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Einleitung

Seit meiner Studie ,,Was Deutschlands Trainer bewegt” (managerSeminare, 2008), an der rund 1.000
Trainer, Berater und Coaches teilgenommen haben, sind zehn Jahre vergangen. Es war die erste
deutschsprachige Studie zu den Besonderheiten des Trainerberufs — zu seinen emotionalen Hiirden,
zu personlichen und unternehmerischen Herausforderungen, zu Lebensbalance sowie Selbstver-
marktung und Tagessatzen. Es ist also an der Zeit zu fragen, was sich seitdem verdndert hat und wie
der heutige Stand ist. Sind die Kernthemen geblieben? Was sind die wichtigsten Hebel, mit denen
Berater ihr Potenzial und ihre Power mobilisieren, um erfolgreich, gesund und gliicklich zu sein?

Rund 170 Personen nahmen zum Jahreswechsel 2017/18 an der Online-Umfrage teil.

Dabei kam ein neuer Aspekt hinzu: In meiner Beratungstatigkeit begleite ich vor allem ,Bewusst-
seinspioniere”. So nenne ich Menschen, die einen starken Drang verspiren, ihre Lebensaufgabe zu

erfillen, sprich ihre Berufung zu leben. Sie wollen ...

% ihr schlummerndes Potenzial wecken.

++» ihren Beitrag zum persdnlichen, unternehmerischen, organisationalen, gesellschaftlichen
und/oder globalen Wandel leisten.

«» glicklich und gesund leben.

«» wirtschaftlich erfolgreich sein.

«» wirklich etwas bewegen und verandern.

Sie sind Pioniere. Sie folgen ihrem Ruf und sind bereit, neue Wege zu gehen. Auch wenn es ihnen

sehr viel mehr abverlangt, als in altbewahrten Pfaden zu bleiben.

Was ich in meiner Praxis sehe: Egal, ob Berater/Trainer/Coach (nachfolgend: Berater), Unternehme-
rin (jemand, der unternehmerisch denkt und handelt) oder Change Maker (jemand, der vorlebt, was
er in der Welt kiinftig sehen mdchte, und andere dazu inspiriert oder anstiftet), ob als Einzelunter-
nehmer, Inhaber eines kleinen Beratungsunternehmens oder angestellter Bewusstseinspionier — die
Herausforderungen sind immer dhnlich. Deshalb habe ich die Zielgruppe um Change Maker erweitert

und spannende Ergebnisse erhalten.

Ich wiinsche mir, dass diese Studie Sie unterstitzt, ermutigt und lhnen nitzliche Hinweise darauf gibt,
wie Bewusstseinspioniere ihr volles Potenzial leben kénnen — mit Kraft, Freude und dem gewlinsch-
ten Ruckfluss. Denn genau diese Berater und Change Maker spielen eine wichtige Rolle im Hinblick
auf die globalen Verdnderungen in Wirtschaft, Organisationen und den Menschen. Und die Ergebnis-

se zeigen: Es ist viel (mehr) moglich!
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Einige faktische Hinweise

v

v

Die Begriffe Studie und Umfrage werden hier synonym verwendet.

Es wurde kein wissenschaftlicher, sondern ein sehr pragmatischer Ansatz gewahlt — mit aller
Achtsamkeit in Bezug auf die Analyse und Interpretation der Zahlen. Die Auswertung erhebt da-
her auch keinen Anspruch auf Vollstandigkeit. Um die Bedeutung der Zahlen zu veranschaulichen,

werden sie mit Markteinschatzungen und Interpretationen angereichert.

Einige wenige Teilnehmer haben ihre Wurzeln oder ihren Lebensmittelpunkt in anderen, meist
deutschsprachigen Landern. Um der besseren Lesbarkeit willen wird dennoch von Deutschlands

Beratern und Change Makern die Rede sein.

In dieser Studie wurde auf die differenzierte Betrachtung von weiblichen und méannlichen Teil-
nehmern verzichtet. Entsprechende Ergebnisse, z. B. zu Unterschieden bei den Honoraren, ent-
nehmen Sie bitte der Studie von 2008.

In der Studie ,,Was Deutschlands Trainer bewegt” wurden Berater, Trainer und Coaches glei-
chermalien befragt und unter dem Begriff ,Trainer” zusammengefasst, in der aktuellen Studie
unter dem Begriff ,Berater”. Der Einfachheit halber ist daher auch in Zitaten aus der ersten Stu-

die von ,Beratern” die Rede.
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Die wesentlichen Ergebnisse auf einen Blick

Berater, Trainer und Coaches — egal, ob angestellt oder selbststandige Unternehmer — verstehen
sich in der Regel auch als Change Maker. Change Maker und Unternehmer, die keine Bera-
ter/Trainer/Coaches sind, stehen allerdings vor denselben Herausforderungen. Ich nenne sie
deshalb alle gerne Bewusstseinspioniere, denn oft sind sie Vorreiter in puncto Bewusstheit, Acht-
samkeit, Selbstentwicklung, im Bewaltigen von personlichen wie unternehmerischen Hirden, bei
gestalterischen Freiheiten und der damit einhergehenden Verantwortung. Insofern fungieren
flihrende Berater und Change Maker immer auch als Vorbild: Sie leben vor und verkérpern, was

sie proklamieren und worin sie ihre Kunden unterstiitzen.

Unternehmertum ist nach wie vor die groBte Herausforderung fiir Berater und Change Maker —
und das hat wesentlichen Einfluss auf ihren wirtschaftlichen Erfolg ebenso wie auf ihre Durch-

schlagskraft und somit auf das, was sie in der Welt bewegen.

Nur 30 Prozent der Befragten erzielen Honorare, Umséatze, Gewinne und Gegenwerte, die sie sich

winschen, 20 Prozent sind sogar unzufrieden mit ihren Einnahmen.

Nur wenig mehr, 35 Prozent, meinen, dass das, was sie tun, Durchschlagskraft hat, und dass sie
bewegen, was sie sich wiinschen. Auffallend ist, dass jene, die in der Welt viel bewegen, auch
wirtschaftlich erfolgreicher sind. |hre groRere finanzielle Freiheit gibt ihnen mehr Gestaltungs-

moglichkeiten, und/oder sie haben sich von Anfang an fir die héhere Liga entschieden.

Die wesentlichen Instrumente auf dem Weg zu hoheren Gewinnen und mehr Durchschlagskraft
sind zum einen punktgenaues, fundiertes Marketing mit integrer, kraftvoller Positionierung; zum
anderen, hierauf aufbauend, die Offentlichkeitsarbeit, also Sichtbarkeit und Image bei Kunden

und Medien. Hier schlummert enormes Potenzial, das leicht zu heben ist.

Marketing & Positionierung: Nur 38 Prozent der Befragten sind der Auffassung, dass ihre Beson-
derheiten nach aulien klar sichtbar und lGiberzeugend sind, rund die Halfte bewegt sich im Mittel-
feld. Gelingt einem Berater der Schritt von mittelmaRigem zu starkem Marketing, so steigert er
seinen wirtschaftlichen Erfolg um rund 30 Prozent. Der Schritt von ungeniigendem zu mittelma-

Rigem Marketing sorgt sogar flr eine wirtschaftliche Verbesserung um 37 Prozent.

Offentlichkeitsarbeit/PR: Lediglich 18 Prozent finden, dass sie bei Kunden und Medien die ge-
wiinschte Bekanntheit und das notige Image haben. Wiirde jemand, der bislang ohne PR agiert —
ein Drittel der Befragten! —, immerhin mittelmaRige Offentlichkeitsarbeit betreiben, kénnte sich
sein wirtschaftlicher Erfolg fast verdoppeln. Bei dem Schritt von mittelmaRiger zu starker Offent-
lichkeitsarbeit ist von dem héheren Niveau aus noch einmal eine Gewinnsteigerung um 30 Pro-

zent zu erwarten.
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Die Studie von 2008 zeigte, dass insbesondere die Instrumente Marketing, intelligente Positionie-
rung und Offentlichkeitsarbeit enorme Effekte auf die erzielten Tagessitze haben. 30 bis 40 Pro-
zent hohere Honorare sind auf diese Weise schnell erzielt. Hinzu kommen die groRere Anzie-
hungskraft und Sichtbarkeit. Das heil§t: Neben den hoheren Tagessatzen gelingt auch der Schritt
vom Erstkontakt zur Buchung (Conversion) einfacher und 6fter. AuBerdem ist der potenzielle

Kundenkreis groRer, weil mehr Menschen wissen, dass es den Berater gibt.

Das Miteinander ist vielen Beratern wichtig, bringt aber — anders als erhofft — keine Vorteile im
Hinblick auf die wirtschaftliche Situation. Insofern will ein gemeinsames Geschaft mit einem
Partner auf Augenhohe reiflich Gberlegt sein. Aus meiner Sicht gilt es, auch die Modelle der Zu-

sammenarbeit neu zu denken.

Die Zufriedenheit mit dem Miteinander ist recht hoch und in den vergangenen Jahren offenbar
gestiegen. Nur 5 Prozent haben keine inspirierenden und unterstiitzenden Gleichgesinnten in ih-

rem Umfeld, mehr als die Halfte hingegen in erheblichem MaRe.

Deutschlands Berater und Change Maker sind innerlich deutlich stabiler und klarer als vor zehn
Jahren. Nur 6 Prozent berichten von innerer Unruhe, 40 Prozent bewegen sich im Mittelfeld, und

54 Prozent sind voll in ihrer Kraft.

In puncto persoénliche und fachliche Herausforderungen halten sich die Berater fiir besonders
stark: 65 Prozent sprechen von spannenden Herausforderungen, knapp 30 Prozent sind in dieser

Hinsicht mit ihrer Situation recht zufrieden, liegen also im Mittelfeld.
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Was Berater, Unternehmer und Change Maker verbindet

Bewusstseinspioniere und ihre spezielle Aufgabe

Berater, Trainer und Coachs haben eine besondere Stellung. In der Regel stehen sie etwas abseits
oder jenseits der Unternehmensstrukturen. Doch gerade fir ihren Blick von auBen werden sie so
geschatzt. Generell verfiigen sie auch tber einen klareren Blick auf die Gesamtsituation sowie eine
hohere Bewusstheit' — aufgrund ihrer Erfahrungen mit ganz unterschiedlichen Kunden, ihrer Ausbil-
dungen, ihres Expertentums oder der eigenen personlichen Entwicklung, Lebens- und Berufserfah-

rung.

Insofern sind viele dieser Berater ihrer Zeit ein Stiick voraus, weshalb ich sie gerne Bewusstseinspio-
niere nenne. Insbesondere Berater mit hoher Wirkkraft und Integritat leben vor, was sie proklamie-
ren. Und das fordert sie. Deshalb brauchen diese Pioniere Moglichkeiten zur eigenen Reflexion und
personlichen Entwicklung auBerhalb des Kundenumfelds. Sie brauchen ein Umfeld, in dem sie auf-

tanken kénnen.

Mit dieser Prdsenz, Inspiration und hoher Bewusstheit beraten sie ihre Kunden oder schreiten als
Visiondr und Fahnentrdger im eigenen Unternehmen voran. Haufig treffen sie auf alte Strukturen,
Denk- und Handlungsweisen, die zu beleuchten und zu durchbrechen sind, und auf Menschen, die

ermutigt werden wollen, ebenfalls neue Wege zu gehen. Das kostet viel Kraft.

Umso wichtiger ist es fir diese Vorreiter — sei es als Freiberufler oder angestellt —, Privates und Be-
rufliches so gestalten, wie es ihnen entspricht und guttut. Nicht zu viel, nicht zu wenig und punktge-
nau der Tatigkeitsmix, der zu ihnen passt. Fir die jeweils optimale Balance kann es keine Pauschall6-

sung geben. Kein Lebensmix sieht aus wie der andere.

Somit schlagen diese Berater und Change Maker nicht nur beim Kunden eine Bresche in den uniber-
sichtlichen Dschungel, sondern auch hinsichtlich der eigenen Lebens- und Arbeitsform. Wie kaum
eine andere Berufsgruppe haben sie den Freiraum, fast alle Aspekte ihres Lebens und Wirkens selbst
zu gestalten: Tatigkeit, Angebote, Zielgruppen, Arbeitszeiten und -umfeld, Kommunikation und Kul-

tur, Geschéaftspartnerschaften etc.

Auf diese Weise meistern sie ihr Leben, ihr Wirken, ihre Energie und ihren Rickfluss. Immer wieder

miussen sie neu Uberlegen und justieren: Was will ich erreichen? Welche Arbeitsweise, welche Kom-

! Bewusstheit verstehe ich als Wissen tiber das, was wir derzeit tun, und die moglichen Auswirkungen. Uber
systemische Zusammenhinge und Wechselwirkungen. Uber das Wesen einer Person und sein Umfeld. Uber
eine Organisation oder Kultur. Uber die Historie, Eigenarten und Implikationen fiir die Zukunft. Dariiber, wer
wir sind, wie wir in die Welt schauen, wahrnehmen, uns verhalten, empfinden — und was es mit uns und ande-
ren macht. Bewusstheit ist aber auch das Wissen dariber, was wir nicht wissen.
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munikation, welche Kultur tut mir gut? Wie soll mein Riickfluss aussehen, und was maochte ich wirt-
schaftlich erreichen? Mit welcher Strategie und Taktik gelingt es mir, das Umfeld zu kreieren, das ich

mir fir meinen Beruf, mein Privatleben und in der Welt wiinsche?

Eben diese Aspekte verbinden Berater mit anderen Unternehmern und Change Makern. Deshalb
bezeichnen sich viele von ihnen auch zu Recht als Unternehmer und Change Maker.

Als was sehen sich die Befragten?

Die Halfte der Teilnehmenden versteht sich als Berater und Unternehmer oder als Berater und Chan-
ge Maker. Rund 20 Prozent der Befragten, ein Drittel der Berater, haben sich nur als Berater bezeich-
net. Knapp 15 Prozent wiederum sehen sich selbst als Unternehmer, Change Maker oder beides (sie-
he Abbildung 1: Verteilung Bezeichnung.

Stehen reine Berater anderen Herausforderungen gegentiber als Change Maker oder Unternehmer?
Die Uberpriifung nach diesen Gruppen hat meine Erfahrungen bestitigt: Die Antworten der drei
Gruppen ergeben keine signifikanten Unterschiede. Folglich differenziere ich bei den folgenden Aus-

wertungen nicht zwischen diesen Gruppierungen.

Bezeichnungen

Sieht sich als B/T/C, Unternehmerin und Change
Maker

Sieht sich als B/T/C und Unternehmerin

Sieht sich als B/T/C und Change Maker

Sieht sich nur als B/T/C

Sieht sich als Unternehmerin und Change Maker
Sieht sich nur als Unternehmerin

Sieht sich nur als Change Maker

k.A.

Hu[“[

0% 5% 10% 15% 20% 25%

Abbildung 1: Verteilung Bezeichnung
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Selbststandig, angestellt oder nebenberuflich

Die Analyse der ,Schmerzpunkte” nach Beschéaftigungsart (selbststandig, angestellt, nebenberuflich)
hat ebenfalls keine wesentlichen Unterschiede ergeben. Bei keiner der Aussagen sind die Varianzen
signifikant. Allerdings sind die Fallzahlen der angestellten und nebenberuflich Selbststandigen auch
zu gering, als dass detailliertere Ergebnisse statistisch aussagekraftig waren. Darum habe ich diese

Gruppierungen ausschlielich zusammengefasst betrachtet.
Wen es dennoch interessiert, der findet relevante Fallzahlen und Aussagen zu diesem Thema in mei-

ner Studie ,Was Deutschlands Trainer bewegt“. Meiner Erfahrung und Einschdtzung nach werden

sich die Ergebnisse in den vergangenen Jahren kaum verandert haben.

Die Kernthemen

Welche Themen beschaftigen Berater, Unternehmer und Change Maker am meisten? Und wo sind

ihre wichtigsten Hebel?

lhre Starken und Schwachen

Mit Abstand am unzufriedensten sind die Befragten mit der eigenen Offentlichkeitsarbeit und dem

monetaren Rickfluss.

Im Mittelfeld folgen Balance und Erfiillung, Energie und Gesundheit, Positionierung und Marketing

sowie Wachstum und Durchschlagskraft.

Fiir besonders stark halten sie sich in puncto personliche wie fachliche Weiterentwicklung, Miteinan-

der sowie innere Klarheit und Stabilitat.

Das Uberrascht wenig und entspricht meinen Studienergebnissen von 2008: Ihr Job ist in der Regel
spannend und fordernd. Sie sind zumeist bewusst, selbstbewusst und verfiigen lber das notige

Handwerkszeug fiir innere Ruhe und Stabilitat.

Fazit: Die Basis flr erflillende Arbeit, Inspiration und innere Stérke ist da — an Unternehmertum aber
hapert es. Bereits bei der wirksamen Positionierung schwéacheln Deutschlands Berater. Das ist umso
bedauerlicher, als sie das Fundament fiir Marketingerfolg, Offentlichkeitwirksamkeit und vor allem

fir den wirtschaftlichen Erfolg ist. Hier liegt also ein enormes Potenzial, das es zu heben gilt.

Die gute Nachricht: Schon eine gewisse Verbesserung der unternehmerischen Aspekte steigert den
wirtschaftlichen Erfolg, die Durchschlagskraft und somit die Zufriedenheit in vergleichsweise hohem
MakRe.
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Welche Themen beschéftigen Berater, Unternehmer und Change Maker am meisten?
Wo sind ihre starksten Hebel?

Offentlichkeitsarbeit wie Vortrag, Pressearbeit, Buch: ,Ich habe bei Kunden, Partnern

9
und Medien den Bekanntheitsgrad und das Image, das ich mir wiinsche.” “ 18%

Riickfluss und wirtschaftliche Ziele: ,Meine Honorare, Umsitze, Gewinne,

Gegenwerte entsprechen dem, was ich mirwiinsche.* T — k10

Wachstum und Organisationsentwicklung: ,,Meine Unternehmung: Was ich tue, hat

9
Durchschlagskraft; und ich b ge, was ich mir gewiinscht habe.” % <)

Positionierung und Marketing: ,Meine Besonderheiten sind nach auBen klar sichtbar

und iiberzeugend. i ——— — L)

Energie und Gesundheit: ,Ich bin gesund und morgens wie abends voller Energie.” % 39%

Balance und Erfiillung: ,Berufliches und Privates sind im Einklang. Mein Leben ist

§
rund. e — — a2

Das Miteinander: ,Ich habe Menschen um mich, die mit mir auf einer Wellenldnge

9
sind, die michinspirieren und auf meinem individuellen Weg unterstiitzen.” iﬁ* 52%

Innere Prasenz, Ruhe und klare Sicht auf die Dinge: ,Ich bin innerlich klar und stabil.” w 54%

Personliche und fachliche Weiter icklung: ,Ich habe

9
Herausforderungen sowie Freude an regelmaRiger Fortbildung.” % 65%

0% 25% 50% 75% 100%

@ 1-3 Punkte (1 = stimme Uberhaupt nicht zu) m 4-7 Punkte 8-10 Punkte (10 = stimme voll und ganz zu)

Abbildung 2: Themen und stéarkste Hebel

Sind Deutschlands Berater und Change Maker auch gute Unternehmer?

Die eindeutige Antwort lautet: Nein! Denn seiner Berufung zu folgen ist das eine, aber die eigenen
Gaben und Interessen so einzusetzen, dass sie eine hohe Durchschlagskraft am Markt haben und den
wirtschaftlichen Erfolg bringen, das andere. Letzteres benétigt solide unternehmerische Qualitdten
wie kreativen Umgang mit schwierigen Markten, Verhandlungsgeschick und eine ordentliche Portion

Durchhaltevermdgen. Diese sind den wenigsten in die Wiege gelegt.

Nur 30 Prozent der Berater und Change Maker sind mit ihrem Riickfluss und ihren wirtschaftlichen
Ergebnissen zufrieden, lediglich ein Drittel erreicht die gewiinschte Durchschlagskraft und das, was
sie in der Welt bewegen wollen. Bereits die Studie von 2008 hatte ergeben, dass Wettbewerb, Preis-
kampf, Honorarverhandlungen und Auftragslocher fiir Deutschlands Trainer und Berater besonders

schwer zu handhaben sind.

Was waire, wenn diese Pioniere und Treiber des Wandels auch noch ihre volle unternehmerische
Wirksamkeit entfalten wiirden? Dieses Potenzial kdnnte Berge versetzen — und eine Lawine an posi-

tivem Wandel in der Welt lostreten.

Es ist nie zu spat, das Augenmerk auf Unternehmertum mit hoher Bewusstheit zu richten. Auch Bera-
ter brauchen Unterstiitzung, um die gesamten PS aus ihren Gaben, Erfahrungen und Talenten auf die

StraBe zu bringen; und zwar auf stimmige, selbstwirksame und -ndhrende wie auch nach aufRen
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wertschopfend-wirkungsvolle Art und Weise. Diesen ,Sweet Spot” zu treffen ist kein Kinderspiel.
Aber es geht. Immer.

Wirtschaftlicher Erfolg und Durchschlagskraft

Riickfluss und wirtschaftliche Ziele: ,Meine Honorare, Umsétze, Gewinne,

Gegenwerte entsprechen dem, was ich mir wiinsche.” B
Wach: und O isati icklung: ,,Meine Unterneh Was ich tue, hat 35%
Durchschl aft; und ich b ge, was ich mir gewiinscht habe.”
0% 25% 50% 75% 100%
w 13 Punkte (1 =stimme Uberhaupt nicht zu) m 4-7 Punkte . 8-10Punkte (10 = stimme voll und ganz zu)

Abbildung 3: Wirtschaftlicher Erfolg und Durchschlagskraft
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Beherrschen Deutschlands Berater und Change Maker Selbstdarstellung und Marketing?

Wesentlicher Bestandteil des unternehmerischen Erfolgs eines Beraters ist dessen Sichtbarkeit am
Markt, sprich Selbstdarstellung und Marktprasenz. Haben Deutschlands Berater und Change Maker
ihren ,Sweet Spot” gefunden und diesen klar und tGberzeugend kommuniziert? Nein, leider immer

noch nicht. Genau hier sollten sie daher als erstes ansetzen.

Lediglich 18 Prozent der Befragten haben bei Kunden, Partnern und Medien den gewiinschten Be-
kanntheitsgrad und das entsprechende Image. Es hapert an Offentlichkeitsarbeit (PR) wie Vortrag,
Pressearbeit und Buch. Kein Wunder, denn bereits an der Basis fiir wirksame PR, in Positionierung
und Marketing, sind zwei Drittel der Berater eher schwach aufgestellt: hre Besonderheiten sind nach

aulRen weder klar sichtbar noch Gberzeugend.

Ohne klare Marktpositionierung und wirksame Offentlichkeitsarbeit wird es schwer sein, die ge-
wiinschten Honorare, den wirtschaftlichen Erfolg und die gesellschaftliche Durchschlagskraft zu er-
reichen. Denn wie will man an der richtigen Stelle wirken, wenn die eigenen Besonderheiten nicht

erkennbar sind?

Fazit: Hier befindet sich der wichtigste Hebel fiir Berater und Change Maker. Viele kennen ihre Be-
sonderheiten zwar, versdaumen es aber, diese 6ffentlichkeitswirksam zu betonen. Entweder haben sie
keine Zeit dafiir — viele sind gefangen im Hamsterrad des Niedrigpreissegments —, halten es fiir uner-
heblich, oder es fehlt ihnen an Know-how, um Marketing und PR zielgerichtet und effektiv zu betrei-
ben. Des Weiteren sind kompetente Unterstitzer, die den Beratermarkt kennen sowie die individuel-
le Personlichkeit in der Tiefe erfassen und authentisch als auch wirksam transportieren kénnen,
sprich den , Sweet Spot” treffen, rar gesdt. Doch wer um seinen ,Sweet Spot“ weil}, fiir den werden

Positionierung und Marketing ungemein kraftvoll und leicht.

Positionierung, Marketing und Offentlichkeitsarbeit

Offentlichkeitsarbeit wie Vortrag, P beit, Buch: ,Ich habe bei Kunden, Part
entlichkeitsarbeit wie Vortrag, Pressearbeit, Buc ch habe bei Kunden, Partnern 28% 54% 18%

und Medien den Bekanntheitsgrad und das Image, das ich mir wiinsche.” _

Positionierung und Marketing: ,Meine Besonderheiten sind nach auBen klar sichtbar

9
und tiberzeugend.” g2 _49% B2

0% 25% 50% 75% 100%
@ 1-3 Punkte (1 =stimme Gberhaupt nicht zu) W 4-7 Punkte 8-10 Punkte (10 = stimme voll und ganz zu)

Abbildung 4: Positionierung, Marketing und Offentlichkeitsarbeit
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Wie inspiriert und innerlich gefestigt sind Deutschlands Berater und Change Maker?

Hier punkten die Umfrageteilnehmer am meisten: Zwei Drittel haben zweifellos spannende Heraus-
forderungen sowie Freude an ihrer eigenen Fortbildung. In persénlicher wie fachlicher Weiterent-
wicklung sind sie stark. Weitere 28 Prozent ordnen sich im Mittelfeld ein, und nur 7 Prozent fiihlen

sich unterfordert.

Auch der Aussage , Ich bin innerlich klar und stabil“ stimmten 45 Prozent voll zu, 40 Prozent ent-
schieden sich fiir eine mittlere Zustimmung, und nur 6 Prozent kénnen die Aussage nicht ,unter-
schreiben”.

Letzteres ist interessant, da in der Studie von 2008 eigene Zweifel wie ,Kann ich das?“, ,Darf ich
das?“, ,Tue ich das Richtige” als sehr lastig und hinderlich beurteilt wurden. Mit Kritik, Tiefs und Zei-
ten des Leerlaufs hingegen konnten schon damals erfreulich viele Teilnehmenden gut umgehen. Also
haben Deutschlands Berater entweder gelernt, den Umgang mit eigenen Zweifeln zu managen oder

die Zweifel anzunehmen — oder sie sind schlichtweg weniger selbstkritisch. Wunderbar.
Denn innere Kritik und Selbstzweifel sind die groRten Stolpersteine, wenn es um Honorarverhand-

lungen geht. Sind diese aus dem Weg gerdumt — sei es durch innere Arbeit oder authentischere Posi-

tionierung und Marktprasenz — werden wesentlich héhere Honorare erzielt.

Weiterentwicklung sowie innere Klarheit und Ruhe

Innere Prisenz, Ruhe und klare Sicht auf die Dinge: ,Ich bin innerlich klar und stabil.“ 6% 40% 54%

Personliche und fachliche Weiterentwicklung: ,,Ich habe spannende

9
Herausforderungen sowie Freude an regelmaRiger Fortbildung.” 7% 22 D

0% 25% 50% 75% 100%

w 1-3 Punkte (1 =stimme tberhaupt nicht zu) w 4-7 Punkte 8-10 Punkte (10 = stimme voll und ganz zu)

Abbildung 5: Weiterentwicklung sowie innere Klarheit und Ruhe
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Wie einsam sind Deutschlands Berater und Change Maker?

Auch das Miteinander scheint sich in den vergangenen Jahren sehr positiv entwickelt zu haben. Uber
die Halfte der Befragten stimmten der Aussage ,Ich habe Menschen um mich, die mit mir auf einer
Wellenldnge sind, die mich inspirieren und auf meinem individuellen Weg unterstiitzen” voll oder
fast voll zu. Knapp die Halfte bewegt sich im Mittelfeld, und nur 5 Prozent konnten der Aussage gar
nicht zustimmen. Dieser Aspekt ist wichtig, denn um unseren eigenen Weg als Berater, Pionier,
Change Maker zu gehen, brauchen wir erfahrungsgemall mindestens einen Menschen, der uns
selbstlos unterstitzt. Am besten einen Gleichgesinnten, also jemanden, der Uber eine dhnliche Be-

wusstheit und Weltsicht verfigt.

Da die Herausforderungen am Markt immer groRer werden ebenso wie der Spalt zwischen alten und
neuen Strukturen, Kulturen, Denk- und Sichtweisen, kommt der vertrauensvollen Teamarbeit bei
Projekten und Herausforderungen besondere Bedeutung zu. Es wird zunehmend wichtiger, sich ge-
genseitig mit Know-how zu unterstitzen, bei Teamkollegen eine zweite Meinung einholen zu kdénnen,
Alltagsentscheidungen schnell mit einem Gegeniliber auf Augenhéhe zu Uberpriifen und in einem

schwierigen Moment Riickendeckung zu bekommen. Von den passenden Personen.

Miteinander

Das Miteinander: ,Ich habe Menschen um mich, die mit mir auf einer

Wellenlinge sind, die mich inspirieren und auf meinem individuellen Weg 5% 43% 52%
erstzen ———————
0% 25% 50% 75% 100%

@ 1-3 Punkte (1 = stimme tberhaupt nicht zu) @ 4-7 Punkte 8-10 Punkte (10 = stimme voll und ganz zu)

Abbildung 6: Miteinander
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Wie kraftvoll, gesund und gliicklich sind Deutschlands Berater und Change Maker?

Als Unternehmer und Pioniere sind Berater selbst ihr wichtigstes Kapital: Stehen sie in ihrer mensch-
lichen, wirtschaftlichen und gesundheitlichen Kraft, so gehen sie mit gutem Beispiel voran. Sie leben

vor, was sie proklamieren — und sie tiberzeugen allein durch ihre Prdasenz und Anziehungskraft.

Die Selbsteinschatzungen bei den Aussagen zu Balance und Erfillung (,,Berufliches und Privates sind
im Einklang. Mein Leben ist rund”) sowie zu Energie und Gesundheit (,Ich bin gesund und morgens
wie abends voller Energie”) wurden von rund 40 Prozent mit einem recht klaren Ja beantwortet,
knapp die Halfte sieht sich selbst im Mittelfeld, und nur 12 bzw. 15 Prozent der Befragten konnten

den Aussagen eher nicht zustimmen.

Diese Zahlen sind positiver als vor zehn Jahren. Damals waren es rund 20 Prozent, die der gleichen
Aussage im Hinblick auf ihre Energie nicht zustimmten; und nur 31 Prozent gaben ein klares Ja ab.
Auf diesem Gebiet scheinen die Berater und Change Maker an sich gearbeitet zu haben; vielleicht ist
es aber auch die jlingere Generation, die uns vormacht, wie wir mehr auf uns achten. Sicher ist je-
doch, dass sich die Befragten in den zehn Jahren weiter etabliert oder zumindest ihre Lebens- und

Arbeitsraume in der Zwischenzeit positiver gestaltet haben.

Balance und Erfiillung sowie Energie und Gesundheit

Energie und Gesundheit: ,Ich bin gesund und morgens wie abends voller

cw 12% 49% 39%
Fnerele e ——
Balance und Erfiillung: ,Berufliches und Privates sind im Einklang. Mein Leben
ul ullung urh * ul "IV 1 1 1 14 1 15% 43% 4%
rend e ————
0% 25% 50% 75% 100%

w 1-3 Punkte (1 =stimme Uberhaupt nicht zu) m4-7 Punkte 8-10 Punkte (10 = stimme voll und ganz zu)

Abbildung 7: Balance und Erfiillung sowie Energie und Gesundheit
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lhre wichtigsten Hebel

Dort, wo die Einschatzungen der Teilnehmer besonders stark auseinanderklaffen, konnen wir Riick-
schliisse auf Zusammenhange bzw. Wechselwirkungen ziehen. Die Aspekte mit der gréBten Varianz
sind 1. Riickfluss und wirtschaftliche Ziele, 2. Offentlichkeitsarbeit, 3. Balance und Erfiillung.

Es lohnt sich, diese Bereiche genauer unter die Lupe zu nehmen — vor allem in Relation zu den ande-
ren Aspekten.

Welche Themen beschiftigen Berater, Unternehmer und Change Maker am meisten?
Wo sind ihre starksten Hebel?

Riickfluss und wirtschaftliche Ziele: ,Meine Honorare, Umsétze, Gewinne,
Gegenwerte entsprechen dem, was ich mir wiinsche.”

Balance und Erfiillung: ,Berufliches und Privates sind im Einklang. Mein
Leben ist rund.”

Offentlichkeitsarbeit wie Vortrag, Pressearbeit, Buch: ,Ich habe bei Kunden,
Partnern und Medien den Bekanntheitsgrad und das Image, das ich mir
wiinsche.”

Energie und Gesundheit: ,,Ich bin gesund und morgens wie abends voller
Energie.”

Positionierung und Marketing: ,Meine Besonderheiten sind nach auen klar
sichtbar und iiberzeugend.”

Wachstum und Organisationsentwicklung: ,Meine Unternehmung: Was ich
tue, hat Durchschlagskraft; und ich bewege, was ich mir gewiinscht habe.”

Personliche und fachliche Weiterentwicklung: ,Ich habe spannende

Herausforderungen sowie Freude an regelmaRiger Fortbildung.”

Das Miteinander: , Ich habe Menschen um mich, die mit mir auf einer
Wellenldnge sind, die mich inspirieren und auf meinem individuellen Weg
unterstiitzen.”

Innere Prasenz, Ruhe und klare Sicht auf die Dinge: ,,Ich bin innerlich klar
und stabil

o
w
IS
«
)
~
©

1 2

w Varianz m Mittelwerte

Abbildung 8: Die starksten Hebel
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Was macht wirtschaftlich erfolgreich?

Welche Faktoren korrelieren am starksten mit dem wirtschaftlichen Erfolg der Berater und Change
Maker? Diese Abhangigkeit, in Form der statistischen GroRe Varianz, gibt Hinweise auf das, was ei-
nen Berater erfolgreich macht, bzw. auf die Effekte wirtschaftlichen Erfolgs. Signifikant sind die Kor-
relationen von wirtschaftlicher Stirke zu Durchschlagskraft, Balance und Erfiillung sowie Offentlich-
keitsarbeit, Marketing und Positionierung. Diese schauen wir uns jetzt im Detail an.

Wirtschaftliche Starke — Ursachen und Auswirkungen

Wachstum und Organisationsentwicklung: ,Meine Unternehmung:
Was ich tue, hat Durchschlagskraft; und ich bewege, was ich mir
gewiinscht habe.”

Balance und Erfiillung: ,Berufliches und Privates sind im Einklang. 7,00
Mein Leben ist rund.”

Offentlichkeitsarbeit wie Vortrag, Pressearbeit, Buch: ,Ich habe bei
Kunden, Partnern und Medien den Bekanntheitsgrad und das Image,
das ich mir wiinsche.”

o
~
<

1

~N
wn
iy

Positionierung und Marketing: , Meine Besonderheiten sind nach
auBen klar sichtbar und iiberzeugend.”

Innere Prasenz, Ruhe und klare Sicht auf die Dinge: ,,Ich bin innerlich
klar und stabil.”

37
Das Miteinander: ,Ich habe Menschen um mich, die mit mir auf einer ‘ 794
Wellenldnge sind, die mich inspirieren und auf meinem individuellen
Weg unterstiitzen.”
019
Energie und Gesundheit: ,Ich bin gesund und morgens wie abends 6,80

voller Energie.”

|0,08
Personliche und fachliche Weiterentwicklung: ,,Ich habe spannende 8,02
Herausforderungen sowie Freude an regelmaRiger Fortbildung.”

o

1 2 3 4 5 6 7 8 9

wVarianz . Wirtschaftlich stark (8-10 Punkte)  m Wirtschaftlich mittel (4-7 Punkte)  m Wirtschaftlich schwach (1-3 Punkte)

Abbildung 9: Wirtschaftliche Starke — Ursachen und Auswirkungen
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Wer wirtschaftlich erfolgreich ist, hat mehr Durchschlagskraft in der Welt

Finanzielle Freiheit bringt Handlungsfreiheit. Unliebsame Aufgaben werden delegiert. Das ermdglicht,
sich auf die eigenen Kernkompetenzen zu fokussieren. Fiir spezielle Fragen und Aufgabenbereiche
wie Strategie, Positionierung, Marktauftritt, Unternehmenswachstum und Office Management wer-
den spezialisierte Dienstleister hinzugezogen, um das eigene Unternehmen zu optimieren. So setzt

finanzielle Freiheit eine Positivspirale in Gang.

Und ganz wichtig: Diese Berater und Change Maker haben an einem Punkt in ihrer Karriere entschie-
den, groB zu denken. Sie haben es unternehmerisch angepackt und sich héhere Ziele gesetzt. Und sie

hatten den Mut, diesen Weg mit all seinen Risiken und Investitionen zu gehen.

Die Liga, flr die wir uns entscheiden, entscheidet lGber die Liga, in der wir spielen. Oder: Die Energie
folgt der Aufmerksamkeit bzw. der GroRRe, in der wir uns selbst wahrnehmen kénnen. Leben Sie Ihre

volle GroRe?

Wer wirtschaftlich schwach aufgestellt ist, kann Berufliches und Privates

schwer in Einklang bringen

Interessant ist, dass wirtschaftlich mittelmaRig Erfolgreiche und sehr Erfolgreiche dhnlich gliicklich
sind; die im Mittelfeld schatzen sich sogar etwas gliicklicher ein. Ab einem gewissen Niveau hat Geld
also keinen Einfluss mehr auf Gliick und Balance. Bis dahin aber macht mehr Geld tatsachlich gliickli-

cher.

Die Anstrengung und Investition, das eigene Geschaft professioneller aufzuziehen, lohnt sich fir jene,
die es schwerer haben, in jedem Fall. Und erfahrungsgemaR ist schon mit wenigen Mallnahmen viel
zu erreichen. Oft fehlen lediglich einige Aspekte des Unternehmertums, die mit l6sungsorientierter
Beratung leicht realisiert werden konnen. In Deutschland haben viele Trainer und Coaches sogar die

Moglichkeit, entsprechende Beratungsforderung in Anspruch zu nehmen.

Woran es in der Regel hapert, sind eine klare Marktpositionierung, das Bewusstsein fiir die eigene
GroRe und Geschéaftspotenziale sowie das Handwerkszeug, um mit einfachen Mitteln sehr viel zu

erreichen und zu erwirtschaften. Also: Packen Sie es an!

Erfolgsfaktor 1: Offentlichkeitsarbeit — sichtbar in Markt und Medien

Wirtschaftlich sehr erfolgreiche Berater haben bei Kunden, Partnern und Medien die gewilinschte
Bekanntheit und das notige Image. Der Zusammenhang ist klar: Je mehr Sichtbarkeit, desto attrakti-
ver und gefragter sind wir als Experten und desto hoéher sind die Honorare, die wir erzielen. In der
Studie von 2008 wurde auch die Auswirkung eines konsequenten Marketings auf den erzielten Ta-
gessatz erhoben. Das Ergebnis: Die Berater, die Marketing und PR sehr konsequent betrieben, er-
reichten im Mittel einen um 34 Prozent hoheren Tagessatz als die, die der Aussage ,,Mein Marketing

verfolge ich konsequent” mit immerhin ,eher haufiger” zustimmten. Also: Der Aufwand lohnt sich!
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Wichtig zu beachten: Hoher Medienwirksamkeit geht immer ein gelungenes Basismarketing voraus.
Dies beinhaltet eine klare, kraftvolle Positionierung, iberzeugendes und stringentes Basismaterial

und all das basierend auf einer starken, selbstbewussten und integren Personlichkeit(-smarke).

Erfolgsfaktor 2: Positionierung & Marketing — Basis der Anziehungskraft

Wem bringen Sie Mehrwert? Welche Probleme lhrer Kunden l6sen Sie? Was ist das Besondere an
Ihrer Lésung? Diese drei Fragen, die auf den ersten Blick nicht sonderlich kompliziert zu sein scheinen,
haben es in sich. Denn die Antworten sollten an lhre einzigartige Personlichkeit, an lhre Lebensauf-
gabe und natirlich an den Markt geknlipft sein. Sie kreieren Preis- und Produktpakete, Marketingma-
terial und -maBBnahmen, die sowohl auf Sie als auch auf Thre Wunschkunden zugeschnitten sind.

Das Gleiche gilt fiir die Marketingkanale: Passt Social Media wirklich zu lhnen? Muss nicht sein, auch
wenn jetzt alle Welt davon redet. Die meisten meiner Kunden sind erleichtert, wenn klar wird, dass
Alternativen wie echter personlicher Kontakt, Workshop, Vortrag, Pressearbeit und/oder Buch die
wirksameren Wege fiir sie sind.

Was die Zahlen zeigen: Basismarketing ist essenziell fir den wirtschaftlichen Erfolg und damit auch
fiir Zufriedenheit und Durchschlagskraft. Und wie bei der Offentlichkeitsarbeit, so wird auch intensi-
veres Marketing mit wesentlich héheren Tagessatzen belohnt.

Wie stark sind die Effekte von Marketing und Offentlichkeitsarbeit?

Wirksame Offentlichkeitsarbeit basiert auf intelligentem Basismarketing. Dennoch vernachléssigen
viele Berater beides. Warum? Zum einen hore ich oft, dass Marketing ein leidiges Thema sei, das
neben der eigentlichen Berufung gerne mal liegen bleibe. Zum anderen fehlt vielen einfach das ent-
sprechende Know-how und Marketinghandwerk. Und der Markt mit zig selbsternannten Marketing-

spezialisten und noch mehr Maoglichkeiten, Marketing zu betreiben, macht es nicht leichter.

»Welche Unterstiitzung und was fir ein Marketing passen tatsachlich zu mir?“ Diese Frage ist ent-
scheidend fiir die Wirksamkeit und somit auch dafiir, ob wir im Alltag so viel Freude an Marketing

entwickeln kdnnen, um es konsequent durchzufihren.

Um einiges leichter wird Marketing, wenn der Sweet Spot in Positionierung, Produkt- und Leistungs-
paketen sowie bei Kommunikation, Materialien und MalRnahmen gefunden ist und hinderliche inne-
re Glaubenssatze oder Sichtweisen aus dem Weg gerdumt wurden. Dann stehen Sie in lhrer eigenen
Strahlkraft, lhre Website starkt Ihnen den Riicken, und Sie agieren souveran, integer und wirkungs-

voll bei Erstgesprachen, Honorarverhandlungen oder auf der Biihne.

Natdrlich gibt es immer noch etwas zu tun. Aber Sie wissen, dass Zeit, Energie und Geld genau richtig
eingesetzt sind und den gewiinschten Riickfluss erzielen werden. Die Zahlen zeigen deutlich: Mit
mittelmaRiger Positionierung und entsprechendem Marketing sind Berater und Change Maker wirt-
schaftlich um 37 Prozent erfolgreicher als mit schwacher Positionierung samt Marketing. Die Halfte

aller Berater ordnet sich hier ein. Knapp 40 Prozent setzen noch eins drauf, sind in dieser Hinsicht
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durchweg gut aufgestellt — und erzielen einen rund 30 Prozent hoheren Rickfluss als die ,Mittelma-

Rigen”.

Positionierung & Marketing vs. Riickfluss und wirtschaftliche Ziele:
»Meine Honorare, Umsdtze, Gewinne, Gegenwerte entsprechen
dem, was ich mir wiinsche.”

+29%

; +37%

Mittelwerte
B

schwache Positionierung und

Marketing (1-3 Punkte) mittelméaRige Positionierung

und Marketing (4-7 Punkte) starke Positionierung und

Marketing (8-10 Punkte)

Abbildung 10: Positionierung & Marketing vs. Riickfluss und wirtschaftliche Ziele

Ein beachtlicher Effekt, den Basismarketing, sprich eine iberzeugende AulRendarstellung haben kann,
nicht wahr? Bauen Berater darauf auch ihre Offentlichkeitsarbeit auf, sind die wirtschaftlichen Erfol-
ge noch einmal um etliches héher. Hier haben viele Berater erhebliches Potenzial, das bislang brach-
liegt. So machen 30 Prozent kaum Offentlichkeitsarbeit, obwohl sie ihre wirtschaftlichen Erfolge
leicht verdoppeln kénnten, wenn sie sich an den Kollegen, die PR mit mittelmaRigem Aufwand

betreiben, orientieren wiirden.

Auch jene, die sich in Sachen PR bereits auf mittlerem Niveau befinden (54 Prozent der Studienteil-
nehmer) kénnten ihren wirtschaftlichen Riickfluss mit intensiverer Offentlichkeitsarbeit um rund 30
Prozent steigern. Nur 18 Prozent nutzen ihr Potenzial fiir ausgefeilte Offentlichkeitsarbeit mit den
entsprechenden Effekten auf ihren wirtschaftlichen Erfolg und ihre Durchschlagskraft, ganz abgese-

hen von den positiven Auswirkungen auf die eigene Lebenszufriedenheit.
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Offentlichkeitsarbeit vs. Riickfluss und wirtschaftliche Ziele:
»,Meine Honorare, Umsatze, Gewinne, Gegenwerte entsprechen dem,
was ich mir wiinsche.”

+29%

7 +92%

Mittelwert

Schwache
Offentlichkeitsarbeit (1-3 MittelmaRige y
Punkte) 5f i . it (47 /
Offentlichkeitsarbeit (4 Starke Offentlichkeitsarbeit
Punkte)

(8-10 Punkte)

Abbildung 11: Offentlichkeitsarbeit versus Riickfluss und wirtschaftliche Ziele

Mit welchen MaBBnahmen lassen sich Tagessatz und
Finanzen verbessern?

Dazu liefert die Studie von 2008 detaillierte Ergebnisse, die ich hier noch einmal zur Verfligung stel-
len méchte.” Die einzige, allerdings bedeutsame Anderung, die sich in den letzten Jahren meiner
Einschatzung nach ergeben hat, ist der niedrigere Anteil der von Selbstzweifeln geplagten Berater.
Der hohe Effekt, den das Uberwinden von Selbstzweifeln hat, ist jedoch unweigerlich geblieben. Des-
halb sollten diese neben Positionierung, Marketing und Offentlichkeitsarbeit auch unbedingt im Ge-
sprach mit Ihrem Marketingberater oder Coach thematisiert werden.

2 Auszug aus der Studie ,,Was Deutschlands Trainer bewegt” (S. 64-67)
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Auszug aus der Studie von 2008

Was beeinflusst konkret den Tagessatz, den Berater erzielen (kdnnen)? Basisfaktoren sind natdrlich
die aktuelle Marktsituation, die fachliche Qualifikation des Beraters, seine Praxiserfahrung sowie
personliche Fahigkeiten und Besonderheiten. Welche weiteren Faktoren fiir die Hohe des Beraterho-

norars entscheidend sind, machen folgende Auswertungen deutlich.

Honorarverhandlungen

Je souverdner ein Berater verhandelt, desto hoher ist der erzielte Tagessatz! Der groRte finanzielle
Sprung ist zu erreichen, wenn die Verhandlungen souveran und auf Augenhdhe gemeistert werden:
Zuniachst verlauft die Steigerung noch linear, bis es schlieBlich zu einem Uberproportionalen Anstieg
des durchschnittlichen Tagessatzes kommt. So zeigt sich bei Beratern, die der Aussage ,Honorarver-
handlungen fallen mir leicht, und ich fithle mich wohl dabei“ ohne Wenn und Aber zustimmen, eine
Steigerung des mittleren Tagessatzes um sage und schreibe 34 Prozent gegeniiber Beratern, die die-
se Aussage nur bedingt zustimmen. Dabei ist natirlich zu bedenken, dass etablierte Berater mit ho-
herem Tagessatz bereits souverdner auftreten und in Finanzfragen selbstsicherer auftreten. Trotz-
dem: Je leichter einem Berater Honorargespréache fallen und je wohler er sich dabei fuhlt, desto ho-

here Tagessatze sind zu erzielen.

3,75

3,5

3,25 Steigerung von 34%

1 = stimmt nicht 2 3 4 5 6 = stimmt véllig

,Honorarverhandlungen fallen mir leicht und ich fiihle mich wohl dabei.”

Abbildung 12: Einfluss der Selbstsicherheit bei Honorarverhandlungen

auf den Tagessatz (Mittelwerte der Zustimmung)
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Selbstbewusstsein

Je ausgepragter die Selbstzweifel sind, desto geringer fallt der Tagessatz aus! Schon geringe Zweifel
wirken sich finanziell erheblich aus. Denn die Tagessatz-Differenz zwischen einem Berater, der sich
selbst und seine Fahigkeiten tGberhaupt nicht in Frage stellt, und einem Berater, den nur geringe
Selbstzweifel plagen, ist deutlich groRer als zwischen einem Berater mit groRen Selbstzweifeln und
einem mit sehr grofRen Selbstzweifeln [siehe Abbildung 13]. Das heil’t, der Einfluss auf den Tagessatz
wird nicht starker, je starker die Selbstzweifel sind. Berater, denen Selbstzweifel fremd scheinen und
die Aussage ,Zweifel wie ,Kann ich das?‘, ,Darf ich das?‘, ,Tue ich das Richtige?‘ beschaftigen mich
mehr als mir lieb ist” eindeutig von sich weisen, erzielen im Durchschnitt einen um 19 Prozent hohe-

ren Tagessatz als die Berater, fir die die Aussage lediglich ,,eher nicht” stimmt.

Dieses spannende Ergebnis sollte Berater dazu veranlassen, den inneren Kritiker resolut in die
Schranken zu weisen. Denn gelingt es dem Berater, souveran mit auftretenden Zweifeln und selbst-

kritischen Gedanken umzugehen, wird er schon bald einen deutlich hoheren Tagessatz verzeichnen.

3,2

3
2,8 - - Steigerung von 19%
2,6

Steigerung von 11%

2,4
2,2

2

1 = stimmt nicht 2 3 4 5 6 = stimmt véllig
,Zweifel wie ,Kann ich das?’, ,Darf ich das?”, ,Tue ich das Richtige?’
beschdftigen mich mehr, als mir lieb ist.”

Abbildung 13: Einfluss von Selbstzweifeln auf den durchschnittlichen Tagessatz (Mittelwerte der Zustimmung)

Lesebeispiel: Berater mit erheblichen Selbstzweifeln (Wert=5 und 6) erzielen den niedrigsten Tagessatz.

© managerSeminare 24 | Seite



Konsequentes Marketing

Je konsequenter ein Berater Marketing in eigener Sache betreibt, desto hoéher fallt sein Tagessatz
aus. Auch hier zeigt sich, dass nicht nur ein linearer Zusammenhang besteht, sondern dass aus einem
besonders konsequenten Marketing eine Uberproportionale Steigerung des Tagessatzes resultiert
[siehe Abbildung 14]. Berater, die ihr Marketing am konsequentesten verfolgen, erzielen einen mitt-
leren Tagessatz, der um 35 Prozent hoéher liegt als der Tagessatz jener Berater, die der Aussage

»Mein Marketing verfolge ich konsequent” immerhin mit ,eher haufiger” zustimmten.

3,4
3.2

) Steigerung von 34%
2,8
2,6
2,4
2,2

2

1 = stimmt nicht 2 3 4 5 6 = stimmt véllig
,Mein Marketing verfolge ich konsequent.”

Abbildung 14: Einfluss von konsequentem Marketing auf den durchschnittlichen Tagessatz
(Mittelwerte der Zustimmung). Anmerkung: Je groRer der Mittelwert, desto héher ist die
Zustimmung zu der Aussage bzw. der Tagessatz.

Kundenbeziehung

Das Gefuhl der Einzigartigkeit respektive die Fahigkeit, diese klar nach aufRen zu kommunizieren,
haben deutlichen Einfluss auf den Verdienst: Je starker der Kunde die Besonderheiten wahrnimmt,
desto mehr ist er auch bereit zu investieren. Wobei in gewissem MaRe auch eine umgekehrte Riick-
kopplung auf den Berater stattfindet, denn den Tagessatz empfindet er auch als Bestatigung der per-
sonlichen Leistung und des eigenen Erfolgs: So wachst mit der Hohe des Tagessatzes das Gefiihl ,,Ich

bin einzigartig — als Person und in dem, was ich mit meiner Arbeit leiste”.
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5,75

5,5

5,25

4,75

4,5

Gefiihl der Einzigartigkeit

4,25

3,75

weniger als 500 501-1000 1001-1500 1501-2000 2001-2500 mehr als 2500

Tagessatz

Abbildung 15: Einfluss des Tagessatzes auf das Gefiihl der Einzigartigkeit (Mittelwerte der Zustimmung).
Anmerkung: Je groRer der Mittelwert, desto gréBer die Zustimmung zu der Aussage.

Besonders aufschlussreich ist in diesem Zusammenhang die Bedeutung der Augenhéhe auf den Ta-
gessatz: je mehr der Berater auf Augenhdhe akzeptiert ist, desto hdher ist sein Honorar [siehe Abbil-
dung 16). Die Erfahrung zeigt, dass auch einen zweite Einfluss: Je konsequenter ein Berater zu seinen
Honoraren steht, desto eher wird er vom Auftraggeber auf Augenhohe akzeptiert.

Bei den Spitzenverdienern unter Deutschlands Beratern und Trainern ist der Einfluss der Augenhodhe
womaoglich etwas geringer, da der Berater mit entsprechendem Satz gefiihlt ,,hoher” dasteht als sein
Auftraggeber.

5,5

5,25

4,75

4,5

4,25

Gefiihl, als Gesprachspartner auf gleicher Augenhéhe
wahrgenommen zu werden

weniger als 500 501-1000 1001-1500 1501-2000 2001-2500 mehr als 2500

Tagessatz

Abbildung 16: Einfluss des Tagessatzes auf das Gefiihl, als gleichbrechtigter Gesprachspartner

wahrgenommen zu werden.
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Welche Wechselwirkungen haben Balance und Erfiillung?

Die Korrelation der Aussage Uber Balance und Erfullung (,Berufliches und Privates sind im Einklang.
Mein Leben ist rund®) liefert spannende Ergebnisse. Noch einmal kurz zur Erinnerung: Gut 40 Prozent
ordnen sich hier mindestens im Mittelfeld ein, die restlichen 15 Prozent der Befragten stimmen der
Aussage eher nicht zu.

Mit Abstand am starksten korreliert Balance und Erfillung mit Gesundheit und Energie, innerer Klar-
heit und Stabilitat sowie persdnlicher und fachlicher Entwicklung. Diese schauen wir uns mal genauer

an.

Balance und Erfiillung — Ursachen und Auswirkungen

A5
Energie und Gesundheit: 7,99
»Ich bin gesund und morgens wie abends voller Energie.”
S 268
Innere Prdsenz, Ruhe und klare Sicht auf die Dinge: ,,Ich bin 8,28

innerlich klar und stabil.”

Personliche und fachliche Weiterentwicklung:
»Ich habe spannende Herausforderungen sowie Freude an
regelmaRiger Fortbildung.”

Das Miteinander: ,Ich habe Menschen um mich, die mit mir
auf einer Wellenldnge sind, die mich inspirieren und auf
meinem individuellen Weg unterstiitzen.”

Wachstum und Organisationsentwicklung: ,Meine
Unternehmung: Was ich tue, hat Durchschlagskraft; und ich
bewege, was ich mir gewiinscht habe.”

Positionierung und Marketing: ,Meine Besonderheiten sind
nach auBlen klar sichtbar und iiberzeugend.”

Riickfluss und wirtschaftliche Ziele: ,Meine Honorare,
Umsdtze, Gewinne, Gegenwerte entsprechen dem, was ich mir
wiinsche.”

Offentlichkeitsarbeit wie Vortrag, Pressearbeit, Buch: ,,Ich
habe bei Kunden, Partnern und Medien den Bekanntheitsgrad
und das Image, das ich mir wiinsche.”

wVarianz . Starke Balance (8-10 Punkte)
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u Mittlere Balance (4-7 Punkte)
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Abbildung 17: Balance und Erfiillung — Ursachen und Auswirkungen
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Balance und Erfiillung sorgen fiir Gesundheit und Energie

Auffallend ist die extrem hohe Wechselwirkung mit der Beurteilung von Energie und Gesundheit
(,/ch bin gesund und morgens wie abends voller Energie”). Wer Berufliches und Privates gut in Ein-
klang bekommt, fiihlt sich bedeutend geslinder und energievoller!

Hier also wieder der Appell an alle Berater und Change Maker: Wir arbeiten, um zu leben — wir leben
nicht, um zu arbeiten. Und dariber hinaus liegt die Kunst des erfiillenden, erfolgreichen und energie-

vollen Arbeitens genau darin, die eigenen Lebenstraume und Visionen mit dem eigenen Wirken in
der Welt zu verbinden.

Neben wachsender Zufriedenheit und angenehmer Balance erhoht sich dadurch nicht zuletzt die
potenzielle Anziehungskraft auf Kunden. Wer umgibt sich nicht gern mit Menschen, die jene positive,
kraftvolle Ausstrahlung und den Erfolg haben, die man sich selbst so sehr wiinscht?

Balance bringt enorme Energie

Uber wie viel mehr Energie sprechen wir, wenn Erfiillung und Balance gegeben sind? Die Verinde-
rung ist enorm: 63 Prozent mehr Energie und Gesundheit fir all jene, die einigermafien erfiillt und in
Balance leben. Und von diesem Level ausgehend, gibt es noch einmal 30 Prozent mehr Energie und
Wohlbefinden fir jene, die den Weg zur vollen Erfiillung weitergegangen sind.

Energie und Gesundheit:
»ich bin gesund und morgens wie abends voller Energie.”

+31%

7 +63%

Mittelwert

Schwacher Balance (1-3 Punkte)

Mittlere Balance (4-7 Punkte)

Starke Balance (8-10 Punkte)

Abbildung 18: Auswirkung von Balance auf Energie und Gesundheit

© managerSeminare 28 |Seite



AuRere Balance korreliert mit innerer Klarheit und Stabilitit

Wo ist das Huhn, wo das Ei? Die Korrelation ist nicht verwunderlich. SchlieRlich braucht man innere
Klarheit, um zu wissen, was man will und was einem guttut, um das eigene Leben in immer groRerer
Balance und Erfillung zu gestalten. Und sind wir erfillt und in Balance, sorgt das wiederum fiir inne-
re Ruhe und Stabilitat.

Fiir Berater und Change Maker in turbulenten Zeiten ist es immens wichtig, Gber viel Energie, Resi-
lienz, Gelassenheit und Wachheit zu verfligen. Denn das ist das A und O, um eine komplexe Situation
bewusst und achtsam wahrnehmen und sicher in dieser navigieren zu kénnen. Erfreulich, dass viele

Berater in dieser Hinsicht schon eine gute Basis mitbringen. Weiter so!

Balance und Erfiillung gehen Hand in Hand mit persénlicher und fachlicher Entwicklung

Berater und Change Maker hatten ihren Beruf wohl nicht ergriffen, wiirden sie nicht die Weiterent-
wicklung lieben. Insofern erstaunt es auch nicht, dass mehr Balance und Erfillung vorhanden sind,
wenn personliche und fachliche Entwicklung gelebt und regelmaRige Fortbildung als freudvoll emp-
funden wird sowie spannende Herausforderungen den Alltag wiirzen. Umgekehrt haben Berater

dazu viel haufiger die Gelegenheit, wenn ihr Leben rund ist.

Gehen Sie also weiter |hren ganz eigenen Entwicklungsweg — Pionieren kann niemand sagen, wie
dieser aussehen mag. Es gilt, Neuland auf allen Ebenen zu erobern — mit all den Pausen und Riick-
zugsorten, die wir auf dieser Reise benétigen. Zum Auftanken. Fir die Inspiration. Und dann werden

die passenden Gefadhrten flr Austausch und Riickhalt eingeladen.
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Das Miteinander starkt Unternehmer — korreliert, aber nicht mit

wirtschaftlichem Erfolg

»lch habe Menschen um mich, die mit mir auf einer Wellenldnge sind, die mich inspirieren und auf
meinem individuellen Weg unterstiitzen.” Welche Wechselwirkungen hat dies mit den anderen un-
tersuchten Faktoren? Die Ergebnisse sind nur bedingt aussagekraftig, da lediglich 5 Prozent die Aus-

sage eher verneint haben. Dennoch gibt es zwei interessante Aspekte:

Ein gutes, starkes, inspirierendes Miteinander korreliert enorm mit Balance

und Erfiillung bzw. Einklang im Leben

Das Miteinander korreliert auch mit allen anderen Faktoren — nur nicht mit wirtschaftlichem Erfolg.
Diese Erkenntnis in Zahlen prasentieren zu konnen ist deshalb so wichtig, weil ich immer wieder Be-
rater treffe, die kooperieren in der Hoffnung, gemeinsam erfolgreicher zu sein. Das bewahrheitet
sich aber in den seltensten Fallen. Vielmehr binden Kooperationen oft Energie — und bei allen Vortei-

len, die eine Kooperation haben kann: Den wirtschaftlichen Erfolg bringen sie nicht.

Ein starkes Miteinander unterstiitzt — nur nicht wirtschaftlich

Ein starkes Miteinander ist wichtig, weil es Kraft auf dem ganz individuellen Weg vermittelt, weil es
flir mehr Balance und Stabilitat sorgt, weil es Halt, Unterstitzung und Inspiration schenkt. Das Ge-
schaft aber gilt es erst einmal eigenstdndig zu betreiben. Das soll niemanden davon abhalten, pro-
jektweise zu kooperieren oder sich per Provisionsmodell gegenseitig zu empfehlen. Doch wirtschaft-

lich niitzen dauerhafte Kooperationen so gut wie nie.

Wie lasst sich das andern?

Meiner Erfahrung nach basieren erfolgreiche Geschaftspartnerschaften auf dem Zusammenfiihren
von starken Partnern. Hat jeder seine persdnlichen wie unternehmerischen Hausaufgaben gemacht?
Passen Personlichkeit, Bewusstheit, Arbeitsweise, offene und verborgene Absichten sowie Werte,
Vision und Geschaftsmodell(e) tatsdachlich zusammen? Dann kann das Miteinander durchaus gelin-

gen. Es lohnt sich, hier griindlich und in Ruhe mit versierter externer Unterstiitzung hinzuschauen.

Die Kooperationen der Zukunft sollten anders und achtsamer, freier und mit einer tieferen Verbind-
lichkeit geschlossen werden. Vergleichbar mit einer Ehe. Auch eine EheschlieBung will reiflich tber-
legt sein. Und die Vorzlige projektbasierter Zusammenarbeit, eines regelmaBigen Austauschs mit
Gleichgesinnten und eines professionellen Buddys fiir die Riickenstarkung im Alltag bergen die Frei-
heit, sich immer wieder neu flireinander zu entscheiden bzw. mit Menschen unterschiedlicher Quali-

taten zu arbeiten — je nach Projektziel und eigener Situation.
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Das Miteinander — Ursachen und Auswirkungen

Balance und Erfiillung: ,Berufliches und Privates sind im Einklang.
Mein Leben ist rund.”

Innere Prasenz, Ruhe und klare Sicht auf die Dinge:
»ich bin innerlich klar und stabil .

Energie und Gesundheit: ,,Ich bin gesund und morgens wie abends
voller Energie.”

Wachstum und Organisationsentwicklung: ,Meine Unternehmung:
Was ich tue, hat Durchschlagskraft; und ich bewege, was ich mir
gewiinscht habe.”

Personliche und fachliche Weiterentwicklung: ,,Ich habe
spannende Herausforderungen sowie Freude an regelmaRiger
Fortbildung.”

Positionierung und Marketing: ,,Meine Besonderheiten sind nach
auBen klar sichtbar und iiberzeugend.”

Offentlichkeitsarbeit wie Vortrag, Pressearbeit, Buch: ,Ich habe bei
Kunden, Partnern und Medien den Bekanntheitsgrad und das
Image, das ich mir wiinsche.”

Riickfluss und wirtschaftliche Ziele: ,,Meine Honorare, Umsétze,
Gewinne, Gegenwerte entsprechen dem, was ich mir wiinsche.”

UL

(=}

1 2 3 4 5 6 7 8 9
w Varianz . starkes Miteinander (8-10 Punkte) m mittleres Miteinander (4-7 Punkte) m schwaches Miteinander (1-3 Punkte)

Abbildung 19: Auswirkungen des Miteinanders
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Die gute Nachricht: 25 Prozent mehr Kraft und Energie sind
schnell erreicht (Studie 2008)

So grof die Hiirde auch sein mag: Etwas fir sich selbst zu tun kann sich unmittelbar auszahlen. Die
Teilnehmer der Studie von 2008 schatzten, dass sie im Schnitt knapp ein Viertel mehr Energie und
Kraft zur Verfligung hatten, wenn sie nur ihre beiden vordringlichsten Herausforderungen in den
Griff bekdmen. Das entspricht auch meinen Erfahrungen. Mit anderen Worten: Mehr Energie fir
zwei Stunden zur freien Verfiigung am Tag, also einen ganzen Tag pro Woche, etwa eine Arbeitswo-
che pro Monat, knapp 100 Tage im Jahr ...

Fazit: Das Pareto-Prinzip, nach dem mit 20 Prozent des Aufwands 80 Prozent des Erfolgs erzielt wer-
den, lasst sich offensichtlich auch auf den Berateralltag anwenden: Mit wenig Aufwand kénnen Bera-
ter viel mehr erreichen — mehr Lebensqualitdt, Lebensfreude und auch beruflichen Erfolg. Der
Schliissel hierzu liegt in drei Punkten: Dass Berater ihre eigenen Themen bewusst wahrnehmen und
auf ihrer Prioritatenliste ganz oben verankern, dass sie individuelle und realistische Losungen finden
und dass sie sich die Rahmenbedingungen und Unterstiitzung schaffen, die sie benétigen.

Rund 25 Prozent Kraft- und Energiezuwachs

10 +25%
® 9
6 7,3

Wie schatzen Sie Ihr derzeitiges Levelan ~ Wo ldge Ihr Kraftlevel, wenn Ihre beiden
Kraft ein? brennendsten Probleme gel&st waren?

Abb. 20: Ungel6ste Probleme rauben rund ein Viertel der personlichen Kraftreserven
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Unterstiitzungsformate

Welche Form der Unterstltzung hilft Beratern und Change Makern wirklich? Und wer wiinscht sich
welche Formate? In der Studie von 2008 habe ich die erste Frage tiefgehend analysiert. Die Ergebnis-
se werde ich im Folgenden kurz zusammenfassen. In der aktuellen Studie habe ich mich auf die Fra-

ge nach den gewiinschten Formaten fokussiert.

Erfolgreiche Entlastungsstrategien: Werden sie genutzt?
(Auszug aus der Studie von 2008)

Ein um 25 Prozent hoherer Energie-Level klingt verlockend ... Aber wie ist das zu schaffen? Was hilft
wirklich? SchlieBlich sind Berater Profis der Weiterbildung. Aber sind sie ebenso professionell, wenn
es um ihr eigenes Fortkommen und Wohlergehen geht? Was haben sie probiert, um ihren Arbeitsall-

tag zu entlasten? Und mit welchem Erfolg?

Viele der Befragten haben schon so einiges versucht: Hilfe durch einschlagige Fachliteratur, gezieltes
Networking, verstarkte Unterstiitzung durch Freunde und Familie ... Aus Sicht der Befragten zahlen
sich insbesondere der Besuch von Personlichkeitsseminaren sowie die Unterstlitzung durch Coaching
und Supervision aus [siehe Abbildung 21: Was Trainer tun, um mit ihren beruflichen Belastungen
fertigzuwerden (Angaben in Prozent) und mit welchem Erfolg]. Erstaunlicherweise wurden jedoch

genau diese Instrumente seltener genutzt (Rang fiinf und vier).

Zudem wird deutlich, dass die in ihrer Entlastungsfunktion sehr hoch eingeschatzten Moglichkeiten
»Networking mit Kollegen” und , Auslagern von Dienstleistungen” weniger erfolgreich waren als an-
dere Moglichkeiten. Ob dies an der Unzuldnglichkeit der Instrumente selbst oder am ,Wie” der Um-

setzung gescheitert ist, bleibt offen.
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. Bewertung des Erfolgs (Skala 1-10)

Abbildung 21: Was Trainer tun, um mit ihren beruflichen Belastungen fertigzuwerden (Angaben in Prozent) und mit
welchem Erfolg

Top-Unterstiitzungsformate

Der Hype um Onlinekurse und Blended-Learning-Formate am Beratermarkt ist enorm. Dass diese am
US-amerikanischen Markt seit Jahren boomen, ist angesichts der GréRe des Landes und Marktes
sowie der weltweiten Verbreitungsmoglichkeit dank der englischen Sprache wenig verwunderlich.
Aber gilt das auch fiir den deutschsprachigen Kulturkreis? Und trifft es auch auf die Berater und
Change Maker als Zielgruppe zu?

Hier die Formate und Definitionen, die in der aktuellen Studie eruiert wurden: Onlinekurse, Blended
Learning (Kombination aus Onlinekurs und Livetraining, z. B. per Videokonferenz oder vor Ort)?, Ein-
zelbegleitung, Workshops vor Ort, aktive Auszeit (z. B. in Form eines Retreats) sowie Sonstiges. Die

? Bitte beachten Sie, dass der Begriff ,,Blended Learning” korrekterweise nur fiir die Kombination von Prasenz-
terminen vor Ort und Onlineeinheiten verwendet wird, also nicht fiir die Kombination von Live-Video-
konferenzen und Onlineeinheiten. In der Studie habe ich ihn aber etwas weiter gefasst.
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Freitextantworten bei ,Sonstiges” beinhalteten mehrmals den Wunsch nach Treffen mit Gleichge-
sinnten, besonders bei denen mit hoher Bewusstheit, sowie Hands-on-Unterstiitzung bei Marketing-
aktivitaten oder Sparring.

Die Ergebnisse zeigen, dass den Beratern die aktive Auszeit besonders stark am Herzen liegt (44 Pro-
zent), gefolgt von Einzelbegleitung, die sich 31 Prozent der Befragten wiinschten (jeweils ggf. in
Kombination mit anderen Formaten). Workshop- und Blended Learning-Formate folgten im Mittel-
feld mit rund 25 Prozent. Onlineformate bildeten das Schlusslicht: Nur knapp 20 Prozent der Befrag-
ten interessierten sich dafir. Die Ergebnisse unterstreichen den Wunsch nach Prdsenz und Austausch
mit Gleichgesinnten. Zusammen in einem Raum bzw. auf einer Terrasse zu sitzen ist nun mal nicht zu
Uberbieten. Spezielle Auszeiten und Retreats lassen uns zudem aus dem Alltag aussteigen und in ein
nahrendes Umfeld eintauchen, um wieder aufzutanken.

Anzahl Nennungen der Unterstiitzungsformate
(Mehrfachnennungen waren moglich)

Aktive Auszeit

Einzelbegleitung

Workshops vor Ort

Blended Learning

Onlinekurse

Sonstiges

Abbildung 22: Unterstiitzungsformat
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Die Autorin

Nadine Hamburger
Diplom-Kauffrau (FH) und BA (Hons.) in European Busi-
ness, Pragmatische Visionarin, Strategie- und Marketing-

beraterin, Ausbilderin und Autorin sowie Integraler Coach.

,Mir geht es darum, lhren persénlichen Raum fiir Integra-
tion und Wachstum zu kreieren: jenen Raum, in dem Sie
alles haben, was Sie fiir den ndchsten Schritt brauchen,
um lhre Aufgabe, lhre Entwicklung und Ihr Gliick zu erfiil-
len. Ich stdrke Berater, Pioniere und Unternehmen darin,
ihren bewussten Beitrag zu dem derzeitigen Wandel zu

leisten. Fiir sie selbst — und fiir unseren Planeten.

Das gelingt, wenn alles zusammenkommt: Innere Klarheit,
Stdrke und Integritdt. Kraftvolle Présenz nach auflen. Unternehmertum, Professionalitét und Be-
wusstheit. Verbunden sein mit Vision, Purpose und der eigenen Aufgabe. Echte und die passenden

Beziehungen zu Partnern, Kollegen, Kunden — sowie eine unterstiitzende Gemeinschaft.”

Nadine Hamburger berat seit 15 Jahren zu den Themen Personlichkeit, Marketing und PR — immer
mit dem Blick auf hohere Bewusstheit, personliche Erfillung und hohe Wirksamkeit im Sinne der
eigenen Aufgabe fir die Welt. Vor ihrer Selbststdandigkeit arbeitete sie sieben Jahre lang in Unter-
nehmen: in Produkt- und strategischem Marketing sowie im Vertriebsaufbau in den Sparten Kon-

sumglter, Handel, Pharma/Gesundheit bis hin zur Unternehmensberatung.

Ihre Gaben fiihrten sie friih in die eigene spirituelle Praxis, Persdnlichkeits- und Bewusstseinsent-
wicklung. Seit 25 Jahren lebt sie diese bewusst. Aufgewachsen in Minster/Westfalen, zog es sie
schon immer ans Wasser, insbesondere ans Meer. Wahrend ihrer Jugend lebte sie drei Jahre lang in
der Ndhe von New York City, wahrend und nach dem Studium 22 Jahre lang in Berlin und seit 2015 —
nach einem kurzen Stopp in Hamburg — auf Ibiza. Sich das Leben zu kreieren, das man sich von gan-

zem Herzen wiinscht, ist nicht der leichteste Weg — aber er lohnt sich zutiefst.

Ihre ersten Blicher publizierte sie vor rund zehn Jahren, unter anderen die Studie und den Ratgeber
flir Bewusstseinspioniere ,Glicklich als Trainer — So bleiben Sie kraftvoll selbstdndig” sowie zahlrei-
che Lernmedien, Artikel und Buchbeitrdge. Im Herbst 2018 erscheint ihr neues Buch zum Thema

»Conscious Employer Branding”.

Weitere Informationen unter www.nadinehamburger.com
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Biicher von und mit Nadine Hamburger (Auswahl)

»Glicklich als Trainer. So bleiben Sie kraftvoll selbststindig”,
managerSeminare 2008, 280 Seiten

Die Eckdaten fir Co-Kreation sowie gliickliches, erfolgreiches Leben
und Arbeiten sind dieselben — egal, ob Trainer, Berater, Familienmana-
ger oder Unternehmer: Das eigene Potenzial nutzen. Ressourcen ma-
nagen. Kraftvoll bleiben. Die Dinge in die Hand nehmen und neu kreie-
ren. Das gelingt mit der ganz eigenen Mischung aus Unternehmertum,
personlichen Starken und Bedirfnissen, achtsamem Selbstmanage-
ment und bewusstem Miteinander.

»Was Deutschlands Trainer bewegt. Erste deutschsprachige Studie zu
den Herausforderungen des Trainerberufs”, managerSeminare 2008,
80 Seiten

Der Markt fur Berater, Trainer und Coaches wird immer harter, die

Was Deuischlands

Trainer bewegt Abgrenzung zu Mitbewerbern schwieriger, und die Anforderungen der

Kundschaft wachsen. Wie aber steht es um die Trainer und Berater
selbst? Welche emotionalen Hiirden missen sie taglich nehmen? Wie
zufrieden sind sie mit ihrer selbststdandigen Tatigkeit und ihrem Dasein
als Einzelkdmpfer? Was bedeutet das fir ihre Arbeit? Wie wirkt sich
dies auf ihre Leistungsfahigkeit und ihre Honorare aus? Diese Studie
liefert erstmals Fakten zu diesen und vielen weiteren spannenden Fra-
gen. Die Ergebnisse basieren auf einer Onlineumfrage vom Juni 2007, an der knapp 1.000 Trainer,
Berater und Coaches teilgenommen haben.

»Employer Branding der neuen Zeit. lhr Unternehmen — Magnet fiir Menschen, die passen”
(Arbeitstitel) bookboon, erscheint im Herbst 2018, 70 Seiten

Wirklich gute Mitarbeiter zu bekommen und zu halten, ist heute eine Kunst. Die Anspriiche der Er-
folgreichen und der jingeren Generationen sind grofRer denn je. Immer weniger Fach- und Fiihrungs-
krafte sind bereit, ihre Gesundheit, Lebenszufriedenheit oder ihr Engagement einfach wegzugeben.
Sie wollen etwas zuriickhaben: Sinn, Erfiillung, Balance von Beruf und Arbeit sowie personliches
Wachstum.

Wie Unternehmen echte Mitarbeiterbindung erzielen, wie sie auch ohne Top-Gehiélter unwidersteh-
lich attraktiv fiir Neue werden — und aufholen mit dem Bewusstseinsstand und den Bedirfnissen der

Mitarbeiter, von denen ihr Erfolg schlussendlich abhangt.

Weitere Publikationen unter https://nadinehamburger.com/publikationen/
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Services

Eintauchen in den neuen Zeitgeist und auftanken — Herz, Seele, Verstand und Energie. Inspiration im
Zeichen des aktuellen Bewusstseinswandels. In einer Zeit, in der Herzqualitaten wie Wahrhaftigkeit
und Miteinander sowohl in Kultur als auch in Organisationen wieder in den Vordergrund riicken. Fiir

Berater, Bewusstseinspioniere, Zeitzeugen und Zeitgestalter.

Inspirationen, Impulse, Niitzliches per Newsletter, Anmeldung unter www.nadinehamburger.com

Jederzeijt stébern in Praxistipps und Berichten in meinem Blog zeitgeistherzzeit.com.

Regelmdpfig informiert bleiben Sie Giber meine Facebook-, LinkedIn- und XING-Unternehmensseiten.

Wenn Sie persénliche Beratung und Unterstiitzung wiinschen oder bei Interesse an handverlesenen

Retreats, melden Sie sich bei mir unter nh@nadinehamburger.com, und wir vereinbaren einen Tele-

fontermin, um zu schauen, was gemeinsam entstehen soll. Ich freue mich auf Sie.
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