausbildung zu machen. Wahrend der Ausbildung hat
sie sich viel mit den Themen Personlichkeitsentwicklung und Be-
rufung finden beschdftigt. Jetzt ahnt sie, dass sie thre Berufung
als Coach fiir Vielbegabte gefunden hat. Ihr Traum ist es, sich mit
diesem Business selbststdndig zu machen.

Ihr Mann war zwar einverstanden, dass sie diese Ausbildung
macht, sagt aber auch ganz offen, dass er iiberhaupt nichts da-
von hdlt, dass sie in threm Traumberuf als Coach arbeiten will. Er
findet, sie soll gliicklich mit ihrer Rolle als Mutter, Hausfrau und
Buchhalterin in seinem Unternehmen sein.

Silvias grofites Problem ist die Frage, wie sie thre Berufung le-
ben kann, obwohl ihr Mann und auch ihr ganzes Umfeld das fiir
ein Hirngespinst hdlt und sie auch tiberhaupt keine Ahnung hat,
wie sie Kunden finden soll. Und auflerdem gibt es ja schon so viele
Coaches im Markt.

Um ihr Business zu starten, brduchte sie ja auflerdem Geld fiir
eine eigene Webseite und sie miisste ein Marketingtraining ma-
chen. Wie soll sie Bernd davon iiberzeugen, sie bei der Finanzie-
rung dieses Vorhabens zu unterstiitzen?
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So jetzt bist du dran! Nimm dir die Zeit, um deinen eigenen ide-
alen Kundinnen-Avatar zu erstellen. Auch dafiir gibt es, wie immer,
ein Arbeitsblatt.

Das gesamte Marketingkonzept, das du in den folgenden Ka-
piteln mit meiner Unterstiitzung erarbeitest, zielt darauf aus, die
Probleme deines idealen Kundinnen-Avatars zu 16sen und sie bzw.
ihn bei der Erreichung ihrer bzw. seiner Ziele und Wiinsche zu un-
terstiitzen. Sodass er oder sie dich tiber das Internet findet, mit dir
Vertrauen aufbaut und dann deine Produkte und Dienstleistungen
kauft.
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7. Wie du durch einen erfolgreichen Blog
im Netz sichtbar wirst

o, jetzt hast du das vorige Kapitel durchgearbeitet und das
Wichtigste definiert: Welche Kundinnen du tiberhaupt anzie-
hen willst.

Jetzt kommt der nachste wichtige Schritt: Denn, um Kundinnen
anzuziehen, miissen sie iiberhaupt die Chance haben, dich zu fin-
den, damit meine ich online, im Internet. Du musst also fiir deine
Kundinnen SICHTBAR werden.

Schon im Kapitel 4 habe ich dir gesagt, dass es der grofite Mar-
ketingfehler ist, nicht sichtbar zu werden und sich zu zeigen. Viele
Klientinnen (und Klienten, aber 95% sind Frauen) kommen zu mir,
weil sie genau davor Angst haben. Viele trauen sich nicht mit ihrer
Webseite bzw. ihrem Blog online zu gehen, weil sie so in Perfektio-
nismus feststecken, dass sie keine Webprasenz hinbekommen, die
sie »schon« genug finden.

Andere haben zwar eine Webseite, die auch online ist, aber sie
schiamen sich dafiir und wiirden sich am liebsten wiinschen, dass
die auch ja niemand sieht.

Hier verrate ich dir einmal ein groSes Geheimnis: Wenn deine
Webseite bzw. Blog dir nicht gefallt und wenn du nicht stolz darauf
bist und sie so toll findest, dass du allen (und ich meine wirklich
allen!), die dir iiber den Weg laufen (egal ob online oder im wirk-
lichen Leben) voller Begeisterung davon erzahlst, dann wirst du
auch keine Besucherinnen auf deiner Webseite haben und schon
erst recht keine Kundinnen iiber sie gewinnen.

Viele meiner Klientinnen haben ganz groBe Angst, Informatio-
nen liber sich im Internet preiszugeben. Sie fiirchten, dass die Da-
ten zu viel gelesen, gestohlen oder anderweitig missbraucht wer-
den. Viele fiirchten sich, was ihre Freundinnen, Kolleginnen oder
Familie zu der Seite sagen konnten. Manche haben mir auch schon
gestanden, sie wollen ihre Webseite nicht online bringen aus Angst
von Kundinnen iiberrannt zu werden.
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Also da kann ich wirklich alle beruhigen. Aus meiner Erfahrung
ist es namlich wirklich ganz genau umgekehrt. Andere Menschen
interessieren sich namlich wenig bis gar nicht fiir dich und deine
Webseite (librigens auch nicht fiir meine).

Einer meiner Mentoren sagte einmal: »Weiit du, was andere
Menschen iiber dich denken? Gar nichts! Sie sind viel zu beschif-
tigt, sich Sorgen zu machen, was die anderen von IHNEN denken!«

Es ist mit Sicherheit nicht so, dass dir die Kundinnen und Be-
sucherinnen deiner Webseite die virtuelle Tiir einrennen! Sondern
ganz im Gegenteil: Es ist viel Arbeit notwendig, um Besucherinnen
auf deine Webseite zu bringen und sie zu Kundinnen zu machen.

Ich sage mit Absicht nicht, dass es schwierig ist. Schwierig ist
es namlich nicht. Aber es gibt einfach 2 Voraussetzungen, die du
unbedingt brauchst, um Besucherinnen und potenzielle Kundinnen
auf deiner Webseite zu haben:

1. Du brauchst die richtige Strategie bzw. Strategien: Du lernst
sie gerade.

2. Du musst sehr konsequent bei der Umsetzung sein und da-
mit meine ich jeden Tag. Es funktioniert leider nicht, ein paar
Wochen in die Webseite zu investieren und dann nichts mehr zu
machen. Es ist wirklich notwendig laufend am Ball zu bleiben!

Aber keine Sorge, die Arbeit wird mit der Zeit natiirlich schon
insofern weniger, als dass du beim Online-Marketing viele Prozesse
automatisieren, also auf » Autopilot« schalten kannst.

Die Basis, um im Internet sichtbar zu werden, ist natiirlich die
eigene Webseite. Um Besucherinnen fiir deine Webseite zu gewin-
nen, ist es heute nicht mehr ausreichend nur eine einfache, »sta-
tische« Webseite zu haben, die im Prinzip nicht mehr als eine Art
Visitenkarte im Netz ist.

Wenn du willst, dass deine Webseite fiir dich verkauft und
die beste, unbezahlte Verkduferin fiir dein Business wird, dann
brauchst du eben Strategien, um Besucherinnen fiir deine Webseite
zu gewinnen. Und ein sehr guter Weg dazu ist einen eigenen Blog
zu haben.

Ein Blog ist ein dynamischer Teil auf der Webseite, auf dem du
laufend neue Beitrage, Artikel genannt, veroffentlichst.
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Friiher einmal war Bloggen vor allem ein Hobby und viele Men-
schen haben dort iiber Reisen oder andere Freizeitthemen haupt-
sachlich fiir ihre Freundinnen geschrieben.

Inzwischen ist das vollkommen anders geworden und Bloggen ist ein
ganz wichtiges Marketinginstrument geworden. Aufgrund der geringen
Kosten und den tollen Moglichkeiten {iber den Blog Beziehungen mit
potenziellen Interessentinnen aufzubauen, ist das Bloggen gerade fiir
Trainerinnen, Beraterinnen, Coaches und andere Einpersonenunter-
nehmen schlichtweg ideal, um Sichtbarkeit im Netz zu bekommen.

Wichtig ist hier allerdings zu sagen, dass es im Internet bereits
Millionen von Blogs gibt. Die Konkurrenz ist also nicht gerade
klein. Wenn du willst, dass dein Blog erfolgreich wird und dir auch
wirklich Kundinnen bringt, dann gibt es eine Reihe von Aspekten,
die du beachten musst.

Die 5 besten Tipps, um deinen Blog erfolgreich zu
machen

Und die 5 wichtigsten Tipps, um deinen Blog erfolgreich zu ma-
chen, verrate ich dir jetzt hier:

1. Ein guter Blog-Artikel stiftet Wert fur
alle Menschen, die deinem idealen Kundin-
nen-Avatar entsprechen

Der groBte Fehler, den angehende Business-Bloggerinnen ma-
chen, ist einen professionellen Business-Blog mit einem privaten
Hobby-Blog zu verwechseln.

In den USA gibt es unter Bloggern den Spruch: » Nobody cares
what you eat for breakfast!«

Damit ist gemeint, dass du auf dem Blog nicht iiber dich und
dein Leben schreibst, sondern mit dem Blog ein ganz klares Ziel
verfolgst: Und das ist, Wert fiir deinen idealen Kundinnen-Avatar
zu stiften.

Darum haben wir uns im vorigen Kapitel auch so intensiv mit
dem Thema »Dein idealer Kundinnen-Avatar« beschéftigt. Denn die
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Wiinsche, Ziele, Triume und Probleme deiner Zielkundinnen sind
ganz genau die Themen, um die es auf deinem Blog gehen sollte.

Denn deine Blog-Artikel sollen im Endeffekt nichts anderes als
ein gut gefiihrtes Verkaufsgesprich sein. Sie sollen bei deinen Lese-
rinnen (potenziellen Kundinnen) das Gefiihl auslésen, verstanden
zu werden und somit mit ihnen Vertrauen aufbauen.

2. Auf einem professionellen Blog erscheinen
regelmafiig neue Artikel

Auf die Wichtigkeit kontinuierlich und konsequent in der Um-
setzung zu sein, habe ich ja schon 6fters hingewiesen und fiir einen
Blog gilt das ganz besonders.

Das Erste, was eine neue Besucherin auf einem Blog macht, ist,
dass sie nachsieht, wie alt der neueste Blog-Artikel ist. Und wenn
der ein halbes Jahr alt ist, dann ist sie sofort wieder weg.

Das heifit, du brauchst unbedingt laufend, neuen und frischen
Content auf deinem Blog. Dann sehen die Besucherinnen, dass sich
bei dir etwas tut und dass du up-to-date bist mit deiner Informati-
on, um welches Thema auch immer es sich bei dir handelt.

Jetzt stellt sich natiirlich noch die Frage, wie oft neue Blog-Ar-
tikel auf deinem Blog erscheinen sollten. Ich personlich empfehle
meinen Klientinnen zumeist einmal wochentlich zu bloggen. Aber
wenn du jetzt sagst: Unmoglich, das ist fiir mich nicht zu schaffen,
dann ist 1-2 Mal pro Monat auch besser als nichts.

Wichtig ist nur das Ganze dann auch wirklich durchzuziehen!
Das heifit, auch lieber 2 Mal pro Monat vornehmen und wirklich
auch veroffentlichen, als begeistert mit 1 Mal pro Woche zu starten,
nur um dann nach 2-3 Wochen wieder ganz aufzugeben, weil es
doch mehr Arbeit ist als gedacht.

3. Eine professionelle Bloggerin hat einen Re-
daktionsplan

Die beste Moglichkeit, um sicherzustellen, dass du auch immer
regelmafBig deine Blog-Artikel veroffentlichst, ist einen Redaktions-
plan zu haben.
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Viele Bloggerinnen empfehlen dafiir dann ausgefallene Software
und spezielle Tools. Ich glaube, dass das alles nicht notwendig ist.

Ich personlich verwende ein einfaches Excel-Sheet, in dem ich
Folgendes aufschreibe: Titel des geplanten Artikels, kurze Inhalts-
angabe, Datum, an dem er erscheint, ob es sich um einen »norma-
len« Artikel oder irgendein Special handelt (wie z.B. ein Interview)
und ob ich noch etwas Wichtiges zu tun habe (z.B. ein Foto von
meinem Interview-Partner anfordern).

Ganz einfach gehalten also, aber sehr niitzlich, weil ich in diesem
Redaktionsplan auch gleich alle Ideen fiir zukiinftige Blog-Artikel
festhalte und somit sicherstelle, dass mir nicht die Ideen ausgehen
und ich deshalb nicht piinktlich veréffentlichen kann.

Als kleine Unterstiitzung fiir dich habe ich dir ein Arbeitsblatt
fiir das Brainstorming sowie eine Vorlage fiir einen Redaktionsplan
erstellt. Du kannst ihn unter folgendem Link bei mir anfordern:
www.unwiderstehlich-leben.marastix.com

Und hier noch ein kleiner Tipp von mir, wie du einen Redakti-
onsplan fiir den Blog-Content eines halben Jahres in einem Vormit-
tag (oder Nachmittag) erstellst:

1. Mache ein Brainstorming mit 40 Themen, die du z.B. in fol-
genden Quellen findest:

e Probleme, Wiinsche, Ziele von deinem idealen Kundin-
nen-Avatar

* Aus Gesprachen mit (potenziellen) Kundinnen
* Von anderen Blogs, die es in deiner Nische gibt

¢ Aktuelle Themen aus Zeitungen und Zeitschriften, die deine
idealen Kundinnen lesen

¢ Vorstellung (neuer) Produkte und Services aus deinem Business
e Einen Blick hinter die Kulissen von deinem Business

2. Entscheide dich, wie oft du in Zukunft einen Blog-Artikel
veroffentlichen mochtest (z.B. einmal pro Woche, jeden Montag).

3. Nimm dir das Excel-Sheet »Redaktionsplan« her (das du
auf meiner Webseite angefordert hast) und plane deine Blog-Arti-
kel fiir das néachste halbe Jahr.
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4. Professionelle Blog-Artikel sind gut geschrieben

Diese Regel ist eigentlich ein No-Brainer, aber es gibt einfach so
viele Blog-Artikel da drauBen, die einfach nur schlecht geschrieben
sind. Dabei gibt es wenige, wichtige Punkte, die zu beachten sind, mit
denen du dich dann schon vom GroBteil der anderen Blogs abhebst.

Hier die wichtigsten Aspekte, an denen du einen guten
Blog-Artikel erkennst:

Ein guter Blog-Artikel ...
... stiftet Nutzen fiir deine idealen Kundinnen.
... hat eine spannende Uberschrift, die neugierig macht.

... hat eine klare Struktur und verwendet Uberschriften fiir jedes
Kapitel.

Einleitung: Hier verkaufst du den Blog-Artikel.

Hauptteil: Hier 16st du ein Problem fiir deine idealen Kundinnen.
Schlussteil: Hier erzihlst du deinem Leser, wie es weitergeht.

... hat ein schones Foto.

... bringt der Leserin etwas Neues bei, unterhalt sie und macht
ihr das Leben leichter und neugierig auf mehr.

Besonders wichtig ist hier der Aufbau mit Einleitung, Hauptteil
und Schlussteil. Es ist namlich durch wissenschaftliche Studien be-
legt, dass die Aufmerksamkeit von Menschen am Anfang und am
Ende einer Prasentation bzw. eines Textes am hochsten ist. In der
Mitte ist die Aufmerksamkeit dagegen vergleichsweise niedrig.

Daher ist es wichtig, dass du eine spannende Uberschrift ver-
fasst, die die Aufmerksamkeit der Leserin einfangt.

So nicht: Viel besser:

Wichtige Marketingstrategien | Die 5 groten Marketingfehler,
die dich deinen Erfolg kosten

Geld verdienen heute Wie du in 4 Schritten ein Bu-
siness rund um deine Leiden-
schaft aufbaust

Personlichkeitsentwicklung fiir [ Warum ich nicht professionell bin

Unternehmer und du es auch nicht sein solltest
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Manche Bloggerinnen sagen sogar, die Uberschrift macht 8o-
90% des Erfolgs des Blog-Artikels aus.

Dann kommt die Einleitung, in der du den Leser abholst. Hier
geht es darum dem Leser bzw. der Leserin klar zu machen, dass du
seine/ihre Probleme verstanden hast und sie dazu bringst (inner-
lich) ein paar Mal zu nicken.

Dabei kannst du auch gut einige Fragen stellen, z.B.:

¢ Kennst du auch die Situation, dass neben dem Tagesgeschaft
kaum Zeit bleibt, an der Marketingstrategie fiir dein Unter-
nehmen zu arbeiten?

¢ Und du hast zwar schon davon gehort, welche grofsen Mog-
lichkeiten es im Online-Marketing gibt, aber dir fehlt einfach
die Vision, wie du Online-Marketing fiir dein Business ein-
setzen kannst?

* Gleichzeitig wiirdest du aber gerne wissen, wie du in einfa-
chen Schritten Kundinnen online gewinnen kannst?

e Wiirdest du gerne wissen, mit welchen einfachen 5 Schrit-
ten du dir deinen eigenen Verkaufsprozess aufsetzen kannst,
mit dem du deine Wunschkundinnen anziehst?

e Dann lies weiter, denn diese 5 Schritte erklare ich dir hier ...
e FEtc.

Wenn die Leserin sich fiir dieses Thema interessiert, dann wird
sie oder er jetzt begeistert nicken und den Artikel aufmerksam
durchlesen.

Im Hauptteil kommt dann die Information, die du der Leserin
mitgeben mochtest. In meinem Beispiel waren das jetzt die besag-
ten 5 Schritte. Dabei empfiehlt es sich jedem dieser Schritte eine
Uberschrift zu geben, um die Lesbarkeit des Artikels zu erhéhen.

Und dann kommt noch der Schlussteil und der sogenannte CTA
(»call to action«). Hier erzahlst du deiner Leserin, wie es weitergeht
und forderst sie oder ihn zu einer konkreten Handlung auf. Diese
kann z.B. sein, dir einen Kommentar auf deinen Artikel zu hinter-
lassen oder noch besser sich in deinen Newsletter einzutragen.

Somit sammelst du dann gleich die E-Mail-Adresse der Leserin
ein und vergroBerst deine E-Mail-Liste. Warum das wichtigste Ziel
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im Online-Marketing das Aufbauen deiner E-Mail-Liste ist, erziahle
ich dir im nachsten Kapitel.

5. Deine Blog-Artikel sind ein Marketinginst-
rument, um deine Produkte und Dienstleistun-
gen zu vermarkten

Wichtig ist noch zu sagen, dass deine Blog-Artikel kein Selbst-
zweck sind, sondern ein Marketinginstrument fiir deine Produkte
und Dienstleistungen. D.h., die Themen, iiber die du bloggst, sollen
natiirlich zu deinen Produkten passen.

Meine Produkte sind z.B. Kurse, Seminare und Beratungen zum
Thema Online-Marketing. Daher blogge ich natiirlich auch iiber
diese Themen und weise auch immer wieder (dezent) in meinen
Blog-Artikeln auf meine kostenpflichtigen Produkte hin.

Wichtig ist, dass du das auch so machst und eine ganz klare Stra-
tegie verfolgst, wie deine Blog-Artikel deine Produkte marketing-
maBig unterstiitzen.

Zusammenfassend gesehen geht es beim Bloggen einfach dar-
um zu beobachten, welche Probleme deine (Wunsch-)Kundinnen
haben, ihnen zu helfen, Vertrauen mit ihnen aufzubauen und sie
einzuladen spiter deine Kundinnen zu werden.
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8. Wie du deine eigene E-Mail-Liste auf-
baust

ielleicht hast du schon folgenden Spruch im Online-Marke-
ting gehort:

»Das Geld liegt in der Liste!»

Das ist die oberste und wichtigste Regel, die du befolgen musst, wenn
du online Kundinnen gewinnen bzw. deinen Umsatz steigern willst.

Was bedeutet das konkret?

Mit E-Mail-Liste sind (qualifizierte) Personen (Englisch: Leads)
gemeint, die in deine Zielgruppe passen und sich fiir dich und deine
Produkte und Dienstleistungen interessieren. Unter »qualifiziert«
verstehe ich, dass sie dich schon etwas kennen und begonnen ha-
ben Vertrauen zu dir aufzubauen.

Es ist eines der wichtigsten Ziele, aber auch gleichzeitig fiir viele
eine der groBten Herausforderungen, die eigene E-Mail-Liste auf-
zubauen. Im folgenden Kapitel erklare ich dir, was du beim Aufbau
der Liste beachten musst und gebe dir Tipps, wie du deine eigene
Liste erfolgreich aufbaust.

Warum die eigene E-Mail-Liste so wichtig ist

Deine Webseite kann deine beste, unbezahlte Verkauferin sein
und das 24 Stunden am Tag.

Leider ist es so, dass die meisten Besucherinnen, die auf deine
Webseite kommen, nichts kaufen, sondern schnell wieder weg sind.
Und dann hast du dir leider die ganze Miihe umsonst gemacht.

Stell dir z.B. vor, du hast einen tollen Blog-Artikel geschrieben
und hast ihn iiber Social Media (z.B. Facebook) vermarktet und
200 Besucherinnen kommen auf deine Webseite, um den Artikel
zu lesen und sind dann gleich wieder weg. Das war nicht das, was
du erreichen willst.

Viel besser ist es, wenn diese Personen nicht nur deinen Blog
lesen, sondern sich auch mit ihrer E-Mail-Adresse in deine
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E-Mail-Liste eintragen. Durch diesen freiwilligen Eintrag, bei dem
sie ihre E-Mail-Adresse zusitzlich auch noch per Klick auf einen
Link bestatigen (Double Opt-In genannt), erlauben sie dir etwas zu
tun, das bei Privatpersonen sonst datenschutzrechtlich verboten
ist: ihnen zukiinftig per E-Mail-Newsletter fiir sie interessante In-
formationen zu senden.

Und damit hast du die M6glichkeit ihnen immer wieder Links zu
fiir sie relevanten Blog-Artikeln zu schicken und sie wieder zuriick
auf deine Webseite zu holen.

Die meisten Expertinnen schitzen, dass 5-12 Kontakte mit ei-
ner Person notwendig sind, bis diese sich entscheidet von dir zu
kaufen.

Das kann ich aus meiner personlichen Erfahrung auch bestati-
gen. Ich frage viele meiner Klientinnen, wie sie denn auf mich ge-
kommen sind und die Antworten sind meistens sehr dhnlich:

»Also zuerst habe ich deinen Podcast gehort, dann habe ich be-
gonnen deinen Blog zu lesen und mich in deinen Newsletter ein-
getragen. Nachdem ich dich dann in einem Live-Webinar gesehen
habe, habe ich mich entschieden mich fiir eine Beratung bzw. Se-
minar an dich zu wenden.«

Du brauchst also mehrere Kontakte und wenn du die E-Mail-Ad-
resse von jemandem hast, dann kannst du sie oder ihn immer wie-
der informieren.

Wie grofd soll deine E-Mail-Liste sein

Im Online-Marketing wird der Wert einer E-Mail-Adresse mit
1 Euro Umsatz pro Monat angegeben. Das bedeutet, dass du mit
einer E-Mail-Liste mit 3.000 Interessentinnen bis zu 3.000 Euro
Umsatz pro Monat machen kannst.

3.000 E-Mail-Adressen wird auch meistens als Ziel angegeben,
das du brauchst, um ein professionelles Online-Business betreiben
zu konnen.

Mir personlich ist diese Zahl zu pauschal. Ich denke, das hangt
sehr stark davon ab, welche Produkte du verkaufst und wie stark
das Vertrauen ist, dass du mit deiner Liste aufgebaut hast.
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Wenn du z.B. Einzelcoachings verkaufst und nur 5-10 Klientin-
nen pro Monat benotigst, dann kann schon eine Liste mit 500 In-
teressentinnen absolut ausreichend sein, um damit gut ausgelastet
zu sein.

Wenn du auf der anderen Seite Videokurse oder Biicher verkau-
fen willst, die z.B. nur 49 Euro oder 19 Euro kosten, dann brauchst
du natiirlich eine viel groBere Liste, um damit einen guten Umsatz
zu machen.

Im Kapitel 3 hast du dir ja schon Gedanken iiber dein Umsatz-
ziel und die Produkte und Dienstleistungen, die du anbieten willst,
gemacht. Jetzt gilt es diese Uberlegungen weiter zu verfeinern und
dir Gedanken iiber folgende Fragen zu machen:

* Wie viele Produkte, Coachings, Teilnehmer brauche ich, um
mein Umsatzziel zu erreichen?

¢ Wie gut ist meine Conversion Rate? D.h., wie viel Prozent
deiner Interessentinnen werden dann auch zu Kundinnen?

Wie immer hilft dir dabei dein Arbeitsblatt, das du dir auf www.
unwiderstehlich-leben.marastix.com herunterladen kannst.

Wenn du diese Fragen fiir dich beantwortet hast, dann weiBt du
auch, wie groB die E-Mail-Liste ist, die du fiir dein Business brauchst.

5 Fehler im E-Mail-Marketing, die du unbe-
dingt vermeiden solltest

Newsletter zu selten oder gar nicht verschicken

Der groBte Fehler, den du im E-Mail-Marketing machen kannst,
ist iberhaupt keinen Newsletter zu verschicken. Ich bin immer wie-
der tiberrascht, wie viele Unternehmen tausende E-Mail-Adressen
haben und iiberhaupt nichts damit machen. Das ist natiirlich vollig
brachliegendes Potenzial.

Selbst wenn du nur eine Liste mit 20 E-Mail-Adressen hast, ist
es ganz wichtig, dass du diese Interessentinnen laufend mit fiir sie
interessanten Inhalten versorgst.

Denn der 2. Fehler, den du im Zusammenhang mit deinem
Newsletter machen kannst, ist, ihn zu selten zu verschicken. Viele
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meiner Klientinnen haben die Sorgen, dass sie ihren Newsletter zu
haufig verschicken und ihre Empfanger somit vergraulen. In 99%
ist das Gegenteil der Fall.

Einen Newsletter vier Mal pro Jahr zu verschicken ist zwar bes-
ser als gar nichts, aber die Zeitspanne ist viel zu groB und potenziel-
le Kundinnen haben dich langst vergessen.

Ich werde haufig gefragt, wie oft ein Newsletter verschickt wer-
den soll. Ich verschicke 1-2 Mal pro Woche meinen Newsletter und
es hat sich noch nie jemand bei mir beschwert, dass das zu haufig
war.

Generell empfehle ich meinen Klientinnen meistens einen wo-
chentlichen Newsletter zu verschicken, in dem auf den aktuellen
Blog-Artikel hingewiesen wird.

Auch hier gilt aber wieder: Wichtig ist die RegelmaBigkeit. Bes-
ser ist es, wenn du deinen Newsletter regelmifig alle 2 Wochen
verschickst, als zuerst einen wochentlichen Newsletter zu versu-
chen und dann nach 2-3 Wochen wieder aufzuhoren.

Newsletter ohne Mehrwert fur die Kundinnen ver-
schicken

Ob sich deine E-Mail-Abonnentinnen durch deinen Newsletter
genervt fithlen, hangt namlich nicht davon ab, wie oft du ihn ver-
schickst, sondern davon, ob der Newsletter fiir sie interessant ist
und Mehrwert stiftet.

Das ist der nichste groBe Fehler im E-Mail-Marketing: News-
letter zu verschicken, die fiir deine Kundinnen keinen Mehrwert
stiften.

Viele Unternehmen informieren vor allem iiber unternehmen-
sinterne Themen in ihrem Newsletter, wie z.B. dass es neue Mitar-
beiterinnen gibt oder sie in ein neues Biiro umgezogen sind. Solche
Informationen sind fiir die (potenziellen) Kundinnen meist vollig
unerheblich.

Die Inhalte im Newsletter sollten die Probleme deines idealen
Kundinnenavatars l16sen und deine Expertise in deinem Bereich he-
rausstreichen, genauso wie deine Blog-Artikel.
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Nicht rechtzeitig anfangen uber den Newsletter zu
verkaufen

Auch beim Newsletter gilt, genauso wie beim Bloggen, dass das
Newsletterschreiben natiirlich kein Selbstzweck ist, sondern dazu
dient, deine Produkte und Dienstleistungen zu verkaufen und dein
Business weiterzubringen.

Aus diesem Grund darfst (nein sollst) du auch iiber deinen
Newsletter verkaufen, also fiir deinen Zielkundinnen-Avatar inte-
ressante Angebote machen.

Inaktive E-Mail-Adressen im Newsletter ansammeln

Ein Grund, warum viele sich nicht trauen iiber ihre Listen auch
zu verkaufen, ist, dass sie Angst haben, dass sich ihre E-Mail-Abon-
nentinnen als Reaktion darauf wieder von der Liste abmelden.

Und diese Angst ist wirklich nicht zielfiihrend. Das Ziel einer
E-Mail-Liste ist ja nicht irgendwelche E-Mail-Adressen zu sam-
meln, sondern die E-Mail-Adressen von Personen, die zu deinem
idealen Kundinnenavatar gehoren. Das sind Personen (du erin-
nerst dich), die an deinen Produkten und Dienstleistungen Inter-
esse haben.

E-Mail-Adressen von Menschen zu sammeln, auf die das nicht
zutrifft, macht iiberhaupt keinen Sinn. Sie verschlechtern die Off-
nungsrate deines Newsletters (also den Prozentsatz der Personen,
die einen E-Mail-Newsletter von dir bekommen und diesen auch
offnen). Das kann dazu fithren, dass du von E-Mail-Providern wie
z.B. Google-Mail als Spam eingestuft wirst.

Da du bei den meisten E-Mail-Newsletter-Anbietern je nach An-
zahl der verwalteten E-Mail-Adressen bezahlst, kostet dich das zu-
satzlich Geld fiir nichts.

Ein erfolgreicher Internet-Marketer sagte einmal zu mir: »Die
Leute sollen kaufen oder sich wieder abmelden. Ein paar E-Mails
zum Vertrauensaufbau sind gut, aber dann hopp oder dropp.«

Und genauso handhabe ich es auch mit meiner Liste und das
funktioniert super. Ich gehe sogar so weit meine Abonnentinnen
aktiv zu bitten, sich aus meinem Newsletter auszutragen, wenn sie
sich nicht fiir die Inhalte interessieren.
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Dass ich Geld bezahle, um Menschen E-Mails zu schicken, die
sich dafiir nicht interessieren und sich dadurch belistigt fiihlen,
macht weder fiir sie noch fiir mich Sinn. De facto ist es Spam und da
ich selbst durch E-Mails von Viagra-Werbung und Liebesgestand-
nissen genervt bin, will ich das auf keinem Fall irgendjemand auf
meiner E-Mail-Liste zumuten.

Leute, die sich austragen, hitten sowieso nichts von dir gekauft.

Keinen Fokus auf die gezielte VergrofSserung der Liste
legen

Sobald du dein Ziel fiir deine E-Mail-Liste definiert hast, be-
ginnst du sie mit gezielten und strategischen MaBnahmen zu ver-
groBern. Das funktioniert am besten so:

Wie du dir am schnellsten eine E-Mail-Liste aufbaust

Die beste Moglichkeit, um deine eigene E-Mail-Liste schnell auf-
zubauen, ist deinen neuen Abonnentinnen ein kleines Geschenk im
Austausch fiir ihre E-Mail-Adresse anzubieten. Denn auch im In-
ternet gilt: Kleine Geschenke erhalten die Freundschatft.

Im nachsten Kapitel erzahle ich dir, was ein Freebie ist und
was es nicht ist, welche Arten von Freebies es gibt, wie du in we-
nigen Schritten eines erstellst und mit welchen 5 Strategien du am
schnellsten Besucherinnen auf deine Webseite bekommst, um sie
mit Hilfe von deinem Freebie zu Newsletter-Abonnentinnen zu ma-
chen.
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9. Wie du ein Freebie fiir deine Zielkun-
dinnen erstellst

Was ist ein Freebie?

m vorigen Kapitel hast du gelernt, dass das Wichtigste fiir dein
Online-Business deine E-Mail-Liste ist.

Jetzt stellst du dir wahrscheinlich die Frage, warum sich die
Menschen in deine E-Mail-Liste eintragen sollen. Die meisten Men-
schen bekommen heute schon viele E-Mails und sind daher sehr
vorsichtig damit, jemandem ihre E-Mail-Adresse anzuvertrauen.

Im Prinzip ist die Antwort sehr einfach: Menschen geben dir
ihre E-Mail-Adresse, wenn du wirklich massiven Wert fir sie stif-
test. Wenn du also die E-Mail-Adresse nur nutzt, um Werbung zu
verschicken, dann melden sich die Menschen schnell wieder ab.

Wenn sie merken, dass du ihnen laufend niitzliche Inhalte
schickst und Mehrwert fiir sie stiftest, dann freuen sie sich iiber
deine E-Mails und du baust Vertrauen mit ihnen auf.

Das Freebie (auch Lead Magnet genannt) ist ein Geschenk, das
deinen Interessentinnen massiven Wert stiftet und sie im Aus-
tausch fiir ihre E-Mail-Adresse bekommen.

Warum du ein Freebie haben willst

Der erste groBe Vorteil, den du durch das Freebie hast, ist, dass
die Menschen damit eine Kostprobe deiner Arbeit gratis bekom-
men und dich so testen konnen. Du baust also Vertrauen von dei-
nen zukiinftigen Kundinnen zu dir auf und machst ihnen Lust auf
mehr.

Der zweite Vorteil ist, dass du durch das Freebie etwas iiber
deine Zielgruppe lernst. Denn du trittst mit deinen potenziellen
Kundinnen in Interaktion und sie sagen dir, was ihnen gut an dem
Freebie gefallt und wo sie noch offene Fragen haben. Somit kannst
du dein Freebie auch laufend weiterentwickeln und verbessern.
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Der dritte groBe Vorteil ist, dass du dein Freebie in weiterer Folge
auch zu einem kostenpflichtigen Produkt weiterentwickeln kannst.
So kannst du z.B. ein kurzes eBook als Freebie erstellen und spater
ein kostenpflichtiges Buch daraus machen. Oder dein Freebie ist
ein Mini-Videokurs, aus dem du spiter einen kostenpflichtigen Vi-
deokurs machst. Da gibt es ganz viele Moglichkeiten!

Im Idealfall bauen deine kostenpflichtigen Produkte auf dem
Freebie auf und bilden damit einen sogenannten »Verkaufstrich-
ter«. Das bedeutet, dass die Menschen zuerst dein kostenfreies
Freebie nutzen (z.B. ein eBook) und dann ein Teil dieser Menschen,
die sich noch mehr mit diesem Thema beschiftigen wollen, eines
deiner kostenpflichtigen Produkte kauft (z.B. ein Coaching).

Welche Arten von Freebie es gibt

Es gibt viele verschiedene Arten von Freebies. Am besten eignen
sich natiirlich digitale Produkte als Freebie, weil du damit keine Ar-
beit hast, sobald der Prozess einmal aufgesetzt ist. Digitale Produk-
te sind z.B. eBooks, Audiobiicher, PDFs, Videokurse etc.

Diese werden namlich, sobald sich die Interessentin auf dei-
ner Internetseite (Landing Page genannt) fiir dieses Freebie mit
ihrer E-Mail-Adresse eingetragen hat, mit einer automatisierten
E-Mail-Serie (Autoresponder) verschickt, ohne dass du manuell in
den Prozess eingreifen musst.

Mein erstes Freebie war eine 4-teilige Mini-Video-Serie, die ich
erstellt habe, um Menschen dabei zu unterstiitzen eine passende
Karriere fiir sich zu finden. Dieses Freebie ist ganz super gelaufen
und hat mir ca. 700 Newsletter-Abonnentinnen gebracht.

Mein zweites Freebie war dann eine E-Mail-Beratung, die Men-
schen dabei unterstiitzt hat, ihr eigenes Lifestyle Business aufzubauen.

Und mein aktuelles Freebie unterstiitzt dabei mittels On-
line-Marketing Kundinnen zu finden. Hier kannst du es gratis her-
unterladen: www.marastix.com/buchi

Hier findest du eine Liste von verschiedenen Freebie-Formaten:

Audio, Video, PDF-Report, eBook, PDF-Checkliste, Webinar,
E-Mail Coaching, E-Mail Autoresponder Serie (z.B. 15 Tipps) und
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der Interessent bekommt 15 E-Mails mit jeweils einem Tipp oder
auch eine kostenlose Kurzberatung (z.B. 15 Minuten).

Das Wichtigste erzihle ich dir in den folgenden Absitzen:

Wie du in 5 Schritten dein Freebie erstellst

Ein gutes Freebie erfiillt folgende 2 Kriterien:

1. Es 16st ein ganz konkretes Problem, das deine Zielkundinnen
haben.

2. Es bietet deinen Zielkundinnen eine Kostprobe von deiner Ar-
beit und macht sie neugierig auf mehr.

Diese beiden Ziele behiltst du immer im Hinterkopf, wenn du
dein Freebie produzierst.

1. Sprich mit 5 potenziellen Kundinnen von dir (also Personen,
die in deinen idealen Kundinnenavatar passen) und frage sie
nach ihren Wiinschen, Problemen und Sehnsiichten.

2. Identifiziere ein Problem, das von deinen Zielkundinnen sehr
héufig bzw. am haufigsten genannt wurde.

3. Finde eine passende Losung fiir das Problem von deinen Ziel-
kundinnen.

4. Entscheide dich fiir die beste Art von Freebie, um das Problem
deiner Zielkundinnen zu losen.

5. Entwickle das Freebie.

Alskleine Hilfe habe ich dir hier einige Fragen zusammengestellt,
die du beim Gespriach mit deinen Zielkundinnen stellen kannst:

e  Wo stehst du derzeit hinsichtlich X?

*  Was ist dein wichtigstes Ziel bei X? Was mochtest du errei-
chen?

e  Welche Probleme hast du derzeit, wenn du X machst?
e  Was hindert dich daran dein Ziel zu erreichen?

* Welche Produkte/Dienstleistungen verwendest du schon in
diesem Bereich?
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¢ Was fehlt dir bei den bestehenden Losungen?

e  Was wiinscht du dir, das derzeit nicht erfiillt wird?

*  Welche Produkteigenschaften sind dir wichtig bzw. nicht
wichtig?

e  Wairst du bereit Geld fiir ein Produkt oder eine Dienstleis-
tung zu bezahlen, das/die dir mit diesem Problem hilft?

e Wie viel Geld wiirdest du dafiir bezahlen?

Wenn du also Beziehungscoach bist, dann konnte dein Freebie
z.B. sein:

¢ FEin vierwochiges E-Mail Coaching fiir Single-Frauen zum
Anziehen von ihrem Traummann oder

¢ Die 10 besten Tipps, um die Leidenschaft in Threr Beziehung
wieder zu entfachen

Ich habe auch schon Freebies zu verschiedensten Themen gese-
hen, z.B.:

* In 5 Schritten zu einem flachen Bauch

e 21 gesunde, vegane Rezepte

* Die besten 22 Tipps fiir einen erfolgreichen Blog
e Und, und, und

Der Phantasie sind hier wirklich keine Grenzen gesetzt. Es geht
darum, was fiir deine Zielkundinnen wichtig ist und was ihnen gro-
Ben Mehrwert stiftet.

Sobald du dein Freebie erstellt hast, brauchst du eine Inter-
netseite, Landing Page genannt, auf der sich Menschen fiir deine
E-Mail-Liste eintragen und sich das Freebie herunterladen konnen.

Sobald du diese erstellt hast, brauchst du natiirlich noch Be-
sucherinnen, die auf deine Landing Page kommen. Wie ich Be-
sucherinnen fiir mein Freebie gewonnen habe, erzahle ich dir
jetzt:
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Die 5 besten Tipps, um Besucherinnen fur dei-
ne Freebie Landing Page zu bekommen

1. Social Media: Vor allem Facebook

Eine wunderbare Moglichkeit, um Besucherinnen auf deine
Webseite einzuladen, ist iiber Social Media. Ich nutze hier vor allem
Facebook und in letzter Zeit auch zunehmend Twitter.

Dabei poste ich den Link zu meinem Freebie auf meinem Fa-
cebook-Profil und auch auf meiner Facebook-Fanseite. Zusitzlich
bitte ich auch Freunde von mir, das Freebie mit ihren Freunden
und Fans zu teilen. Ich poste das Freebie auch in Gruppen, in denen
meine idealen Kundinnen Mitglied sind.

2. Gastartikel schreiben

Eine zweite Moglichkeit ist es, einen Gastartikel auf einem an-
deren Blog zu schreiben, der von deinen Zielkundinnen gelesen
wird.

Andere Blogger freuen sich zumeist {iber Gastartikel, die fiir ihre
Leserinnen und Leser Mehrwert stiften und verdéffentlichen Gastar-
tikel sehr gerne, wenn sie gut geschrieben sind.

Am Ende des Gastartikels gibt es zumeist einen Absatz, wo du
dich als Autorin des Artikels vorstellst und nach Absprache mit
der Besitzerin deines Gastblogs kannst du hier dein Freebie kurz
vorstellen und einen Link dorthin setzen. Ich habe z.B. einen sehr
erfolgreichen Gastartikel auf dem Blog 3otausend.de geschrieben.
Hier findest du den Link: http://www.30tausend.de/die-zeit-ge-
gen-geld-tausch-falle-ist-und-wie-du-ihr-entkommst/

3. Interviews geben

Die dritte Moglichkeit ist Interviews auf einem anderen Blog
bzw. Podcast zu geben. Das funktioniert im Prinzip recht dhnlich
wie das Schreiben eines Gastartikels.

Das Wichtigste hier ist einfach ein gutes Netzwerk zu anderen
Menschen aufzubauen, die dhnliche Zielkundinnen wie du anspre-
chen, bzw. fiir deren Zielkundinnen du Wert stiften kannst.
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Am besten ist es, wenn du sie anschreibst, ihnen erklarst, warum
dir ihre Arbeit gefallt und wie du Wert fiir ihre Zielgruppe schaffen
kannst.

Du kannst sie natiirlich im Gegenzug auch zu einem Interview
auf deinem Blog einladen. Dann schafft ihr fiir euch gegenseitig
Mehrwert und eine Win-Win-Situation entsteht.

4. Facebook-Werbung

Eine weitere wunderbare Moglichkeit, um Interessentinnen fiir
dein Freebie zu finden, ist bezahlte Facebook-Werbung zu schalten.
Dies ist schon ab einem ganz geringen Betrag (z.B. 4 Euro pro Tag)
moglich.

Besonders wichtig bei Facebook-Werbung ist es, die richtige
Zielgruppe auszuwdhlen, die deine Anzeige dann auch zu sehen be-
kommt.

Hier kommt wieder die Wichtigkeit von deinem idealen Kundin-
nenavatar ins Spiel. Denn fiir die Facebook-Werbung musst du wis-
sen, ob du Frauen oder Manner ansprechen willst, in welchem Alter
deine Zielgruppe ist und welche Interessen sie hat.

Wenn du diese Parameter richtig auswahlst, dann funktioniert
Facebook-Werbung super.

5. Uber dein Netzwerk

Eine weitere Moglichkeit, um Besucherinnen auf die Landing
Page von deinem Freebie einzuladen, ist iiber dein personliches
Netzwerk. Du kannst alle deine bestehenden Kontakte anschreiben
und sie auf das Freebie hinweisen.

Du kannst auf Netzwerkveranstaltungen neuen Kontakten da-
von erzahlen und sie bitten dir ihre E-Mail-Adresse zu geben, damit
du ihnen das Freebie schicken kannst. Du kannst dein Freebie auf
Vortragen vorstellen, die du gibst. Du kannst deine Freundinnen
bitten, eine Einladung zu deinem Freebie zu verschicken. Und, und,
und.

Auch hier sind deiner Phantasie keine Grenzen gesetzt. Das
wichtigste Ziel bei allen, die du kennst bzw. noch kennenlernst, fra-
ge ihn oder sie einfach, ob dein Freebie fiir sie Wert stiftet, bzw. ob
sie jemanden kennen, fiir den das der Fall ist. Wenn ja, dann lade
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sie ein, dir ihre E-Mail-Adresse zu geben, damit du ihnen das Free-
bie zuschicken kannst.

Mit diesen ganzen Strategien habe ich es in wenigen Monaten
geschafft eine E-Mail-Liste mit iiber 4.500 Abonnentinnen aufzu-
bauen. Diese nutze ich heute, um alle meine Beratungen, Seminare
und Kurse zu verkaufen und das funktioniert ganz wunderbar.

Uber solche Erfolge freut sich auch meine Klientin Melanie, die
in nur einer Woche ihre ersten 100 E-Mail-Abonnentinnen gewon-
nen hat. Mit Hilfe von unserem E-Mail Kickstarter Kurs erstellte
sie als Freebie ein eBook, das die wichtigsten Fragen der Kunden
in ihrer Nische beantwortet. Danach verschickte sie die Einladung,
ihr eBook herunterzuladen an ihre E-Mail-Liste und teilte sie auch
auf Facebook. Thre Freunde teilten das Posting weiter und weil das
eBook genau auf ihre Zielkunden angepasst war, verteilte es sich
schnell und half ihr in ganz kurzer Zeit ihre E-Mail-Liste aufzubau-
en.

Viel SpaB3 und Freude bei der Erstellung von deinem Freebie und
dem Aufbau deiner E-Mail-Liste!
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10. Personal Branding - Wie du aus dir
selbst eine Marke entwickelst

Was ist Personal Branding

Das Wort »Branding» kommt von dem englischen Wort
»Brand« (Marke) und steht fiir Markenaufbau.

Personal Branding bedeutet, dass du aus dir selbst eine Marke
machst. Statt einen abstrakten Namen fiir deine Marke zu verwen-
den, nimmst du deinen Namen.

Eine Marke dient dazu, eine Botschaft und bestimmte Werte an
die Kundinnen und Fans der Marke zu transportieren. Das fiihrt
dazu, dass du eine stiarkere Kundinnenbindung aufbaust und dich
von den anderen Unternehmen, die in deinem Markt tatig sind, ab-
hebst.

Im Online-Marketing ist der Aufbau einer Marke besonders
wichtig, da dich die meisten deiner Kundinnen und Interessentin-
nen nicht personlich kennen. 99% meiner Kundinnen haben mich
noch niemals offline getroffen.

Ein kleiner Teil meiner Kundinnen kommt iiber eine personli-
che Empfehlung zu mir. Und obwohl die Anzahl dieser Kundinnen
stetig steigt, was mich sehr freut, wird der GroBteil der Menschen
durch meine Marke angezogen.

Meine Marke heif3t (so wie ich) Mara Stix und du findest sie auf
meiner Domain www.marastix.com.

Wenn du »Mara Stix» bei Google eingibst, dann findest du jede
Menge Informationen iiber meine Marke und selbst Menschen,
die mich noch nicht kennen, konnen sich sofort ein Bild iiber mich
machen. Viele meiner Kundinnen sagen mir beim ersten Gesprich,
dass sie das Gefiihl haben, mich schon ewig zu kennen und schon
langere Zeit meinen Blog verfolgen und meine kostenfreien Inhalte
konsumieren.

Sehr oft bekomme ich zu horen, dass Kundinnen mir sagen, dass
sie von meinen kostenfreien Inhalten schon so viel profitiert haben,
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dass es einfach der logische nachste Schritt war, einen Kurs bei mir
zu kaufen oder ein Seminar zu besuchen.

Das freut mich natiirlich jedes Mal sehr! Unnoétig zu erwihnen,
dass ich solchen Kundinnen und Klientinnen nichts »verkaufen«
muss. Sie haben iiber langere Zeit Vertrauen zu mir aufgebaut, sind
von dem Wert meiner Arbeit iiberzeugt und kaufen sehr gerne mei-
ne Produkte. Es ist eine wunderbare Win-Win-Beziehung fiir beide
Seiten.

Warum du Personal Branding machst

Eine sehr oft gehorte Sorge von meinen Klientinnen ist, dass sie
zu mir sagen: »Mara, kann ich wirklich XY machen? Es gibt doch
schon so viele, die das Gleiche tun.«

Und die Antwort darauf von mir ist ein Spruch aus dem Alten
Testament: » There is nothing new under the sun.«

Das bedeutet, dass es keine wirklich neue Idee gibt. Alle Ideen
gab es in dhnlicher oder abgewandelter Form bereits in der Vergan-
genheit.

Als ich mich als Beraterin und Coach selbststindig gemacht
habe, da horte ich ganz oft: »Bist du dir wirklich sicher? Es gibt
doch schon sooooo000 viele Coaches da drauBSen. Wie soll es da noch
Platz fiir noch einen Coach wie dich geben?«

Und obwohl mich diese Warnungen nicht davon abgehalten
haben, mich selbststindig zu machen und meinen Weg zu gehen,
habe ich sie doch ernst genommen und mir die Frage gestellt: Wie
kann ich herausstechen? Wie kann ich nicht nur der fiinfhundertste
Coach sein oder die tausendste Beraterin?

Die Antwort darauf fand ich im Personal Branding. Personal
Branding macht dich einzigartig. Viele Menschen konnen Coach
oder Beraterin werden, aber keine kann Mara Stix werden.

Mir war auch klar, dass ich keinen Beruf wollte, sondern ein Bu-
siness, das meine Berufung ist. Wenn ich die Marke »Mara Stix«
bin, dann bin ich sie 24 Stunden am Tag. Sie ist nicht nur eine Rolle,
die ich den Menschen vorspiele, sondern sie ist meine Identitit, die
ich immer lebe.
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Als Unternehmerin hast du kein Privatleben. Du kannst nicht so
wie ich fiir Werte wie Freiheit und Liebe stehen und in deiner Frei-
zeit iiber andere Menschen herziehen und lastern. Denn das wéare
nicht authentisch.

Und es ist fiir deine Marke ganz wichtig, dass du authentisch
bist. Authentizitit entsteht durch Konsistenz. Du und deine Marke
werden als authentisch wahrgenommen, wenn ihr das Gleiche sagt
und tut. Das muss konsistent sein.

So baut deine Marke Vertrauen auf und deine Zielkundinnen
werden zu Fans der Marke.

Und deshalb solltest du Personal Branding machen. Weil du
dann mehr SpaB in deinem Business hast, mit loyaleren Kundin-
nen, einer besseren Kundinnenbindung und der Moglichkeit hohe-
re Preise zu verlangen.

Wie du in 6 Schritten deine eigene Marke ent-
wickelst

1. Entwickle einen Namen fur deine Marke

In meinen Beratungen fragen mich Klientinnen sehr oft, wie sie
ihre Marke denn nennen sollen. Meine Empfehlung ist ganz ein-
fach: Nenne die Marke so, wie du heiB3t. Also verwende einfach dei-
nen Namen, genau so habe ich es mit www.marastix.com auch
gemacht.

Eine weitere hiufige Frage an mich ist, welche Domain-Endung
verwendet werden soll. Ich personlich empfehle fiir Deutsche die
Endung .de oder .com. Fiir mich als Osterreicherin macht .com am
meisten Sinn, da ich den Eindruck habe, dass sich Deutsche von
einer .at Endung nicht angesprochen fiihlen.

Du solltest dir hierbei vor allem die Frage stellen, wie du
deine Zielgruppe geographisch definierst. Meine Zielgruppe
ist der deutschsprachige Raum. Zusitzlich kann ich mir sehr
gut vorstellen in Zukunft auch einen englischsprachigen Blog
zu betreiben. Daher macht fiir mich die Endung .com sehr viel
Sinn.
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Sollte es deinen Namen mit .com oder .de Endung nicht mehr
geben, dann musst du etwas kreativer werden und z.B. vorna-
me-nachname.com oder .de ausprobieren. Eventuell kannst du
auch zusatzlich einen zweiten Vornamen in deiner Domain verwen-
den, also vornameivorname2nachname.com oder .de. Ich hatte
auch schon Klientinnen, die statt dem Vornamen einen Spitznamen
oder Kurzform verwendet haben, weil der gewiinschte Domain-Na-
me nicht mehr verfiighbar war: z.B. Kathi statt Katharina.

Auch hier gilt wieder: probieren, probieren, probieren. Deiner
Phantasie sind keine Grenzen gesetzt.

2. Finde dein Warum

Der néchste Schritt zum Aufbau deiner Marke ist dir die Frage
zu stellen:

Warum gibt es deine Marke?

Welches Ziel verfolgt deine Marke? Was will sie in die Welt brin-
gen bzw. in der Welt verandern?

Nimm dir auch deine Ergebnisse aus dem Kapitel 3 noch einmal
her und baue auf den dort definierten Zielen und Werten fiir dein
Business auf.

Simon Sinek beschreibt es ganz wunderbar in seinem Buch
»Frag immer erst: warum«. Die besten Unternehmen haben ein
ganz klares »Warumpc, also eine ganz klare Vision.

Wenn sie iiberlegen, was sie tun, steht nicht das »Was« im
Vordergrund. Also sie sagen z. B. nicht, dass sie Trainerin, Coach
oder Bloggerin sind. Was sie tun, ist erstmals tiberhaupt nicht
wichtig. Das kommt dann spater. Wichtig ist ihnen, WARUM sie
etwas tun.

Mein Warum ist, dass ich Frauen dabei unterstiitzen will, ein
freies und finanziell unabhangiges Leben zu fiihren. Ich fand es im-
mer furchtbar von Mannern (egal ob Chef oder Ehemann) abhangig
zu sein. Nur eigenes Geld ermoglicht ein freies Leben nach eigenen
Vorstellungen.

Und ganz viele Frauen sehnen sich danach, auf ihre eigene,
weibliche Art erfolgreich, unabhéangig und frei zu sein. Mir ist es
ein groBes Anliegen, sie dabei zu unterstiitzen. Deshalb gebe ich auf
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meinem Blog und Podcast so viel kostenloses Wissen weiter, wie ich
kann. Weil ich helfen will. Darum schreibe ich dieses Buch.

Die Frage nach deinem Warum hast du ja schon in Kapitel 3
schriftlich beantwortet.

3. Definiere die Werte flir deine Marke

Der néchste Schritt zum Aufbau deiner Marke fiihrt dazu, die
Werte der Marke zu definieren. Beim Personal Branding sind die
Werte der Marke die gleichen wie deine Werte, denn du bist ja die
Marke. Daher nimm dir die Ergebnisse von deiner Wertedefinition
aus Kapitel 3 zur Hand. Wir brauchen sie jetzt, um im nachsten
Schritt deine Botschaft zu definieren.

4. Formuliere deine Botschaft

Im néachsten Schritt formulierst du aus deinen Werten eine Bot-
schaft, fiir die deine Marke steht.

Die Werte, fiir die ich mit meiner Marke www.marastix.com
stehe, sind z.B. Liebe, Geld, Authentizitiat, Partnerschaft, Freiheit
und ich habe daraus den Satz formuliert: »Sei mit deiner Berufung
online erfolgreich und lebe unwiderstehlich!«

Denn ich unterstiitze Menschen dabei aus dem, was sie gerne
tun und was ihnen Freude macht, ein profitables Geschiftsmodell
zu entwickeln. Dieser Satz findet sich auch auf einigen meiner Pro-
dukte wieder.

5. Entwickle eine Webseite, die deine Marke richtig
reprasentiert

Wenn du deine Werte und deine Botschaft definiert hast,
brauchst du im niachsten Schritt eine Webseite, die deine Marke im
Internet prasentiert.

Ganz besonders wichtig ist, dass du eine Webseite hast, die
fiir Online-Marketing optimiert ist. Die wenigsten Unterneh-
merinnen haben heutzutage eine Webseite, mit der sie wirklich
Kunden gewinnen. Stattdessen haben sie keine oder nur eine
statische Internetseite, die bestenfalls als »Visitenkarte« im In-
ternet dient.
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Dabei bieten moderne Internetseiten, wir nennen sie »Websei-
ten 2.0«, so viele Moglichkeiten, um mit deinen Besucherinnen di-
rekt zu interagieren und sofort Kundinnen zu gewinnen.

Anstatt tausende Euros fiir einen Webdesigner auszugeben, der
oftmals selbst sehr wenig Ahnung von Online-Marketing hat, lernst
du hier deine Webseite selbst zu erstellen.

Dadurch hast du 100% Freiheit, weil du alle Anderungen an dei-
ner Webseite selbst vornehmen kannst und von niemandem abhén-
gig bist. Alle Informationen zu unseren weiterfiihrenden Kursen
findest du am Ende dieses Buchs.

Mit deiner fiir Online-Marketing optimierten Webseite baust du
mit den Besucherinnen deiner Seite Vertrauen auf und bleibst lang-
fristig mit ihnen in Kontakt. So gewinnst du mehr Kundinnen und
machst mehr Umsatz.

Nachdem deine Webseite dich und deine Personal Brand repra-
sentiert, bist du natiirlich auch der Star auf ihr. Das heif}t, es gibt
Fotos von dir auf der Webseite und sie gibt deinen Besucherinnen
die Moglichkeit, dich wirklich kennenzulernen.

Dazu gehért auch ein guter » Uber mich«-Text auf deiner Web-
seite, in dem du einerseits deine Geschichte erzahlst und anderer-
seits deinen Kundinnen erklarst, warum es Sinn macht mit dir zu
arbeiten und was sie mit dir erreichen konnen.

Als kleine Inspiration findest du hier meinen » Uber mich«-Text:
www.marastix.com/ueber-mich

6. Entwickle einen Social Media Auftritt, der deine
Marke unterstutzt

Der letzte Schritt auf dem Weg zu deiner Personal Brand ist dann
noch den passenden Auftritt auf Social Media zu kreieren.

Dabei stellst du dir folgende Fragen:
Auf welche Social Media Netzwerke will ich mich fokussieren?

Meine Empfehlung hier ist ein Hauptnetzwerk auszuwahlen (in
meinem Fall ist das Facebook) und noch ein zweites, das du ebenfalls
aufbaust (bei mir ist das Twitter) und die anderen Netzwerke »op-
portunistisch« mit Informationen zu fiittern.
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Darunter verstehe ich, dass du dort zwar Beitrage postest, aber
darauf nicht viel Zeit verwendest, das Ganze z.B. automatisiert iiber
Software machst.

Die Auswahl deines Hauptnetzwerks wiirde ich von deiner Ziel-
gruppe abhangig machen. Sind deine Zielkundinnen Privatperso-
nen oder Small Businesses, dann macht Facebook definitiv Sinn.
Bei groBeren Firmenkunden kann Xing oder LinkedIn noch bes-
ser passen. Wobei mein Eindruck ist, dass Facebook selbst im B2B
(Business to Business) Marketing immer wichtiger wird. Und du
kannst auf Facebook schon mit kleinem Budget ganz hervorragend
Werbung schalten.

Dabei solltest du auch keine Angst haben, den Menschen einen
Einblick in dein Privatleben zu ermoglichen.

Meine Erfahrung ist, dass andere Menschen es lieben, etwas
iiber dich privat und personlich zu erfahren. Menschen kaufen von
Menschen und nicht von Webseiten.

Je personlicher deine Botschaft ist, desto schneller und leichter
wirst du passende Kundinnen anziehen.

Natiirlich gilt auch hier: Alle Botschaften, die du iiber Social
Media (und deine Webseite) kommunizierst, miissen konsistent zu
den Werten deiner Marke sein und zu dir passen. Denn nur dann
sind sie authentisch und bauen Vertrauen mit deinen Zielkundin-
nen auf.

Meine Empfehlung ist auf Social Media einen guten Mix aus fol-
genden Informationen zu posten:

¢ Wertvoller Content, der deine Zielgruppe beim Losen ihrer
grofiten Probleme unterstiitzt (ca. 60%)

e Privates und Personliches von dir (ca. 20%)

e  Wertvoller Content von anderen Personen oder Business,
der fiir deine Zielkundinnen Wert stiftet (ca. 20%)

Sehr hilfreich dabei ist es natiirlich einen Redaktionsplan zu ha-
ben, wie du im Kapitel 7 iiber Bloggen erfahren hast. Hier kannst du
ihn dir herunterladen, falls das noch nicht passiert ist:

www.unwiderstehlich-leben.marastix.com
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11. Wie du dir eine Expertinnen-Positio-
nierung in deiner Nische aufbaust

Warum du dir eine Expertinnen-Positionierung
aufbauen willst

Der wesentliche Unterschied zwischen einem Online- und ei-
nem Offline-Verkaufsprozess ist, dass dich deine potenziel-
len Kundinnen im Online-Bereich zumeist nicht personlich kennen.

Waihrend im Offline-Bereich deine Kundinnen zumeist tiber person-
liche Empfehlung oder gezielte telefonische oder personliche Akquise zu
dir kommen, ist es im Online-Bereich so, dass sie DICH finden.

Daher ist es im Online-Bereich sehr wichtig, dass du mit deinen
Kundinnen Vertrauen aufbaust, wie schon im Kapitel 10 iiber Per-
sonal Branding besprochen.

Das meiste Vertrauen wird sogenannten »Expertinnen« in ei-
nem bestimmten Bereich (im Online-Marketing »Nische« genannt)
entgegengebracht.

Meine Nische ist Frauen dabei zu unterstiitzen mit ihrer Beru-
fung online erfolgreich zu sein. Deine Nische ist deine konkrete
(moglichst spitze) Positionierung.

Zur Expertin wirst du natiirlich nicht, wenn du dich selbst als Ex-
pertin bezeichnest, sondern wenn du von den anderen Meinungs-
fiihrerinnen in deinem Bereich so gesehen wirst.

Das erreichst du vor allem dadurch, dass du beginnst Menschen
mit deiner Expertise (auch kostenlos) zu helfen. Damit wirst du mit
der Zeit immer mehr als Expertin wahrgenommen und auch von
anderen Menschen weiterempfohlen.

Der groBe Vorteil in der Online-Welt ist, dass der Aufbau einer
Expertinnenpositionierung in einem bestimmten Bereich in deut-
lich kiirzerer Zeit moglich ist als das friiher offline der Fall war.

Der Aufbau einer Expertinnenpositionierung ist trotzdem zeit-
und arbeitsintensiv. Daher nenne ich dir zuerst die 3 wichtigsten
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Griinde, warum diese Investition von Zeit und Geld iiberhaupt
sinnvoll ist.

1. Expertinnen kommen leichter in Kontakt mit (po-
tenziellen) Kundinnen

Wenn du Expertin fiir ein bestimmtes Gebiet bist, bekommst du
haufig Kommentare und Anfragen von (potenziellen) Neukunden.
Dadurch weiBt du mehr iiber die Wiinsche, Ziele und Probleme dei-
ner Zielgruppe. Somit ist es einfacher fiir dich passende Produkte
zu entwickeln, die deine Zielkundinnen wirklich weiterbringen.

AuBerdem kannst du durch den intensiveren Kontakt mit den
Menschen, die dir folgen, leichter Vertrauen aufbauen und somit in
weiterer Folge auch Neukundinnen gewinnen.

2. Durch die Expertinnenpositionierung ist es mog-
lich, hohere Preise bezahlt zu bekommen

Als Expertin in einem bestimmten Bereich hast du mehr Anfra-
gen von Kundinnen, die mit dir arbeiten wollen. Somit ist es auch
leichter moglich, hohere Preise zu verlangen als andere in deinem
Bereich.

Eine selbstbewusste Preisgestaltung in deinem Business signa-
lisiert auch nach auBen, dass du ein ernsthaftes Business betreibst
und ausreichend Nachfrage nach deinen Produkten besteht, sodass
du es dir »leisten« kannst teurer zu sein. So ziehst du wiederum
weitere Kundinnen an.

3. Expertinnen bekommen kostenlose PR, z.B. in
Form von Interviewanfragen

Viel effektiver als Werbung fiir deine Produkte und Dienstleis-
tungen zu machen ist es, gezielte PR zu betreiben. Wenn du Exper-
tin fiir einen bestimmten Bereich bist, dann wirst du auch ofter fiir
Interviews angefragt bzw. um deine Expertinnenmeinung zu einem
bestimmten Thema gebeten. Dies bedeutet fiir dich eine (kostenlo-
se) Erhohung deiner Bekanntheit.

Mit diesen drei Argumenten habe ich dich jetzt wohl iiberzeugt,
dass eine Expertinnenpositionierung sinnvoll und hilfreich ist.
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Der grof3e Fehler, der verhindern kann, dass du mit
dem Aufbau deiner Positionierung erfolgreich bist

Es gibt allerdings einen Fehler, den die meisten Menschen ma-
chen, wenn sie versuchen sich so eine Positionierung aufzubauen:
Sie versuchen sich zu breit zu positionieren. Zu breit bedeutet in
diesem Zusammenhang zu viel zu wollen und zu viele verschiedene
Zielgruppen anzusprechen. Wenn du z.B. Coaching, Massage und
Pedikiire anbietest, bist du definitiv viel zu breit aufgestellt. Du hast
dann einen »Bauchladen« statt einer scharfen Positionierung.

Es ist online viel schwieriger jemandem zu kommunizieren, was
du genau machst, als wenn du personlich mit der Person sprechen
kannst. Und fiir jemanden, der dich nicht kennt, wirkt es nicht so
glaubhaft, wenn du z.B. sagst, du bist Expertin fiir Karriere-Coa-
ching, Abnehmen und wie man den richtigen Mann findet.

Deshalb solltest du dich, wenn du noch ganz am Anfang stehst,
auf ein konkretes Problem konzentrieren, das deine idealen Ziel-
kundinnen haben. Bei mir ist das z.B. aus der Zeit-gegen-Geld-Falle
aussteigen und ein skalierbares Online-Business aufzubauen.

Jetzt stellst du dir wahrscheinlich schon die Frage, wie du dir
so eine Positionierung aufbauen kannst. Im Kapitel 8 zum Thema
Bloggen habe ich dir schon einige sehr wichtige Tipps gegeben, wie
du das schaffen kannst.

Hier teile ich noch 8 weitere Strategien mit dir, mit denen du
dich als Expertin in deinem Bereich positionieren kannst.

1. Betreibe einen eigenen Podcast

Ein Podcast ist eine ganz tolle Erweiterung und Ergianzung zu
deinem Blog. Denn hier konnen dich deine Fans nicht nur »lesen,
sondern auch »horen«. Menschen sind unterschiedlich, manche
merken sich Inhalte besser, wenn sie sie sehen und andere, wenn
sie sie horen. Mit einem Podcast erreichst du Menschen sehr gut,
die gerne Inhalte HOREN.

Mit einem Podcast hast du die Moglichkeit bis zu einer Stunde
ganz nah (am Ohr) eines Menschen zu sein, der sich fiir dich und
deine Inhalte interessiert. Das ist eine wunderbare Moglichkeit, um
Vertrauen aufzubauen. Hier findest du den Link zu meinem Pod-
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cast:  https://itunes.apple.com/de/podcast/unwiderstehlich-le-
ben-wie/id888646338?mt=2

2. Betreibe einen Youtube-Kanal

Video ist schon etwas fiir Fortgeschrittene, aber lasse dich da-
von nicht entmutigen! So wie viele Menschen Inhalte gerne horen,
sehen sich auch viele Menschen gerne Filme an. Und das ist ein
Trend, der in Zukunft sicher noch zunehmen wird!

Ich kann mich noch gut erinnern, als ich im Mai 2014 meine
ersten Videos aufgenommen habe. Das war echt eine Herausfor-
derung! Ich kannte mich Null mit der Technik aus und hatte groBe
Angst mich zu zeigen.

Inzwischen ist das Videodrehen fiir mich vollig normal gewor-
den und es macht mir groBe Freude, die Inhalte fiir meinen Youtu-
be-Kanal zu produzieren.

Wenn du nicht gerne vor der Kamera sichtbar bist, gibt es natiir-
lich auch die Moglichkeit, dass du einfach Folien im Video zeigst, zu
denen du sprichst. Wenn du wissen mochtest, wie das funktioniert,
dann melde dich einfach auf meiner Webseite fiir meine E-Mail-Lis-
te an. Ich veranstalte regelmi8ig Webinare, in denen ich das zeige.

3. Lass dir von deinen Kundinnen/Leserinnen Testi-
monials geben

Potenzielle Kundinnen konnen sich ein gutes Bild von dir ma-
chen, wenn sie die Moglichkeit haben, Testimonials von anderen
Kundinnen/Leserinnen von dir zu sehen. Daher vergiss nicht, deine
Kundinnen und Leser um Testimonials zu bitten, diese zu sammeln
und auch deinen (potenziellen) Neukunden zur Verfiigung zu stellen.

Ich mache es z.B. so, dass ich alle Menschen, die mir personlich
begeistertes Feedback geben, auch sofort frage, ob ich diese Aus-
sage ganz offiziell mit ihrem Namen und Bild auf meiner Webseite
verwenden darf.

4. Betreibe eine eigene Facebook-Gruppe

Eine wunderbare Moglichkeit, um mit deiner Zielgruppe in Kon-
takt zu kommen, ist eine Facebook-Gruppe mit Themen zu betrei-
ben, die fiir deine Zielkundinnen interessant sind.
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Ich z.B. habe eine ganze Reihe von Facebook-Gruppen fiir die
Kundinnen von meinen verschiedenen Kursen.

Friiher hatte ich auch eine o6ffentliche Facebook-Gruppe, in der
alle Mitglied werden konnten. Das war fiir mich eine ganz tolle
Moglichkeit, um meine Ziel-Kundinnen besser kennen zu lernen
und mehr tber ihre Wiinsche, Ziele und Bediirfnisse zu erfahren.

5. Nimm an Expertinnen-Befragungen teil

Ich wurde bereits sehr oft gebeten, meine Meinung zu einem be-
stimmten Thema abzugeben. Dabei ging es um solche Themen wie
Online-Marketing oder kostenlose Inhalte/Freebies fiir deine Kun-
dinnen erstellen.

Wie schon gesagt hilft dir die Positionierung als Expertin dabei,
viel haufiger fiir solche Befragungen angefragt zu werden.

6. Veroffentliche ein Buch/Bucher

Der Koniginnenweg zur Expertinnenpositionierung ist natiirlich
immer noch die Veroffentlichung eines eigenen Buchs. Und wenn
du diese Zeile liest, dann habe ich mein groBes Ziel geschafft und
mein erstes Buch verdffentlicht. Ich freue mich schon sehr auf die
weiteren, die noch folgen.

7. Fuhre selbst Expertinnen-Interviews

Ich habe in den letzten Monaten, seit es meinen Blog gibt, eine
Reihe von Interviews mit tollen Expertinnen gefiihrt. Dabei habe
ich nicht nur ganz viel gelernt, sondern auch ganz viel Spal3 gehabt.
Das Schone ist: Wenn du Expertinnen interviewst, dann »farbt« ihr
Expertinnenstatus mit der Zeit auch auf dich ab.

Und habe keine Angst Expertinnen fiir Interviews anzufragen.
Die meisten Menschen werden sehr gerne interviewt und freuen
sich tiber die Anfrage. Trau dich einfach!

8. Veranstalte Webinare

Nichts ist so toll, um wirklich in Kontakt mit deiner Zielgruppe
zu kommen wie ein Live-Webinar. Ich weil noch, wie nervos ich
vor meinem 1. Webinar war. Und inzwischen habe ich schon viele
Webinare veranstaltet. Das macht wirklich ganz viel SpaB!
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Ein Webinar ist ein Online-Seminar, das iber eine Webi-
nar-Plattform (wie z.B. Google Hangouts) veranstaltet wird. Statt
deinen Vortrag offline vor Menschen zu halten, tust du das Gleiche
online. Deine Teilnehmerinnen loggen sich iiber einen Link ein und
verfolgen deine Préasentation online.

Du kannst dich entweder mit der Webcam deines Computers
selbst filmen oder du gibst den Bildschirm von deinem Computer
frei und zeigst eine Priasentation. Natiirlich kannst du diese beiden
Methoden auch kombinieren.

AuBerdem ist ein Webinar eine super Moglichkeit, um Kundin-
nen zu gewinnen und Produkte oder Dienstleistungen zu verkaufen.
Ich habe schon Beratungen, Seminare und E-Kurse tiber Webinare
verkauft. Wirklich toll!

Wenn du wissen mochtest, wie du Schritt fir Schritt dein 1. We-
binar veranstaltest, dann empfehle ich dir dieses kostenlose Webi-
nar von mir anzusehen: www.marastix.com/buchi

Hier erzahle ich dir wie du mit viel Freude erfolgreich iiber We-
binare verkaufst.
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12. Wie du dein Wissen in ein Gruppen-
coaching-Programm verpackst

m folgenden Kapitel erzdhle ich dir, wie du in 5 Schritten
aus deinem Wissen und deiner Expertise ein Gruppencoa-
ching-Programm entwickelst.

Schritt 1: Auswahl des Themas

Die 1. Frage, die sich stellt, wenn du deinen ersten Online-Kurs
entwickeln mochtest, ist die Frage, was das richtige Thema fiir den
Kurs ist. Meine Empfehlung hier ist, dass du das Thema nach fol-
genden 2 Fragen auswéihlst:

¢ Wer ist deine Zielgruppe?
¢ Was sind die drei grofiten Probleme deiner Zielgruppe?

Bei meinem ersten Online-Kurs waren meine Zielgruppe Men-
schen, die sich online besser vermarkten wollten. Aus meinen Be-
ratungen und Webinaren kannte ich auch die grofSten Probleme die
diese Zielgruppe hat:

1. Meine Zielkundinnen wollen eine eigene E-Mail-Liste mit In-
teressentinnen aufbauen, aber es fehlt ihnen die richtige Strate-
gie, um das zu tun.

2. Weil sie nicht sicher sind, was sie tun sollen, haben sie Schwie-
rigkeiten dabei durchzuhalten und die Liste auch wirklich aufzu-
bauen.

3. Die technische Umsetzung ist ein grofBes Problem und sorgt
fiir viel Frust.

Genau diese Schritte solltest du dann auch fiir deinen On-
line-Kurs iiberlegen. Wenn du dir nicht sicher bist, was die drei
groBten Probleme deiner Zielkundinnen sind, dann sprich einfach
mit ihnen. Fiihre mindestens 5 Gesprache mit potenziellen Kundin-
nen und frage sie, was ihre groBten Probleme sind. Schreibe dabei
alles mit, was sie sagen!
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Der Prozess funktioniert dabei ahnlich wie bei der Erstellung
von deinem Freebie, geht aber noch mehr in die Tiefe. In meinem
Gruppencoaching-Programm »Manomind Firestarter« erklare ich
das alles im Detail. Hier findest du alle Informationen dariiber:
www.marastix.com/buchi

Wenn du die Gespriache gefiihrt hast, machst du eine Auswer-
tung und findest Gemeinsamkeiten und Problemen, die haufig ge-
nannt wurden.

Schritt 2: Herunterbrechen des Problems

Durch die Gesprache identifizierst du einerseits die Hauptprob-
leme und brichst sie in Unterprobleme herunter, indem du weiter
nachfragst und sagst: Wie genau ist das fiir dich ein Problem? Wo-
bei genau hast du da Probleme?

Als ich das gemacht habe, habe ich z.B. folgende Unterprobleme
identifiziert:

¢ Ich weifs nicht, wie ich vorgehen soll.

Ich fiihle mich {iberfordert, weil ich nicht genau weifs, wie
ich es angehen soll.

Ich habe schon vieles probiert, aber meine Liste will ein-
fach nicht wachsen.

¢ Ich habe Schwierigkeiten beim Aufbau der Liste durchzu-
halten

Ich verstehe nicht, warum der Aufbau der E-Mail-Liste so
wichtig ist.

Ich habe eine E-Mail-Liste, aber niemand tragt sich ein. Das
ist demotivierend.

Ich bin demotiviert, weil mir der Austausch mit Gleichge-
sinnten fehlt.

¢ Ich schaffe den Umgang mit der Technik nicht
Welche Tools brauche ich?
Welche Anbieter soll ich auswahlen?
Wie setze ich alles Schritt fiir Schritt um?
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Schritt 3: Beschreibe den Losungsweg in
Form von Modulen

Wenn du die wichtigsten Probleme und Unterprobleme identifi-
ziert hast, dann solltest du im nichsten Schritt das Ziel definieren,
das die Menschen, die deinen Kurs besuchen, erreichen sollen.

Bei meinem E-Mail Kickstarter Kurs war das Ziel z.B. eine erste
E-Mail-Liste mit 500 Interessentinnen aufzubauen.

Dann geht es darum, den Losungsweg in mehreren Schritten zu
beschreiben. Diese Schritte werden zu den Modulen bzw. Teilen
deines spateren Online-Kurses. Am besten ist es, wenn du dabei in
einem Prozess denkst. Mir selbst fillt das sehr leicht, weil ich frii-
her als Unternehmensberaterin verschiedenste Prozesse entworfen
habe.

Du nimmst dir ein Blatt Papier und schreibst zuerst auf der ei-
nen Seite den Ist-Zustand auf (z.B. derzeit keine E-Mail-Liste) und
dann auf der anderen Seite des Blattes den Zielzustand (E-Mail-Lis-
te mit 500 Interessentinnen) und dann schreibst du dazwischen alle
Schritte auf, die deine Kundinnen brauchen, um diesen Zielzustand
zu erreichen.

Bei unserem Kurs waren das z.B. folgende Schritte:

* Definieren der richtigen Zielgruppe: Wer soll genau ange-
sprochen werden?

¢ Entwicklung von einem Anreiz, um diese Menschen einzu-
laden, sich in den Newsletter einzutragen

¢ Technische Umsetzung der Landing Page und des Newslet-
ter-Systems, um die E-Mail-Adresse einzusammeln

* Besucherinnen fiir die Landing Page finden
e Uber Blog

e Uber Facebook

e Uber Webinar

Diese verschiedenen Schritte wurden dann die sechs Module
von unserem Kurs.
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Schritt 4: Auswahl des richtigen Kurs-Designs

Der nichste Schritt ist dann das richtige Design fiir deinen Kurs
auszuwahlen. Im Folgenden stelle ich dir 3 verschiedene Moglich-
keiten vor, wie du so einen Kurs umsetzen kannst. Diese 3 Ideen
erheben natiirlich keinen Anspruch auf Vollstandigkeit, es sind ein-
fach 3 verschiedene Méglichkeiten, die ich selbst schon ausprobiert
habe.

Die Live Webinar-Reihe

Die erste Moglichkeit, um deinen Online-Kurs ins Leben zu ru-
fen, ist eine Live Webinar-Reihe zu starten. Dabei veranstaltest du
z.B. 3-6 Webinare und behandelst in jedem der Webinare eines
der Themen, die du in Schritt 3 identifiziert hast. Du begleitest
somit deine Zuseherinnen auf ihrer Reise zur Losung ihres Pro-
blems.

Zur Veranstaltung von Webinaren gibt es eine Reihe von
verschiedenen Tools. Ich selbst benutze Webinarjam, das auf
Google Hangouts basiert. Ich bin damit recht zufrieden, aber
es gibt noch jede Menge andere Tools. Du kannst z.B. kosten-
lose Webinare iiber Google Hangouts veranstalten oder auch
die Plattform edudip verwenden. Sie alle haben verschiedene
Vor- und Nachteile. Da ist es wirklich am besten, wenn du das
selbst testest.

In meinem E-Mail Kickstarter Kurs zeigt dir mein Geschifts-
partner Norbert Hofer, wie du Schritt fiir Schritt ein Webinar auf-
setzt und technisch abwickelst.

Was sind die Vorteile einer Live Webinar-Reihe?

* Der technische Aufwand ist relativ gering: Du musst nur das
Webinar veranstalten und nachher die Aufzeichnung aus-
schicken.

* Du kannst live mit deinen Teilnehmerinnen interagieren
und Fragen im Chat beantworten.

® Durch die Fragen im Webinar lernst du deine Zielgruppe
noch besser kennen.
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Was sind die Nachteile einer Live Webinar-Reihe?

Ein Live Webinar zu halten ist fiir viele Menschen, die sich
noch nicht so gerne zeigen, eine Herausforderung.

Trotz sehr guter Vorbereitung kann es zu technischen Pro-
blemen wahrend des Webinars kommen und das ist dann
eher unangenehm. (Ich spreche aus eigener Erfahrung ;-))

Da das Webinar zu einer bestimmten Zeit stattfindet, konnen
meistens nicht alle deiner Teilnehmer live dabei sein. Das
kannst du allerdings wieder abfangen, in dem du nachher
die Aufzeichnung verteilst.

Der E-Mail-Kurs

Die nachste Moglichkeit ist einen E-Mail-Kurs zu erstellen. Hier
verschickst du (zumeist mit einem Autoresponder, also einer auto-
matisierten E-Mail-Serie) eine bestimmte Anzahl von E-Mails, in
denen du deine Leserinnen dabei unterstiitzt ihr Ziel zu erreichen.
In diese E-Mails kannst du auch Links zu Blog-Artikeln, Videos,
Audios oder PDFs einbetten.

Was sind die Vorteile eines E-Mail-Kurses?

Der technische Aufwand ist relativ gering: Du musst nur den
Content erstellen und den Autoresponder einrichten.

Du musst dich nicht direkt live zeigen.

Du kannst alles in Ruhe vorbereiten und wenn die E-Mail-Se-
rie einmal erstellt ist, kann sie (zumindest theoretisch) un-
endlich lange weiter verkauft werden.

Die Teilnehmer konnen die E-Mails jederzeit lesen und sich
ihre Zeit selbst einteilen.

Was sind die Nachteile eines E-Mail-Kurses?

Es gibt keine direkte Interaktion zwischen dir und den Teil-
nehmerinnen. Dies kannst du dndern, wenn du z.B. eine Face-
book-Gruppe einrichtest, in der sich die Teilnehmerinnen mit
dir und den anderen Teilnehmerinnen austauschen konnen.

Die E-Mails mit den Inhalten konnen relativ leicht an andere
Personen, die nicht Kursteilnehmerinnen sind, weitergelei-
tet werden.
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Der Online-Kurs mit Mitgliederbereich

Die dritte Moglichkeit ist einen »richtigen« Online-Kurs mit
Mitgliederbereich zu erstellen. In diesem Fall richtest du auf deiner
Webseite einen Bereich ein, der nur mit Benutzername und Pass-
wort erreichbar ist. Dafiir gibt es eigene WordPress Plugins wie z.B.
Digimember. Hier kannst du dir eine kostenlose Version fiir bis zu
50 Mitglieder herunterladen: www-be-wonderful.com/digimember

Mit diesen Plugins kannst du deine Inhalte nicht nur mit einem
Passwort schiitzen, sondern auch sehr einfach in verschiedene Mo-
dule aufteilen, die dann erst sequenziell (also nacheinander) freige-
schaltet werden (z.B. wochentlich). Das bedeutet, dass wenn jemand
deinen Kurs neu kauft, hat er oder sie z.B. in der 1. Woche nur Zugang
zu Modul 1, in der 2. Woche wird dann Modul 2 freigeschaltet usw.

AuBerdem kann der Mitgliederbereich auch mit einem Bezahlan-
bieter verbunden werden. Ich nutze z.B. Digistore. Somit erhélt nur
derjenige Zugang, der auch das Produkt gekauft hat.

Was sind die Vorteile eines Online-Kurses mit Mitgliederbe-
reich?

* Du musst dich nicht direkt live zeigen.

¢ Du kannst alles in Ruhe vorbereiten und wenn der On-
line-Kurs einmal erstellt ist, kann er (zumindest theoretisch)
unendlich lange weiter verkauft werden.

¢ Die Teilnehmer kénnen sich jederzeit in den Kurs einloggen
und sich ihre Zeit selbst einteilen.

* Deine Inhalte sind durch ein Passwort geschiitzt.
Was sind die Nachteile eines Online-Kurses mit Mitgliederbereich?

e Der technische Aufwand ist relativ hoch: Du musst einen
Mitgliederbereich auf deiner Webseite einrichten.

* Es gibt keine direkte Interaktion zwischen dir und den Teil-
nehmerinnen. Dies kannst du dndern, wenn du z.B. eine Face-
book-Gruppe einrichtest, in der sich die Teilnehmerinnen mit
dir und den anderen Teilnehmerinnen austauschen konnen.

Sobald du dich hier fiir das dir passende Kurs-Design entschie-
den hast, beginnst du deine Inhalte zu produzieren.
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Schritt 5: Produktion der Inhalte fur deinen
Online-Kurs

In welcher Form du deine Inhalte produzierst, hangt sehr stark
von deinem Thema und deinen personlichen Priferenzen ab. Ganz
allgemein gesagt gibt es 3 verschiedene Moglichkeiten, wie du dei-
ne Inhalte darstellen kannst — zuséatzlich zu den Texten, die du in
deine E-Mails bzw. auf deine Mitgliederseite schreibst.

1. Video (Live oder Prasentation)

Die erste Moglichkeit ist ein Video zu produzieren. Wenn du
dich fiir eine Webinar-Reihe entscheidest, dann entsteht durch die
Aufnahme des Live-Webinars automatisch ein Video.

Bei den Videos gibt es grundsitzlich zwei Méglichkeiten:

1. Du kannst ein Live-Video erstellen, bei dem du vor der Kame-
ra sprichst.

2. Oder du kannst eine Priasentation erstellen, deinen Bildschirm
abfilmen und mit einem Mikro dazu sprechen.

Ich personlich erstelle meine Live-Videos mit meiner Canon-Ka-
mera oder meinem iPhone. Um meinen Bildschirm abzufilmen, erstel-
le ich eine Prasentation in PowerPoint und nutze dann die Software
Screenflow. Fiir eine gute Tonqualitét sorgt mein Samson Mikrofon.

Als Hosting-Service fiir meine Videos (also ihr »Zuhause« im In-
ternet) nutze ich Vimeo. Eine kostenfreie Alternative ist Youtube,
das allerdings nicht so gut aussieht und mit dem deine Videos nicht
so sicher vor Dritten geschiitzt sind wie bei Vimeo.

2. Audio

Die zweite Moglichkeit ist Audios mit deinen Inhalten zu erstel-
len. Das bietet sich natiirlich vor allem fiir Meditationen etc. an,
bei denen deine Kundinnen dann nur zuhoren. Ich erstelle meine
Audios mit dem Programm Garageband. Fiir Windows-Userinnen
gibt es das Programm Audacity.

Als Hosting-Service fiir meine Audios nutze ich Libsyn. Dort
lade ich meine Dateien hoch und Libsyn generiert einen Link, den
ich auf meiner Webseite einbetten kann.
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3. Text

Die dritte Moglichkeit, um Inhalte zu vermitteln, ist tiber Text.
Zusatzlich zum Text auf deiner Webseite kannst du auch PDFs er-
stellen und sie auf deine Webseite zum Download anbieten. Sie
eignen sich vor allem fiir Checklisten, die sich deine Kursteilneh-
merinnen herunterladen bzw. Arbeitsbliatter, mit denen sie im
Selbststudium verschiedene Themen bearbeiten. AuBerdem ver-
wende ich PDFs auch fiir Linklisten und andere Hintergrundinfor-
mationen.

Der Vorteil der PDFs besteht darin, dass sie heruntergeladen
und einfacher ausgedruckt werden konnen als normale Websei-
ten-Texte. Ich erstelle meine PDFs in dem Programm Pages, aber
du kannst fiir den Anfang auch z.B. Word oder OpenOffice verwen-
den.
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13. Wie du in 5 Schritten deinen automa-
tisierten Verkaufsprozess aufbaust

ehr viele meiner Klientinnen wollen gerne laufend neue Kun-

dinnen gewinnen, aber keine Kaltakquise betreiben. Das ist
ein Wunsch, den ich sehr gut nachvollziehen kann, denn mir geht
es genau so.

Das war im Endeffekt auch der Grund, warum ich anfing mich
mit Online-Marketing und besonders mit Content-Marketing zu
beschiftigen. Die Idee, dass ich mit meinen potenziellen Kundin-
nen erst Vertrauen aufbaue und ihnen erklare, wie ich ihnen helfen
kann, sodass sie sich dann bei mir melden, die fand ich einfach toll.

In diesem Kapitel erzdhle ich dir, wie du in fiinf einfachen Schrit-
ten einen Verkaufsprozess fiir dein Unternehmen aufsetzt, den du
sogar teilweise automatisieren kannst und der dir laufend neue
Kundinnen bringt.

Schritt 1: Ziele fur deinen Verkaufsprozess
definieren

Damit es einfacher und nachvollziehbarer wird, erkldre ich dir
den Aufbau eines Verkaufsprozesses anhand des Beispiels von Ma-
ria, einer Klientin, der ich helfe.

Maria ist Coach fiir Unternehmer-Ehepaare, die ihre Beziehung
verbessern wollen. Sie verkauft ihre Coaching-Pakete um je 1.500
Euro und mochte gerne 5 solche Pakte im Monat verkaufen, da ihr
Umsatzziel 7.500 Euro pro Monat sind.

Sie ist inzwischen eine erfahrene Verkiauferin und weiB, dass
50% der potenziellen Kundinnen, mit denen sie ein Erstgespriach
fiihrt, sich auch tatsachlich fiir ihr Coaching-Paket entscheiden.
Das bedeutet, sie mochte gerne 12 Erstgespriache pro Monat fithren
(mit einem kleinem Puffer).

Wir rechnen (sehr konservativ) damit, dass sich 5% ihrer neu-
en E-Mail-Abonnentinnen fiir ein Erstgesprach entscheiden. Das
bedeutet, sie braucht 240 neue E-Mail-Abonnentinnen pro Monat.

Das ist also das Ziel fiir ihren Verkaufsprozess.
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Schritt 2: Kontakte uber Facebook generieren

Als Besucherinnenquelle (»Traffic«) fiir ihre E-Mail-Liste nut-
zen wir Facebook aus diesen guten Griinden:

Thre Klientinnen sind Endkundinnen und gut iiber Facebook er-
reichbar.

Die Kontakte konnen auf Facebook entweder kostenlos oder
mittels Facebook-Anzeigen generiert werden, die im Vergleich zu
anderer Werbung sehr giinstig sind.

Kostenlos

Kostenlos kann Maria Kontakte auf Facebook generieren, indem
sie in passenden Facebook-Gruppen gezielt Kontakte als Freundin-
nen hinzufiigt, die in ihren idealen Kundinnenavatar passen und sie
einladt mit ihr befreundet zu sein und ihre Fanpage zu liken.

Oder tiber Facebook-Werbung

Die andere Moglichkeit, die im Fall von Maria mehr Sinn macht,
weil sie ja schon ein etabliertes Business hat, ist Facebook-Wer-
bung zu schalten.

Facebook gibt Unternehmen die Moglichkeit ihre potenziellen
Kundinnen sehr gut zu segmentieren, also die richtigen Personen
auszuwihlen, die Maria in ihrem idealen Kundinnenavatar defi-
niert hat.

Sie erstellt also eine Zielgruppe auf Facebook, die zu ihrem idea-
len Kundinnenavatar passt und startet zundchst mit einem Budget
von 4 Euro pro Tag. Sobald sie merkt, dass ihr Verkaufsprozess gut
lauft, kann sie die Werbeinvestition dann Schritt fiir Schritt erho-
hen.

Schritt 3: Aus Kontakten Newsletter-Abonnen-
tinnen gewinnen

Die tiber Facebook gewonnen Kontakte schickt sie dann auf eine
Landing Page, auf der sich die Kontakte mit ihrer E-Mail-Adresse fiir

ihr Freebie eintragen konnen. Wie du ein Freebie erstellst und wel-
che Moglichkeiten es gibt, haben wir schon im Kapitel 9 besprochen.
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Wenn wir davon ausgehen, dass sie 1 Euro pro Besucherin auf
ihrer Webseite bezahlt und die Conversion Rate 20% betragt, sich
also 20% der Besucherinnen auch wirklich in ihre E-Mail-Liste ein-
tragen, dann bezahlt sie 5 Euro pro E-Mail-Abonnentin.

Wenn sie 240 neue E-Mail-Abonnentinnen pro Monat haben
mochte, bezahlt sie 1.200 Euro fiir Werbung. Sie muss also nur ein
einziges Coaching-Paket im Monat verkaufen, um ihre Werbekos-
ten wieder zuriick zu verdienen.

Schritt 4: Vertrauen mit den Abonnentinnen
aufbauen

Wichtig ist jetzt, dass sie nicht versucht den Newsletter-Abon-
nentinnen sofort etwas zu verkaufen, sondern, wie im Kapitel 12
erklart, zuerst Vertrauen mit ihnen aufbaut.

Und das funktioniert ebenfalls automatisiert und zwar iiber ei-
nen sogenannten Autoresponder. Eine automatisierte E-Mail-Se-
rie, die du schon von der Erstellung deines Online-Kurses kennst,
bei der die neuen Newsletter-Abonnentinnen z.B. alle 3 Tage auto-
matisch ein neues E-Mail bekommen.

Maria entscheidet sich fiir einen Autoresponder mit 4 E-Mails,
die jeweils alle 3 Tage verschickt werden.

Beispiel fiir eine Autoresponder-Sequenz
So eine Autoresponder-Sequenz kann z.B. so aussehen:

1. E-Mail: Video mit Maria, in dem sie sich vorstellt und ihre
Geschichte erzahlt. Dabei ist ganz wichtig, dass diese Geschichte
direkt zu den Wiinschen, Sorgen und Problemen von ihrem idealen
Kundinnenavatar passt.

2. E-Mail: In diesem E-Mail stiftet Maria ganz viel Wert fiir die
E-Mail-Abonnentinnen, indem sie z.B. die 10 besten Tipps erzihlt,
um das groBte Problem der Zielkundinnen zu l6sen.

3. E-Mail: In diesem E-Mail erzdhlt Maria einige Fallgeschich-
ten von fritheren Klientinnen und wie gut sie diesen helfen konnte,
ihre Probleme zu 16sen. AuBerdem zeigt sie einige Testimonials und
baut somit Vertrauen auf.
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4. E-Mail: Im 4. E-Mail 1adt Maria die Interessentinnen, mit de-
nen sie inzwischen Vertrauen aufgebaut hat, ein sich zu einem per-
sonlichen Kennenlerngesprach mit ihr anzumelden.

Schritt 5: Aus den Abonnentinnen Kundinnen
gewinnen

Die drei typischen Wege, um aus einer Abonnentin eine Kundin
zu gewinnen, ist entweder mittels E-Mail-Marketing, Webinar oder
im personlichen Gespriach. Da die Coaching-Pakete von Maria eher
hochpreisig sind, empfiehlt sich hier ein personliches Kennenlern-
gesprach.

Uber ein Einzelgespriach

Es gibt hierfiir eine Reihe von Tools, die das automatisiert abbil-
den konnen. Ich z.B. verwende Youcanbook.me (www.youcanbook.
me). Dieses Programm ist direkt mit meinem Google Kalender ver-
bunden und die Interessentinnen konnen sich einen der Termine
aussuchen, die ich vorher freigegeben habe.

Das bedeutet, im letzten E-Mail aus der Serie bekommen die
Interessentinnen die Einladung zum personlichen Gesprach und
einen Link zu meinem Youcanbook.me Account. Und genau das
empfehle ich auch Maria.

Zusatzlich verschickt Youcanbook.me 1 Stunde vor dem Termin
eine Erinnerung und es gibt auch die Moglichkeit die Interessen-
tinnen vorher einen Fragebogen ausfiillen zu lassen, mit den wich-
tigsten Fragen, die Maria braucht, um sich auf das Erstgesprach
vorzubereiten.

Ich frage hier z.B. nach dem Namen, der Telefonnummer, dem
konkreten Problem, bei dem ich helfen kann und an welchen Pro-
dukten diese Kundin Interesse hat.

Uber E-Mail-Marketing

Du schickst ein E-Mail an deine Liste, mit der Empfehlung ein
bestimmtes Produkt zu kaufen. Das empfiehlt sich vor allem bei
niedrigpreisigen Produkten (bis. ca. 300 Euro).
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Uber ein Webinar

Hier veranstaltest du ein Webinar. Ich biete das Webinar immer
kostenlos an und die Zuseherinnen und Zuseher bekommen ca. 45
Minuten gute Inhalte und Tipps von mir. In den letzten 15 Minuten
erfolgt dann der Sales Pitch, in dem ich das Produkt vorstelle, das
ich im Webinar verkaufe. Der Verkauf iiber ein Webinar ist aus mei-
ner Sicht die beste Moglichkeit, um mit den Kundinnen in Kontakt
zu kommen. Ich verkaufe ca. 90% meiner Produkte iiber Webinare.

Funktioniert das auch wirklich?

Vielleicht bist du jetzt iiberrascht und wunderst dich, dass das so
einfach funktionieren soll und warum das nicht alle machen.

Dieser ganze Prozess steht und fallt wirklich mit drei Dingen:

Mit der Qualitdit von deinem idealen Kundinnenavatar.
Kennst du deine Zielkundinnen wirklich ganz genau und
weifst auch, wo ihre Schmerzpunkte liegen, fiir deren Lo-
sung sie dich auch bezahlen?

Mit der Qualitdat deiner Kommunikation. Kommunizierst
du auch richtig an deine Zielkundinnen, sodass sie wirklich
verstehen, dass du genau ihr Problem 16st und Mehrwert fiir
sie stiftest?

Hast du ein herausragendes Produkt entwickelt, das fiir dei-
ne Kundinnen echten Mehrwert stiftet, das sie lieben und
gerne weiterempfehlen?

Wenn du bei diesen drei Punkten gute Arbeit gemacht hast, dann
funktioniert der Prozess auch.

Generell empfehle ich dir zuerst mit wenig Geld anzufangen und
sicherzustellen, dass dein Prozess auch lauft. Dabei musst du vor
allem auf folgende Dinge achten:

Ist deine Werbeanzeige bei Facebook so attraktiv gemacht,
dass die Leute auch auf deine Webseite klicken?

Hat deine Freebie Landing Page eine gute Conversion Rate,
d.h. laden sich die Besucherinnen deiner Seite auch das Free-
bie herunter?
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¢ Ist dein Autoresponder gut geschrieben und hat durchge-
hend hohe Offnungsraten? Also 6ffnen die Leute nur das
erste E-Mail und das zweite nicht mehr oder sind sie bis zum
Schluss gefesselt vom guten Inhalt und der spannenden und
unterhaltsamen Aufmachung?

Leider unterscheiden sich Conversion Rates und Offnungsraten
sehr stark, je nachdem was fiir ein Thema und was fiir eine Ziel-
gruppe du hast. Es lassen sich also keine Pauschalaussagen dariiber
treffen, welche Werte hier »gut« sind.

Wichtig ist, dass du die Entwicklung dieser Zahlen beobachtest
und dir ein moglichst groBes Netzwerk an Menschen aufbaust, die
in einem dhnlichen Bereich titig sind wie du, damit du dich mit
ihnen austauschen und deine Zahlen mit ihren vergleichen kannst.

* Melden sich die Abonnentinnen auch fiir dein Erstgesprach
bzw. Webinar an?

¢ Bist du eine gute Verkéuferin, sodass du in den Erstgespra-
chen und Webinaren auch Kundinnen gewinnst?

Wenn du an allen diesen Stellen gute Arbeit gemacht hast, dann
gratuliere ich dir sehr herzlich. Dein Verkaufsprozess lauft!
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14. Zusammenfassung und nachste
Schritte

erzliche Gratulation! Du bist fertig! Du hast eine On-
line-Marketingstrategie fiir dein Business entwickelt!

Lass mich nochmal die wichtigsten Punkte der Strategieentwick-
lung zusammenfassen, die in diesem Buch besprochen wurden.

In Kapitel 3 dieses Buches hast du die Grundlage fiir dein erfolg-
reiches Business gelegt. Du hast dich mit deinen Werten, deinem
Warum, deinen Zielen und deinem perfekten Tag auseinanderge-
setzt. Dabei hast du sichergestellt, dass du genau weiBt, was du willst
und warum du es willst. Diese Klarheit macht dich unschlagbar und
sorgt dafiir, dass du dich auf deinem Weg nicht ablenken lésst.

Danach hast du in Kapitel 6 deine ideale Zielkundin (bzw. Ziel-
kunde) definiert. Du weifit also genau, welche Kundinnen du anzie-
hen willst und welche eben nicht.

In Kapitel 7 hast du gelernt, wie du mit einem Blog im Internet
sichtbar wirst und die ersten Schritte gesetzt, um dich als DIE Ex-
pertin in deinem Bereich zu positionieren.

In Kapitel 8 haben wir besprochen, warum der Wert von deinem
Online-Business in deiner E-Mail-Liste mit begeisterten Interes-
sentinnen liegt. Wenn du dir eine treue Gruppe von Fans aufgebaut
hast, die dich und deine Produkte lieben, dann hast du den Grund-
stein fiir ein erfolgreiches Business gelegt.

In Kapitel 9 hast du gelernt, wie du ein kleines, kostenloses Ge-
schenk (Freebie) nutzt, um deine E-Mail-Liste aufzubauen und so-
fort Vertrauen mit deinen Interessentinnen aufzubauen.

In Kapitel 10 und 11 hast du gelernt, wie du aus dir selbst eine
Marke entwickelst (Personal Branding) und ich habe dir weite-
re, fortgeschrittene Strategien gezeigt, wie du dich selbst mit On-
line-Marketing noch stirker als Expertin positionierst.

SchlieBlich ging es in Kapitel 12 und 13 darum, wie du dein Wis-
sen in ein Gruppencoaching-Programm verpackst und dieses au-
tomatisiert iiber das Internet verkaufst, um endgiiltig aus der Zeit-
gegen-Geld-Falle auszusteigen.
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Damit sind wir am Ende dieses Buchs gekommen.

Natiirlich ist jede Strategie nur so gut wie ihre Umsetzung. Dabei
ist es weitaus besser, wenn du eine weniger umfangreiche Strategie
gut umsetzt, als eine sehr umfangreiche Strategie nicht umsetzt.

Es ist daher wichtig, dass du die fiir dich passenden Strategien
auswihlst und diese auch konsequent umsetzt. Es ist z.B. besser mit
einem guten Blog zu starten und erstmals keinen Podcast oder Vi-
deos zu produzieren, als alle 3 Dinge gleichzeitig zu versuchen, um
dann festzustellen, dass du dich damit zeitlich iibernommen hast.

Das Allerwichtigste ist aber einfach loszustarten und nicht zu
lange zu liberlegen. Wie Autofahren lernst du Online-Marketing am
besten, indem du es tust. Nachdem die Kosten ja insbesondere am
Anfang sehr iiberschaubar sind, kannst du es dir gonnen, einfach
auszuprobieren und dann mehr von dem zu machen, was funktio-
niert und weniger von dem, was nicht funktioniert.

Bei all dem wiinsche ich dir ganz viel Freude und Erfolg!

Auf den nachsten Seiten findest du weitere Ressourcen und Pro-
dukte, mit denen ich dich bei deinem Online-Marketing bzw. On-
line-Business unterstiitze.

Solltest du noch Fragen, Wiinsche oder Anregungen haben, freue
ich mich sehr, wenn du mir an: office@marastix.com schreibst.

Herzliche GriiBle an dich!
Deine Mara
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Ressourcen-Liste

Bitte vergiss nicht, dir auf meiner Webseite www.unwider-
stehlich-leben.marastix.com deine kostenlosen, weiterfithren-
den Ressourcen herunterzuladen. Du bekommst hier Arbeitsblat-
ter, Checklisten und weiterfithrende Videotrainings, die dich bei
den Aufgaben in diesem Buch unterstiitzen. Du bekommst dort fol-
gende gratis Ressourcen:

1. Arbeitsblatt: »Meine Werte«

2. Arbeitsblatt: »Mein Warum«

3. Arbeitsblatt: »Ziele fiir mein Business«

4. Arbeitsblatt: »Mein perfekter Tag«

5. Arbeitsblatt: »Mein Geldbewusstsein«

6. Arbeitsblatt: »Meine Wunschkundin«

7. Arbeitsblatt: »Mein Kunden-Avatar«

8. Arbeitsblatt: » Brainstorming Blog-Artikel«

9. Excel-Vorlage: »Mein Redaktionsplan«

10. Arbeitsblatt: »Das Ziel fiir meine E-Mail-Liste«
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Mein weiterfuhrendes Gruppencoa-
ching-Programm

Das Buch hat dir gefallen und du méchtest gerne wissen, wie ich
dich weiter beim Aufbau von deinem Online-Marketing unterstiit-
zen kann?

Gemeinsam mit meinem Geschéaftspartner Norbert Hofer biete
ich hierfiir ein weiterfiihrendes Gruppencoaching-Programm an.

Der Manomind Firestarter

Mochtest du mehr Reichweite bekommen und mittels Online Mar-
keting Kunden gewinnen?

Und mochtest du den Prozess der Kundengewinnung gerne au-
tomatisieren, sodass du laufend Online neue Kontakte fiir deine
Produkte und Dienstleistungen gewinnst?

In unserem Gruppencoaching-Programm ,,Manomind Firestar-
ter” zeigen wir dir Schritt fiir Schritt, wie du das alles aufbaust und
technisch umsetzt.

Hier findest du ein gratis Online-Training, in dem die wichtigs-
ten Inhalte aus diesem Kurs zusammen gefasst sind:

www.marastix.com/buchi
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Uber Dr. Mara Stix

Mara Stix ist erfolgreich. Sie kennt die Wirtschaft von innen
und auBen. Nach ihrem BWL-Studium und einer Karrie-
re als Unternehmensberaterin bloggt und podcastet Mara jetzt auf
www.marastix.com iber die Themen Berufung finden, Busi-
ness aufbauen und Geld verdienen mit dem, was du liebst.

Mara Stix ist authentisch. Mara hat selbst den Sprung geschaftt
und ist mit ihrem Unternehmen online durchgestartet.

Mara Stix schreibt. Auf ihrem Blog findest du regelmaBig Blogar-
tikel, die informieren und inspirieren.

Mara Stix leitet Coaching-Programme. Der Manomind Firestar-
ter ist ein Gruppencoaching-Programm im Online-Marketing-Be-
reich.

Mara Stix ist spirituell. Maras spiritueller Name ist Dharma
Devi. Sie lebt ihre Berufung, indem sie Frauen zu mehr Selbstbe-
wusstsein und Selbstliebe inspiriert.
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Weitere be wonderful! Bucher

Tom Oberbichler:

»Mission Bestseller — Ratgeber und Sachbiicher erfolgreich ver-
markten und verkaufen«

Eine erprobte Anleitung fiir das wirksame Vermarkten von Rat-
gebern und Sachbiichern

»Du darfst! 50 Tipps & Inspirationen — Biicher und eBooks er-
folgreich schreiben, veroffentlichen, vermarkten«

Kurze, knackige Tipps und Strategien aus der Praxis fiir die Pra-
xis

»Feedback erfolgreich nutzen — Konstruktiv mit negativen Re-
zensionen, Kommentaren, Kritik umgehen«

So machst du das Beste aus jeder Kritik — egal ob gut oder
schlecht.

»Meditation — Hypnose — Entspannung«

Eine Anleitung zur Selbsthypnose mit Atemiibungen, Entspan-
nungsiibungen, Tranceinduktionen und -verfithrungen, 11 gefiihr-
ten Trancen — eBook und Taschenbuch

»Metaprogramme im NLP erkennen, verstehen, anwenden«

Einfithrung in die wichtigsten Metaprogramme mit starkem Pra-
xisbezug — eBook und Taschenbuch

»be wonderful! Emotional erfolgreich mit angewandtem NLP«

Kurze Geschichten fiihren Sie in die Welt des NLP (Neurolinguis-
tisches Programmieren) ein. Sie lernen bewusst wie anders-als-be-
wusst — eBook und Taschenbuch

»101 Tipps — Wie werde ich gliicklich und emotional erfolg-
reich?«

101 praktische und erprobte Tipps — eBook und Taschenbuch

»Wandelnde Worte — Mit Trancegedichten vom Stress zur Ent-
spannung«
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Hypnotische Gedichte fiir Thre Entspannung und Ihren Erfolg —
eBook und Taschenbuch

Selbsthypnose-Downloads als MP3:
»Grundreinigung« — MP3-Download
»An- und Entspannung« — MP3-Download

»1, 2, 3, Los! Entspannt, motiviert, erfolgreich« — MP3-Down-
load

»Schnellentspannung« — MP3-Download

Chris Pape und Tom Oberbichler

»Erste Hilfe fiir deine High Performance: Das Erste-Hilfe-Hand-
buch fiir deine Gedanken und Gefiihle« Teil 1 von Pimp Your Brain!

Mit praktischen Ubungen und Erfolgsgeschichten zeigen Chris
und Tom, wie Sie das Steuer iiber die eigenen Gedanken und Ge-
fiihle wieder iibernehmen und so Thre Topleistung bringen.

Sandra Blabl

»Hypnose: Alles ist moglich — 12 spannende Fallbeispiele aus
der Praxis einer Hypnosetherapeutin«

Die erfahrene Hypnosetherapeutin und Hypnoseausbilderin
Sandra Blabl gibt einen tiefen Einblick in die Welt der Hypnose und
ihre personlichen Erfahrungen damit.

»Bulimiefrei Jetzt — Warum herkommliche Therapien bei Ess-
storungen kaum helfen«

Die Autorin teilt in diesem stark autobiografischen Buch ihren
Weg aus der Bulimie und zeigt einen Ausweg aus dieser Essstorung.

Mara Stix

»Unwiderstehlich Leben: Wie du als Frau mit Online-Marketing
erfolgreich bist«

Eine Schritt-fiir-Schritt-Anleitung zum Aufbau deines On-
line-Business.
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Dr. Patrick K. Porter:

»Mit Vollgas zu Gliick und Erfolg — Wie Sie erfolgreich durch ein
Leben voller Stress steuern« (Deutsch von Tom Oberbichler)

_ Wissenschaftliche Hintergriinde, Gedankenexperimente und
Ubungen, Erfahrungsberichte und noch mehr zu Stressmanage-
ment und Erfolg — eBook und Taschenbuch

»6 Geheimnisse eines G.E.N.I.LE.S. — Aktivieren Sie Ihr ganzes
Potential!« (Deutsch von Tom Oberbichler)

Mit diesen Metaphern und Geschichten entfalten Sie Thr ganzes
Potential

Christiane Chris Pape:

»Bob’s Tenderness« / Unicorn Records

14 Minuten Entspannungsmusik, live eingespielt mit Sansula
und Meeresrauschen in Bajamar, Teneriffa — MP3-Download

»The Tenderness of Men« / Unicorn Records

40 Minuten Entspannungsmusik live mit Sansula — MP3-Down-
load

» Herbstzeit-Loslassen«

29 Minuten gesprochene Trance mit live gespielter Sansula und
Kalimba-Musik — MP3-Download

Die Biicher sind als eBook und Taschenbuch erhaltlich.
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Buchmentor Tom Oberbichler

Ich konnte damit beginnen, dass ich schon als Jugendlicher Bii-
cher verschlungen habe und es liebte zu schreiben.

Ich konnte erganzen, dass Deutsch mein Lieblingsfach war und
mich Sprache fasziniert, seit ich mich erinnern kann.

Dann wiirde mir vielleicht noch einfallen, dass ich als Uberset-
zer tief in verschiedene Sprachen eingetaucht bin.

Letztlich hat aber alles irgendwie an einem triiben Februartag
2007 begonnen, als ich mir bei einem Kletterunfall einen Brust-
wirbel brach und meine Partnerin schwere Kopfverletzungen erlitt.

Neuanfang voller Dankbarkeit

Ich hatte Gliick. Zwischen einem Rollstuhl oder einem Sarg und
meinem zweiten Leben lagen nur Zentimeter. Meine Partnerin hat-
te auch Gliick, sie trug einen Helm und ist vollstindig wiederher-
gestellt.

Ich habe diese Chance voller Dankbarkeit angenommen, habe
seit meiner Genesung keine Riickenschmerzen mehr (die hatte ich
davor immer wieder) und habe gelernt.

Ich habe gelernt auf mich zu achten, mir zu vertrauen und ak-
zeptiert, dass ich die Veranderungen in der Welt, die ich mir wiin-
sche, mit mir selbst beginnen darf.

Das klingt jetzt sehr einfach, und im Riickblick ist es das auch.
Ich habe Jahre gebraucht, um das zu erkennen — und da ist so eini-
ges passiert, bis ich mich endgiiltig aus der Opferrolle befreit habe.

Ich habe gehort, dass Menschen ihr ganzes Leben an sich vor-
iiberziehen sehen, wenn sie dem Tod nahe sind. Bei mir war das
nicht so — ich kann mich noch gut erinnern an den »Flug« — ich
habe nur iiber das gedacht, was kommt.

Also habe ich mich aufgemacht mich zu verdndern und so die
Welt. NLP (Neurolinguistisches Programmieren), Hypnose und
Dialektik (die Kunst, mit Widerspriichen und Gegensétzen krea-
tiv, produktiv und positiv umzugehen) waren und sind neben viel
Bewegung, intensiven Naturerlebnissen und bewusster Erndhrung
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die wichtigsten Instrumente, die fiir mich wunderbar funktionie-
ren, weil ich sie mit meiner tiefen Liebe zum Leben und den Men-
schen vereine.

Mut zum Erfolg

Ich bin, also mache ich Erfahrungen in der Welt, bilde mir meine
Theorien (auch mithilfe der Erfahrung von anderen) und teste sie
in der Praxis. Stimmen sie, so arbeite ich mit ihnen, stimmen sie
nicht, so passe ich sie an. Ich lebe und arbeite feedbackorientiert.
Finanzieller Erfolg stand bei mir nie an erster Stelle, ja lange wollte
ich ihn gar nicht. Ich bin erfolgreich, weil ich das tue, was ich liebe,
mit Menschen, die ich liebe und die mich lieben, an Orten, an de-
nen ich mich wohlfiihle.

Den Traum vom eigenen NLP-Institut habe ich mir nicht lange
erfiillt, den Traum, mich Menschen mitzuteilen und einen Beitrag
zu leisten, die Welt zu einem besseren Platz zu machen, indem ich
meine Erfahrungen, mein Wissen, meine Botschaft in die Welt tra-
ge und anderen helfe, das auch zu tun — den lebe ich, indem ich
Bilicher mache. Ich schreibe selbst fiir mein Leben gerne und liebe
es, andere dabei zu unterstiitzen, ihr Potential zu entfalten und mit
der Welt zu teilen.

Biicher und eBooks sind dafiir ein tolles Werkzeug.

Fiir mich waren Biicher der Schliissel zu Erfolg und einer neuen
Art von Freiheit — der Freiheit, mein Business ortsunabhangig zu
fiihren, und mittlerweile auch zu finanzieller Freiheit.

Es gibt in der Menschheitsgeschichte immer wieder besonde-
re Momente, Hohepunkte, wie den Goldrausch zu Anfang des 20.
Jahrhunderts — jetzt ist so ein besonderer Moment. Die digitale Re-
volution im Buchmarkt hat so viele Tore geoffnet, so vieles moglich
gemacht, was noch vor zehn Jahren undenkbar schien.

Selfpublishing statt Verlag

Die Macht der Verlage ist gebrochen, es gibt nicht mehr eini-
ge wenige grofe Konzerne, die willkiirlich oder nach reinen Pro-
fitinteressen entscheiden, welche Biicher es wert sind, gelesen zu
werden. Amazon hat den Anfang gemacht mit seiner Offnung fiir
unabhangige Autorinnen und Autoren, und viele andere sind ge-
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folgt, sodass ich heute begeistert verkiinde: Es gibt keine objekti-
ven Griinde im AuBen, die Menschen davon abhalten, ein Buch zu
schreiben. Vielleicht passt der Moment noch nicht, das kann sein.
Die Haupthindernisse zwischen Menschen und ihren Biichern lie-
gen in den Menschen selbst. Es fehlt an Wissen, Vertrauen, Zielen,
Planen und manchmal auch an einzelnen Fahigkeiten.

Ich sage es gerne und immer wieder laut: Ja, es
geht!
Wer will, kann immer noch einen Verlag suchen und auch fin-

den, und wer sein Schicksal und sein Unternehmen lieber selbst in
die Hand nimmt, dem stehen mit Selfpublishing alle Tiiren offen.

Ich bin diesen Weg selbst gegangen und habe mein ganzes Un-
ternehmen so aufgebaut. Ich mache Biicher. Meine eigenen und
die von anderen (werdenden) Autoren und Autorinnen, die ich als
Buchmentor zum Erfolg begleite.

Viel Erfolg bei allem, was du tust, frohes Schreiben und
be wonderful!

Tom

www.be-wonderful.com
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