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         Liebe Leserin, lieber Leser,
         

         
         wir hätten dieses Buch auch »Social Media für Herzensangelegenheiten« nennen können.
            Denn das wäre ebenfalls ein treffender Titel gewesen. Ein Tutorial für Menschen, denen
            ihr kreatives Produkt oder Ihre Dienstleistung am Herzen liegt. Und denen es vielleicht
            gerade deshalb besonders schwer fällt, auf Facebook, Instagram und Co. Gehör zu finden.
            Denn die sozialen Medien können auch einfach ein ziemlich lauter und rauer Ort sein,
            an dem man schnell untergeht. Und rumschreien möchte man ja nun wirklich nicht.
         

         
         Nicht so bei Bianca Fritz. Sie hilft Ihnen, Ihre Gedanken und vor allem das was Ihr
            Produkt wirklich ausmacht, mit anderen zu teilen. Und zwar, indem Sie zunächst einmal
            überlegen, was eigentlich das Warum, den Purpose, Ihres Unternehmens ausmacht. So
            finden Sie die richtige Strategie, die richtigen Inhalte und die richtigen Kanäle
            für das was Sie ausmacht. Und gewinnen damit das Vertrauen der Kundinnen und Kunden.
            Ein besonderes Highlight: Die Arbeitsblätter mit Journaling-Fragen, die Sie auch auf
            unserer Website zum Herunterladen finden: www.rheinwerk-verlag.de/5224

         
         Dieses Buch wurde mit großer Sorgfalt lektoriert und produziert. Sollten Sie dennoch
            Fehler finden oder inhaltliche Anregungen haben, scheuen Sie sich nicht, mit mir Kontakt
            aufzunehmen. Ihre Fragen und Änderungswünsche sind jederzeit willkommen.
         

         
         Ich wünsche Ihnen viel Spaß und Erfolg 

         
         Ihr Stephan Mattescheck 
Lektorat Rheinwerk Computing
         

         
         stephan.mattescheck@rheinwerk-verlag.de 
www.rheinwerk-verlag.de 
Rheinwerk Verlag • Rheinwerkallee 4 • 53227 Bonn
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        Auf der Webseite zu diesem Buch stehen folgende Materialien für dich zum Download bereit:

        
            	
                Arbeitsblätter mit Journaling-Fragen, die dir helfen, deine eigene Social-Media-Strategie zu finden.

            

        

        Gehe auf www.rheinwerk-verlag.de/5224. Klicke dort auf den Reiter Materialien. Du siehst dort die herunterladbaren Dateien samt einer Kurzbeschreibung des Dateiinhalts. Klicke auf den Button Herunterladen, um den Download zu starten. Je nach Größe der Datei (und deiner Internetverbindung) kann es einige Zeit dauern, bis der Download abgeschlossen ist.

    



                    
                        



        Vorwort

        Mit Social Media Marketing bist du ganz nah an deinen Wunschkundinnen. Du begleitest sie durch ihren Alltag. Deine Nachrichten vibrieren in ihren Hosentaschen, sie hören dir zu, während sie im Bus zur Arbeit fahren. Sie lesen deine Posts, bevor sie zu Bett gehen, und schauen schon vor dem ersten Kaffee nach, was es Neues gibt. Spannende Inhalte machen dich zielgerichtet sichtbar und schaffen Vertrauen. Und Vertrauen ist die wichtigste Währung, um nachhaltig erfolgreich zu sein.

        Aber Vertrauen braucht Zeit. Social Media Marketing ist kein Sprint, sondern ein Marathon. Aktionismus führt lediglich dazu, dass du dich auspowerst und dich dann erschöpft und enttäuscht abwendest. Du denkst: »Das bringt eh nichts. Keiner kauft über Social Media. Für mich funktioniert das nicht.«

        Mit diesem Buch will ich dir helfen, deine Motivation für Social Media grundsätzlich zu verändern. Damit Social Media Marketing zu Mindful Social Media Marketing werden kann, wirst du es mit deinem tiefen Warum, ja deinem Lebenssinn und deiner Motivation für deine Arbeit verbinden. Mit einer solch starken Motivation bist du nicht nur bestens für einen Marathon gewappnet, du schaffst auch einen Social-Media-Auftritt, der einzigartig ist.

        Mit deiner Sprache, deinen Bildern, deinen Geschichten ziehst du genau die Kundinnen und Kunden an, die du dir wünschst. Und die tatsächlich kaufen.

        Mein Buch ist für Strategiemuffel geschrieben – und doch wirst du, wenn du es durchgearbeitet hast, deine eigene Social-Media-Strategie wortwörtlich in der Hand halten. Dafür dienen die Arbeitsseiten am Schluss des Buchs. Die Fragen, warum und für wen du deine Social-Media-Beiträge gestaltest, führen dich zu deinen Kanälen und Inhalten. Du lernst die Funktionsweise der Netzwerke kennen und erhältst zahlreiche Best-Practice-Beispiele von Unternehmerinnen und Selbstständigen. Dann wendest du das Gelernte im Workbook sofort auf dich an. Du triffst jede Entscheidung bewusst und im Einklang mit deinen Werten. Zudem findest du Übungen, um dich mit deinem Bauchgefühl und deiner Kreativität zu verbinden, falls sich das strategische Vorgehen allzu schwer anfühlt.

        Ich möchte dir dabei helfen, dass du mit dem Guten, das du in die Welt bringst, gesehen und verstanden wirst. Das ist mein ganz persönliches Warum, das mich in meiner Arbeit und darüber hinaus antreibt.

        Ich bin überzeugt: Damit du wirklich verstanden wirst, musst du dich und deinen Antrieb in der Tiefe begreifen und die richtigen Worte dafür finden. Worte, die etwas in dir bewegen. Damit setzt du dich in den ersten drei Kapiteln dieses Buchs auseinander. Mit deinem großen Warum legst du den Grundstein für alles, was folgt.

        Für deine Sichtbarkeit braucht es eine klare Ansprache deines Wunschkunden (Kapitel 4), Mut und große Ziele, die du dir ganzheitlich setzt (Kapitel 5), sowie das Wissen um Kanäle, Techniken und Strategien dazu, wie du deine Wunschkundschaft erreichst (Kapitel 6 bis Kapitel 12).

        Zugleich weiß ich aus der Arbeit mit meinen Social-Media-Klientinnen und -Klienten, dass sich gerade Herzensunternehmer oft verausgaben. Sie brennen für ihre Mission – bis hin zum Burn-out. Daher liegt es mir besonders am Herzen, dass du für dein Social Media Marketing einen Arbeitsablauf findest, der zu deinem Leben passt. Du lernst, dir nicht zu viel vorzunehmen, mit süchtig machenden Algorithmen umzugehen und dein Social Media Marketing in verschiedene Arbeitsphasen einzuteilen. So kannst du die verschiedenen Schritte bewusst mit deinem Energiehaushalt vereinbaren und lässt dich auch von negativem Feedback nicht aus der Bahn werfen (Kapitel 13 und Kapitel 14).

        Du wirst sehen: Mindful Social Media Marketing ist eine äußerst kreative und zufriedenstellende Arbeit. Du lernst dabei deine Wunschkunden so gut kennen, dass du verstehst, wie sie denken und was sie brauchen. Du erhältst sofortiges Feedback dazu, ob deine Worte und Bilder die Menschen berühren oder ob du an ihnen vorbeikommunizierst. Mindful Social Media Marketing lässt dich und dein Business wachsen. Jeden Tag.

        Danke für dein Vertrauen.

        Danke, dass ich dich dabei mit diesem Buch unterstützen darf.

        Lass uns die Unterhaltung weiterführen – natürlich online.

        Du erreichst mich unter:

        https://biancafritz.com/

        www.instagram.com/hashtagbiancafritz/

        www.facebook.com/HashtagBiancaFritz/

        Herzlich, deine Bianca
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                        1    Wie hebe ich mich ab, wenn alle die Welt verbessern möchten?
»Die stärkste Quelle der Transformation für ein Business, wie für die Gesellschaft im Ganzen, liegt in unserem menschlichen Herzen. Dort finden wir, was wir schätzen und wonach wir uns sehnen. Dort finden wir die größte Motivation für Veränderung zum Besseren – für uns selbst, unsere Unternehmen und unsere Welt.«[ 1 ] Kardinal Vincent Nichols
Früher wurde von Unternehmerinnen und Unternehmern[ 2 ] vor allem eines erwartet: Sie sollten Geld vermehren. Heute sind die Ansprüche höher. Wir erwarten, dass Unternehmen soziale Verantwortung übernehmen. Dass sie keinen Schaden anrichten bei ihrer Geldvermehrung – oder besser: die Welt damit zu einem besseren Ort machen. Wie kam das so weit? Und was bedeutet das für kleine, idealistische Unternehmer oder Selbstständige wie dich? Wie kannst du deine eigene Mission glaubhaft vermitteln und ins Herz deines Marketings stellen, wenn selbst massiv gewinnorientierte Großkonzerne von sich behaupten, im Prinzip eine Hilfsorganisation zu sein? Wie kannst du zeigen, dass du anders bist und was dich auszeichnet?
Gerade im Start-up-Bereich scheinen alle das gleiche Vokabular zu benutzen. In der TV-Serie »Silicon Valley« gibt es eine Szene, die das hervorragend karikiert: Beim Wettbewerb »Tech Chrunch« treten junge Gründer mit ihren Ideen vor eine Jury. Und jede, wirklich jede Präsentation enthält die Worte »… und damit machen wir die Welt zu einem besseren Ort.« Dabei haben die meisten Gründer lediglich ein paar Zeilen Programmiercode geschrieben. Ein Gründer stellt dann sogar den »Human Heater« vor – eine Mikrowellentechnologie, die die Haut der Menschen erhitzen soll. »Das spart potenziell Millionen an Heizkosten, hilft der Umwelt und macht die Welt so zu einem besseren Ort«, erklärt der Start-up-Gründer. »Niemand wird jemals ein solches Gerät kaufen«, konstatiert ein geschocktes Jury-Mitglied. Und der Gründer blickt verdutzt in die Runde. Er wollte doch nur die Welt verbessern – wie alle anderen auch. Was also hatte er falsch gemacht?[ 3 ]
Der Bösewicht der TV-Serie, Gavin Belson, fasst das, was sich in Silicon Valley abspielt, so zusammen: »Ich möchte doch in keiner Welt leben, in der jemand anderes als ich die Welt zu einem besseren Ort macht..« Was Belson meint: Er möchte in keiner Welt leben, in der jemand anderes mit der Weltverbessererei mehr Geld verdient als er. Belson nimmt seinen ursprünglichen Unternehmenszweck »viel Geld verdienen« und verpasst ihm schlichtweg ein neues Label: »die Welt verbessern«.
Die Serie zeigt, was passiert, wenn die Mission eines Unternehmens zum Marketing-Gag wird. Es besteht Verwechslungsgefahr zwischen all den Weltverbesserern da draußen. Keine einfachen Startbedingungen also für Selbstständige und Einzelunternehmerinnen wie dich, die du tatsächlich etwas verändern möchtest.
Ich möchte dir in diesem Ratgeber eine Methode an die Hand geben, die dich von den Unternehmen unterscheidet, die sich eine Vision im Nachhinein als Etikett an die Brust heften. Damit du authentisch mit deiner Mission sichtbar werden kannst. In meiner Arbeit mit rund 150 Yogalehrerinnen, Coaches, Beratern, Therapeuten und anderen idealistischen Kleinunternehmerinnen und Selbstständigen hat sich gezeigt: Der Weg nach außen geht über den Weg nach innen. Wenn du dich selbst reflektierst, dich in die Tiefe mit deiner wahren Motivation verbindest, wird es dir leichter fallen, so zu kommunizieren, dass du die Menschen anziehst, die genau dich brauchen. Am Anfang steht dein ganz persönlicher Warum-Satz für dich, der tiefer geht als eine reine Marketingbotschaft. Ich nenne ihn: dein großes Warum. Ein Beispiel für eine Unternehmerin mit großen Warum ist für mich Anna Mandozzi, die in ihrem Onlineshop Biomazing extrem strikte Standards für Naturkosmetik aufstellt. »So, dass Erde und Menschen keinen Schaden durch die Herstellung und Verwendung nehmen.« In Abbildung 1.1 siehst du, wie sie darüber auf ihrem persönlichen Instagram-Profil spricht.
Die sozialen Medien sind ein idealer Ort, um als Mensch mit starkem innerem Antrieb sichtbar zu werden. Hier darfst du dich authentisch zeigen und echte menschliche Beziehungen zu deinen Traumkundinnen aufbauen. Du schaffst hier das Vertrauen, das es braucht, damit die Menschen bei dir kaufen. Damit du dich dabei nicht in netten Unterhaltungen verlierst, hilft dir eine Strategie. Aber auch diese soll achtsam und ganzheitlich sein. Ich werde dir zeigen, wie du Ziele, Themen und Social-Media-Kanäle so wählst, dass sie dein großes Warum stützen. Und du wirst einen Social-Media-Arbeitsablauf finden, der sich rund und richtig anfühlt.
[image: Anna Mandozzi über ihren Onlineshop Biomazing, Screenshot vom 01.10.20             www.instagram.com/p/CFyuQqZDgZY/         ]
Abbildung 1.1    Anna Mandozzi über ihren Onlineshop Biomazing, Screenshot vom 01.10.20[ 4 ]

        1.1    Warum wollen plötzlich alle die Welt verbessern?

        Doch zuvor möchte ich die Frage beantworten, wie es überhaupt dazu kam, dass sich heute auch rein gewinnorientierte Unternehmen der Weltverbesserungsterminologie bedienen. Das hilft dir, zu verstehen, in welchem Umfeld du kommunizierst.

        Mit der Finanzkrise 2009 und der anschließenden Rezession haben viele Menschen weltweit das Vertrauen verloren – in »die Wirtschaft« im Generellen und besonders in einzelne CEOs großer Unternehmen. Dies zeigte sich in der Occupy-Bewegung, die weltweit gegen soziale und ökonomische Ungleichheit protestierte. Und auch das Edelmann Trust Barometer macht es deutlich. Dort werden Menschen aus 27 Ländern regelmäßig zu ihrem Vertrauen in Unternehmen, Regierung, Hilfsorganisationen etc. befragt. Diese Studie zeigte zunächst einen großen Vertrauensverlust in die Wirtschaft. Als das Vertrauen in Wirtschaftsunternehmen langsam wieder anstieg, verloren Hilfsorganisationen und andere nicht staatliche Institutionen (NGOs) an Vertrauen (siehe Abbildung 1.2). Also jene Institutionen, deren ursprüngliche Aufgabe es war, die Welt zu einem besseren Ort zu machen.

        [image: Wie hat sich das Vertrauen der Bevölkerung gegenüber NGOs und Wirtschaftsunternehmen entwickelt? Screenshot vom 13.06.20                 www.edelman.com/20yearsoftrust/             ]

        Abbildung 1.2    Wie hat sich das Vertrauen der Bevölkerung gegenüber NGOs und Wirtschaftsunternehmen entwickelt? Screenshot vom 13.06.20[ 5 ]

        Woran lag das? In der Studie gaben die Befragten an, den NGOs nicht mehr zuzutrauen, die Probleme unserer Gesellschaft effizient zu lösen. Die Hilfsorganisationen und Stiftungen werden stattdessen kritisiert, sich zu sehr auf Geldgewinnung durch Fundraising zu konzentrieren.

        Gleichzeitig steigt die Erwartungshaltung der Menschen gegenüber Wirtschaftsunternehmen, soziale Verantwortung zu übernehmen. Die CEOs der Unternehmen sollten demnach nicht auf Vorgaben der Politik warten. Sie sollten selbst aktiv werden in Sachen Klimaschutz, Einkommensungleichheit, ethisch vertretbarer Nutzung der Technik und vielem mehr.

        Offenbar hat eine große Mehrheit der Menschen heute verstanden: Unternehmen oder die Wirtschaft sind nicht einfach Kapitalmaschinen, die außerhalb der Gesellschaft existieren. Sie sind Teil der gesellschaftlichen Entwicklung und gestalten diese mit. Die Corona-Krise mit ihren weltweiten Lockdowns dürfte dieses Bewusstsein weiter schärfen: Wirtschaft hängt von Menschen ab. Und die Menschen hängen von der Wirtschaft ab.

        Also erwarten wir zunehmend, dass auch für Unternehmen soziale Werte und kulturelle Standards gelten. Mitarbeitende sollen ihre Werte nicht an der Bürotür abgeben, sondern Entscheidungen zum Wohle aller treffen. Kundinnen und Kunden sollen ein gutes Gefühl haben, wenn sie den Geldbeutel öffnen. Sie kaufen nicht einfach, was sie brauchen oder haben möchten, sie unterstützen eine gute Sache.

        Besonders Menschen, die auf der Sinnsuche sind, weil sie spüren, dass das Streben nach Besitz sie nicht glücklich macht, fühlen sich davon angezogen. Sie können mit ihrer Wahl zeigen: Auch ich stehe für die Werte dieses Unternehmens! Mir sind unsere Umwelt, soziale Gerechtigkeit oder bahnbrechende Innovationen wichtig!

        Für die Unternehmen gilt es, in dieser neuen Situation das Vertrauen der Kundinnen und Kunden zu gewinnen. Wie gelingt das? Indem sie scheinbar transparent kommunizieren, warum sie tun, was sie tun. Im Marketing heißt es also nicht mehr: »Produkt X hat einmalige Funktionen und wird dein Leben damit verbessern«, sondern: »Wir möchten die Welt zu einem besseren Ort machen – deshalb haben wir dieses Produkt entworfen.«

        Ein großer Treiber dieser Entwicklung war Simon Sinek mit der Theorie des Golden Circle (2009). Er zeigt am Beispiel von Apple und anderen Unternehmen auf, dass die Loyalität eines Kunden für ein Unternehmen um ein Vielfaches steigt, wenn das Unternehmen in der Kommunikation nicht die Features der Produkte in den Mittelpunkt stellen, sondern die Frage, warum sie ihre Produkte in die Welt bringen. »Beginne deine Kommunikation mit dem Warum« empfiehlt er in seinem viralen TED-Talk[ 6 ] und in seinen Bestsellerbüchern. Erst danach sollten Unternehmen über das »Wie« und das »Was« sprechen (siehe Abbildung 1.3). Und Tausende folgen Sineks Empfehlungen.

        Ein großer Vorteil dieser Kommunikation ist die Flexibilität: Unternehmen können ihre Produkte und Dienstleistungen jederzeit anpassen und sogar plötzlich ganz andere Dinge auf den Markt bringen. Solange sie ihrem Warum treu bleiben. Das ist in einer sich rasant verändernden Welt überlebenswichtig. Wer für sein Warum bekannt ist, muss seine Kernbotschaft nicht ändern und bleibt immer glaubwürdig. Ich werde noch darauf eingehen, warum das gerade für dich als Kleinunternehmerin oder Selbstständiger Gold wert ist.

        [image: Simon Sineks Golden Circle: Beginne mit deinem Warum und bewege dich dann von innen nach außen.]

        Abbildung 1.3    Simon Sineks Golden Circle: Beginne mit deinem Warum und bewege dich dann von innen nach außen.

        Ein weiterer Grund, warum die Kommunikation mit dem Warum gut funktioniert: Kundinnen und Kunden treffen Kaufentscheidungen nicht nur mit dem rationalen Teil ihres Gehirns. Sympathie und Verbundenheit mit einer Person oder einem Unternehmen sind für die Entscheidung enorm wichtig. Das geschieht oft unbewusst. Du spürst zum Beispiel, dass dieser limbische Teil deines Gehirns am Werk ist, wenn du zwei Dienstleistungen vergleichst und dabei einfach nicht weiterkommst. Trotz eindeutigem rationalem Kriterienkatalog! Entweder sind die Angebote gleichwertig, oder du siehst, dass eine Option zwar rational gesehen die bessere ist – und es zieht dich doch zur anderen.

        Und dann entscheiden wir Menschen nach Gefühl. »Es fühlt sich einfach richtig an«, sagen wir uns. Oder: »Ich habe jetzt einfach auf mein Bauchgefühl gehört.« Schon an diesem eingeschränkten Vokabular merkst du, dass hier ein Teil des Gehirns angesprochen wurde, der nicht viel mit Sprache anfangen kann. Dem limbischen System fehlen die Worte. Es fehlen die rationalen Argumente. Es funktioniert über Gefühle. 

        Sinek hat herausgefunden: Diese Ebene unseres Seins lässt sich erreichen, wenn ein Unternehmen sein Warum kommuniziert. Deshalb ist es auch für dich wichtig, über deine Philosophie zu sprechen. Wenn sich deine Zielgruppe mit deinem Warum identifizieren kann, ist sie sogar bereit, mehr zu bezahlen oder über fehlende Funktionen hinwegzusehen. Sie handelt also teilweise irrational.

        Die zu Beginn beschriebene Szene der Serie »Silicon Valley« macht aber auch deutlich: Wenn alle Kommunikationsexperten und -expertinnen einen wortarmen Teil des Gehirns erreichen möchten und mit einem aufgesetzten Warum argumentieren, dann klingen alle gleich. Alle möchten die Welt zu einem besseren Ort machen!

    


                    
                        
        1.2    Warum der Trend zum Unternehmen mit Vision eine Chance für dich ist

        Wie bereits erwähnt, gehe ich fest davon aus, dass du hier keine billigen Marketingtricks suchst, sondern einen Weg, gesehen zu werden, um tatsächlich eine positive Veränderung in der Welt herbeizuführen. Deine Vision ist kein Marketing-Gag. Und selbstverständlich hast du, anders als die »Human Heaters«, nicht vor, deine Kundinnen und Kunden mit Mikrowellenstrahlung zu erhitzen.

        Wenn dich das anspricht, habe ich zwei gute Nachrichten für dich.

        Erstens: Unternehmen, die wirklich ein Warum haben und sich dieses nicht nur im Nachhinein als Werbebotschaft zulegen, sind langfristig erfolgreicher. Ihre Mitarbeitenden (vielleicht bist das in deinem Unternehmen erst einmal nur du, aber damit bist du auch der wichtigste Mitarbeiter) sind glücklicher, weil sie ihre Werte bei der Arbeit leben. Das Unternehmen bleibt flexibel in einer schnelllebigen Welt. Und da es sich für das Wohlergehen der Gesellschaft engagiert, ist die Gesellschaft auch für das Unternehmen da und unterstützt es sogar in Krisen. Ich denke an all die Menschen, die während des Corona-Lockdowns Gutscheine von Yogastudios und lokalen Restaurants gekauft haben. Solidarität erfahren die Unternehmen, die selbst Verantwortung übernehmen und dafür geliebt werden.

        Die zweite gute Nachricht: Kundinnen und Kunden spüren den Unterschied zwischen einem tief empfundenen Warum und einer Werbemasche. Sie haben feine Antennen für die kleinste Abweichung zwischen dem, was du sagst, und dem, was du tust.

        Deshalb lachen wir über Sprüche wie den von Gavin Belson in »Silicon Valley«, wo der Widerspruch so offensichtlich ist. Und aus demselben Grund wenden wir uns manchmal von Dienstleistern oder Anbietern ab, weil es sich »irgendwie nicht mehr richtig anfühlt«, dort einzukaufen. Hier ist wieder das limbische System am Werk.

        Daher ist es ungemein wichtig, dass du dich als Selbstständiger oder Unternehmerin wirklich in der Tiefe mit deinem Warum beschäftigst. Und dass du Worte für dein Warum findest, die in deinem Inneren auf Resonanz stoßen. Denn …

        
            	
                wenn diese Worte mit dir übereinstimmen, werden sie auch andere Menschen berühren, und

            

            	
                wenn du diese Worte ganz für dich annehmen kannst, wird es dir leichtfallen, nach ihrer Logik zu kommunizieren und zu handeln. Du hast einen inneren Kompass.

            

        

        Du liest dieses Buch, weil du nach außen treten möchtest, wirklich sichtbar werden und auf Social Media Kunden gewinnen möchtest. Ich lade dich ein, dich dafür noch einmal nach innen zu wenden. Damit du eine Botschaft findest, die dauerhaft für dich und dein Unternehmen stehen kann. Je nachdem, wo du auf deiner unternehmerischen Reise stehst, kann das für dich eher eine Feinjustierung sein, ein ganz neues Aha-Erlebnis oder sogar eine Neuorientierung mit sich bringen.

        Eins kann ich jedenfalls versprechen: Ein unnötiger Umweg ist die Beschäftigung mit deinem großen Warum niemals. Die Zeit, die du jetzt investierst, wirst du doppelt und dreifach zurückbekommen. Jeder Text, den du künftig für dein Unternehmen formulierst, wird dir leichter fallen. Und du wirst dein Warum so formulieren, dass es dich auch durch schwierige Zeiten tragen kann und dir den Rücken stärkt, wenn du mit Selbstzweifeln oder kritischen Stimmen von außen konfrontiert wirst.

        
            Das Wichtigste in Kürze

            Kundinnen und Kunden haben vermehrt die Erwartung, dass sich Unternehmen ihrer sozialen Verantwortung bewusst werden. Sie wünschen sich heute, bei Unternehmen mit Sinn einzukaufen. Für dich bedeutet das:

            
                	
                    Wenn du dein Warum in der Unternehmenskommunikation in den Vordergrund stellst, erreichst du den limbischen Teil des Gehirns, das Bauchgefühl der Kundinnen und Kunden.

                

                	
                    Aber Vorsicht: Ein aufgesetztes Warum hinterlässt einen schalen Geschmack und sorgt für einen Vertrauensverlust.

                

                	
                    Der Weg hin zu mehr Verkäufen und größerer Sichtbarkeit geht über den Weg nach innen – das ist kein Umweg, sondern eine langfristige Investition in dein Business.

                

            

        

    


                    
                        2    Das große Warum
Wie wird dein Warum zu einem großen Warum? Indem du bei der Suche einerseits bis zu einem menschlichen Grundbedürfnis vordringst und andererseits weit über dich hinausdenkst. Dafür wirst du mit mehr Unterstützung, Flexibilität und Selbstbewusstsein belohnt.
Bevor du dich im folgenden Kapitel auf die Suche nach den passenden Worten für dein Warum machst, möchte ich darauf eingehen, was damit eigentlich gemeint ist und weshalb sich diese Suche für dich lohnen wird. Wenn du Gründerin eines Unternehmens bist, ein Solopreneur, also Einzelunternehmer, oder als Freelancer auf Social Media neue Kunden suchst, ist die Suche nach der tieferen Motivation für dein Handeln etwas ganz Persönliches. Und der Satz, den du am Ende des nächsten Kapitels erarbeitest, gilt vermutlich nicht nur für dein Unternehmen, sondern auch für dein Leben. Tatsächlich kannst du dein Warum sogar überprüfen, indem du dich fragst: Stimmt das nur für meine Arbeit, oder gilt das für mich auch in anderen Bereichen meines Lebens? Das große Warum zeigt dir, wie du dich in deinem Leben verhalten möchtest – und dein Business ist ein großer Teil deines Lebens.
Schreibcoach und Coautorin Svenja Hirsch erklärt beispielsweise, dass sie mit ihrer Arbeit für mehr Diversität und Chancengleichheit in der Gesellschaft sorgen möchte. Indem sie Menschen und insbesondere Frauen hilft, ihre eigene Geschichte zu erzählen (siehe Abbildung 2.1). Spürst du, wie viel kraftvoller eine solche mit einer Vision verknüpfte Aussage ist, als wenn Svenja einfach nur »Ich helfe dir, besser zu schreiben.« sagen würde? Dass sie ihr Warum nicht nur in ihrem Business lebt, sondern dass sie sich auch privat damit beschäftigt, zeigen auch ihre Blogartikel, in denen sie zum Beispiel über Eheverträge und sexuelle Belästigung schreibt oder über die Heldinnen-Reise diverser Unternehmerinnen.
Aber auch wenn dein Unternehmen schon länger besteht und du mit Angestellten arbeitest, lohnt es sich, sich noch einmal zu fragen: Warum genau habe ich dieses Unternehmen gegründet? Was möchte ich damit bewegen? Welches Bedürfnis meiner Klientinnen und Klienten möchte ich abdecken? Und welches tiefere Bedürfnis, das den Kunden vielleicht selbst gar nicht bewusst ist, möchte ich ansprechen? Warum ist gerade mein Unternehmen das richtige, hier zu helfen? Je klarer du hier bist, umso besser kannst du deine Mitarbeitenden führen. Und desto klarer kannst du nach außen kommunizieren – um die Kundinnen und Kunden anzuziehen, die genau eure Angebote brauchen.
[image: Svenja Hirsch erklärt in ihrem Post, was Geschichten für sie mit Gleichberechtigung zu tun haben. Facebook             www.facebook.com/imhirschwald/photos/a.102867051146252/328815448551410         , Zugriff 02.10.20]
Abbildung 2.1    Svenja Hirsch erklärt in ihrem Post, was Geschichten für sie mit Gleichberechtigung zu tun haben. Facebook[ 7 ], Zugriff 02.10.20

        2.1    Golden Circle? – Warum du eine Ebene tiefer graben solltest

        Für Simon Sinek bedeutet die Konzentration auf das Warum in der Unternehmenskommunikation, dass man sich wegbewegt von klassischen Manipulationstechniken im Marketing. Als klassisch beschreibt er in seiner Theorie des Golden Circle zum Beispiel:

        
            	
                Immer niedrigere Preise, Sonderangebote, Rabatte.

            

            	
                Angst und Druck: »Wenn du dieses Produkt nicht kaufst, passiert etwas Schlimmes.« Oder auch positiv formuliert: »Nur mit diesem Produkt wirst du glücklich.«

            

            	
                Ständig neue Features und Geräte, damit die Kundinnen glauben, etwas zu verpassen, wenn sie jetzt nicht zuschlagen.

            

        

        Sinek beschreibt diese Art von Marketing als Trickbetrügerei. Sie funktioniert, weil sie auf psychologische Kniffe setzt. Zugleich locken Unternehmen so aber nur zweitklassige Kunden an.

        Diese kaufen nicht, weil sie das Unternehmen gut finden, sondern weil sie ein Schnäppchen wittern, weil sie sich Gruppendruck ausgesetzt sehen oder weil ihnen eingeredet wurde, das Neueste vom Neuesten zu brauchen. Höchstwahrscheinlich vergessen sie den Namen des Unternehmens gleich nach dem Kauf wieder und halten vor dem nächsten Kauf erneut Ausschau nach dem günstigsten Angebot oder dem letzten Schrei.

        Für Dinge, die ein Mensch nur ein einziges Mal kaufen soll, und für Unternehmen, die nicht auf persönliche Weiterempfehlungen angewiesen sind, können solche Strategien wirken. Aber tatsächlich funktionieren heute immer weniger Unternehmen nach diesem Prinzip. Der Aufwand, den du betreiben musst, um eine Neukundin zu gewinnen, ist viel höher als der, den es bedarf, bestehende Kunden zu weiteren Käufen zu animieren. Die Daumenregel besagt: Du investierst sogar fünfmal so viel Aufwand (Zeit und Geld) in die Akquise eines Neukunden. Und diese Zahl steigt tendenziell an, weil es in der lauten Welt da draußen immer schwieriger wird, die Aufmerksamkeit auf sein Unternehmen zu lenken. Die Loyalität von Kundinnen und Kunden ist für Dienstleister daher ungemein wertvoll. Und wenn diese Loyalität darüber hinaus in Weiterempfehlungen zum Ausdruck kommt, wird die Kundin für dich noch wertvoller: Sie erspart dir den Aufwand der Akquise eines neuen Kunden.

        Aus diesem Grund solltest du deinen Fokus auf Kundinnen und Kunden setzen, die dich und dein Unternehmen kennen und unterstützen. Kunden, die nicht nur bei dir einkaufen, weil sie deine Dienstleistungen und Produkte (dein Was) gut finden oder benötigen, sondern weil sie dich gut finden. Weil sie sich mit dem verbinden können, was dich antreibt (deinem Warum), und die Art und Weise unterstützen, wie du es umsetzt (das Wie). Diese Kundinnen und Kunden ziehst du an, wenn du auch in deiner Kommunikation mit dem Warum beginnst. Simon Sinek zeigt dies am Beispiel des Apple-Konzerns:

        »Alles, was wir tun, dient dazu, den Status quo zu ändern. Wir glauben daran, anders zu denken(Warum). Wir verändern den Status quo durch Produkte, die ein schönes Design haben, einfach und nutzerfreundlich sind (Wie). Zufälligerweise stellen wir großartige Computer her (Was). Möchten Sie einen kaufen?«[ 8 ]


        Hier werden also nicht mehr die Anwendungsmöglichkeiten und Besonderheiten des Computers in den Vordergrund gestellt. Die Menschen kaufen nicht einfach nur einen Mac, sie kaufen ein Produkt von Apple, weil in ihnen ein kleiner Rebell schlummert, der »anders« sein will. Sie identifizieren sich mit dem Warum des Unternehmens. Wenn das passiert, sind Kundinnen plötzlich nicht mehr preissensibel. Und sie tragen ihre Wahl für ein bestimmtes Unternehmen oft sogar nach außen, weil sie stolz darauf sind und zeigen möchten: Ich ticke wie dieses Unternehmen (siehe auch Abbildung 2.2).

        [image: Echte Apple-Fans zeigen auch gern auf ihren privaten Accounts, dass sie das Unternehmen unterstützen. Zugriff: 02.10.20                 www.instagram.com/p/BXpU_JXFhAY/             ]

        Abbildung 2.2    Echte Apple-Fans zeigen auch gern auf ihren privaten Accounts, dass sie das Unternehmen unterstützen. Zugriff: 02.10.20[ 9 ]

        Ihre Loyalität ist emotional, sie berührt den limbischen Teil des Gehirns und lässt sich teilweise mit dem rationalen Teil des Gehirns nicht mehr erklären. Oder gibt es einen vernünftigen Grund dafür, stundenlang anzustehen, um eines der neuesten Geräte von Apple zu kaufen, die es einen Tag später ohne Wartezeiten überall zu erstehen gibt?

        Auch in ganz anderen Unternehmenszweigen lässt sich solches Verhalten beobachten, das auf den ersten Blick irrational scheint: In der Onlinecoaching- und Beraterszene sehe ich immer häufiger, dass Coaches ihre eigenen Coaches empfehlen. Zum Teil sogar im Wissen um die Gefahr, dass ihre Follower und potenziellen Kundinnen dann doch lieber gleich den Coach ihres Coachs buchen. Mit ihren Empfehlungen zeigen die Coaches aber auch: Ich habe ähnliche Werte und Vorstellungen wie diese Person. Geschickt eingesetzt, profitieren die kleineren Anbieter so sogar von der größeren Bekanntheit ihres eigenen Coachs.

        Auch Tools und Software werden in den sozialen Netzwerken weiterempfohlen, ohne dass es eine Bezahlung oder andere Gegenleistungen gibt. Technik- oder Social-Media-Coaches drehen ganze Tutorials über neue Funktionen einer Plattform und nehmen der Plattform selbst viel Aufwand damit ab. Warum tun sie das? Zum einen zeigen die Berater so ihre Expertise: Sie kennen sich aus und sind up to date. Aber sie zeigen auch, dass sie ein Tool gut finden und die Marke und die Vision hinter dem Unternehmen unterstützen. Damit scheint der Glanz der Großen auch auf die Kleinen. Sie zeigen: Ich bin so wie xyz.

        Sineks Golden Circle besticht durch seine Einfachheit und auch durch die Art und Weise, wie er seine Beobachtungen aus der Unternehmenskommunikation mit der Funktionsweise des Gehirns in Verbindung bringt. Unsere eigene Biologie sei dafür verantwortlich, dass eine Kommunikation, die vom Warum ausgeht, die Menschen stärker anspricht. Erst solltest du die Menschen emotional abholen. Dann kannst du sie von den rationalen Vorteilen deines Angebots überzeugen.

        Ich vertrete allerdings die Meinung, dass wir selbst als Unternehmerinnen oder Selbstständige unser Warum auf einer tieferen Ebene verstanden haben müssen. Das Warum, das wir in einen hübschen Werbeclaim packen können, reicht nicht. Wir müssen noch einmal fragen: Warum? Und vielleicht noch einmal. Wie ein Kind, das so oft nachhakt, bis es auf einer Ebene angelangt ist, die es spüren und verstehen kann (siehe Abbildung 2.3). Für mich ist das die Ebene der menschlichen Grundbedürfnisse.

        [image: Hör nicht auf zu fragen, bis du das Warum so fassen kannst, dass es auch ein Kind versteht! Grafik: Canva.com]

        Abbildung 2.3    Hör nicht auf zu fragen, bis du das Warum so fassen kannst, dass es auch ein Kind versteht! Grafik: Canva.com

        Nehmen wir noch einmal das Beispiel Apple zu Hilfe: Warum ist es denn wichtig, dass wir den Status quo anfechten? Gibt es bestimmte Aspekte, mit denen Apple unzufrieden ist? Oder geht es vielmehr darum, das urmenschliche Bedürfnis nach Weiterentwicklung zu erfüllen? Beispiel Nike mit ihrem »Just do it!«: Warum sollen wir es denn tun? Ist es wirklich an sich schon ein Wert, die Dinge einfach anzupacken? Hängt der Wert nicht davon ab, was man anpackt?

        Oft trauen wir uns mit unserer Warum-Fragerei nicht, bis auf die Ebene der Bedürfnisse vorzudringen. Weil sich diese Ebene entweder zu banal oder zu groß anfühlt. Und doch steckt hier der Schlüssel zu unserer authentischen Kommunikation.

        Zwei Beispiele aus meiner Arbeit, die das verdeutlichen:

        Yogalehrerin Stephanie Kohns stellt sich für ihre Marketingpositionierung die Frage, warum sie Yoga unterrichtet. Dabei kommt sie zunächst einmal auf die Ebene, auf der viele Yogalehrer stehen bleiben: den Menschen Ruhe und ein gutes Gefühl geben. Wenn sie hier nicht tiefer geht, wird sich ihre Kommunikation nicht von der anderer Lehrerinnen abheben. Also fragt sie noch einmal: Aber warum? Was ist anders, wenn diese Menschen Ruhe spüren? Was können sie dann erreichen? Wozu kann Stephanie hier beitragen?

        Sie forscht weiter, bis sie den Punkt findet, dass sie den Menschen ein Gefühl von Sicherheit geben möchte. Weil sie zutiefst überzeugt davon ist, dass es Menschen heute an diesem wichtigen Grundbedürfnis fehlt. Ihrer Meinung nach bleiben Menschen in Beziehungen und Berufen stecken, in denen sie sich nicht wohlfühlen. Weil sie in sich nicht die Sicherheit erfahren, die sie brauchen, um Neues zu wagen.

        Als wir dieses Warum gemeinsam gefunden hatten, merkte Stephanie, dass »Sicherheit« sich tatsächlich wie ein roter Faden durch ihre Angebote zieht – auch wenn ihr selbst das Wort »Stabilität« lieber ist. Ihre Zusatzausbildung als Yogatherapeutin und ihr großes Interesse an der Anatomie erlauben ihr, Yogaunterricht anzubieten, der sicher ist – ohne Verletzungsgefahr, selbst für Menschen mit körperlichen Einschränkungen. In der Schmerztherapie, die sie ebenfalls anbietet, zeigt sie Patienten, dass sie längst schon wieder mehr Bewegungsspielraum haben, als sie dachten – und sie schenkt ihnen damit Sicherheit. Als systemischer Coach hilft sie den Menschen, den Antworten zu vertrauen, die schon da sind. Eine bisher ungeahnte »Selbst-Sicherheit« stellt sich ein.

        Stephanie fällt zudem auf, dass sie bestimmte Sätze im Umgang mit ihren Yogaschülerinnen und Klienten häufig wiederholt. Es sind genau jene Sätze, die den Menschen Sicherheit schenken, beispielsweise: »So wie du bist, bist du richtig.« Wie sehr die Schülerinnen diese Sätze schätzen, merkt Stephanie, wenn sie den Satz einmal vergisst zu sagen: »Du musst noch sagen, dass ich genau so, wie ich bin, richtig bin – das tut mir immer so gut!«

        Was ist hier passiert? Stephanie hat sich etwas bewusst gemacht, was eigentlich schon immer da war. Unbewusst ist sie ihrem tiefen Warum gefolgt, den Menschen Sicherheit in Form von Stabilität zu schenken. Künftig kann sie dies viel besser in ihrer Kommunikation einsetzen, zum Beispiel auf ihrer Webseite (siehe Abbildung 2.4) – und gezielt die Menschen anziehen, die diese Sicherheit brauchen.

        [image: Stephanie Kohns macht auf ihrer Webseite deutlich, bei welchem Grundbedürfnis sie Menschen unterstützt. Screenshot vom 02.10.20                 www.yogaundco.de/             ]

        Abbildung 2.4    Stephanie Kohns macht auf ihrer Webseite deutlich, bei welchem Grundbedürfnis sie Menschen unterstützt. Screenshot vom 02.10.20[ 10 ]

        Ein weiteres Beispiel aus meiner Arbeit: Ein IT-Start-up, das eine digitale Plattform für nachhaltige Angebote kreiert, wandte sich an mich. Die Gründer hatten das Bedürfnis nach Unterstützung, um ihre eigene Geschichte und die Antwort auf die Frage »Warum braucht es uns?« auf den Punkt zu bringen. Zunächst sah es ganz danach aus, als würde dem Start-up das klassische Weltrettungs-Warum zugrunde liegen: Nachhaltigkeit unterstützen, Ressourcen schonen und damit unseren Planeten retten. Sie wollten das umsetzen, indem sie Unternehmen sichtbar machen, die regional vegan, fair und bio produzieren. Gleichzeitig wollten sie aber auch Plattform für Achtsamkeits- und wohltätige Events sein.

        Wir blickten gemeinsam in die persönliche Geschichte der beiden Gründer und stellten eine große Gemeinsamkeit fest: Beide hätten sich gewünscht, dass ihr eigener Weg zu mehr Nachhaltigkeit »leichter« gewesen wäre. War also »Leichtigkeit« schon das Bedürfnis, das sie erfüllen wollten? Das fühlte sich als Warum noch nicht stark genug an.

        Wir gingen eine Ebene tiefer: Warum braucht es mehr Leichtigkeit? Dabei stießen wir wieder auf ein menschliches Grundbedürfnis: das Bedürfnis nach Verbindung zu anderen Menschen. Jeder Mensch wünscht sich, akzeptierter Teil einer Gemeinschaft zu sein. Nachhaltig zu leben, fühlt sich »schwer« an, weil man dabei oft gegen den Strom schwimmen muss! Hinzu kommt das Gefühl von Verzicht. Und dass man sich mit dem moralischen Zeigefinger nicht gerade beliebt macht. Das Start-up sieht in der Digitalisierung die Chance, Gleichgesinnte auch über Distanz zu verbinden, damit sie in der Gemeinschaft etwas verändern können. Es sollte also nicht nur einfach darum gehen, dass Interessierte leichter nachhaltige Angebote finden, sondern auch darum, einen Ort für Gemeinschaft zu schaffen. Mit Community-Funktionen und Events.

        Die oft kindlich anmutende Suche, das ständige »ja, aber warum?« war wichtig, um dem darunterliegenden Bedürfnis auf die Spur zu kommen. Denn erst dieses führte alles zusammen, was das Unternehmen anbieten wollte.

        Die Beispiele machen deutlich: Ein Warum zu finden, ist keine Aufgabe, die in wenigen Minuten erledigt ist. Ich kenne Unternehmerinnen, die jahrelang nach den richtigen Worten gesucht haben. Aber es lohnt sich. Und die Suche nach dem darunterliegenden menschlichen Grundbedürfnis kann dabei eine wichtige Hilfestellung sein. Menschliche Grundbedürfnisse sind solche, die das Überleben sichern (dazu gehört auch die Gemeinschaft anderer Menschen und die Verbindung zu ihnen), sowie das Bedürfnis nach eigenem Wachstum und auch das Glücks- bzw. Lustempfinden.

    


                    
                        
        2.2    Welches Grundbedürfnis liegt im Zentrum deines Schaffens?

        Bei der Suche nach dem Grundbedürfnis, das du mit deinem Angebot stillen möchtest, kann dir die maslowsche Theorie der menschlichen Grundbedürfnisse helfen. Der Sozialpsychologe Abraham Maslow hat die Frage danach, was der Mensch braucht, bereits 1941 beantwortet. Aber an den Bedürfnissen hat sich seither nichts Grundsätzliches verändert. Du kannst sein Modell oder das von Manfred A. Max-Neef nutzen, um zu überprüfen, ob du schon tief genug gegraben hast auf der Suche nach deinem Warum. Was ist es, wobei du Menschen wirklich helfen möchtest? Wenn du das weißt, wird es dir leichter fallen, zu kommunizieren.

        Wenn es nach Maslow geht, hat jeder Mensch fünf bzw. sechs Grundbedürfnisse, die ihn antreiben:

        
            	
                Körperliche Bedürfnisse
Durst, Hunger, Schlaf, Atmung, Verdauung und Sexualtrieb. Diese Bedürfnisse lassen sich nicht steuern. Wenn sie in der Verkaufspsychologie oder im Marketing angesprochen werden sollen, wird oft mit der Qualität der Bedürfniserfüllung argumentiert: gesundes Essen, erholsamer Schlaf, eine gesunde Verdauung, ein erfülltes Sexualleben und so weiter.

            

            	
                Sicherheit
Das Bedürfnis nach Sicherheit zeigt sich in unserem Wunsch nach Struktur, Schutz, aber auch nach einem gewissen Rhythmus und Ritualen. Wie stark das Bedürfnis eines Menschen nach Sicherheit ist, findet seinen Ausdruck darin, wie er oder sie auf Veränderungen reagiert. Da wir in unserer westlichen Gesellschaft selten in Lebensgefahr schweben, zeigt sich unser Bedürfnis nach Sicherheit zum Beispiel in Form von Sorge um die Rente oder Angst um den Arbeitsplatz.

            

            	
                Zugehörigkeit
Menschen möchten Teil einer Gemeinschaft sein. Es wird vermutet, dass dieses Grundbedürfnis auch evolutionär bedingt ist: Als der Säbelzahntiger noch hinter uns her war, haben wir den Schutz der Herde gebraucht, um zu überleben. Menschen sehnen sich nach Freundschaft, Familie, Liebe, Kindern, nach erfüllenden Beziehungen zu anderen Menschen. Die Angst, nicht dazuzugehören, ist daher auch ein starker Motivator.

            

            	
                Anerkennung
Sobald man sich als Teil einer Gruppe fühlt, stellt sich die Frage nach der Stellung innerhalb dieser Gruppe. Auf der einen Seite bedeutet das Streben nach Anerkennung die Sehnsucht nach Ruhm, Ehre, einem gewissen Status oder schlicht nach Aufmerksamkeit. Andererseits geht es um das Selbstbild des Menschen: Selbstvertrauen, Kompetenz, ein Streben nach Unabhängigkeit. Wir sprechen auf dieser Ebene das Ego eines Menschen an. Unser Status innerhalb einer Gruppe kann zwei Gefühle hervorrufen: die Angst davor, den Status zu verlieren, also abzusteigen, oder den Wunsch danach, aufzusteigen.

            

            	
                Selbstverwirklichung
Wenn die vier vorangegangenen Bedürfnisse abgedeckt sind, kann ein Mensch nach Selbstverwirklichung streben. Er sucht dann nach Erfüllung in seinen Aufgaben oder nach einem Glücksgefühl. Um in der Terminologie dieses Buchs zu bleiben: Er sucht sein großes Warum und folgt diesem. Auch der Wunsch nach Wachstum und Weiterentwicklung ist hier anzusiedeln.

            

            	
                Transzendenz
Diesen Punkt hat Maslow erst später hinzugefügt. Es geht um den Wunsch nach der Verbindung mit etwas Höherem, Reinerem. Etwas Göttlichem, wenn man es religiös betrachten möchte. Der Wunsch nach spiritueller Entwicklung.

            

        

        [image: Maslows Bedürfnismodell wird oft als hierarchisierte Pyramide dargestellt, obwohl er selbst es nicht so stark hierarchisiert hat.]

        Abbildung 2.5    Maslows Bedürfnismodell wird oft als hierarchisierte Pyramide dargestellt, obwohl er selbst es nicht so stark hierarchisiert hat.

        Im Englischen lassen sich diese Grundbedürfnisse unter dem Ausdruck: »To survive and thrive« fassen – zu Deutsch etwa: »um zu Überleben und aufzublühen«. Die ersten vier der oben genannten Grundbedürfnisse sind im Bereich des Überlebens anzuordnen. Selbstverwirklichung und Transzendenz gehören in den Bereich »thrive«. Wenn du also unsicher bist, ob du schon auf der Ebene der Grundbedürfnisse angelangt bist, kannst du dir selbst die Überprüfungsfrage stellen: Braucht der Mensch dies, um zu überleben oder um aufzublühen?

        Maslow war natürlich nicht der letzte, der sich mit menschlichen Grundbedürfnissen auseinandergesetzt hat. Der Ökonom Manfred A. Max-Neef sprach in den 1990er-Jahren von neun menschlichen Grundbedürfnissen. Für die meisten davon lassen sich auch Entsprechungen bei Maslow finden, sodass ich hier keine Erklärungen mehr geben möchte. Aber vielleicht liegen dir die Begriffe von Max-Neef mehr:

        
            	
                Lebensunterhalt/Überleben

            

            	
                Schutz/Sicherheit

            

            	
                Zuneigung

            

            	
                Verstehen/Verständnis

            

            	
                Teilhabe/Partizipation

            

            	
                Muße/Müßiggang

            

            	
                Schöpfung/Kreativität

            

            	
                Identität

            

            	
                Freiheit

            

        

        Besonders der Punkt Muße/Müßiggang ist in meinen Augen eine wertvolle Ergänzung zum maslowschen Modell. All die Dinge, die einem Menschen einfach nur Freude oder einen Lustgewinn bringen – vom Spielen eines Kindes bis hin zum Barfußtanzen –, lassen sich nur schwer in die Grundbedürfnisse nach Maslow einordnen.

        [image: Max-Neefs Bedürfnismodell: ein Nebeneinander gleichwertiger Bedürfnisse]

        Abbildung 2.6    Max-Neefs Bedürfnismodell: ein Nebeneinander gleichwertiger Bedürfnisse

        Wenn wir bei unserem Warum wirklich bis auf die Stufe der Grundbedürfnisse forschen, wird es uns leichter fallen, unseren Lieblingskunden mit seinen Bedürfnissen zu definieren und Geschichten auf Social Media so zu erzählen, dass dieses Bedürfnis im Zentrum steht. Wir zeigen Empathie und Mitgefühl für das, was unser Wunschkunde im Grunde seines Herzens erreichen möchte. Und unsere Botschaft erreicht ihn. Weil er spürt: Hier werde ich verstanden.

        
            Übung: Beim Warum tiefer graben

            Hast du schon eine Version deines Warums? Wunderbar! Schnapp dir einen hartnäckigen Partner. Wenn gerade niemand da ist, geht es auch ohne. Dann musst du beide Rollen einnehmen, deine eigene und die des neugierigen Kindes. Hake so oft mit »Aber warum das?« oder »und Wozu soll das führen?« nach, bis du zu einem menschlichen Grundbedürfnis gelangst. Dann spüre nach. Ist es das, was dir besonders am Herzen liegt?

            
            [A]   In die Arbeitsblätter im Anhang kannst du die erste Version deines Warums und das darunterliegende Grundbedürfnis eintragen. Keine Sorge, wenn es noch nicht perfekt ist – du wirst es in Kapitel 3, »Dein Warum vertiefen und die richtigen Worte finden – verschiedene Methoden«, noch umformulieren.

        

        Vielleicht fragst du dich an dieser Stelle, warum es bei deinem großen Warum nur um die Grundbedürfnisse deiner Kunden geht und wo du als Unternehmerin oder Unternehmer mit deinen Grundbedürfnissen bleibst. Immerhin läuft der Laden nicht ohne dich. Wenn deine persönlichen Grundbedürfnisse nicht gedeckt sind, wirst du auch nicht für deine Kundinnen da sein können. In Kapitel 3, »Dein Warum vertiefen und die richtigen Worte finden – verschiedene Methoden«, werden wir dein großes Warum formulieren und dabei mit dir, deinen Bedürfnissen, deiner Geschichte und deinen Fähigkeiten beginnen. Das ist die Grundlage für ein Warum, das dich selbst und deine bestmögliche Rolle in der Welt in den Fokus stellt.

        
            Das Wichtigste in Kürze

            
                	
                    Die Kommunikation mit dem Warum kommt ohne Marketingtricks aus und zieht zudem Kundinnen und Kunden an, die sich für das Unternehmen und nicht nur für das Produkt oder Angebot interessieren. Solche Kundinnen sind loyal und empfehlen uns weiter.

                

                	
                    Um ein Warum wirklich zu erfassen, forsche bis auf die Ebene der menschlichen Grundbedürfnisse. Frage dich: Braucht meine Kundin das, um zu überleben oder aufzublühen?

                

            

        

    


                    
                        
        2.3    Du bist nicht dein Produkt: Dein Warum als Konstante in einer schnelllebigen Gesellschaft

        Ich erinnere mich noch gut daran, als ich mein erstes Nokia-Handy mit Farbdisplay und Radioempfänger gekauft habe – eine echte Investition und nichts, was es einfach so zur Verlängerung des Mobilfunkvertrags dazugab. Meine Freunde waren neidisch, dass ich das Kultspiel Snake jetzt in Farbe spielen konnte. Wir teilten uns meine Kopfhörer, um im Freibad Radio zu hören, denn der Empfänger dafür steckte jetzt im Kabel. Nokia war damals der »heißeste Scheiß«. Egal was Handys neu können sollten: Nokia war vorne mit dabei.

        Heute spielt Nokia auf dem Mobiltelefonmarkt nur noch eine marginale Rolle. Sie sind schlichtweg zu spät auf den Smartphone-Trend aufgesprungen. Statt kleiner Computer mit Telefonfunktion produzierte Nokia weiter Telefone mit ein bisschen Internet. Damit war eine wichtige Entwicklung verpasst. Mit dem iPhone ist hingegen Apple zum Marktführer geworden – eine Firma, die zuvor noch keinen Fuß auf den Mobilfunkmarkt gesetzt hatte, sondern Computer und MP3-Player verkaufte. Auch ich kaufte mir ein iPhone, weil ich Apps nutzen und ins Internet gehen wollte. Snake hin oder her – meine Loyalität gegenüber Nokia hielt sich in Grenzen. (Die gegenüber Apple übrigens auch, aber das ist eine andere Geschichte. Vermutlich bin ich schlicht nicht rebellisch genug, um ständig den Status quo anzuzweifeln.)

        Das Schöne, wenn man sein Warum bei der Kommunikation in den Vordergrund stellt, ist, dass es keine Probleme gibt, wenn man neue Angebote und Produkte ins Programm nimmt. Das Beispiel Apple zeigt klar: Sogar das Wie darf sich ändern, solange man seinem Warum treu bleibt. Das Warum »Wir verändern den Status quo« lässt sich schließlich in vielen Bereichen des Lebens anwenden. Selbst großen Unternehmen hilft es, mit dem Fokus auf dem Warum mit der Zeit zu gehen. Sie können sich verändern und trotzdem glaubwürdig bleiben.

        Für Start-ups ist eine solche Flexibilität noch wichtiger, denn sie befinden sich noch in der Testphase ihres Unternehmens. Gründerinnen und Gründer wissen zu Beginn nicht, ob und wie ihre Produkte und Dienstleistungen vom Markt angenommen werden. Es ist das Dilemma eines neuen Unternehmens, dass es einerseits möglichst schnell sichtbar werden sollte, um Kundinnen zu gewinnen, andererseits aber das Budget für ein ausgefeiltes Branding und ein breites Marketing nicht vorhanden ist.

        Zugleich liegt hier eine große Chance: Wenn sich Unternehmen in ihrer Kommunikation auf ihr Warum konzentrieren und damit sichtbar werden, können sie erste Kunden gewinnen und ihre Dienstleistungen und Produkte so testen und verbessern. Amirhossein Roshanzamir spricht von einem Drei-Phasen-Modell mit dem Start-ups im digitalen Zeitalter sichtbar und erfolgreich werden können:

        
            	
                In der ersten Phase geht es um Emotionen und deren Vermittlung.

            

            	
                In der zweiten Phase beweist sich das Start-up durch Neuerungen und eigene Konzepte auf dem Markt.

            

            	
                In der dritten Phase wird das Angebot in Zusammenarbeit mit der Kundschaft weiter geschärft.

            

        

        »Zunächst müssen die Gründer ein starkes Warum und klare Überzeugungen entwickeln, um ein Marktbedürfnis zu befriedigen oder eine bestehende Marktchance zu nutzen. In dieser Zeit entwickeln sie auch einen Spürsinn für Innovationen und eine Co-Creation-Mentalität. Dann müssen sie Dinge erfinden, die sie zu etwas Besonderem machen und sie von ihrer Konkurrenz abheben. Auf der dritten Stufe müssen sie versuchen, als greifbare Manifestation der ersten beiden Stufen (gemeinsam mit ihren Kunden) Angebote zu erschaffen und zu entwickeln.« Amirhossein Roshanzamir[ 11 ]


        [image: Das EIC-Modell (Emotion, Innovation, Co-Creation) nach Roshanzamir]

        Abbildung 2.7    Das EIC-Modell (Emotion, Innovation, Co-Creation) nach Roshanzamir

        Mit der Co-Creation-Mentalität ist die Bereitschaft gemeint, die eigenen Angebote an die Kundenbedürfnisse anzupassen, ja sogar mit den Kunden gemeinsam zu entwerfen. Ich werde darauf in Abschnitt 10.2, »Seeding – lass deine Kunden von Anfang an teilhaben«, eingehen.

        Wer also von Anfang an bei seiner Kommunikation Produkte oder Programme in den Mittelpunkt stellt, fährt ein großes Risiko, sich immer wieder neu erklären zu müssen. Wer allerdings sein Warum kommuniziert, der nimmt seine ersten Fans und Follower mit auf eine Reise, eine Entwicklung hin zur optimalen Erfüllung dieses Warums.

        Erst kürzlich habe ich bei einer Kollegin eine Erklärung gelesen, warum sie ihr Angebotsportfolio umschmeißt, Selbstlernkurse aus dem Programm nimmt und sich voll und ganz auf Coachings konzentriert. Sie habe gespürt, dass sie den Menschen im persönlichen Gespräch besser und individueller helfen könne, sichtbar zu werden. Eine solche Entwicklung ist für Interessenten gut nachvollziehbar.

        Last, but not least stellt die Konzentration auf das Warum auch für dich als Gründer oder Selbstständige eine große Erleichterung dar. Die Vorstellung, nur einen einzigen »Beruf« ein ganzes Leben lang auszuüben, hat dir stets Bauchweh bereitet? Zum Leben gehört für dich, dich immer weiter fortzubilden und neue Chancen zu ergreifen? Dann bist du vielleicht eine Scanner-Persönlichkeit – dieser Begriff wurde von der US-Autorin Barbara Sher in ihrem Buch »Du musst dich nicht entscheiden, wenn du tausend Träume hast« geprägt. Scanner sind Menschen mit vielen Interessen und Fähigkeiten, Menschen, die sich begeistert auf Neues stürzen.

        Gerade wenn du eine solche Scanner-Persönlichkeit hast, fällt es dir schwer, dich auf ein Wie oder gar ein Was in deinem Leben festzulegen. Wer allerdings jeder Möglichkeit nachjagt, weil er alles spannend findet, verzettelt sich. Um also Entscheidungen zu treffen – beruflich wie privat –, lohnt es sich, sich eine Leitplanke zu schaffen: das große Warum.

        Ich möchte dies anhand meines eigenen Beispiels erzählen: Ich hatte im Leben schon unheimlich viele Berufswünsche, viele davon hatten mit Schreiben zu tun: Romanautorin, Reisereporterin, Schreibcoach, Journalistin. Aber auch das Vertiefen in Software, das Herumtüfteln an einer Webseite und das Vermitteln von Wissen in Referaten, Seminaren und Yogaklassen haben mir schon immer Spaß gemacht. Ich stehe gern im Mittelpunkt, verkrieche mich aber mindestens genauso gern wochenlang lesend auf dem Sofa. Ich liebe Tiere und Menschen – und meine Ruhe. Ich lasse mich unheimlich gern begeistern von Menschen, die ihrer Leidenschaft folgen, und fühle mich gut, wenn ich sie unterstützen kann. Ich vertiefe mich gern in komplexe Zusammenhänge und fasse sie dann zusammen. Knapp und witzig? Kann ich. Aber ich erzähle auch gern Geschichten. Ich fotografiere und filme gern. In jeder einzelnen dieser Leidenschaften und Interessen steckt mindestens ein mögliches Berufsbild. Daher habe ich mich jahrelang und in den verschiedensten Jobs gefragt, ob ich das Richtige mache – ob ich meine Bestimmung schon lebe.

        In einem Coaching habe ich dann – mithilfe vieler der Methoden, die ich in Kapitel 3, »Dein Warum vertiefen und die richtigen Worte finden – verschiedene Methoden«, vorstelle – mein persönliches Warum gefunden: Ich helfe denen, die Gutes in die Welt bringen, gesehen und verstanden zu werden.

        Erst nach und nach wurde mir bewusst, wie sehr das für mich stimmt und wie mir das eine Orientierung sein kann, die mich zugleich nicht einschränkt: Momentan lebe ich dieses Warum beruflich gesehen in der wirksamsten Form, die ich mir vorstellen kann: Ich helfe ebenfalls Warum-getriebenen Unternehmerinnen und Selbstständigen bei ihrem Social Media Marketing. Ich zeige ihnen, wie sie mithilfe der Social-Media-Algorithmen kostenlos oder mit geringem Anzeigenbudget Reichweite gewinnen, also gesehen werden. Ich zeige ihnen, wie sie Sprache, Bilder und Videos so einsetzen, dass ihre Botschaft ankommt und verstanden wird.

        Ich lebe mein Warum aber auch, wenn ich mein Coaching-Business nun erst einmal zurückschraube, um mein Wissen in diesem Buch mehr Menschen zur Verfügung zu stellen. Und wenn ich irgendwann von Social Media nicht mehr überzeugt sein sollte, kann ich jederzeit das Medium wechseln, ohne mein Warum zu verraten. Ja, prinzipiell könnte ich sogar in eine Festanstellung in der Kommunikation eines Unternehmens wechseln, von deren Warum ich überzeugt bin. All das kann ich tun, ohne mir selbst untreu zu werden. Ich muss mich nur vor jeder Entscheidung fragen: Passt das so in mein Warum?

        Aber weg von mir und hin zu Susi. Sie sagt: »Meine Mission ist es, dir das Leben so einfach wie möglich zu machen.« Ein starkes Warum – wer wünscht sich nicht mehr Leichtigkeit? Susi selbst wünscht sich als Mehrfachmutter mehr Leichtigkeit beim Wäschewaschen, Zusammenlegen und beim Vernähen der Fäden. Denn jetzt gerade setzt Susi ihre Mission um, indem sie einfache Häkelanleitungen für Spielsachen erstellt und verkauft (siehe Abbildung 2.8). Aber Susis Mission ist – wie meine eigene – durchaus dehnbar, sie könnte noch alles Mögliche erfinden, das ihrem Warum gerecht wird – und sich selbst dabei treu bleiben.

        [image: Susi möchte Häkelfreunden das Leben einfacher machen – aber mit ihrem Warum ist auch noch mehr möglich. Zugriff: 02.10.20                 www.instagram.com/p/CBY3dHMBJsu/             ]

        Abbildung 2.8    Susi möchte Häkelfreunden das Leben einfacher machen – aber mit ihrem Warum ist auch noch mehr möglich. Zugriff: 02.10.20[ 12 ]

        Du siehst, wie wertvoll ein Warum sein kann? Wunderbar. Dann jetzt zurück zu deinem Warum – mit einer vorbereitenden Übung.

        
            Übung: Rote Fäden und ihre Risse

            Nimm dir einen Moment Zeit, zu überlegen, wie oft du in deinem Leben schon die Richtung gewechselt hast. Du kannst diese Frage auf persönlicher Ebene beantworten oder sie auf Entscheidungen während deines Berufswegs oder in deinem jetzigen Business beziehen – je nachdem, wo du stehst und was sich für dich stimmig anfühlt. Gab es Momente, in denen du Schwierigkeiten hattest, deine Entscheidungen zu begründen? Für dich oder nach außen hin? Wo siehst du einen oder mehrere rote Fäden? Wo reißen die Fäden? Deine Antworten musst du jetzt noch nicht notieren, du darfst diese Fragen erst einmal wirken lassen. Wir werden das in Abschnitt 3.1, »Der Blick zurück in die Vergangenheit – was bringst du mit?«, wieder aufnehmen.

        

        
            Das Wichtigste in Kürze

            Die Kommunikation mit dem Warum hilft dir, flexibel zu bleiben, was dein Angebot angeht – dein Wie und dein Was dürfen sich verändern.

            Besonders als Start-up in der Testphase ist das Warum in der Unternehmenskommunikation wertvoll, weil du erste Kunden emotional anziehst, mit deren Hilfe du dich und dein Angebot weiterentwickeln darfst.

            Für Scanner-Persönlichkeiten bedeutet das große Warum oft eine Erleichterung: Sie müssen sich nicht mehr auf eine Tätigkeit festlegen.

        

    


                    
                        
        2.4    Make it about you and make it about them: Mit dem Warum über dich hinausdenken

        Ich erinnere mich gut an mein erstes Gespräch mit meinem Coach Ashley Paquin. Ich habe ihr ausführlich geschildert, dass ich nicht so wirklich wisse, wohin ich mich beruflich entwickeln könne, weil mir doch so vieles Spaß mache und ich auf keinen Fall etwas aufgegeben wolle. Ich erzählte von all meinen Ausbildungen, meinen drei verschiedenen Jobs zu dieser Zeit und meinen Träumen.

        »Du findest die Antwort nur, wenn du aufhörst, dich um dich selbst zu drehen, und dich fragst, was deine Aufgabe in der Welt sein könnte«, sagte Ashley.

        Das hat gesessen. Nicht nur, weil es sich nie wirklich gut anfühlt, wenn man gesagt bekommt, dass man sich zu wenig um andere schert. Ich habe sofort gespürt, dass hier tatsächlich ein Ausweg aus meinem Hin und Her liegen könnte.

        Nun ist Ashley Paquin ein spiritueller Coach, und ich weiß nicht, wie sehr du, liebe Leserin, lieber Leser, offen bist für den Gedanken, dass es eine lenkende Kraft gibt – einen Gott, geistige Wesen oder schlicht das Universum –, die dich unterstützt. Sollte dich das ansprechen, klingt der Gedanke, dass du Unterstützung von einer höheren Macht bekommst, wenn du über dich hinausdenkst, sicher plausibel und tröstlich.

        Wenn du damit nichts anfangen kannst, bist du aber vermutlich in einer Gesellschaft aufgewachsen, in der Nächstenliebe ein wichtiger Wert ist, der die Gemeinschaft zusammenhält. Wunderbar – auch dann ist die Vorstellung, sicher greifbar für dich, dass ein Warum stärker ist, wenn es sich nicht nur um dich dreht. Wenn andere sehen, dass du etwas vorhast, das nicht nur dir hilft, sind sie auch bereit, dich zu unterstützen!

        Und selbst wenn das alles auf dich nicht zutrifft, kannst du dich vielleicht zurückerinnern an das einführende Kapitel dieses Buchs, um dir bewusst zu machen: Du agierst nicht im luftleeren Raum. Du hast mit deinem Business einen Einfluss auf andere Menschen, die Gesellschaft und die Welt im Ganzen. Deine Entscheidungen wirken über dich hinaus. Das geht von den Fragen, welches Material du für deine Produkte wählst und für welchen Softwareprovider du dich entscheidest über die Kunden, mit denen du zusammenarbeiten möchtest bis hin zur Frage, wie du deinen Gewinn investierst.

        Es sind viele kleine Entscheidungen. Zusammengenommen, sind sie sehr machtvoll. So machtvoll, dass die Menschen von dir als Businessmann oder -frau erwarten, dass du sie bewusst und im Sinne der Menschheit und der Umwelt triffst. Weil sie dir als Teil der Wirtschaft Verantwortung für diese Themen zusprechen.

        Wenn du diese Verantwortung annimmst und das auch nach außen kommunizierst, kannst du dir auch als Unternehmen der Unterstützung der Gesellschaft gewiss sein.

        Ein Unternehmen, das hier sehr weit geht und auf seinen Social-Media-Kanälen fast überhaupt nicht über die eigenen Produkte spricht, sondern diese Reichweite nutzt, um der eigenen sozialen Verantwortung gerecht zu werden, ist die Outdoor-Marke Patagonia. Wer durch ihre Instagram- oder Facebook-Kanäle scrollt, liest politische Statements, findet Hinweise auf Aktionen, die Nachhaltigkeit fördern, und dazwischen Bilder, die ein Gefühl davon vermitteln, wie schön es ist, in der intakten Natur zu sein. Oder das Video eines Kletterers, der erzählt, was ihm sein Sport bedeutet und wie er versucht, diesen in Einklang mit der Natur auszuleben. Klar, er trägt Patagonia-Kleidung (siehe Abbildung 2.9) – aber sie spielt eine winzige Nebenrolle.

        [image: Die eigenen Produkte spielen auf dem Social-Media-Account von Patagonia höchstens eine Statistenrolle. Zugriff 03.10.20                 www.facebook.com/PatagoniaEurope/photos/a.227811414374367/941635486325286 und www.facebook.com/PatagoniaEurope/videos/1050207972101938             ]

        Abbildung 2.9    Die eigenen Produkte spielen auf dem Social-Media-Account von Patagonia höchstens eine Statistenrolle. Zugriff 03.10.20[ 13 ]

        Es spricht also alles dafür, dass du dein Warum größer werden lässt als dich selbst. Wie groß es wirklich werden darf – ob du dich gleich um den Weltfrieden oder lieber um das Wohlbefinden einer kleinen Gruppe um dich herum kümmern möchtest –, das entscheidest natürlich du. Ich möchte dich aber ermuntern, groß zu denken.

        
            Größer denken – eine Frage der Übung

            Wenn du bei deinem Warum einen klar eingegrenzten Wirkungskreis im Kopf hast, weil du zum Beispiel lokal oder mit einer sehr spezifischen kleinen Zielgruppe arbeiten möchtest, kann es hilfreich sein, dich zu fragen: Wie würde die Welt sein, wenn mehr Menschen/Organisationen so arbeiten würden wie ich? Was würde sich verändern? Die Antwort zeigt dir, zu welchem größeren Ziel du auf deiner Ebene beiträgst.

        

        
        [A]   Im Arbeitsteil zu diesem Buch findest du zwei Fragen, die dir helfen, über diesen Teil des Warums nachzudenken – den Teil, der über dich hinausgeht. Einmal näherst du dich der Antwort dabei über deine Wut oder das Gefühl von Ungerechtigkeit an, einmal mit der etwas offeneren Frage: »Was braucht die Welt?«

        Beantworte die Fragen bitte auch dann, wenn du das Gefühl hast, dass der höhere Zweck deines Unternehmens bereits feststeht. Dieser Schritt zurück zu den Gefühlen, die dem Warum zugrunde lagen, ist wichtig, um das Warum auch Kundinnen und Kunden gegenüber gut in Worte fassen zu können.

        
            Das größere Warum als Mittel gegen Selbstzweifel

            Ein Warum, das über dich hinausgeht, hat für Gründer/CEOs und Selbstständige einen weiteren Vorteil: Es wirkt Wunder gegen Selbstzweifel! Probiere es aus. Wenn dich das nächste Mal die Frage quält, ob du gut genug bist, den nächsten Schritt zu gehen – erinnere dich daran: Es geht überhaupt nicht um dich. Statt dich zu fragen, wie du selbst dastehen und wirken könntest, frag dich, was du mit deiner Arbeit erreichen möchtest. Dient sie dem Zweck, der größer ist als du selbst? Dann bist du auf dem richtigen Weg und solltest dich von deinen Ängsten nicht aufhalten lassen.

        

        
            Das Wichtigste in Kürze

            Wer bei seinem großen Warum an andere denkt, erhält Unterstützung auf seinem Weg. Wenn Selbstzweifel auftauchen, ist der Gedanke, dass es einen Zweck des eigenen Tuns gibt, der über uns hinausgeht, besonders hilfreich.

        

    


                    
                        3    Dein Warum vertiefen und die richtigen Worte finden – verschiedene Methoden
Ein Warum formuliert man nicht in fünf Minuten. Dein großes Warum ist ein Satz, der dich im Innersten berührt und zur Leitplanke deines Handelns wird. Nimm dir Zeit, dich diesem wichtigen Satz von mehreren Seiten zu nähern, und beantworte essenzielle Fragen, die dir langfristig in deiner Kommunikation jede Menge Zeit sparen werden.
Die wichtigsten Grundlagen für dein großes Warum hast du bereits kennengelernt: Das Warum sollte über dich hinausgehen, und es sollte ein menschliches Grundbedürfnis abdecken. Jetzt bringst du diese Grundlagen mit dir und deinem Business in Verbindung. Ziel dieses Kapitels ist, dass du mit der magischen Formel in Abschnitt 3.5 einen Satz formulierst, der dein Warum fasst.
Doch bevor es so weit ist, habe ich dir einige Fragen zur Selbstreflexion mitgebracht. Es sind Fragen zu deinem bisherigen Werdegang, deinen Werten, Wünschen, Träumen und Vorstellungen vom Leben.
[A]   Warum diese Vorstufe wichtig ist und was du beim Beantworten der Fragen beachten solltest, beschreibe ich in diesem Kapitel. Außerdem gebe ich konkrete Beispiele, damit die Fragen greifbarer für dich werden. Anschließend hältst du deine persönlichen Antworten in den Arbeitsblättern fest.
Ich empfehle dir:

        	
            Jede der Fragen zu beantworten. Du wirst nicht jede Antwort benötigen, um zur Formulierung deines Warums zu finden. Und dennoch ist jede Antwort wertvoll. Tatsächlich ist der Prozess, ein Warum zu formulieren, für die meisten Menschen so schwierig, dass es den Zugang von mehreren Seiten braucht. Aber diese Arbeit lohnt sich mehrfach: Du findest beim Beantworten der Fragen zu dem Vokabular, das für dich und dein Unternehmen stehen darf. Und du erinnerst dich an Aha-Momente, Dinge und Menschen, die dich auf deinem Weg geprägt haben. All das ist Rohmaterial für Geschichten, die du erzählen kannst. Und Geschichten zu erzählen, hilft dir dabei, Menschen auf Social Media für dich zu begeistern. Vielleicht hast du ähnliche Übungen schon einmal durchgespielt. Ich empfehle dir, dich noch einmal darauf einzulassen. Gib deinen eigenen Antworten die Chance, dich aufs Neue zu überraschen.

        

        	
            Die Antworten von Hand aufzuschreiben. Das ist vielleicht ungewohnt für dich, weil wir heute fast nur noch am PC arbeiten. Aber genau dieses Brechen mit Gewohnheiten ist hilfreich. Das handschriftliche Reflektieren hat eine besondere Qualität. Es verankert die Worte auf einer tieferen Ebene unseres Bewusstseins. Dafür gibt es eine energetische und eine wissenschaftliche Erklärung: Auf energetischer Ebene sagt man, dass die Hand mit dem Herzen verbunden ist. Wenn du also die Hand in fließenden Bewegungen übers Papier führst, werden andere Aspekte deines Seins angesprochen. Nicht nur dein Verstand, dein denkender Geist schreibt mit, sondern auch dein Unterbewusstsein. Die Wahrscheinlichkeit, dass du von Hand Worte aufschreibst, die dich überraschen, ist sehr viel höher, als wenn du tippst. Wer schon einmal expressives Schreiben zum Beispiel in Form von Morgenseiten ausprobiert hat, wird dies bestätigen. Aus der Wissenschaft ist bekannt, dass das Schreiben von Hand dazu führt, dass wir uns Inhalte besser merken können und Zusammenhänge einfacher durchschauen. Zudem schreibst du von Hand zumeist langsamer. Dadurch wählst du andere Formulierungen als beim Maschinenschreiben.

        

    
Die Arbeitsblätter sind bewusst Teil dieses Buchs, damit du die Anleitung sowie Informationen über achtsames Social Media Marketing und deine individuellen Antworten an einem Ort hast. Dein fertig ausgefülltes Workbook enthält die wichtigsten Punkte deiner Social-Media-Strategie. Dieses Buch darf dein Handbuch werden – du sollst nicht nur fachliches Wissen nachschlagen können, sondern auch jederzeit prüfen können, wie du das Gelernte für dich angewendet hast.
Gehörst du zu den Menschen, die nicht gern in Bücher schreiben? Oder hast du dieses Buch gebraucht erhalten, und das Workbook ist schon ausgefüllt? Vielleicht brauchst du auch schlicht mehr Platz für deine Antworten oder möchtest mehrere Versuche haben. Dann kannst du die Arbeitsblätter auch als PDF herunterladen. Du findest sie unter www.rheinwerk-verlag.de/5224 zum kostenlosen Download.

        Was will dein Herz? – Fragen ganzheitlich beantworten

        Wenn dir die Antwort auf eine Frage schwerfällt oder sie sich noch nicht ganz richtig anfühlt, könnte es daran liegen, dass du zu verkopft an die Sache herangehst. Du versuchst, die Frage nur mit dem Verstand zu beantworten. Dabei sitzt deine Intelligenz nicht nur im Kopf. Dass Emotionen auch im Darm entstehen, ist spätestens seit dem Bestseller »Darm mit Charme« bekannt. Weniger bekannt als das »Bauchgehirn« ist, dass Forscher auch die Intelligenz des Herzens untersuchen. Im Herzen finden sich Zehntausende Nervenzellen, die mit dem Gehirn im Austausch stehen. Yoga- und Achtsamkeitspraktizierende wissen, dass sie die Intelligenz ihres Körpers nutzen können, indem sie die Aufmerksamkeit aus dem Kopf in andere Körperregionen lenken.

        Sollte dir also eine Antwort besonders schwerfallen, probiere es mit einer Übung, die dich mit deiner Herzintelligenz verbindet:

        Schließe die Augen und atme einige Male bewusst tief durch. Dann lege eine Handfläche auf die Mitte des Brustkorbs, deinen Herzbereich, und die andere darüber (siehe Abbildung 3.1). Lass Schultern und Ellbogen entspannt sinken. Nimm wahr, wie es sich anfühlt, dein Herz zu berühren. Kannst du deinen Herzschlag spüren? Fühlst du, wie dein Atem deine Hände leicht anhebt und sie wieder absinken lässt? Beobachte, ob du dich ruhiger oder vielleicht sogar glücklicher fühlst. Dann stelle dir eine konkrete Frage. Wenn du zum Beispiel etwas aufgeschrieben hast, das sich noch nicht ganz stimmig anfühlt, frage dich: »Kann ich mit vollem Herzen dahinterstehen?«

        [image: Ist das richtig? Kann ich mit vollem Herzen dahinterstehen? Foto: Aly Aesch]

        Abbildung 3.1    Ist das richtig? Kann ich mit vollem Herzen dahinterstehen? Foto: Aly Aesch

        Sollte die Antwort Ja lauten, hast du eine authentische Antwort. Sollten Zweifel aufkommen, ändere deine Antwort (wenn dir jetzt schon bewusst ist, was nicht stimmt) oder schreibe ein Fragezeichen hinter die Antwort und komme später auf sie zurück.

        Wenn sich dein Bauch zu Wort meldet (mit einem Ziehen, Grummeln oder Ähnlichem), kann es sich lohnen, die Hände noch einmal eine Ebene tiefer, knapp unter den Bauchnabel, aufzulegen und die Übung zu wiederholen. Atme tief durch, spüre deinen Atem und frage dich zum Beispiel: »Was sagt mein Bauchgefühl dazu?«

        Je häufiger du deine Körperintelligenz befragst, umso leichter wird es dir fallen, die feinen Antworten von Herz, Bauch oder anderen Körperregionen wahrzunehmen. Irgendwann brauchst du diese Übungen nicht mehr – weil du die Reaktionen ohnehin unmittelbar wahrnimmst.

    

        Das Wichtigste in Kürze

        Nutze das Workbook, um alle Fragen handgeschrieben zu beantworten. Du kannst die Fragebogen auch als PDF herunterladen, wenn du mehr Platz brauchst. Bleib offen für Überraschungen, auch wenn du meinst, die Antwort schon zu kennen. Beziehe Herz und Kopf mit ein beim Beantworten der Fragen – insbesondere dann, wenn du dir nicht sicher bist.

    

        3.1    Der Blick zurück in die Vergangenheit – was bringst du mit?

        So wie du deine Dienstleistung, deine Produkte oder Angebote heute darbietest, kann es niemand anderer als du. Du bist einmalig mit all dem, was du bisher erfahren und lernen durftest, und dem, was du daraus machst. Diese Erkenntnis ist besonders wichtig für dich, wenn du Zweifel hast, ob die Welt wirklich noch einen Yogalehrer, Life-Coach, noch eine Physiotherapeutin oder einen Businessmentor, noch einen E-Bike-Verleih oder noch eine Romanautorin braucht. Alles, was du bisher erleben durftest – deine Ausbildungen, Reisen, Beziehungen, alle Bücher, die du gelesen hast, aber auch alle deine Schicksalsschläge, Trennungen, Verrat, Misserfolge –, all das hat dich geprägt. Und es prägt, was du anbietest, wie du es anbietest und natürlich dein Warum.

        Deshalb ist es wichtig, dass du dir Schlüsselmomente, wichtige Entscheidungen und Erkenntnisse deines Lebens vor Augen führst und sie aufschreibst. Manches, was dich auf deinen heutigen Weg gebracht hat, wird in Vergessenheit geraten sein. Umso wichtiger ist es, dass du dir diese Schlüsselmomente noch einmal in Erinnerung rufst. Sie helfen dir, deine heutige Motivation besser zu verstehen und sie in Worte zu fassen.

        Diese Übung führt zu konkreten Geschichten, die dein Warum unterfüttern. Potenzielle Kundinnen und Kunden können Gemeinsamkeiten entdecken oder sich emotional mit dir verbinden. Sie lernen dich als Mensch kennen – und genau das kann letztendlich über Kaufen oder Nicht-Kaufen entscheiden. Sie fühlen mit dir mit, wenn du ihnen eine Geschichte aus deiner Vergangenheit erzählst. Sie feiern Erfolge mit dir. Im besten Fall lernen sie sogar aus deinen Misserfolgen.

        
            3.1.1    Was dich beruflich und privat geprägt hat

            
            [A]   Für die erste Übung auf dem Weg zu deinem Warum hältst du in den Arbeitsblättern die Stationen auf deinem bisherigen Weg fest. Jobs, Beschäftigungen, Ausbildungen, Weiterbildungen Nebenjobs, Engagement in Vereinen oder Non-Profit-Unternehmen – alles, was nicht rein privater Natur war. Du listest sie einfach auf, ohne sie zu datieren (anders als bei deinem Lebenslauf also). In die Spalte daneben schreibst du, ob du aus dieser Zeit Zeugnisse, Zertifikate oder Ähnliches nachweisen kannst (Ja/Nein reicht hier). Dann kommen die wichtigsten beiden Spalten. Du hältst fest, was du bei dieser Station gelernt hast, und zwar sowohl a) fachlich als auch b) persönlich.

            Gerade der letzte Punkt ist spannend. Hier kannst du selbst aus Stationen, die in deinem beruflichen Lebenslauf bei einer Bewerbung eher wie ein Störfaktor wirken würden, noch wertvolle Erkenntnisse gewinnen, die dich zu dem machen, was du heute bist.

            Sobald du die Tabelle fertig ausgefüllt hast (denke daran, dass du dir jederzeit zusätzlich die PDFs ausdrucken kannst, wenn du mehr Platz brauchst), lass die Vielzahl deiner Erfahrungen, Zertifikate und der Dinge, die du gelernt hast, auf dich wirken. Lehne dich zurück und nimm zunächst einmal die Menge an Erfahrenem und Gelerntem auf. Vermutlich ist viel mehr zusammengekommen, als du dachtest.

            Anschließend füllst du die weiteren Fragen im Workbook aus.
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