Shiatsu Journal
Tipps fur den Markteinstieg - Weniger ist mehr!

Marketing besteht aus mehreren Komponenten, die bleitragen, ob Sie mit Shiatsu Erfolg
haben oder nicht. Dazu gehdren u.a. lhr Standod, Raumlichkeiten, lhr Preis, lhre
Werbung ...

Aus der Unternehmenseratung wissen wir, dass \dedeShiatsu schon langer praktizieren,
sagen: ,Ich hab noch nie so richtig Werbung gemanbthabe geniigend Kundschatft.”
Woran mag das Liegen?

Genauso gibt es Fragen der Art: ,Was sollte ich wemnn ich mit Shiatsu starte und wie
komme ich an Kundschaft?“

Ich mdchte dieses Mal folgenden Aspekt fokussierghlhnen nahe bringen.

Marketing ist Beziehungsarbeit.

Es geht darum, Beziehungen aufzubauen und zu pflageorhandenen und neuen
Kundlnnen, zu Institutionen mit denen Sie koopemneund auch zu verschiedenen
Multiplikatorinnen wie Ihre Nachbarschatft, Ihre ¥erskollegin, die Pfarrerin lhrer
Gemeinde und die Arztinnen in der Stadt.

Das passiert Uber personlichen Kontakt, Gber lhegbatrager und Werbeaktivitaten sowie
Uber Ihre Kontakte in den verschiedenen GruppenNetdwerken, denen Sie angehdren.
Einiges lauft automatisch. Diejenigen von lhnee, sthon langer auf dem Markt sind, haben
bereits eine Mund-zu-Mund-Propaganda. Zufriedenedfanen empfehlen Sie gerne weiter.
Wenn Sie neu starten oder lhre Zielgruppe wechsddn neue Angebote planen, dann ist Ihr
eigener Mund gefragt. Uberlegen Sie sich eine &fiat Hier bringt Planung Sie Ihrem Ziel
naher.

Was ist Ihr Ziel?
= Suchen Sie neue Kundinnen?
= Maochten Sie lhren Kundinnenstamm behalten?
= Brauchen Sie ein Unternehmen, bei dem Sie regetn&ifdatsu anbieten konnen?

Zum Marketing gehdrt die Art und Weise, wie Sie d@mmunikation zwischen sich und
Ihrer Kundschaft/ Ihrer Zielgruppe gestalten. Sibdn immer mit Menschen zu tun.
Deswegen ist Marketing auch Beziehungsarbeit. Deg&\Hafir sind vielfaltig und die Art
und Weise sollte zu Ihnen passen. So wie Sie gr lhusibung des Shiatsu authentisch sein
wollen, so authentisch sollte auch die Marketiragegie sein, die Sie wahlen.

Viele glauben, wenn Sie Flyer erstellen und dieseemtralen Orten verteilen, dann kommen
die Menschen zu Ihnen. Weit gefehlt! Fragen Sik siomal selbst, wie Sie mit der
Reizuberflutung durch ausgelegte Flyer umgeherarigren, einstecken und spater
wegwerfen oder die schonsten raussuchen als BegjigeSie es selbst einmal machen
wollen?

Die Frage ist also, was wirkt?
Fur diese gezielte Kommunikation will ich drei A&pebeschreiben, die zusammenwirken
und wesentlich dazu beitragen, dass Sie mit IhregeRot Ihre Zielgruppe erreichen und
neue Kundschaft gewinnen.

» Selbst-Darstellung / Prasentation

=  Werbetrager

= Beziehungssysteme



A. Selbst-Darstellung

Sie stehen als Shiatsu-Praktikerin immer mit IiRersonlichkeit im Fokus.

Ihre Selbstdarstellung als Marketingstrategie begtehier geht es um die Situationen, in
denen Sie sich als Shiatsu-Praktikerin vorstellem Auftrage zu akquirieren oder neue
Kundschaft zu gewinnen. Das kann ein Gesprach eniGeéschaftsinhaberln eines
Fitnesszentrums sein, an dem Sie Kurse geben woltkn mit einem Inhaber einer Firma,
dem Sie Shiatsu als Gesundheitspravention fir geigestellten schmackhaft machen
maochten. Oder Sie beteiligen sich an einer Me®eemer Gesundheitsmesse, bei der Sie
vielen Menschen Ihre Angebote vorstellen. Oderti®ien einem Unternehmerinnen
Netzwerk bei und geben dort beim ersten Treffeeretinblick in lhre Arbeit.

Diese Situationen haben Ahnlichkeit mit Bewerbumgggichen. Dazu gehort meistens eine
Portion Aufregung und eine gute Vorbereitung. Selastandlich kénnen Sie jederzeit
ausfuhrlich Gber Shiatsu erzahlen. In diesen Moerekbmmt es aber darauf an, dass Sie
sich kurz fassen, weil die Zuhdrenden entwederrisaio unter Zeitmangel stehen oder bei zu
langen Ausfuhrungen mit lhren Gedanken und Ihrdmisuksamkeit woanders hinwandern.

Das Ziel ist also, sich selbst und Ihr Anliegenzund knapp in einer gelungenen Art und
Weise zu prasentieren. Dazu brauchen Sie Vorberggitad ein wenig Ubung.

Folgende drei Leitfragen kdnnen Sie zu lhrer Vogliang nutzen:

1. Wem stelle ich mich vor?

2. Was soll mein Gegenuber von mir wissen?

3. Wie prasentiere ich mein Anliegen?
Nehmen Sie sich einen Moment Zeit und schreibernSersten Schritt ohne Zensur alles
auf, was lhnen dazu einfallt.
Im zweiten Schritt verkiirzen und préazisieren Sre IAussagen:
Reduzieren Sie sich auf finf bis sechs Satze,idia8 jeden Fall benutzen wollen. Sagen
Sie zuerst Inren Namen, benennen Sie Ihre Kompetetizhre Angebote. Sagen Sie auch
etwas Ungewohnliches, was Ihr Gegentber nicht sstgbchliel3en Sie ab mit einem Satz
dazu, was Sie bewirken mdchten. Das konnte z.B: gdiachen Sie doch mal mit am
nachsten Dienstag. Eine Probestunde ist kosterddgr
»Ich komme gerne in Ihrer Firma vorbei und zeigedh und lhren Mitarbeiterinnen in der
Mittagspause, wie Shiatsu wirkt."
Denken Sie daruber nach, welche Gelegenheitendirnumd nutzlich fur Sie sind. Das hangt
damit zusammen, welches Ziel Sie verfolgen.
Wenn Sie vorbereitet sind, nutzen Sie jede Gelegigrdie sich Ihnen bietet, um sich zu
prasentieren.

B. Werbetrager
Zu 50 % werben Sie mit lhrer personlichen Wirkuveitere 50 % machen Ihre Werbetrager
aus.
Werbetrager kdnnen sein Veroffentlichungen, Anzeigygebespots in TV und Radio,
Aufkleber, Schilder an Hausern und Autos. Werbumigkdeidung, Give Aways wie
Feuerzeuge, Kugelschreiber, Notizzettel, und vielehr.

Die Auswahl und Gestaltung ist abhangig von lhretgfuppe. Diese sollten Sie gut kennen

und beschreiben kénnen. Welche Menschen oder Btarigen oder Unternehmen wollen Sie
mit Inrem Angebot erreichen? Fragen Sie sich, viesedgemeinsam haben (Geschlecht,
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Alter, Lebenssituation...) und wo lhre Zielgruppetlahd arbeitet. Wichtig ist, dartiber
nachzudenken, welchen Nutzen diese von ShiatsiDlefAntworten zu diesen Fragen sind
bereits erste Textfragmente fur lhr Flugblatt odiee Homepage.

Bei der Auswahl von Bildern und Farben spielt iBrelgruppe ebenfalls eine entscheidende
Rolle. Ob sie Manner oder Frauen erreichen wollpregelt sich darin wieder. Mit Farben
wie orange, rot, pink, lila und Bildern von Oasensprechen Sie eher Frauen an. Manner
bevorzugen gedeckte Grundfarben oder gedampfte Oiich&lare Formen.

Zu den Klassikern zahlen die Visitenkarte, der Flyed die Homepage.

Gerade wenn Sie am Anfang stehen, ist das ersgeSigan der Regel als Werbetrager
entwickeln ein Flugblatt und eine Visitenkarte. Hséeckt wahrscheinlich Ihr Herzblut drin:
Texte erarbeiten, evtl. ein Logo finden, Bildersuchen und die richtigen Worte wahlen.
Und genau weil das alle machen, gilt es hier zkegugcwie Sie sich unterscheiden und
abheben kdnnen von anderen. Wéhlen Sie z.B. eieremérormat: weg von dem géngigen
Format des Flugblatts als Dreiteiler wahlen Sief@snat einer Postkarte oder eines
Lesezeichens. Das zwingt Sie, sich kurz zu fasedrdas Wesentliche voranzustellen.

Stellen Sie in Ihren Formulierungen einen Dialogsoiven sich und lhrer Zielgruppe her.
Sprechen Sie lhre Zielgruppe direkt an: ,Wenn Siessgannung suchen kommen Sie zum
Shiatsu!”. Wahlen Sie Worte und Formulierungen, moeh nie Uber Shiatsu geschrieben
wurde. Statt zu sagen ,Shiatsu wirkt entspannendreduziert Stress.” Uberlegen Sie sich
einen originellen Satz ,Was hat Madonna davon, tShiau machen?*. Hier lohnt es sich, Ihr
Gehirn zu strapazieren und maglichst vielen Mensdhee Entwurfe zu zeigen, bevor Sie
diese in Druck geben. Entscheiden Sie sich genadardang fur eine kleine Auflage. Wenn
Sie erste Reaktionen erhalten und die Wirkung uiéirpaben, kbnnen Sie kurzfristig Ihren
Flyer Gberarbeiten und die Veranderungen aufnehmen.

Fur die Gestaltung einer Homepage gelten dieségByandsatze wie fur den Flyer. Ob Sie
Uberhaupt eine brauchen, entscheiden Sie seldkerS8ie Ihren Radius Uber die
Ortsgrenzen hinausziehen, erreichen Sie Gber ddd wile web eine groRere Zielgruppe.
Viele Menschen suchen Uber eine Suchmaschine Atgebo Ort und sollten dann lhr
Shiatsu-Angebot schnell finden. Dafir gibt es diet8naschinenoptimierung. Fragen Sie
also die Menschen, die Ihnen bei der Erstelluntehebb Sie darin fit sind und was Sie tun
mussen, um im ranking oben zu stehen. Sie habétsrdavon, wenn Ihre Homepage erst auf
der zweiten oder vierten Seite auftaucht.

Die Verlinkung mit anderen ist ein Teil Ihrer Bezimgsarbeit. Links kdnnen sowohl
Empfehlungen als auch Referenzen sein. Uber diknang veroffentlichen Sie ein
Netzwerk, in das Sie eingebunden sind. Deswegemrstn Sie nur einer Verlinkung zu,
wenn Sie dieser Person vertrauen und ein gegageseMutzen moglich ist.

Auch wenn Sie sich mit der Gestaltung noch soMiéhe geben und alles perfekt machen.
Die Wirkung dieser Werbetrager alleine reicht nigbs. In der heutigen Zeit werden wir mit
Informationen tberflutet und sortieren automatisahb.

Was konnen sie hier anders machen?

Knlpfen Sie an den uralten Mechanismus der melMtrschen an, den Wunsch etwas
umsonst zu bekommen oder zu sparen. Das erreigeeniteder Art von Rabatt. Sie freuen
sich doch auch, wenn Sie z.B. jemanden werben afid din Prasent erhalten. Grol3e Firmen
nutzen das standig. Ubertragen Sie diesen GedanKedhre Shiatsutatigkeit. Wie konnte das
aussehen?



= Wer sich bis zum XXX (Datum) anmeldet, erhalt eifabatt von 10%.
= Bringen Sie eine Freundin oder einen Freund niiialegn Sie bei Anmeldung dieser
Person einen Gutschein Uber eine Shiatsu Behandlung
= Schnupperangebote mit Preisnachlass: bei spateraelung zum regelmafiigen
Kurs, erhalten Sie das Geld fur das Schnupperangeipick.
= Wenn Sie das gesamte Jahr im Voraus bezahlentent&ie XX Rabatt.
Vielleicht kommt Ihnen das ethisch nicht korrekt wod widerspricht lhrer Philosophie.
Niemand zwingt Sie Rabatte einzurdumen. Einen \ébrgst es alle mal wert!

Haben Sie den Mut, sich zu positionieren und zu sprlisieren!

Uberlegen Sie sich Spezialthemen, zu denen SiesVaganstaltungen oder
Schnupperangebote anbieten kénnen. Das ,Fit initgen” - Angebot fur Frihaufsteher
ab 7.00 Uhr, ,Shiatsu zum Lunch® oder themenbezegemebote wie ,Aufrecht in den
Tag“, ,Abendstille®... . Hier ist Ihrer Kreativitdtdine Grenze gesetzt.

Sie konnen die Jahreszeiten nutzen und Aktionechdiiiinren, wie die Beteiligung an
regionalen Gesundheitsveranstaltungen, ShiatsBpaesoringaktion bei Stadtteilfesten bei
Veranstaltungen wie dem Welt - Aids - Tag..

Diese Aktivitaten eignen sich hervorragend, um Fregblatter zu verteilen und sind gute
Gelegenheiten fur Kleinanzeigen oder fur einenk&itin der kommunalen Presse. Denn Sie
brauchen dafir immer einen ,Aufreisser*.

Sie kénnen sich auch mit anderen Anbieterinnenirer &/erbegemeinschaft
zusammenschlielRen und gemeinsam mit einer Homeykegesinem Flugblatt werben. Das
kénnen mehrere Shiatsuanbieterinnen sein oder fatbieen von erganzender Korperarbeit
wie Feldenkrais, QiGong ... .

Werbung mit anderen gemeinsam spart Geld undhsteftektiv.

Einige dieser Werbetrager kosten Ihr Geld, andesten Ihre Zeit und Energie.

Ihre Kalkulation sollte in jedem Fall einen Etat WWerbung enthalten. Die H6he ist abhangig
von lhren Umsétzen, eine betriebswirtschaftlichest@gel sagt: max. 10%.

Es lohnt sich, die Kundschaft zu fragen, wie sie lmem Angebot erfahren hat. Notieren Sie
sich diese Informationen und Uberprifen Sie inlragBigen Abstanden, welche Werbetrager
gewirkt haben und welche nicht.

Planen Sie Zeit fur Werbeaktivitaten ein! Das kanmmal taglich eine kleine Aktion sein wie
ein Anruf bei einem potentiellen Auftraggeber oder Rundgang zu Geschaften und
Einrichtungen, bei denen Sie lhren neuen Flyeregasli méchten oder das Zusammentreffen
mit anderen, um eine gemeinsame Aktion zu planen.

Handeln Sie, bevor Sie sich Gedanken machen, dags Svenig Kundschaft haben!

C. Beziehungssysteme

Wie bereits zu Anfang gesagt, beziehen Sie sichamauf Menschen. Dazu gehoért lhre
Kundschaft genauso wie viele andere Menschen, enieéd Sie in Kontakt sind:
angefangen von lhrer Nachbarin, Gber lhren Bacller den Bioladen um die Ecke, die
Erzieherinnen /Lehrerinnen Ihrer Kinder, die Eltdar Mitschtlerinnen, lhre
Sportkolleginnen, Arbeitskolleginnen etc.

Es ist erwiesen, dass der wirtschaftliche Erfoigeeselbstandigen Unternehmung zu 70 %
bis 80 % davon abhangt, dass Sie sich an Beziebystgmen beteiligen.



Nutzen Sie bereits Ihre Kontakte gezielt fir lhrrk&ing? Oder haben Sie Skrupel, Gberall
wo Sie sich aufhalten, von Ihrem tollen Shiatsu & zu erzéahlen. Machen Sie sich einmal
bewusst, was sie in den letzten 5 Jahren getamhabesich bekannt zu machen. Dazu
kénnen Sie auch die Zeit rechnen, in der Sie noaer Ausbildung waren. Haben Sie
anderen Menschen begeistert mitgeteilt, was Skeheatsu fasziniert und warum Sie sich fur
diesen Weg entschieden haben? Alle diese MensaméiMsiltiplikatorinnen und das Prinzip
funktioniert nach dem Motto: ,Ich kenne eine, dieegkennt, die...“. Im Kélner Raum
nennen wir das Klingeln.

Traditionell am starksten gekliingelt wird in Ver@inwie den Kirchen, Sportvereinen,
Schitzen- oder Karnevalsvereinen (je nach Regiam) Parteien und Gewerkschaften. Jetzt
fragen Sie sich sicherlich, ob Sie dort Mitgliedrden sollen, obwohl Sie z.B. tGiberhaupt
nichts mit Karneval oder Schiel3en zu tun habenemolDa es um Beziehungen geht und um
Zeit, die man miteinander verbringt, sollten Sie 8ystem wahlen, das lhrer Kultur
entspricht. Und hier gilt es authentisch zu seiie, vereits am Anfang beschrieben.
Vielleicht heil3t das fur Sie, sich in der SchuleeltKinder zu engagieren oder ehrenamtlich
in einem sozialen Verein mitzuwirken. Das Ziel g¢ass Menschen Sie kennenlernen durch
das gemeinsame Tun, lhre Qualitdten schéatzen lenméigerne von Ihnen erzahlen, auch
dass Sie Shiatsu anbieten.

Unternehmerinnen - Netzwerke und Clubs - zu denelunsten zahlen der Lions Club oder
die Rotarier, in die man nur auf Empfehlung aufgemen wird und wenn Sie viel Geld
besitzen —

verfolgen dasselbe Ziel. Man bezieht sich aufeieaneimpfiehlt sich gegenseitig und férdert
den regelmaRigen Austausch. Die erfolgreichen Chalben als Hauptkriterium, dass von
jedem Berufsstand nur eine Person Mitglied seifh @adurch wird die Konkurrenzsituation
vermieden.

Mehr und mehr gewinnen die Online-Netzwerke wietfewj Facebook, XING an Bedeutung.
Auch hier ist Engagement gefragt. Neben der OnfiMerbindung in Form von Foren, blogs
und Gruppen gibt es Stammtische oder regionaldelrgbei denen man sich persénlich
kennenlernen kann. Auch diese Netzwerke macherAvimdit. Ob Sie den entsprechenden
Effekt haben ist fraglich.

Entscheiden Sie selbst, welches Beziehungssystdhmen passt und wo es lhnen am
meisten Spal® macht, sich zu vernetzen. Denn d&f&qar ist entscheidend, ob Sie Ihre
kostbare Zeit dort verbringen werden.

Uberpriifen Sie also fir sich, wodurch Sie mit wenigeit und Kostenaufwand, mehr
erreichen. Probieren Sie etwas Neues aus und iitbenpien Erfolg.

Sollten Sie Ansprechpartnerinnen brauchen, um fdaen zu entwickeln., rufen Sie uns an.
Wir unterstiitzen Sie gerne.

Petra Welz, Geld &Rosen GbR — Unternehmensberdturigrauen und soziale
Einrichtungen



