"SEHGEWOHNHEITEN AUFBRECHEN"
oder: 3 GEHEIMNISSE,
wie Sie sich ein unwiderstehliches Marketing aufbauen,
das Ihre Patienten/Klienten wie magnetisch anzieht

- fiir mehr Erfolg und Erfiillung in Ihrem Leben -

>

Ist das ein frommer Wunsch oder funktioniert das wirk-
lich?

Oft genug erleben Sie es, dass Sie

. zu viel Zeit mit Patienten/Klienten verbringen
ohne gut daflir bezahlt zu werden

. sich abstrampeln den Terminkalender voll zu
bekommen

. sich unangenehm fiihlen mit der eigenen
Vermarktung bzw. Darstellung nach aufRen

. bereits eine Reihe von Kursen und Seminaren

besucht haben, um lhr eigenes Marketingwissen
aufzupeppen, aber in der Umsetzung
steckengeblieben sind

. sich moglicherweise noch auf einen anderen Job
stitzen mussen, um Uber die Runden zu
kommen

. die Woche Uber zu viele Aufs und Abs erleben,

die lhnen nur Energie rauben.

Wenn der Erfolg mit dem, was wir tun, ausbleibt, liegen
die Ursachen weit tiefer, als wir es uns im ersten Moment
mit unserem Verstand ausmalen. Es geht um das Zusam-
menspiel der bewussten als auch unbewussten Anteile
in uns, die unser tagtagliches Tun steuern. Sie bestim-
men unser ganzes Sein und zeigen sich letztendlich in
unserer Strahlkraft bzw. Energie, mit der wir unsere Heil-
praxis betreiben. Das spuren auch unsere Patienten.
Diese erhoffen sich einerseits eine Lésung ihres Pro-
blems. Sie kommen andererseits aber auch, weil die
Energie, die Sie ausstrahlen, anziehend wirkt. Ganzheit-
lich betrachtet, befinden sie sich in einer Dysbalance, in
der ihnen Energie fehlt, ausgedriickt in einer physischen
und/oder psychischen Schwache. Positive Energie ist Le-
bensfreude. Auch davon mdchten lhre Patienten, wenn
auch unbewusst, profitieren. Wir kennen alle die ,Ener-
gierauber*, die uns ,anzapfen und wir uns am Ende selbst
ausgelaugt fuhlen. Doch wie schaffen wir es,
Patienten/Klienten in die Praxis zu bekommen, mit denen
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die Arbeit uns Kraft gibt, einfach Freude macht und wir
ohne Sorgen Uber unser Auskommen sind?

Die Selbststandigkeit verlangt uns ab, dauerhaft selbst
Uber genligend Energie zur verfigen, um unseren Beruf
existenziell gesichert auszuiben. Ansonsten kdnnen wir
uns Uber kurz oder lang vom Traum von einer gesunden
und erfolgreichen Praxis, die uns Erflllung schenkt, ver-
abschieden. Die Energie, das innere Feuer, entfachen
wir jedoch erst, wenn sich eine ausreichend grofRe
Schnittmenge aus folgenden 3 Faktoren ergibt:

1. Was wir gut machen
2. Was wir gerne tun
3. Wofiir man uns bezahlt

Denken wir daran zuruck, was noch unsere Eltern bewo-
gen hat zu ihrer Berufswahl und was selbst viele von uns
nach ihrer Schulzeit als Entscheidungskriterien herange-
zogen haben, so blieb oft mindestens ein Faktor auf3en
vor. Erst spater machten wir uns vielleicht noch einmal
auf die Suche nach einem Beruf bzw. folgten der Beru-
fung, bei der alle 3 Faktoren zusammenkommen.

In der Schnittmenge, die jeweils nur 2 Kreise miteinander
haben, steckt die Lernaufgabe aus dem dritten fehlenden



Kreis. Ergeben bei lhnen alle 3 Kreise eine ausreichend
groflRe Schnittmenge verfligen Sie Uber das noétige Feuer,
das Sie antreibt und Ihnen dauerhaft Energie gibt.

Falls nicht, liegen moglicherweise unbewusste Blockaden
vor, die es zu erkennen und aufzuheben gilt.

Dafir sind wir aufgefordert, unsere ,,Sehgewohnheiten
aufzubrechen®.

Ob jemand mit seiner Praxis bzw. seinem Unternehmen
erfolgreich ist oder nicht, hangt zunachst von seiner in-
neren Einstellung ab. Die moderne Psychoanalytik sowie
die Neurowissenschaften haben in einer Vielzahl von Stu-
dien nachgewiesen, dass unsere innere Haltung gepragt
ist durch die bereits erwahnten bewussten als auch un-
bewussten Muster, die wir beispielsweise aus unserer Fa-
milie und dariber hinausgehenden Wirkkreise
Ubernommen haben. So sind Selbstvertrauen, Klarheit,
Flexibilitat, Durchhaltevermégen und Mut wichtige per-
sOnliche Attribute unseres Auftretens und unserer Strahl-
kraft nach aufen. Aber auch negative Pragungen wie
Angstlichkeit, mangelndes Kommunikationsvermégen,
Ubertriebenes Sicherheitsdenken kdnnen zu unserem
Repertoire gehdren, das wir ilbernommen haben, meist
schon in unserer Kindheit. Sie alle haben Einfluss auf un-
seren Praxiserfolg. In erster Instanz geht es also gar nicht
um unsere Patienten oder der Gesundheitsmarkt...
Was momentan flr unsere Praxis nicht forderlich ist,
muss aber nicht so bleiben. Eine férderliche Richtung
Iasst sich entwickeln.

Genau da setzt das SENSITIVE MARKETING an. Es ar-
beitet mit einer Kombination energetischer Business-
Strategien (EBS®) auf unterschiedlichen Ebenen.

Fragen wir uns, wo der Wunsch eine eigene Praxis zu
haben, seinen Anfang genommen hat, sind wir bei unse-
ren Gedanken, Gefuhlen, Emotionen, Wiinschen.

Diese mentale Ebene bzw. Komponente stellt sozusa-
gen das erste Geheimnis innerhalb des sensitiven Mar-
ketings dar. Alles ist Schwingung, auch die Bewegung
des Geistes in Form von Gedanken. Und Schwingungen
sind pure Energie. Daraus werden Worte, dann Taten
usw. — ,Energie folgt der Aufmerksamkeit®. Wir manifes-
tieren sie bis schlussendlich ein fir alle sichtbares Ergeb-
nis entsteht, unsere Praxis.

Damit sind wir die Schopfer unserer Realitat und holen
alles von unserem Unbewussten auf die bewusste Ent-
scheidungsebene.

Ob die Praxis gesund ist oder krankelt, steuern wir dabei
durch unsere ,Gedankenhygiene®, denn wenn wir uns da-
rauf konzentrieren und ausmalen, wie gut diese lauft und
keinen Zweifel daran lassen, ziehen wir auch das in unser
Leben. Funktioniert dies nicht, so liegt es daran, dass wir
ein paar Feinheiten nicht bedacht haben, die zu diesem
Prozess dazugehoéren. Umgekehrt gilt das Gleiche:
Leben wir in einem Gedankenkarussell, bei dem sich
alles um den Mangel an Patienten und Geld dreht, ziehen
wir diesen Mangel an. Hier wirkt das Gesetz der Reso-
nanz, mit dem auch das sensitive Marketing arbeitet.

Konsequent weiterentwickelt, nutzt sensitives Marketing

dieses Prinzip noch in einer anderen revolutionaren Art
und Weise und stellt bisher Gelerntes auf den Kopf:

Als Einzelunternehmerin bzw. Praxisbetreiberln richten
wir unser Tun nicht mehr an alle moglichen Patienten,
sondern bestimmen selbst, mit wem wir arbeiten méch-
ten.

Im ersten Moment verursacht diese Vorstellung bei vielen
einen inneren Widerstand mit dem Tenor, dass sie es sich
nicht leisten kdnnen, Patienten abzulehnen, insbeson-
dere, wenn die Praxis noch nicht so gut lauft.

Wollen Sie doch so vielen Menschen wie mdglich helfen.
Stets geben sie jedoch mehr Energie ab als sie zurlick-
bekommen. Konsequenz: |hre Energiebilanz stimmt
nicht, Sie reiben sich auf.

Anders herum wird fiir Sie ein Schuh daraus!

Hintergrund dieses neuen Ansatzes ist, dass nur diejeni-
gen dauerhaft erfolgreich sein werden, die ihre Leiden-
schaft und personlichen Bedurfnisse (welche Patienten
mochte ich wirklich haben?) in ihre Arbeit einbringen und
sich fokussieren. Dann kann das Angebot konkret und
ansprechend formuliert werden.

Schlussendlich arbeiten wir nur mit solchen Patienten
wirklich gut zusammen, mit denen wir in Resonanz
gehen. Das bestatigt sich auch im Schnittmengen-Modell
mit den 3 Faktoren (s. oben).

Ein Beispiel:

Auf vielen Webseiten findet sich nicht selten die Preisge-
staltung als eigener Punkt in der Navigationsleiste. Auf
den Ubrigen Seiten werden allerdings haufig nur allge-
mein Ubliche und meist faktische Informationen geboten,
die wenig greifbare Unterscheidungsmerkmale zu ande-
ren Anbietern beinhalten. Damit reduziert/degradiert sich
der Praxisinhaber bzw. Webseitenbesitzer selbst wie
auch sein Angebot auf das Kriterium Preis ohne dem Be-
sucher die Méglichkeit zu geben, weitere Auswahlkrite-
rien hinzuzuziehen. Diese waren fir ihn vielleicht sogar
entscheidender gewesen. Ergebnis: Der Besucher ver-
Iasst die Seite ohne sich weiter damit zu beschaftigen.
Es ist richtig, dass im Gesundheitsbereich eine werblich
zurlckhaltende Darstellung gefordert ist und keine Heil-
versprechen gegeben werden dirfen (Heilmittelwerbege-
setz, Gesetz gegen unlauteren Wettbewerb). Das heil3t
jedoch nicht, dass wir einen Maulkorb tragen mussen. Es
geht hier um die personliche Ansprache. Kommunikation
ist Beziehung, ist Marketing!

»Sensitives Marketing ist die Briicke,
die Ihre Talente zu den Menschen bringt,
die sie am meisten benétigen und wertschétzen.”

Es kommt hinzu, dass es im Internet als extrem schnelles
Medium beim ersten Besuch noch gar nicht um Verkauf
geht, sondern zunachst um Vertrauensaufbau geht und
zwar genau zu den Patienten/Klienten, die uns am Her-
zen liegen. Sie kommen kein zweites Mal, wenn die In-
formation wenig einladend und auch wenig verbindlich
war. Sie gehen nicht in Resonanz. Die Chance ist vertan.

Es ist also enorm wichtig, dass wir nicht nach dem Giel-
kannenprinzip vorgehen, sondern genau diejenigen ,ab-
holen®, die unser Angebot als personliche Problemlésung
schatzen und wie maflgeschneidert empfinden. Dann
wird das Angebot fiir unsere Patienten/Klienten unwider-
stehlich.
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Auch fallen lastige Honorardiskussionen weg, selbst
wenn bspw. die Krankenkasse die Erstattung ablehnt.
Dort wird auch der Therapieerfolg am grof3ten ausfallen.
Das spricht sich herum und bringt uns weitere Patienten
in die Praxis.

Merke:
,Patienten wéhlen das therapeutische Angebot/die
Beratungsleistung nicht nach dem Preis, sondern
ausschlieBlich nach dem persénlich empfundenen
Wert.“

Doch wie arbeiten wir dies heraus?

Damit kommen wir zur zweiten energetischen Business-
Strategie, die sich damit beschaftigt, welche Schritte not-
wendig sind, damit uns der Patient/Klient folgt - die
betriebswirtschaftliche/finanzielle Komponente.

Far den Aufbau unserer Kommunikation mit unseren Pa-
tienten/Klienten nutzen wir einen klaren Fahrplan. An ihm
kénnen wir uns bequem entlanghangeln. Das ist so ein-
fach wie notwendig und birgt gerade fur Therapeutin-
nen/Dienstleisterinnen aus dem Gesundheitsbereich
einen grof3en Vorteil, den andere nicht ohne weiteres ein-
bringen kénnen.

Sie sind deutlich besser geschult in Wahrnehmungsthe-
men als andere Branchen (wie z.B. IT oder Finanzen).
Sie schaffen sich selbst damit die Briicke zu der bislang
oft ungeliebten Materie Marketing und bringen ihre eige-
nen Werkzeuge ein.

Da sich in den letzten Jahren die Spielregeln der moder-
nen Kommunikation drastisch geandert haben, kommt
ein weiterer Vorteil flr Praxisinhaberlnnen und anderen
kleineren Unternehmen hinzu:

Um am Markt wahrgenommen zu werden und Patien-
ten/Klienten in die Praxis zu fihren, geht es nicht mehr
darum viel Geld in das Marketing zu stecken, sondern um
die personliche und authentische Darstellung. Das ist das
Ziel und darin missen selbst groRe Firmen umdenken.
Ein groRes Budget ist heute kein Garant mehr fur Erfolg.
Dies ist eine Kernaufgabe innerhalb des sensitiven Mar-
ketings - das Herausarbeiten der eigenen Authentizitat
Uber eine Positionierung, die so kraftvoll und zielgerichtet
ist, dass wir damit eine starke Resonanz im Auf3en schaf-
fen und genau die Patienten in die Praxis rufen, die zu
uns passen. Auch Sie als Person werden ganz naturlich
unwiderstehlich.

Energetische Bu

ess-Strategien (EBS™)

3 Komponenten —ein
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Doch das ist noch nicht alles, was im sensitiven Marke-
ting steckt. Bereits angeklungen ist das universelle Prin-
zip der Resonanz, was wir bisher oft in unserem Alltag
als gegeben hingenommen haben.

Wir haben hier jedoch gesehen, dass es ganz gezielt ein-
gesetzt werden kann, z. B. bei der Zielgruppenwahl (mit
wem maochte ich arbeiten?). Es gibt noch eine Reihe wei-
terer GesetzmaRigkeiten, die wir nicht nur kennen sollten,
sondern uns in unserem Tun als Selbstandige und/oder
Praxisinhaberlnnen zunutze machen kdénnen — sie ste-
cken in den universell/spirituellen Strategien.

Ein Beispiel:

,Was wir sden, werden wir ernten. Danach wird unser
Praxiserfolg bestimmt durch unsere gesamte innere Hal-
tung, die nicht nur unsere mitgebrachten Anlagen betrifft,
sondern unser Denken, Fihlen und Handeln, das wir
aktiv nach aufen richten.

Schauen wir auf die Begriffe wie Ehrlichkeit, Hilfsbereit-
schaft oder Wahrheit ahnen wir, welche Konsequenzen
das schon allein nach dem Resonanzprinzip hat. Geben
wir gerne und bewusst Unterstlitzung an andere, wird sie
uns von anderer Stelle meist in weit groRerem Ausmal
zuteil. Doch auch hier bedeutet eine Umkehr/Vernachlas-
sigung dieser Gesetzmafigkeiten einen Hemmschuh fir
unsere Arbeit. So fuhrt Konkurrenzdenken gegeniiber un-
serer Nachbarpraxis dazu, dass man uns Neid von an-
derer Seite entgegen bringt. Wir ahnen, welche Macht in
diesem Ansatz steckt. Es kommt nicht darauf an, was wir
tatsachlich tun, es reicht schon, welche Gedanken wir
hegen, denn alles ist Energie und die strebt der Verwirk-
lichung zu.

Diese Werte als aktive Bestandteile in unser Marketing
aufzunehmen und entspannt leben zu lernen, formt un-
sere Authentizitat. Fir uns schlief3t sich damit der Kreis
zu unserem Erfolg und personlicher Erflllung.

»Sensitives Marketing steuert dabei
das WAS und das WIE
auf der Basis des inneren WARUM*

Frauke Ring (Dipl.-Kauffrau)
Halmstr. 9

81369 Munchen
mail@open-mind.de
www.open-mind.de

Frauke Ring ist die Griinderin von OPENMIND und Ex-
pertin flir sensitives Marketing. Sie hilft ganzheitlich aus-
gerichteten und gesundheitsorientierten Unternehmen
dabei resonanzstarke Strategien zu entwickeln und um-
zusetzen. Sie versteht sich als ,,Potential-Detektivin® und
~Performance-Hebamme*fiir Inre Kunden, die sich haufig
in den eingangs genannten Situationen wiederfinden.
Zu diesem Thema findet am 19. Februar 2016 in Miin-
chen ein Vortrag statt. Bitte sehen Sie dazu die Veran-
staltungshinweise des Landesverbandes Bayern.




