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Im Anschluss daran finden Sie das Leitmotiv
und das Inhaltsverzeichnis.
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4 Signale an lhre Klientinnen bzw. Kunden

Der Mehrwert Threr Arbeit besteht nicht darin, dass alle Beschiftig-
ten mittags Gymnastik machen oder sich ausgewogen ernidhren.
Darin liegt hochstens der Wertlhrer Arbeit.

Diesen Wert konnen vermutlich viele anderen Trainer, Coachs und
Beraterinnen ebenfalls vermitteln — im Extremfall sogar alle, die liber
eine dhnliche Ausbildung wie Sie verfiigen.

Wichtig ist also, dass Sie in der Kommunikation mit Ihren Kunden
nicht nur Ihr Fachwissen erwahnen, sondern auch das, was Sie dar-
Uiber hinaus zu bieten haben: Thren Mehrwert eben. Dieser Mehr-
wert findet sich zumindest bei frisch ausgebildeten Trainerinnen
und Beratern nur selten auf ihrer Website. Was ihn ausmacht, un-
terscheidet sich natiirlich von Trainer zu Trainerin. Aber einige
Mehrwert-Aspekte sind zumindest im Gesundheitsbereich auch
grundsatzlicher Natur:

Der Mehrwert besteht aus ,,sich kiimmern“ - 4mal!

Wert und
Mehrwert

4 Signale / Botschaften:

Bei jedem Auftrag vermitteln Sie Ihren Klienten oder
Teilnehmerinnen tiber Thr Fachwissen hinaus min-
destens die 4 Botschaften, die Sie in dem kleinen

e _Ich kiimmere mich um Sie”
e _|hr Betrieb kiimmert sich um Sie“

e _Ich kiimmere mich um mich“

Kasten lesen konnen. Dabei geht es jedes Mal ums
,2JKimmern“.

e _ Kiimmern Sie sich auch um sich!”

Diese Satze wiirden Sie so nicht wortlich sagen (zumindest nicht
den 1. vermutlich auch nicht den 3.), trotzdem schwingen diese
Signale bei lhrer Tatigkeit mit. Der 2. Satz beinhaltet: ,Sonst hatte
Ihr Betrieb / die Geschiftsleitung nicht extra dieses Seminar /
Coaching / Audit fiir Sie eingekauft” (mehr dazu im Kapitel 2).

Sich diese Aspekte bewusst zu machen, hilft bei der Positionierung.

Frage aus dem
Trainer-Kalender
2017: An welchen
Stellen Ihrer PR-
Arbeit machen Sie
aus diesen Signa-
len explizite Ver-
sprechen?
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Hinweis:

Mehr zum Thema
Widerspriiche
erfahren Sie im
Ethik-Kapitel

Explizite und implizite Auftrage

Neben den expliziten Arbeitsauftragen haben Sie als Trainer oder
Beraterin grundsatzlich auch implizite, unausgesprochene Aufga-
ben zu erfiillen, die manchmal sogar den expliziten widersprechen.

Den oben genannten 4 Signalen oder Botschaften entsprechen auf
Klienten-Seite 4 Erwartungen als Teil eines impliziten Auftrags.
Kein Klient oder Personalentwickler wiirde sie so aussprechen. Sie
werden wie selbstverstandlich mitgehandelt - sie sind aber nicht
selbstverstandlich.

Wenn Sie die impliziten Auftrage bzw. Erwartungen explizit machen,
wirkt sich dies positiv auf Ihre Markt-Position aus. Denn darin (im
Explizit-Machen) unterscheiden Sie sich von den meisten anderen.

Beim Coaching im Einzelkontakt geht es zum Beispiel vordergriin-
dig nur um die 3. Erwartung: eine Unterstiitzung zum Gut-mit-sich-
selbst-Umgehen. Es schwingt immer auch die 1. Botschaft mit. Kon-

kret: Wahrend der explizite Auftrag lautet
4 Erwartungen von Klienten: »,Coachen Sie mich dahingehend, dass ich

e _Kiimmern Sie sich um mich“
e _ Der Betrieb soll sich um mich kiimmern*
e Ich will mich um mich kiimmern (diirfen)”

e Kiimmern Sie sich auch um sich”
(=, Seien Sie Vorbild!“) Sienett mit mir um!“ - also die 1. Erwartung:

eine gesiindere Lebensweise pflege”, bzw.
allgemeiner formuliert ,Coachen Sie mich,
damit ich netter mit mir selbst umgehe®,
kommt der implizite Auftrag hinzu: ,Gehen

,Kimmern Sie sich um mich!“
Was hei3t das fiir lhre Vermarktung?

Schreiben Sie z.B. dazu, dass Sie sich auch als Vorbild in Sachen
Erholung sehen. Oder dass Sie respektvoll mit Menschen umgehen,
so dass diese sich gut bei IThnen aufgehoben fiihlen. Oder dass Sie
Freude am gesunden Essen wecken, nicht nur das Wissen dariiber.
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Mein Credo - und Ihres?

Sich-Kiimmern als Grundhaltung vs. Emanzipieren

Ihre Haltung beim Verkaufen wird gleich noch Thema sein. Hier
geht es vorab um lhre Haltung in Bezug auf Thre Klientinnen, be-
triebsinternen BGM-Akteure oder Seminar-Teilnehmerinnen (ich
verwende diese Begriffe synonym, das haben Sie sicher gemerkt).

lhre Haltung im Umgang mit lhren Klienten: do care!

Ich empfehle Thnen eine Haltung, die das Gegenteil von ,Mir ist
alles egal” darstellt. Namlich: ,do care!” - Interessieren Sie
sich! Kiimmern Sie sich! Wie Sie jetzt schon mehrfach ge-

Sich-Kiimmern ist der einzige lesen haben, geht es bei Ihrer Arbeit um mehr als nur um

Weg zu mehr Wohlbefinden in

der Arbeitswelt.

Gesundheit, z.B. auch um Verstiandnis fir Krankheit bei
sich und anderen, und nicht nur im Sinne von Fehlzeiten.

Stimmen Sie da zu?
Sehen Sie das
auch so?

Laut Inschrift des Baumstamms umfasst dies folgende Qualitédten:

fordernd
wiirdigend
starkend
unterstiitzend

Das beinhaltet die Uberzeugung, dass Menschen sich entfalten wol-
len, wachsen, selbst bestimmen, was sie wie gestalten. Thre Aufga-
be besteht darin, die Klientinnen auf diesem Weg zu begleiten; und
manchmal muss dieser Weg auch erst gefunden werden. Auch da-
bei stehen Sie ihnen bei. Sie signalisieren, dass Sie ihnen dies zu-
trauen und an sie glauben. Aber Sie packen sie nicht in Watte.

Sich-Kiimmern heif8t nicht ,,Pampern“!

Eine fiirsorgliche Grundhaltung beinhaltet nach meinem Verstand-
nis auch eine Forderung der Miindigkeit. Klienten sind keine Kin-
der. Sie wollen und sollen auch lernen, sich im Sinne ihrer Gesund-
heit im Betrieb zu behaupten. Kiimmern heif3t auch: Emanzipieren.
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Der 6fache Mehrwert, z.B. das Investitionssignal

Was auch immer Sie im Unternehmen tun (beim privaten Coaching
ist das anders): Sie stehen nie nur fiir sich selbst, sondern Sie sind
zugleich immer auch Botschafterin der Geschaftsleitung.

Allein schon lhr Vorhandensein im Betrieb signalisiert:
,Hallo Beschiftigte, hallo Fiihrungskrafte, Sie und lhre Gesundheit
sind der Geschaftsleitung wichtig.”

Daher kann es ganz gut sein, dass sich die Geschaftsleitung (GL)
oder der Vorstand mit Ihnen schmiicken méchte. Das diirfen die ...
Betrachten Sie es als Ausdruck von Wertschitzung, wenn ein Mit-
glied der Geschiftsleitung Ihre Veranstaltung eréffnen will - und
zwar Wertschatzung in 3 Richtungen:

1. gegeniiber den Beschiftigten (,wir investieren in Sie - da-
mit werden Sie noch wertvoller fiir unser Unternehmen*)

2. gegeniiber Thnen und Ihrem Thema (,Sie und Thr Thema
sind so wichtig, dass ich mir diese 30 Zeit nehme*)

3. gegeniiber sich selbst (,ich zeige durch meine Anwesenheit
und meine kleine Rede: ich stehe auf der Seite der Guten®)

Falls deren Gonnen Sie diesem Menschen die Befriedigung seiner Bediirfnisse,
Anwesenheit sofern Sie nicht auf einer anderen Ebene in einen ethischen Kon-
bei lhnen

Aufregung
ccliss rungskraft oft cholerisch reagiert).

flikt geraten (z.B. weil Sie wissen, dass dieser Mensch als Fiih-

Tipps gibt’s

auf
www.stressfrei-
reden.de

Zeigen Sie lhre Freude ...

Wenn es Ihnen gelingt, sich selbst als
ein Geschenk fiir Ihre Teilnehmenden Denn zumindest die ersten
oder fiir den Betrieb insgesamt zu sehen, weicht | beiden Auferungen von
das aufgeregte Herzklopfen am Start héufig der
positiv-gespannten Vorfreude ©

Wertschiatzung sind auf

alle Falle begriifdenswert.
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lhre Wertschatzungsbotschaft im Namen der GL

Zu diesem ersten Mehrwert gehort auch das ,Kiimmer-Signal®, das
Sie schon aus dem vorangegangenen Kapitel kennen.

Sie transportieren im Auftrag der Geschaftsleitung das Signal:
,,Sie sind uns nicht nur wichtig: Wir kiimmern uns auch um Sie!“

Das Motiv dahinter ist klar: Ihre Klientinnen und Klienten sollen
Ihren Auftraggeber noch mehr mogen; sich dem Unternehmen
noch stirker verpflichtet fiihlen; bei leichten gesundheitlichen
Beschwerden nicht gleich den gelben Schein holen; und wenn man
einen hat, diesen nicht bis zum letzten Tag ausnutzen.

Natiirlich hat die Leitung ein Interesse, wenn sie ein BGM einfiihrt
oder MaBRnahmen zur Gesundheitsforderung finanziert.

Das ist legitim und schmalert nicht das Verdienst der GL. Dem Vor-
stand bzw. der Geschéftsleitung liegt das Wohlergehen der Beleg-
schaft am Herzen. Diese Botschaft sollten Sie bei Ihrer Téatigkeit
transportieren und diesmal auch wortlich formulieren. Die ist ja
nicht gelogen. Schlief3lich wurden Sie ja eingekauft.

Ich habe zum Beispiel 6fter bei Veranstaltungsbeginn gesagt:

~Ihrem Vorstand ist wichtig, dass Sie sich von der Arbeit gut
erholen kénnen. Sonst hétte er mich nicht eingekauft. Das
ist nicht selbstverstindlich. Das macht nicht jedes Unter-
nehmen, in dem die Arbeitsbedingungen belastend sind. Ich
finde schon, dass Sie dankbar sein kénnen, in so einem fiir-
sorglichen Betrieb titig zu sein.”

Fehlzeiten senken,
Anwesenheit und
Motivation stei-
gern: legitime Ziele

Driicken Sie auch
auf lhrer Website
Wertschétzung
gegendiiber lhren
Kunden aus? Wie
formulieren Sie
dies?

Kleiner Kasten voll mit Lebensweisheit:

Aber natiirlich miissen die Worte zu Ihnen
passen. Formulieren Sie sie so, dass Sie
sich nicht wie ein Liigner oder Schleimer
vorkommen. Bleiben Sie ehrlich!

Wer sich wertschdéitzend iiber andere éufSert,
wird auch selbst grofziigig damit beschenkt ©
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Was Trainer und Beraterinnen verkaufen

Der eigentliche Mehrwert lhrer Arbeit fiir den Kunden: 6fach

o®
0O
o
°

e

Erlaubnis zum Luftholen, Wertschatzung /
zum Distanzieren / Dank / Signal: ,,wir
SelfCare-Vorbild é) investieren in dich”
Positive Energie / Achtsamkeit /
Gruppengefiihl / @ Erlaubnis, auf sich
Zugehorigkeit selbst zu gucken

Vertrauen zu lhnen,
zur GL und zum

Interesse am
Menschen, auch am

Unternehmen Kranken

Nicht nur Gesundheit: Grundhaltung: 4 Signale an die Klientinnen:

° auch Verstindnis fir férdernd ® ,Ich kimmere mich um Sie”
Krankheit bei sich und e ® _Ihr Betrieb kiimmert sich um Sie”
anderen wirdigend

® Ich kiimmere mich um mich“

o - o

Botschaften des , Sich s ® Kimmern Sie sich auch um sich!“

Kimmerns“ bzw. die

Erlaubnis dazu unterstutzend

. .. ANGEMESSENE BEITRAGE ZU EINER
ERFULLUNG SRR HONORARE  BESSEREN WELT

>  IMMER GENUG
'(v

AUFTRAGE
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