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Warum Gesundheit ein lohnendes Thema ist

Sie wollen sich selbstandig machen als Gesundheitspsychologe oder als
Gesundheitspsychologin? Gratuliere! Sie haben sich ein Thema ausge-
sucht, das in den kommenden Jahren an Bedeutung zunehmen wird.
Aber das wissen Sie sicher langst, sonst hatten Sie sich nicht darauf spe-
zialisiert. Der Konjunkturforscher Nefjodow beschreibt anhand der soge-
nannten Kondratieff-Zyklen, dass sich Gesundheit - und insbesondere
die psychosozialen Aspekte von Gesundheit - in den Industrienationen
zu dem boomenden Wirtschaftssektor schlechthin entwickeln wird.

Und Sie sind live dabei ...

Vor lhnen liegt ein Buch, das gespickt ist mit Erfahrungsberichten. Ich bin
Ihren Weg schon vor ein paar Jahren gegangen und bin sehr glicklich
damit. Ich hatte mir aber zu Beginn meiner Tatigkeit ein Begleitbuch wie
dieses hier gewlinscht, um nicht alle Fehler selber begehen zu mussen.
Dementsprechend finden Sie hierin viele Verweise auf Fallstricke und
Fettnapfchen, die Sie meiden sollten. Der besseren Anschaulichkeit we-
gen habe ich einige Geschichten Uber missglickte Gehversuche einge-
flochten. Vielleicht kdnnen Sie sich diese Erfahrungen sparen ...

In finanzieller Hinsicht gibt es sicher lohnendere Themen als Gesundheit.
Gesundheit ist zwar ein boomender Sektor und fur viele das hdchste Gut,
das alle Jahre wieder auf der Wunschliste ganz oben steht - aber Geld
daflr ausgeben, das will man dann doch nicht. Die Toépfe, die in Unter-
nehmen flir Betriebliche Gesundheitsforderung zur VerfUgung stehen,
sind um ein etliches kleiner als die flir Vertriebstrainings, zum Beispiel.
Und bei ,Gesundheit flir Privatpersonen” ist es ahnlich.

Auch bei Privatkunden haben Gesundheitspsychologen es nicht unbe-
dingt leicht. Nach meiner Erfahrung ist es dem Endverbraucher quasi
egal, ob da ein Psychologe ein Seminar zur Progressiven Muskelent-
spannung gibt oder eine Autodidaktin, die ,Psychologie immer schon
interessant” fand. Das soll nicht diskriminierend sein (beide kénnen ei-
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nen Super-Job machen), aber es hat Auswirkungen auf das Honorar bzw.
es hat eben keine Auswirkungen, und das macht es fur uns Psychologen
schwierig: Wieso sollte der Privatmensch bei der Kursgebuhr das deutlich
hohere Ausbildungsniveau des Psychologen mitbezahlen, wenn er die -
aus seiner Sicht - gleiche Leistung auch fur ein Viertel des Honorars
bekommen kann? Da mussen wir Psychologen schon sehr gute Argu-
mente vorweisen, wenn wir unseren Preis durchsetzen wollen (keine
Angst, Sie finden hier im Buch etliche Tipps auch zu diesem Thema).

Wenn Sie sich trotz dieser schwierigen Bedingungen fir die Gesundheits-
psychologie entschieden haben, dann haben Sie es vermutlich nicht in

erster Linie aufs Geld abgesehen. Das Thema Gesundheit ist in anderer
Hinsicht lohnend: Wir sind auf der Seite der ,,Guten®. Wir haben die Moral
auf unserer Seite, denn wir arbeiten daran, dass es Menschen besser
geht, ohne dass jemand darunter leiden muss. Die Menschen sind dank-
bar, und das gibt einem unsagbar gute Gefiihle. Das ist meine personli-
che Erfahrung, die sich durch dieses Buch zieht.

Das Buch hat etliche Redundanzen. Die sind gewollt. Wer liest heute
noch ein Buch von vorn nach hinten (selbst wenn wir Autoren das gern so

hatten)?! Sie sollen sich in jedem einzelnen Kapitel sofort zurechtfinden,
ohne lange hin- und herblattern zu missen. Die Verweise sind daher auf

ein Minimum beschrankt. Um das Buch leicht lesbar und verstandlich zu

halten, wird auf die Nennung der weiblichen Form (Kundinnen, Psycholo-
ginnen) oft verzichtet - das ist nicht bose gemeint. Natlrlich beziehen

sich die Inhalte gleichermafien auf Frauen wie Manner.

Folgende Symbole finden Sie im Buch:

«  Erfahrungs- & kleine Denk- Vorsicht Denk-
2 bericht und Notizpause Fehler! =  anstof

Viel Erfolg auf lhrem Weg in die Selbstandigkeit als Gesundheitspsycho-
loge oder Gesundheitspsychologin wiinscht Ihnen von Herzen

Ihre Anne Katrin Matyssek
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1 Wie Sie lhre Nische finden

,Ich mach’ einfach Stressbewaltigung!“

Was wollen Sie wirklich?

Naturlich kdnnen Sie ,einfach Stressbewaltigung” machen. Aber abgese-
hen davon, dass das gar nicht sooo einfach ist: Es ist keine Nische. Das
machen alle. Gesundheitspsychologen ebenso wie Menschen mit ande-
rem Ausbildungshintergrund. Auch bunte Faltblatter von Yoga- oder That
Chi-Lehrern tragen den Titel ,Training zur Stressbewaltigung®. Und es
stimmt ja, ihre Methoden und Techniken sind eine Form der Stressbewal-
tigung. Fir den Laien ist der Markt kaum zu durchschauen.

Ich will Ihnen das nicht ausreden, denn als Start ist es ideal geeignet.
Wenn Sie zum Beispiel die Fortbildung ,Gelassen und sicher im Stress”
von Professor Kaluza absolviert haben, sind Sie sehr gut daflr gerustet,
Seminare zur Stressbewaltigung zu geben, die sogar von den Kranken-
kassen bezuschusst werden (wenn auch nicht wirklich gut bezahlt). Und
auch Wirtschaftsunternehmen kaufen ab und zu dieses Seminar ein.
Dort konnen Sie Ihr Honorar damit rechtfertigen, dass das Programm
zigfach evaluiert ist und den Segen der Bundeszentrale fir gesundheitli-
che Aufklarung hat. So etwas imponiert den Menschen, die in Unterneh-
men die Hand auf dem Geld haben. Das lohnt sich also schon eher.

Ich will Ihnen das schon allein deshalb nicht ausreden,
” weil mein eigener Weg so begonnen hat: Mit dem
Stressbewdltigungsseminar von Professor Kaluza.
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Aber auch ,Stressbewaltigung flir Manager” ist noch keine Nische. Semi-
nare mit diesem Titel gibt's einfach zu viele. Und auch zu viele Anbieter
auf dem Markt, und das bedeutet immer: niedrige Honorare. Abgesehen
davon wollen Sie vermutlich auch nicht Ihr Leben lang etwas vermitteln,
das sich jemand anderer ausgedacht hat - selbst wenn er ein noch so

honoriger Mensch ist und Sie den Ansatz superklasse finden.

~Stressbewaltigung fur Feuerwehrleute” ware schon besser. Oder fir
Rentner. Oder flr Frauen in Scheidungsprozessen. Oder fir Berufsmusi-
ker. Oder fur Menschen mit Alkoholproblemen. Oder fur Menschen mit
Zahnarztphobie. Oder fir Langzeitarbeitslose. Oder fur Hauslebauer (oh,
die haben Stress, und wie!). Oder fir Teamleiter in der Gastronomie.
Oder fur Bankberater. Also fur eine bestimmte Zielgruppe, zu der Sie
idealerweise schon vor Beginn lhrer Selbstandigkeit einen Draht haben.

Was konnten das flr Zielgruppen sein?

(kleine Denk- und Notiz-Pause)

Die Wahl der Zielgruppe will gut Uberlegt sein: Mit diesen Menschen wer-
den Sie spater standig zu tun haben. Deren Umfeld wird Sie in den
nachsten Jahren pragen. Diese Menschen werden lhre Vorstellung vom

Leben und der Wirklichkeit beeinflussen. Und Sie missen - am besten
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jetzt schon - entscheiden: Soll das die Welt der Bankberater sein oder
die der Langzeitarbeitslosen? Letzteres kann bestimmt moralisch befrie-

digender sein, dafur wird es Sie aber nicht reich machen.

Sie mussen also Ihre Prioritaten klaren. Was sind Ihre Motive? Wozu wol-
len Sie Ihr gesundheitspsychologisches Wissen einsetzen? Wollen Sie
helfen? Heilen? Menschen Gutes tun? Die Welt besser machen? Sich
entfalten? Reich werden? Einfluss gewinnen? Sich bekannt machen?
Einen wichtigen Beitrag zur Humanisierung der Gesellschaft leisten? Die
Gesellschaft oder einzelne starken? Dabei helfen, Familie und Beruf ide-
al unter einen Hut zu bringen? Alle Motive haben ihre Berechtigung.

Aber entscheiden muissen Sie sich!

Was sind lhre Motive fiir eine gesundheitspsychologische Tatigkeit?

(kleine Denk- und Notiz-Pause)

Denken Sie bitte nicht: ,Ich fange mal irgendwie an, und der Rest ergibt
sich dann schon von allein.” Es ist viel befriedigender, wenn Sie lhren
Weg selbst bestimmen - und das kénnen Sie jetzt am Anfang so stark
wie spater nie mehr wieder. Ein Experte fur Gesundheitszirkel in metall-
verarbeitenden Unternehmen wird nur héchst selten zum Ressourcen-
trainer fur Jugendliche mit Migrationshintergrund oder zum Personal
Trainer fr bewegungswillige Vorstandsvorsitzende, und umgekehrt.
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Wenn Sie sich jetzt noch nicht flr eine bestimmte Zielgruppe oder ein
bestimmtes Thema entscheiden wollen oder kbnnen, dann probieren Sie
am Anfang doch mal verschiedene Gruppen aus und entscheiden sich
erst dann, idealerweise nach Ablauf eines vorher festgesetzten Zeitinter-
valls. Gestehen Sie sich fUr diese Testphase (,was will ich wirklich?)
auch zu, dass die Honorare noch nicht so tppig strdomen. Aber ganz wich-
tig (auch flr den Rest unseres Berufsstandes):

Wenn Sie sich entschieden haben, sollten Sie auch nicht mehr
fur ,Probe-Honorare“ arbeiten!

Meine ersten Stressbewdltigungsseminare habe ich fiir
0 die Volkshochschule gegeben — ermutigt durch eine
liebe Kollegin. Fiir das Vorstellungsgesprdch brauchte
ich damals enorm viel Mut; die nette Frau von der
VHS wird sich vielleicht noch an meine feuchten Hdinde
erinnern. Ich war sooo aufgeregt ...

Das war der Start.

Es war schlecht bezahlt (Sie kennen vielleicht die Kon-
ditionen der VHS). Aber es war unbezahlbar wegen
der Erfahrungen, die ich dort sammeln konnte. Und
vielleicht beruhigt Sie das: Ich hatte nie wieder so
schwierige Seminarteilnehmer wie damals bei der
Volkshochschule — also optimale Lernbedingungen ...

Und welches Thema wollen Sie wahlen? Ein paar Anregungen, wo Sie auf
Suche gehen kénnen nach Themen, folgen im nachsten Unterkapitel.
Wichtig ist, dass lhr Bauch ,Ja“ sagt zu dem Thema. Das wird ja |hr tag-
lich Brot. Wenn Ihnen das keinen Spaf’ macht, wird’s schwierig mit dem
Erfolg. Suchen Sie sich etwas aus, womit Sie sich immer schon gern be-
schaftigt haben. Und wenn es ein neues Thema sein soll, gewahren Sie
sich auch diesbezuglich eine befristete () Schnupperzeit.
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Ich selber war total unentschlossen in Sachen Themenfindung.
3 Wie schon bei meiner Diplomarbeit und bei der Diss. Das
einzige, das ich definitiv wusste: ,,Am liebsten was mit Ge-
sundheitsforderung.“ Also habe ich mir helfen lassen. Das
Land NRW bezuschusste damals Existenzgriindungsberatun-
gen. Die habe ich in Anspruch genommen, und zwar bei einer
auf Marketing spezialisierten Betriebswirtin.

Sie liefs mich Zettel beschriften: rote — gelbe — griine. Auf Rot
stand, welche Themen ich mir zwar zutraute, aber nicht be-
dienten wollte; griin war das, was mich anzog, und gelb halt
das, wo ich dachte: naja. Die roten und gelben sollte ich
wegwerfen. Ubrig blieb letztlich ein griiner Zettel, auf dem
stand: gesund fiihren ...

Diese Technik ist ja simpel. Das hdtte ich auch selber schon
ldangst durchfiihren konnen. Aber es macht eben einen grofien
Unterschied, ob man am Schreibtisch vor sich hin puzzelt
oder ein anderer Mensch, den man noch dazu teilweise selbst
bezahlt hat, einen dazu auffordert. Mir hat’s sehr geholfen.

Ihr Bauch ist eine wichtige Entscheidungsinstanz. Die andere, die Sie
berucksichtigen sollten, ist der Markt. Es kann ja sein, dass Sie ein The-
ma sagenhaft spannend finden. Aber das nutzt Ihnen nichts, wenn es
keinen Markt dafur gibt. Von irgendetwas mussen Sie ja leben.

Worin kdnnte lhre Nische bestehen? Welches Thema macht Sie an?

(kleine Denk- und Notiz-Pause)
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Woas sucht der Markt im Bereich Gesundheit?

Es gibt immer wieder Trends auf dem Gesundheitsmarkt. Naturlich sollen
Sie nicht jedem Fahnchen hinter her laufen - vor allem dann nicht, wenn
Sie Ihr Thema bereits gefunden haben. Aber es macht Sinn, wenigstens

im Hintergrund immer informiert zu sein. Es ist unangenehm, wenn Kun-

den im Themenfeld Gesundheitspsychologie deutlich besser tber Trends
oder Personen informiert sind als Sie, so dass Sie auf ein ,Wie, kennen

Sie nicht?“ verlegen grinsen mussen. Das muss ja nicht viel kosten.

Natirlich ist es schon, wenn Sie sich persdnlich auf Kongressen infor-
mieren und dort nicht nur Trends aufspulren, sondern auch gleich viele

wichtige Kontakte knupfen (schoner Nebeneffekt). Aber manchmal sind
die ganz schon teuer. Und nicht immer ist ein Besuch wirklich nétig. Die

meisten Tagungen stellen ihre Programme ins Internet. Da kénnen Sie
erkennen, welche Referenten und welche Themen gerade ,in“ sind.

Zu Beginn meiner selbstindigen Tdtigkeit als Gesundheits-

! psychologin gab es mal eine Tagung einer grofien Kranken-
kasse, an der ich unbedingt teilnehmen wollte. Da ich aber
definitiv nicht genug Geld hatte, um die normale Teilneh-
mer-Gebiihr zu entrichten — die Tagung richtete sich primdr
an Unternehmen — musste ich etwas anderes versuchen.

Also schrieb ich an den Leiter einen Brief, in dem ich ihm
einen Deal vorschlug: Ich wiirde gern Kaffee kochen, Mdntel
aufhdngen oder sonstige Tdtigkeiten tibernehmen — Haupt-
sache, ich diirfte an der Tagung teilnehmen.

Eigentlich habe ich nicht wirklich mit einer Antwort gerech-
net. Aber die Welt ist manchmal besser, als man denkt: Der
Leiter der Krankenkasse schrieb mir in einem total entzii-
ckenden Schreiben, Menschen zum Kaffeekochen hdtten sie
genug ... Aber sie brdauchten dringend jemanden, der einen
wissenschaftlich fundierten Artikel zum Thema ,,Arbeits-
sucht““ verfasste ... So durfte ich nicht nur zur Tagung, son-
dern hatte obendrein noch eine Publikationsméglichkeit.
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Tagungen oder Kongresse, die sich flr den Bereich ,Betriebliches Ge-
sundheitsmanagement anbieten, sind zum Beispiel (ohne Anspruch auf

Vollstandigkeit, es handelt sich um eine rein subjektive Auswahl):

= Health on top (www.skolamed.de)

=  BGW-Forum (www.bgw-online.de)

= Veranstaltungen des Deutschen Netzwerks flir Betriebliche Ge-
sundheitsférderung (www.dnbgf.de, Tagung in Bonn)

= die BKK-Tagung ,Wettbewerbsvorteil Gesundheit® (jahrlich im
Dezember in KoIn)

= die Tagung ,Zukunft der Arbeit* (www.dguv.de/iag)

Far Menschen, die sich mit dem Sektor Arbeitsschutz anfreunden kon-
nen, sind auch die ,Workshops der Psychologie der Gesundheit und Ar-
beitssicherheit” ein guter Tipp; die geben auch umfangreiche Kongress-
bande mit Artikeln heraus. Auch die Bundesanstalt fur Arbeitsschutz und
Arbeitsmedizin BAUA in Dortmund veranstaltet gute Tagungen zum The-
menbereich Gesundheit (www.baua.de).

Auf Messen kdnnen Sie ebenfalls hilfreiche Informationen sammeln. Im
Bereich Arbeitsschutz gibt es z.B. die entsprechende Halle auf der

= ARA" (Arbeitsschutz & Arbeitsmedizin, Dlsseldorf, zweijahrlich
im Herbst) oder die

= arbeitsschutz aktuell“. Auch auf der

= Personal und Weiterbildung“ in Wiesbaden und der

= Zukunft Personal“ (Koln) und ahnlichen Messen sieht man im-
mer wieder auch Anbieter zum Bereich Gesundheitsmanage-
ment. Der Eintritt auf Messen ist meist gunstig.

Eine kostenlose Moglichkeit, sich Uber aktuelle Themen auf dem
! Laufenden zu halten: Abonnieren Sie Newsletter der Organisati-

onen, die Sie interessieren. Ich habe zum Beispiel folgende
Newsletter im Abo (die meisten aus dem Bereich Betriebliches Gesund-

heitsmanagement, sorry, da kenne ich mich halt am besten aus ...):
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e www.praevention-online.de
www.ergo-online.de

e www.inga.de
www.dnbgf.de
www.arbeit-und-gesundheit.de

e www.arbeitsschutz-aktuell.de
www.uk-bund.de

e www.mwonline.de

o www.bkk-bv-gesundheit.de

e www.report-psychologie.de
www.wirtschaftspsychologie-bdp.de

Und eine ganz simple Moglichkeit, sich kostenlos informieren zu

& lassen Uber Themen, die einen interessieren: Richten Sie

google-Alerts ein. Hierzu mussen Sie ein Konto bei google anle-

gen. In der Navigation innerhalb lhres Kontos finden Sie einen Punkt

LAlert“. Hier kbnnen Sie Worte eingeben, die Sie besonders interessieren,
zum Beispiel ,Gesundheitspsychologie oder ,Nichtrauchertrainings®.

Nun stellen Sie noch ein, wie haufig Sie informiert werden méchten. Und
sobald im Internet eine neue Meldung zu ,Gesundheitspsychologie“ oder
»Nichtrauchertrainings“ erscheint (oder google eine alte Meldung neu
entdeckt), erhalten Sie eine eMail, in der diese Fundstellen samt Link
gelistet sind. Ganz einfach.

Und welche Themen sind ,,in“?

Eine Zeit lang war Demographie der Renner schlechthin im Bereich der
Personalentwicklung, insbesondere beim Thema Fuhrung. Schuld daran
war die finnische Langzeitstudie von Johani limarinen, die zeigen konnte,
dass Fuhrungsverhalten der einzige hoch signifikante Faktor mit Einfluss
auf die Erhaltung der Arbeitsfahigkeit Alterer darstellt.

Auch Diversity war so ein Trend. Ebenso Resilienz (heute noch). Oder
Gender Mainstream (fragen Sie mich nicht nach der Bedeutung des
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»mainstream” - bislang konnte mir das noch niemand erklaren; der Beg-
riff steht jedenfalls fiir die Berlcksichtigung der Geschlechterperspekti-
ven). Oder bestimmte Methoden wie EMDR zur Traumabehandlung - das
wurde dann aber doch primar von Psychotherapeuten verwendet und
seltener von Gesundheitspsychologen - oder WingWave.

Im Augenblick ist, was die Themen angeht, Work-Life-Balance (wieder) im
Kommen, aulerdem psychische Erkrankungen und ganz stark auch Bur-
nout. Die Menschen erkennen immer mehr, dass der Job sie kaputt
macht, wenn sie sich nicht gegen das permanente Anziehen der Schrau-
ben am Arbeitsplatz zur Wehr setzen. Meine Vermutung ist: Selbstsicher-
heitstrainings zum Thema ,Wie sage ich stopp, ohne meinen Job zu ris-
kieren?“ werden demnachst ebenfalls stark nachgefragt.

Um direkt mit einem typischen PsychologINNEN-Vorurteil aufzu-

raumen: Nein, Sie brauchen nicht noch eine weitere Fortbildung,

um sich als Gesundheitspsychologin selbstandig zu machen. Sie
wissen genug, wenn Sie zum Beispiel die Trainerausbildung zu ,Gelassen
und sicher im Stress* durchlaufen haben. Sie miussen sich nur entschei-
den und loslegen. Nix gegen Fortbildungen. Naturlich sind die ganz wich-
tig, und es spricht ja gerade flr unseren Berufsstand, dass wir uns, ver-
glichen mit vielen anderen Berufsgruppen, intensiv weiterbilden.

Sie wissen schon genug!

Diese These bezieht sich auf die zahlreichen Psychologinnen, die zum
Beispiel schon die Kompaktfortbildung der Deutschen Psychologen Aka-
demie absolviert haben; oder die einen Public Health-Abschluss aufwei-
sen; oder die schon wahrend ihres Studiums Kommilitonen an der Bera-
tungsstelle der Uni betreut haben oder ahnliches - die also irgendeine
Fortbildung mitbringen, die sie als Gesundheitspsychologinnen ausweist.
Der Begriff ist ja nicht geschutzt. Ich fasse ihn hier sehr weit als Bezeich-
nung fur alle, die einen Psychologie-Abschluss haben und sich intensiv
mit dem Thema Gesundheitspsychologie beschaftigen.
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Nach meiner Beobachtung sind insbesondere weibliche Absolventen
haufig der Meinung, sie kénnten noch nichts. Dabei ist bei Anfangern ein
Gefuhl der Unsicherheit doch total normal (ware auch schlimm, wenn die
schon total von sich und ihren Leistungen Uberzeugt waren). Diese Unsi-
cherheit lasst sich aber nicht mit weiteren Fortbildungen - nach der ers-
ten - beseitigen, auch nicht mit einem Doktortitel, sondern nur durch
einen ersten mutigen Schritt in die Praxis.

Wi ie stellen Sie sich auf?

Mit der Entscheidung fur eine Zielgruppe entscheiden Sie sich zugleich
gegen andere. Sie denken vielleicht: ,Die Zielgruppe ist nicht so wichtig.
Je mehr ich meine Zielgruppe eingrenze, desto weniger Interessenten fur
meine Angebote gibt es. Wenn ich hingegen schreibe, ,Alle Menschen mit
Stress durfen teilnehmen’, dann melden sich auch viel mehr Leute an.”
In der Praxis ist das Gegenteil der Fall:

I Je mehr Sie Ihre Zielgruppe eingrenzen, desto intensiver werden
. Sie nachgefragt. Menschen wollen Spezialprodukte.

Das war vor zwanzig Jahren vielleicht noch anders. Da waren Bauchla-
den-Anbieter die Regel, man liebte Generalisten. Heute sind Spezialisten
gefragt. Und ich finde - aber das ist naturlich durch meine subjektive
Brille betrachtet - das leuchtet auch ein: Der Spezialist hat ja mit seinem
Thema viel mehr Erfahrungen sammeln kénnen als der Generalist. Die-
ser tut sich aber vielleicht leichter mit dem Uberblick tibers grofe Ganze.

Beide Wege kdnnen zum Erfolg fuhren (definiert als ,ausgebucht und
genug Einkommen zum Leben): Der Anbieter, der alles im Programm hat
von Gesundheitszirkel-Moderation Uber Apotheken-Zeitschriften-Artikel
und Gesundheitscoaching im Einzelkontakt bis hin zur prozessbegleiten-
den EinfUhrung eines Betrieblichen Gesundheitsmanagements - der
kann genauso ,erfolgreich“ sein wie der Spezialist, der ausschliefdlich ein
Thema einziges bedient.
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‘

In meinem Fall ist es das Thema ,, Gesund fiihren “.
” Und jahrelang nichts anderes als das.

(Naja, beinahe. Es gab schon auch noch einzelne Stress-
Seminare fiir liebe alte Kunden. Aber das waren wirklich Aus-

nahmen. Und offiziell, nach aufSen hin prasentierte ich mich
in der Offentlichkeit ausschlieflich als die Frau mit dem
Thema ,, Gesund fiihren “.)

Der Unterschied: Der Spezialist macht es dem Kunden deutlich einfa-
cher, ihn einzukaufen. Und er kann ein Mehrfaches an Honorar verlan-

gen. Der Generalist muss fir denselben Auftrag unendlich mehr an Uber-
zeugungsarbeit leisten und bekommt fur seinen Einsatz wesentlich weni-

ger Geld, er muss also bei gleichem Jahresergebnis mehr Tage arbeiten.

Das ist miuhsam und kostet Kraft, die man lieber in andere Dinge ste-
cken wirde, zum Beispiel in die eigentliche Abwicklung des Auftrags.

Far Sie stellt sich also schon zu Beginn |hrer Tatigkeit als selb-
! standiger Gesundheitspsychologe die Frage: Wie stellen Sie sich

auf? Spitz (Spezialist) oder breit (Generalist)?

Diese Unterscheidung geht zurick auf eine bestimmte Marketing-
Strategie, namlich die sogenannte Engpasskonzentrierte Strategie EKS

nach Wolfgang Mewes. Nach diesem Ansatz steht jedes Unternehmen,
das Produkte oder Dienstleistungen verkaufen mdchte, vor der Frage,

wie es in den Markt eindringen méchte.

Mewes empfiehlt aus betriebswirtschaftlichen Grunden, sich ,spitz“ auf-
zustellen, also als Spezialist. Die Produktpalette ist begrenzt, und wenn
die Produktentwicklung einmal abgeschlossen ist, bleibt das Produkt im
Wesentlichen unverandert (heifit fir Sie, Sie mlssen nicht bei jedem
Auftrag neu Uberlegen: Hilfe, wie mache ich das?). Und Arbeiten von Spe-
zialisten sind nun mal teurer.
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Ein ,Bauchladengeschaft“ mit seiner breiten Produktpalette bietet aber
durchaus auch Vorteile. Wir Gesundheitspsychologen verkaufen ja in den
seltensten Fallen Produkte. Wir verkaufen Dienstleistungen. Das heif3t,
wir mussen in der Regel - Ausnahmen wie Online-Beratung mal ausge-
nommen - vor Ort sein.

Das bedeutet: Reisen, reisen, reisen.

Und diese Notwendigkeit zu reisen ist beim Spezialisten, der ja im Ex-
tremfall nur ein einziges Produkt im Angebot hat, naturlich deutlich star-
ker als beim Generalisten. Er reist zum Beispiel mit seinem Seminarkon-
zept zur ,Fehlzeiten-Reduzierung im CallCenter-Bereich“ vom Norden bis
zum Suden der Republik. Nicht jeder kann gut im Zug arbeiten - dann ist
das Reisen gleichbedeutend mit verschenkter Zeit.

Der Bauchladen-Anbieter dagegen kann samtliche Produkte seiner Palet-
te den gleichen Klienten zur Verfigung stellen: Heute Autogenes Trai-
ning, morgen Erndhrungscoaching, Ubermorgen dann ein Nichtraucher-
Programm und so weiter. Er braucht nicht viel zu reisen, seine Kunden
sind vor Ort. Er verdient nicht annahernd so viel wie der Spezialist, aber
daflr hat er auch nur wenig ,tote Zeit“ in Verkehrsmitteln verbracht.

Insbesondere fur Eltern (oder ich sag’'s mal klassisch: Mutter) ist
die Generalisten-Variante die attraktivere, denn mit ihr bekom-
& men sie wesentlich leichter Kinder und Beruf unter einen Hut. Fir

sie ist auch haufig der Einstieg in Teilzeitform wichtig.

Diese Entscheidung werden Sie ebenfalls treffen mussen: Vollzeit, also
alles auf die eine Karte ,Gesundheitspsychologie“, oder doch lieber vor-
sichtig in Teilzeit starten? Und direkt nach dem Studium loslegen? Das
wird bei den wenigsten der Fall sein, denn auch das Thema ,Gesund-
heitspsychologie” will ja erstmal gefunden sein. Und ein bisschen was an
Fortbildung in dem Bereich braucht der Mensch ja schon.
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, & Ich selbst habe auch mit einer Teilzeittditigkeit begonnen.
1998, als ich das oben erwdhnte VHS-Seminar zur Stressbe-
waltigung gegeben habe (das war noch vor der Existenz-
griindungsberatung — ich bin anfangs mit einem Bauchladen
gestartet — aber Sie miissen ja nicht alle Fehler nachma-
chen), war ich ,,hauptberuflich* neben der Dissertation als
Psychotherapeutin in einer Gemeinschaftspraxis tditig.

Wenige Wochen nach dem VHS-Seminar kam ich von einer
Therapiestunde und hatte folgenden Spruch auf meinem
Anrufbeantworter:

., Guten Tag, mein Name ist DS, ich bin Sozialberaterin bei
der ... (Riesenkonzern, damals noch 250.000 MA). Ich suche
jemanden, der an unserem Gesundheitstag Vortrdige zum
Thema Stress hdlt. Und die VHS hat mir lhre Telefonnum-
mer gegeben. Geben Sie doch bitte ein Angebot ab!*

Sie werden mir glauben: Ich bin durch die Wohnung ge-
hiipft, kreischend vor Freude, und seitdem ein Fan der VHS!

Nach den Stress-Vortrigen auf dem Gesundheitstag kaufte
das Unternehmen im — fiir mich damals — grofien Stil bei mir
das Seminar ,, Gelassen und sicher im Stress“ ein (natiirlich
nicht mehr zu VHS-Preisen). Und spdter eben Veranstaltun-
gen zum Thema ,, Gesund fiihren . Alles nur wegen der VHS!

Wenn Sie sich ,spitz“ aufstellen wollen, sind Nischenfindung und Mar-
kenbildung naturlich wichtiger, als wenn Sie einen ,Bauchladen” aufma-
chen médchten, in dem Sie eine riesige Produktpalette anbieten. Aber
auch bei einem breiten Angebot - wenn also eigentlich keine Nische
vorliegt - sollten Sie sich um eine Markenbildung bemuhen.

Wer dauerhaft Erfolg haben will, kommt an der Markenbildung
H nicht vorbei. Menschen wollen wissen, woflr Sie stehen.
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Markenbildung ist nicht nur schon fur lhr Ego, sondern sie erleichtert
auch das Verkaufen und sichert den langfristigen Erfolg Ihrer Selbstan-
digkeit. Und Sie mussen den Wert |hrer Leistungen deutlich weniger
rechtfertigen. Wie Sie das mit der Markenbildung anstellen, steht im
nachsten Kapitel.

Fiir mich war iibrigens keineswegs von Anfang an klar, dass
mein Weg mich ins Betriebliche Gesundheitsmanagement fiihren
wiirde. Angefangen habe ich ja mit dem Stress-Seminar fiir die
VHS. Es folgten Kurse zu gesundheitspsychologischen Themen
wie Schlafstorungsbewdltigung und gesunder Konfliktbewdlti-
gung fiir den Verein ,, Psychologie und Gesundheit e.V.* (ein von
psychologischen Psychotherapeuten gegriindeter Verein).

Wir Psychologinnen setzten fiir uns einigermaflen angemessene
Honorare an, druckten Flyer, verpackten sie von Hand in Brief-
umschldge und brachten diese per Fahrrad zu den Adressen, die
wir fiir vielversprechend hielten — einige wenige Kurse fanden
statt, bevor das Programm im dritten oder vierten Halbjahr wie-
der eingestampft wurde. Nicht weil die Qualitit der Kurse
schlecht war, sondern weil zu wenig Privatmenschen bereit wa-
ren, fiir Gesundheitskurse richtig Geld auszugeben.

Nach dieser enttduschenden Erkenntnis war fiir mich klar: Mein
Weg wiirde iiber die betriebliche Gesundheitsforderung gehen —
denn Betriebe hatten Geld fiir meine Leistungen, und wiirden
von deren Nutzen iiberzeugt sein, da war ich mir ganz sicher.

Meine Nische wurde dann ,,gesund fiihren*, weil es in einem
Leitfaden der Krankenkassen-Spitzenverbdnde (2000) hief3, dass
Mafnahmen zur ,, gesundheitsgerechten Mitarbeiterfiihrung
von Krankenkassen laut SGB V gefordert werden diirften. Diese
Aussage kam mir vielversprechend vor. Zudem war das Thema
war damals noch kaum im Gesprdch — es gab noch keine Biicher
und so gut wie keine Angebote (abgesehen von Betriebskranken-
kassen) oder Studien zu dem Thema. Die Nische auf dem freien
Markt war noch frei! Fiir mich...
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Wie wollen Sie sich warum aufstellen? Spitz? Breit? Teilzeit?

(kleine Denk- und Notiz-Pause)

Und wenn Sie gar kein Thema finden, das Sie als Gesundheitspsychologe
ernahren konnte, Sie aber aus welchem Grund auch immer unbedingt
selbstandig sein wollen oder missen?! Dann starten Sie doch mit einer
Karriere im Arbeitsschutz. Mag sein, dass Sie das Thema 06de finden. Es
klingt ein bisschen unsexy, und im Studium wurde uns - je nach Uni -

vielleicht nicht gerade der Zugang zu diesem Thema erleichtert.

Aber Berufsgenossenschaften und Unfallkassen sind der grofte
| Bildungstrager Deutschlands, jahrlich werden rund 400.000
Menschen im Arbeits- und Gesundheitsschutz geschult!

Mit anderen Worten: Das ist ein krisensicheres Geschaft. Diese Instituti-
onen werden nach Stand der Dinge ewig Sicherheitsbeauftragte ausbil-
den - auch in ,Psychologie der Arbeitssicherheit” - oder Fuhrungskrafte
fortbilden (,Erfolgreiche Gesprachsfihrung in der Arbeitssicherheit”). Sie
werden auch so lange weiter Forschung betreiben, so lange es Unfélle
gibt. Also ewig. Es irrt der Mensch, solang er lebt. Und seit neustem
kimmern sie sich auch um ,arbeitsbedingte Erkrankungen“ und um psy-
chische Belastungen - salopp formuliert: um Stress.
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Allerdings nicht mit Lazarus’ Stress-Modell im Hintergrund, sondern die
Basis ist hier das arbeitswissenschaftliche Belastungs-Beanspruchungs-
konzept. Das ist flir Gesundheits psychologen ein bisschen ungewohnlich,
aber da konnen Sie sich reindenken, sooo schwer ist das nicht. Ein biss-
chen schwieriger ist es evtl. fur freie Geister, sich mit der hierarchisch-
burokratischen Mentalitat in den Berufsgenossenschaften zurechtzufin-
den. Aber die sind auch alle im Wandel und langst nicht alle gleich.

Parallel zu meinen ersten Gehversuchen in der privaten und be-
” trieblichen Gesundheitsforderung habe ich auch viele Jahre als
freiberufliche Mitarbeiterin einer auf Arbeitsschutz (Unfallkassen,
Berufsgenossenschaften) spezialisierten Beratungsgesellschaft ge-
arbeitet. Was man dort mit Sicherheit lernt: Gesundheitsschutz
auch den gelangweiltesten Zielgruppen spannend zu verkaufen.

Am einfachsten gelingt der Weg in diesen Sektor, indem Sie sich Unter-
nehmensberatungen auf dem Gebiet der Arbeitssicherheit anschliefien.
Oder Sie wenden sich direkt mit lhrem Seminarkonzept an die Abteilung
»Pravention“ von Unfallkassen und Berufsgenossenschaften. lhr Seminar
sollte sich folgendermafien aufteilen lassen: ein halber Tag, dann ein
ganzer Tag und schliellich noch mal ein halber Tag. Fast alle BGen und
Unfallkassen folgen diesem Muster (eine halbe Woche). Naturlich sollten
Sie vorher im jeweiligen Veranstaltungskatalog geschaut haben, ob es
etwas ahnliches wie lhr Angebot dort nicht schon gibt ...

KURZ UND KNACKIG:

e  Sie brauchen keine weitere Fortbildung. Sie wissen genug.

° Das Thema muss zu lhnen passen. Fragen Sie Bauch + Markt.
Die hochsten Honorare erzielen Sie durch Spezialiste ntum.
Der Sektor ,,Psychologie der Arbeitssicherheit® bietet Jobs.



1 Die Nische finden

Warum?

=  Sje fangen nicht jedes Mal bei Null an.
=  Eine streng eingegrenzte Zielgruppe lasst sich viel leichter bedienen
= und zahlt viel hdhere Honorare als die Aligemeinheit.

Klaren:

» Welche Zielgruppe?
0 Wo gibt's schon Kontakte/Affinitat?
0 Mit wem macht Ihnen die Arbeit Spaf?

» Motive zur gesundheitspsychologischen Tatigkeit?

» Teilzeit oder Vollzeit?
0 2. Standbein / schleichender Beginn?

» Ist wirklich (!) noch eine Fortbildung nétig?
vermutlich nicht!

» Was sucht der Markt, das Sie ihm geben kénnen?
0 Tagungen/Kongresse (bzw. deren Programme)
0 Messebesuche/Kontakte
0 Newsletter-Abos
0 google-Alerts

> spitz oder breit? Spezialist oder Generalist?

0 Reisetatigkeit moglich?
0 Spezialisten / Experten machen das Geld!

>>>  WAS IST IHR THEMA?
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2 Wie Sie aus sich eine Marke machen

»lch biete Gesundheit - da brauch’ ich keinen schwarzen Anzug!“

Wie besetzen Sie lhr Thema?

Sie haben ,lhr Thema*® gefunden, und Sie wissen, wie Sie sich aufstellen
wollen? Gratuliere! Dann haben Sie schon ein Riesenstlck Arbeit hinter
sich gebracht, und die nachsten Schritte werden Ihnen leichter fallen. Im
nachsten Schritt geht es darum, dass Sie Ihr Thema besetzen. Aber zuvor
mussen Sie noch einige Rahmenbedingungen klaren. Mit der Antwort auf
die Frage, wie Sie sich aufstellen méchten, entscheiden Sie zugleich Uber
viele weitere wichtige Aspekte der Selbstandigkeit:

Brauchen Sie einen Raum?

Schliefen Sie sich anderen in Gemeinschaftsraumen an?
Far welche Rechtsform entscheiden Sie sich?

Benotigen Sie Mitarbeiter? Woflr?

Brauchen Sie einen Kredit? In welcher Hohe?

e Wer erledigt Ihre Buchfihrung?

Falls Sie fir diese Aspekte Unterstltzung bendétigen, so finden Sie diese
in einschlagigen Broschuren, z.B. von Banken, Krankenkassen, der In-
dustrie- und Handelskammer, Frauenférderungsorganisationen und so
weiter. Die meisten Institutionen haben natlrlich eigene Interessen im
Hinterkopf, aber ihre Materialien sind trotzdem in der Regel gut gemacht.
Die alle wollen ja, dass Sie mit Ihrer Existenzgrindung Erfolg haben.

Was Sie sicher selber wissen: Es macht Sinn, wenn Sie Ihr Lieblingsthe-
ma mit Menschen um Sie herum durchsprechen. Und das sollten nicht
nur Leute sein, die Ihnen gut zureden, weil sie Ihnen wohl gesonnen sind.
Freunde, Bekannte und |hre Familie werden lhnen selbstverstandlich
zureden, lhnen unendlich viele Kunden und ebensolche Umsatze voraus-
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sagen. Wertvoller ist es hingegen - auch wenn’s weh tut -, wenn Sie sich
auch Feedback von Menschen holen, die an |lhrem Vorhaben rutteln.

Denn jedes kritische Hinterfragen wird Sie festigen.

“ Ein sehr drastisches Erlebnis dieser Art — kein Fettndpfchen,
sondern eine echte Lehrgeschichte — findet sich auch in der Ge-
schichte meiner Selbstindigkeit.

Ermuntert durch den sympathischen Auftritt einer Dame von
, Frau und Beruf e.V.” auf einer Existenzgriinderinnen-Veran-
staltung suchte ich diese zu einem Beratungstermin auf. Die
eigentlich sehr sanftmiitige Frau liefs mich mein Konzept vorstel-
len und sagte dann in stark unterkiihitem Ton:

,, Gesundheitsgerechte Mitarbeiterfiihrung — was soll das sein?!*

So barsch, unfreundlich und provozierend, dass ich nur noch
rumstottern konnte ... Ich fiihlte mich hilflos und merkte, wie mir
die Trdnen in die Augen stiegen. Die Frau meinte dann, es sei
nicht ihr Job, mich aufzubauen. Mut machen wiirden mir schon
meine Freunde. Ihr Job sei es abzuklopfen, ob ich mein Thema
auch vor anderen verteidigen konnte. Denn das wdre schlieflich
fiir die ndchsten Jahre mein tdglich Brot. Meine Erkldrungen
miissten hieb- und stichfest sein.

Ich weif3 nicht mehr, ob ich mich tiberhaupt noch bedanken
konnte. Jedenfalls bin ich heulend raus aus dem Gesprdch, ab
nach Hause, dort unter die Decke. Und als ich nach 2 Tagen
wieder rauskletterte, hdtte ich mein Thema ,,Gesund fiihren
gegen Gott und die Welt verteidigen konnen ...

Wenn Sie also Ihr Thema gefunden haben, ist es jetzt an der Zeit, es zu
besetzen, quasi wie einen Claim. Und zwar noch bevor Sie damit hinaus-
gehen auf den Markt. Die Welt muss erfahren: Das hier ist |hr Gebiet.
Hier sind Sie Experte. Zu diesem Zweck mussen Sie Ihr Thema kurz zu-
sammenfassen kénnen, am besten in 140 Zeichen ... oder in 2 Satzen,
wahrend einer Fahrstuhlfahrt: ,Und was machen Sie beruflich?“
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Zur Offentlichkeitsarbeit gehdren auch Podcasts und Newsletter - also
kostenlose Angebote fur lhre Kunden zum Schnuppern, so dass diese

sich ein modglichst konkretes Bild von lhnen machen kénnen. Im Idealfall
mussen die Kunden Sie noch nicht einmal personlich kennen lernen. Sie
haben ja das gute Gefuhl, dass sie Sie aus Videos, Audios und Ihren Pub-

likationen schon kennen. Und das ist unbezahlbar.

In der Praxis sieht das tatsdchlich oft so aus: Ich bekomme eine

“ eMail von einem Personalentwickler oder einem BGM-Mitarbei-
ter, in der steht, er hitte begeistert mein Buch ,, Fiihrung und Ge-
sundheit” gelesen und meinen Infoletter abonniert und sei sehr
angetan von meinem Ansatz und dem Seminarkonzept (steht im
Web). Ob ich mal ein Angebot schicken kénnte plus einen Termin-
vorschlag fiir ein 2tdgiges Seminar heute in 6 Monaten.

Der Kunde hat sich also selber informiert, ich habe ihm quasi nur
die Moglichkeiten dazu zur Verfiigung gestellt. Und schon ist ein
Auftrag fest abgemacht.

In Sekundenschnelle (fiir mich).

Und hinzukommt noch ein weiterer Vorteil (das miissen Sie mir
jetzt einfach glauben, ist mein Erfahrungswert): Diese Kunden
sind auch bei der Auftragsabwicklung die unkompliziertesten. Da
sitzen die nettesten Menschen. Wenn man (ich) hingegen schon
von Anfang an argumentieren soll, wieso mein Angebot toll ist,
dann zieht sich dieses ,,schwieriger-Kunde-Gefiihl* durch bis zur
Rechnungsstellung (oder ist das eine self-fullfillinng prophecy?)

Eine aussagekraftige Homepage ist schon fast ein Verkaufsprospekt.
Aber die Kénigsklasse der Offentlichkeitsarbeit ist das eigene Buch. Wie
oben bereits erwahnt, mochte ich Sie explizit zur Autorinnenschaft ermu-
tigen. Es macht solchen Spaf, sein eigenes Werk in Handen zu halten!
Und naturlich kommuniziert ein Buch deutlich wie kein anderes Marke-
ting-Instrument, woflr Sie stehen, wie Sie arbeiten. Ihre Kunden wissen,
worauf sie sich bei lhnen einlassen. Sie mussen viel weniger erklaren.
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(kleine Denk- und Notiz-Pause)

Erstellen Sie ein Exposé, indem Sie Ihr Buchkonzept umreiRen (Ziele,
Zielgruppe, Gliederung, Titelvorschlag), und schreiben Sie ein Probekapi-
tel (empfehlenswert finde ich das Buch ,Erfolgreich als Sachbuchautor”
von Oliver Gorus und JArg Achim Zoll). Und nun suchen Sie einen Verlag.
1. Entweder Sie versuchen es selbst, indem Sie einschlagigen Ver-
lagen lhr Exposé zusenden, oder
2. Sie wahlen den Weg Uber einen Literaturagenten.
3. Oder - dritte Méglichkeit - Sie entscheiden sich fur einen Book-
on-Demand-Verlag.
4. Die vierte Moglichkeit, namlich den Weg Uber einen sogenannten
Zuschuss-Verlag, mochte ich hier nicht vorstellen: Sie wollen
schlieflich Geld verdienen und nicht Geld ausgeben.

Die anderen drei Méglichkeiten habe ich allesamt ausprobiert und finde:
Jede hat was fUr sich. Mein erstes Buch war, wie oben erwahnt, direkt ein
Lrichtiges“ Verlagsbuch. Und weil der Verlag mich schon von den Zeit-
schriften-Artikeln kannte, hat er mein Exposé akzeptiert, was mich natiir-
lich riesig gefreut hat! Die folgenden zwei Verlagsblicher habe ich mit
Hilfe meiner Literaturagenten herausgegeben (die bekommen naturlich
etwas flr ihre Arbeit - daflr unterstitzen sie einen aber auch bei der
Verlagssuche und beim Organisatorischen im Umgang mit den Verlagen).
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Die letzten Blcher, so wie auch dieses hier, habe ich ohne Agenten Uber
einen Book-on-Demand-Hersteller veroffentlicht. Das heiflt - anders als
bei den Zuschussverlagen - es werden nur dann Blcher gedruckt (und
von Ihnen bezahlt), wenn Sie sie wirklich brauchen. Und auch nur so vie-
le, wie Sie brauchen. Je mehr Sie brauchen, desto billiger pro Stuck. Und
wenn Sie sie selber vertreiben, verdienen Sie mit jedem verkauften Ex-
emplar sehr ordentlich. Den Buchpreis legen Sie ja selber fest.

Eines der Hauptargumente fiir ein Buch im Book-on-Demand.-
Verfahren ist fiir mich personlich die Geschwindigkeit. Bei Kun-
denbeziehungen habe ich einen sehr langen Atem, aber ein Buch,
das ich geschrieben habe, méchte ich méglichst bald in der Hand
halten. Mit der Wartezeit gehen bei mir irgendwie viele Gliicksge-
fiihle verloren.

Bei einem Verlagsbuch dauert der Prozess von der Manuskript-
Abgabe bis zur Auslieferung des fertigen Buchs zwischen 5 und 12
Monaten; da spielen auch Aspekte wie die Termine der Buchmes-
sen eine Rolle. So etwas ist mir als kleiner Schreiberin aber total
egal. Die Buchmesse finde ich spannend, aber da ist nicht meine
Zielgruppe ... Und ich finde es einfach berauschend, heute ein
Manuskript plus selbstgestaltetem Cover per Mausklick ,,ab-
zugeben und schon in einer Woche das gedruckte gebundene
Exemplar in der Hand zu halten.

Ja, Sie lesen richtig: Inclusive Mastering (oder wie das heifst, je-
denfalls Erstellung der Druckdatei aus den von mir gelieferten
Daten) dauert der Herstellungsprozess eine Woche (okay, manch-

mal auch ldnger, aber diese eine Woche hat’s schon gegeben).

Wenn |hr Buch von einem Spezialthema handelt und Sie schon jetzt wis-
sen, dass Sie beispielsweise nur 30 Exemplare bendtigen - und noch
nicht einmal eine ISBN -, dann ist das der Weg fur Sie. Sie bezahlen
dann namlich nur die reinen Herstellungskosten fur diese 30 Exemplare.
Das sind bei einem 100-Seiten-Buch im Paperback zwischen 4 und 6
Euro pro Stuck. Klasse, oder?
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Wenn Sie mochten, dass Ihr Buch tUber den Buchhandel vertrieben wird
(den Vertrieb Ubernimmt Ihr bod-Verlag), dann kommen noch einmal 40
bis 50 Euro einmalig hinzu, und auBerdem ca. 2 Euro Datenhaltungskos-
ten pro Monat. Und mehr nicht. Also hdchst liberschaubare Kosten.

Mein personliches Fazit ist:
= Je Kkleiner die Zielgruppe
0 (die man idealerweise gut kennt und
0 mit Newslettern etc. gut erreichen kann),
= je scharfer das Thema (spitz!) und
= je bekannter die Marke in der Zielgruppe,
desto sinnvoller ist ein Buch im Book-on-Demand-Verfahren

Dieses Buch hier erscheint zum Beispiel bei www.bod.de; schauen Sie
mal rein, die Website macht Lust sofort loszuschreiben). Denn naturlich
ist die Gewinnmarge drastisch hoher als bei einem ,richtigen“ Verlags-
buch - und es geht viel schneller (1 Woche vs. 6 Monate). Das Verlags-
buch hingegen - mit oder ohne Literaturagent - ist wichtig, um sich ei-
nen Namen zu machen. Es hat ein besseres Image, und das wird wohl
auch erstmal so bleiben.

Wenn Sie |hre Zielgruppe gut kennen und wissen, was sie braucht, soll-
ten Sie noch heute mit Inrem Exposé beginnen. Es gibt nichts Besseres
als ein eigenes Buch, wenn man die eigenen Gedanken sortieren und
zugleich gunstige PR-Arbeit betreiben méchte.

KURZ UND KNACKIG:

e Gute Berater schmeicheln lhnen nicht, sie klopfen Sie ab.
e |hr Erscheinungsbild muss zu lhrem Thema passen.

Ihr Erscheinungsbild muss zu lhrer Personlichkeit passen.
e Machen Sie PR statt Werbung — in 1/3 lhrer Arbeitszeit.

e Der Konigsweg der PR ist das eigene Buch: Legen Sie los!
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2 Aus sich eine Marke machen

Warum?

Um den Marktwert zu erhéhen und Vertrauen aufzubauen.
>> hoéhere Honorare, mehr und einfachere Auftrage

Klaren:

» Organisatorisches:
0 Raum? Gemeinschaftsraume? Praxis?
Welche Rechtsform?
Mitarbeiter? Wofur?
Kredit? Wofur?
Wer macht die Buchfuhrung?
<<< Infobroschiren von Krankenkassen etc.

OO0 oo

Beratung? << nicht nur mit lhren Fans!

Produktbeschreibungen: was bieten Sie an?
0 |hr Thema in 140 Zeichen oder 2 Satzen?
0 Was? Wem? Der NUTZEN? Zusatznutzen? lhre
Qualifikation daftr? Honorar?
Il Kaufen Sie die Domains !!!

» Erscheinungsbild: was macht Sie aus?
0 WAS IST DAS BESONDERE AN IHNEN?
0 Logo, Slogan, Website, Geschaftsausstattung
0 Kleidung, Auto ...

> PR statt Werbung!!!
0 Offentlichkeitsarbeit = ¥2 Zeit
0 Pressemitteilungen, Fachartikel, Website Buch

>>> SCHREIBEN SIE EIN BUCH !
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Literaturtipps

e Oliver Gorus & Jorg-Achim Zoll (2006): Erfolgreich als Sachbuch-
autor. Gekonnt publizieren - von der Buchidee bis zur Vermark-
tung. GABAL-Verlag, Offenbach. 19,90 EUR.

e Jutta Hauser (2007): Marketing fur Trainer. Kein Profi(t) ohne
Profil. ManagerSeminare Verlags GmbH, Bonn. 29,90 EUR.

e Bernhard Kuntz (2008): Warum kennt den jeder? Wie Sie als Be-
rater durch Pressearbeit Inre Bekanntheit steigern und lukrative
Auftrage an Land ziehen. ManagerSeminare Verlags GmbH,

Bonn. 39,90 EUR.

e Bernhard Kuntz (2005): Die Katze im Sack verkaufen. Wie sie Bil-
dung und Beratung mit System vermarkten. ManagerSeminare
Verlags GmbH, Bonn. 49,90 EUR.

e Bernd Réthlingshofer (2004): Kauf! Mich! Jetzt! Die besten Wer-
bestrategien flr Autoren und Selbstverleger. BoD, Norderstedt.
14,90 EUR.

e Torsten Schwarz (2008): Erfolgreiches Online-Marketing. Schritt
fUr Schritt zum Ziel. Haufe, Freiburg. 34,80 EUR.

o www.unternehmenskick.de (2008): Planen und Erstellen eines
wirksamen E-Mail-Newsletters. Online beziehbar fur 49,00 EUR.



Leseprobe aus ,Selbsténdig als Gesundheitspsychologin“
von Anne Katrin Matyssek - www.do-care.de

Stichwortverzeichnis

Akquisegesprach 62,69, 79, 81

Alert 17

Angebotserstellung 60, 77

Arbeitsschutz 16, 24

Berufsgenossenschaften 24f

Berufsverband 53

Betriebl. Gesundheitsférderung 8

Betriebliches
Gesundheitsmanagement 16

Book-on-Demand 44

Burnout 18

Buroservice 54

CareCards 85

Content-Management-System 40

Doktorhut 32

Domainkauf 31

Einzelpersonen 51

Engpasskonzentrierte Strategie 20

Ernahrungscoaching 21

Evaluation 10, 67

Finanzbedar 47

Geschaftsausstattung 33, 35

Gesundheitscoaching 19

Gesundheitsmanagement 16

Giveaways 85

google-AdWords 66

Honorar 10, 74

Ideenklau 41

Kaltakquise 49

Kongresse 16

Kursgebihr 9

Langzeitarbeitslose 11

Lebensbalance 89

Literaturagent 43

Manager 11

Markenbildung 22, 31

Markt 15

Mittelstandler 51

Motive fur Selbstandigkeit 12

Newsletter 86

Nutzenkommunikation 65, 78

Offentlichkeitsarbeit 37, 38, 42,
67,75

Online-Portal 38

ortbildung 25

Podcast 86

Pressemitteilung 38

Prinzip der Verknappung 56

Privatkunden 79

Produktbeschreibung 29

Progressive Muskelentspannung 8

Resilienz 17, 66

Schnupperzeit 13

Stressbewaltigung 10

Suchmaschinen 40

Tagessatz 75

Tagungen 16, 63

Train-the-Trainer-Seminare 91

Unfallkassen 24

Vertriebstraining 8

Visitenkarten 52

Vitamin B 52

Vortrag 63

Website 29, 38, 77

WordPress 40

Work-Life-Balance 18



