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eine Angst!
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Strategie zum positiven Umgang mit Veranderungen
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Dr. Kerstin Gernig

enschen neigen dazu, sich standig Sorgen zu machen.
I\/\Sie haben Angst, ihren Arbeitsplatz zu verlieren. Sie
haben Angst verlassen zu werden. Sie haben Angst,
schwer krank zu werden. Sie haben Angst vor Veranderungen.
Wer sich seinen Angsten stellt, kann sie ins Boot holen und wer

vor groRRen Veranderungen in seinem Leben steht, muss sich sei-
nen Angsten stellen.

Wie kdnnen wir die Angst vor grofSen
Verdnderungen ins Positive umwandeln?

Angst hat eine wichtige Funktion in unserem Leben: Sie soll uns
davor schiitzen, uns in Todes- oder Lebensgefahr zu begeben.
Es ist interessant, dass die Begriffe Todes- und Lebensgefahr die
gleiche Bedeutung haben an der Schnittstelle von Leben und
Tod. Nur wenige Dinge sind in unserem Leben wirklich lebens-
gefahrlich.

Wichtig zu wissen ist, dass wir Menschen uns in drei Zonen
bewegen: der Komfortzone, der Risikozone und der Panik-
zone.

In der Komfortzone befinden Sie sich gerade, wédhrend Sie die-

sen Text lesen. Sie sitzen im Warmen, leiden vermutlich nicht
an Hunger, sind ausgeschlafen, flihlen sich hoffentlich gesund
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hat als Hochschuldozentin, Geschaftsfihre-
rin und Chefredakteurin gearbeitet, bevor
sie sich 2011 als Business-Coach fir Neuan-
fange in der Lebensmitte selbststandig ge-
macht hat. Sie ist Beiratin in Berliner Startups,
Trend-Expertin bei N24, Professional Speaker
der German Speakers Association, LaborX-
Moderatorin bei Professor Faltin und Dozentin in der School of
Life Berlin.

Kontakt: www.kerstingernig.de

und kiimmern sich als Leser von ,healthstyle” sogar um Fragen
der Gesundheit. Wenn die Grundbeddrfnisse Hunger, Durst und
Schutz befriedigt sind, geht es uns gut. Dieses Wohlsein ist die
existentielle Basis, auf der wir unser Leben aufbauen.

Bei Veranderungen verlassen wir jedoch vertraute Routinen und
begeben uns in ein gewisses Risiko. Jede Verdnderung bedeutet
Neuland und stellt damit Stress flrs Gehirn dar. Unser Gehirn
liebt Routinen, da es dann nicht so viel denken muss. Es ist aber
dafiir konzipiert, bei Veranderungen gedanklich zu antizipieren,
worauf wir uns vorbereiten missen. Und Angst ist immer ein
Alarmzeichen, dass wir etwas tun muissen, um uns wieder in Si-
cherheit zu bringen.

Deshalb bereite ich meine Coachingklienten, die einen Neuan-
fang in der Lebensmitte wagen, auch darauf vor, mit ihrer Angst
umgehen zu lernen. Das geschieht in finf Stufen:

1. Schritt: Angste bewusst machen

Es ist extrem wichtig, dass man sich seine Angste bewusst
macht. Tut man das nicht, dreht man in Gedankenspiralen, aus
denen man nicht mehr herauskommt. Ich bin fest davon Uber-
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zeugt, dass unsere Gesellschaft ganz anders — und zwar besser
— aussehen wiirde, wenn wir alle offener mit unseren Angsten
umgehen wirden. Denn wir sind alle — wenn auch in unter-
schiedlichem Ausmaf - von der Urangst des Verlassenwerdens,
der Vereinsamung, der Verarmung, der Not getrieben.

2. Schritt: Angste benennen

Wer seine Angste erkennt, kann sie benennen. Und das ist be-
reits der nichste Schritt, um ihrer Herr zu werden. Angste lassen
sich beherrschen. Wovor haben wir Angst? Wir haben Angst
vor dem Unbekannten: was wir noch nicht fassen kdnnen, was
wir nicht beherrschen, was uns ohnmachtig macht. Um aus der
Ohnmacht in die Macht zu kommen, ist es wichtig, genau zu be-
nennen, wovor wir Angst haben. Wer sagt: Ich habe Angst, wenn
ich meine Stelle kiindige, meine Miete nicht mehr bezahlen zu
konnen... der hat auch schon die Losung. Und die lautet: Was
muss ich tun, um meine Miete weiterhin bezahlen zu kénnen,
auch wenn ich kein festes Gehalt mehr von meinem Ex-Arbeit-
geber beziehe? Es gibt unzahlige Méglichkeiten auf dieser Welt,
Geld zu verdienen, und es gibt unzadhlige andere Arbeitgeber als
der, bei dem man gerade ist.

3. Schritt: Konkreter Schritteplan

Wer seine Angste konkret benennt, kann sich von ihnen am
besten trennen, indem er einen konkreten Schritteplan aufstellt.
Das mache ich taglich mit meinen Klienten. Stellen Sie sich vor,
Sie kindigen eine Stelle, weil Sie sich selbststandig machen
wollen. Dann folgt hdufig auf die erste Euphorie der vielen Ge-
schéftsideen die Ernlichterung oder auch die Angst, ob man da-
mit Gberhaupt Geld verdienen kann.

Da in unserer Gesellschaft nur 10% der arbeitnehmenden Be-
volkerung selbststandig sind, werden Sie von 9 von 10 Men-
schen mit deren Angsten konfrontieren, wenn Sie von lhrer Idee
berichten, sich selbststandig zu machen. (Tipp: Sollten Sie sich
selbstandig machen, umgeben Sie sich mit Gleichgesinnten: mit
Menschen, die schon da sind, wo Sie hinwollen; mit Menschen,
die Sie bei lhrem Vorhaben unterstiitzen; mit Menschen, die den
Weg gegangen sind, den Sie noch vor sich haben.)

Psychologisch extrem spannend ist, was passiert, wenn wir uns
mutig auf den Weg der Verdanderung begeben.

4. Schritt: Kalkuliertes Risiko

Wir starten euphorisch, denn jedem Anfang wohnt ein Zauber
inne. Wir lieben das Abenteuer, solange es uns nicht gefahrlich
wird. Der klassische Komfortzonenbewohner macht eine Afrika-
Safari und trinkt in der Wiiste angesichts der Lowen einen Ama-
rula. Der echte Abenteurer — wie der Dokumentarfilmer Andreas
Kieling — ndhert sich den Léwen mit der Kamera und begibt sich
dabei in ein (kalkuliertes) Risiko. Denn auch Kieling will nicht
sterben. Deshalb studiert er die Gefahren vorher, um zu wissen,
wie er mit ihnen umgehen kann.

Wer sich weiterentwickeln mdchte oder Neues wagen will, muss
die Bereitschaft mitbringen, in ein kalkuliertes Risiko zu gehen.
Ich sage ganz bewusst, kalkuliertes Risiko, da die Panikzone auf
jeden Fall zu vermeiden ist. Und ich weil3, wovon ich spreche,
denn ich habe mich als klassische Risikozonenbewohnerin —ich
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liebe Neuland und Weiterentwicklung —
schon mehrfach in meinem Leben in der
Panikzone befunden, einmal als Paragli-
dingpilotin in einer Situation, die ich nicht
mehr unter Kontrolle hatte. Und ich kann
nur sagen: das will man kein zweites Mal
erleben, wenn man es tberlebt hat.

5. Schritt: Briicken bauen

Dann tauchen namlich die ersten Schwie-
rigkeiten, Hindernisse, Hiirden und Pro-
bleme auf. Und jetzt wird es spannend.
Denn es gibt auch hier zwei Reaktions-
moglichkeiten. Entweder stellt man sich
den Herausforderungen und fragt sich
wieder und wieder: Was muss ich tun,
um die Herausforderung zu meistern?
Oder aber man dreht sich um und will
schnell in die alte, vertraute Welt zurtick.
Dafiir muss man sich nicht schamen. Das
ist normal. So ticken wir Menschen eben.
Macht man sich jedoch bewusst, dass der
Rickzieher mit genau diesen Mechanis-
men zusammenhangt, kann man sich ein

Geldander und ein Netz mit doppeltem
Boden Uber den reilBenden Fluss mit den
Ungeheuern bauen, um sicher vom einen
zum anderen Ufer zu kommen.

Wie kann ich meine
Ziele umsetzen?

Wer sich nicht einschiichtern lassen
mochte von den Widrigkeiten des Le-
bens, sondern seinen Mut nutzen und
entwickeln will, der schaut, was er aus
eigener Kraft stemmen kann und wobei
er oder sie Unterstlitzung braucht. Ich
bin Brlickenbauerin flir meine Klienten,
die sich in der Lebensmitte selbststan-
dig machen. Ich baue mit ihnen gemein-
sam eine Briicke, damit sie sicher von A
nach B kommen. Diese Briicke besteht in
meinem Business Coaching aus sieben
Schritten, die sich in hunderten von Coa-
chingprozessen bewdahrt haben:

Business-Coaching

1. Starkenprofil

Zuerst erstelle ich ein Starkenprofil mit
meinen Klienten. Die meisten Menschen
sind sich ihrer Starken nicht bewusst.
Denn die Starken sind all die Dinge, die
ihnen leicht fallen, die ihnen Spall ma-
chen, fir die sie sich nicht anstrengen
mussen, bei denen sie die Zeit vergessen.
Die meisten Menschen halten ihre Star-
ken fir normal. Das sind sie fur denjeni-
gen, der sie besitzt, aber eben nicht fir
die anderen.

Wer in Resonanz mit seinen Stirken
griindet, hat seine maximale Energie
zur Verfiigung.

Auflerdem dient mir das Starkenprofil
dazu, meine Coachingklienten kennen-
zulernen. Denn jeder Mensch ist einzig-
artig mit seinen Starken, Fahigkeiten,
Potentialen, Trdumen, Winschen oder
auch Zielen.

DGEI

*Bei der Landesdrztekammer
Baden-Wiirttemberg zur
zertifizierten Fortbildung
beantragt.
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Deutsche Gesellschaft fiir Energie-
und InformationsMedizin e.V.
energy medicine

Vortrage mit
Fachausstellung

Kongress EnergieMedizin
enerqgy medicine

Samstag und Sonntag
16. und 17. Mai 2020
Print Media Academy
in Heidelberg

Teilnehmer-und Ausstelleranmeldung sowie Programm unter: WWW.dgel m.de
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2. Visionscollage

Nach dem Starkenprofil entwickeln die Klienten eine Visionscol-
lage mit Bildern. In Bildern steckt eine unglaubliche Kraft und in
einer Visionscollage steckt Magie.

Warum? Weil unser Unterbewusstsein in Bildern denkt. Wenn
ich jetzt zu Ihnen sage: Stellen Sie sich jetzt keinen weif3en Ele-
fanten vor. Dann kdnnen Sie nicht anders, als sich einen weif3en
Elefanten vorzustellen. Deshalb vermeiden Sie Negationen und
formulieren Sie alles positiv, was Sie wirklich erreichen wollen.

Aber Vorsicht vor Risiken und Nebenwirkungen: Wenn Gotter
die Menschen strafen wollen, erhéren sie ihre Wiinsche.

Meine Klienten bestatigen mir immer wieder die Magie der Bil-
der.

Wer genau weif3, wo er hinwill, findet auch Wege, um dort
hinzukommen.

Wer jedoch immer nur im Klagemodus verharrt und denkt, dass
er da, wo er gerade ist, nur wegwill, der bleibt oft in der Prob-
lemtrance hangen. Es ist alles da, was wir brauchen. Wir missen
nur manchmal die Perspektive verdndern, um das auch wahr-
zunehmen. Der Kopf ist rund, damit das Denken seine Richtung
verandern kann!

3. Geschéftsidee

Im dritten Schritt entwickle ich mit meinen Klienten eine Ge-
schéftsidee und mache den sogenannten Proof of Concept.
Wenn Menschen zu mir kommen und sagen, dass sie tausend
Ideen haben, dann bin ich extrem geschult darin, die zwei bis
drei ldeen herauszufiltern, die sich wirklich fiir ein Geschaftsmo-
dell eignen. Dabei habe ich immer schon im Blick, welche Idee
zum Starkenprofil eines Menschen und zu seiner Lebensvision

passt. Der Proof of Concept dient dazu, herauszufinden, ob die
Idee auch Marktpotential hat. [deen habe viele. Ideen, aus de-
nen sich eine Geschaftsidee machen lasst, wenige. Und Ideen,
die wirklich genial sind, haben nur ganz wenige Menschen.

4. Alleinstellungsmerkmal

Im vierten Schritt geht es um das Alleinstellungsmerkmal. Wir
leben in den besten aller mdglichen Zeiten, um uns selbststan-
dig zu machen, da wir innerhalb kirzester Zeit eine groRartige
Reichweite und damit Sichtbarkeit am Markt fiir unser Angebot
entwickeln konnen. Die Digitalisierung und die sozialen Medien
sind Reichweitenmedien und mit einem sogenannten Long-
Tail-Marketing kann man auch fiir Nischenangebote eine gran-
diose Reichweite aufbauen.

Ein Beispiel dazu aus meinem Buch ,Werde, was du kannst! Wie
man ein ungewohnlicher Unternehmer wird”, um das etwas an-
schaulicher zu machen. Ich war fiir mein Buch zwei Jahre lang
unterwegs, von Berlin bis nach Sri Lanka, auf der Suche nach
ungewohnlichen Unternehmern, denen man ja nicht an jeder
StraBenecke begegnet. Auf Sri Lanka habe ich Alfons Stlcke
portratiert, der in Deutschland alles aufgegeben hat — Haus,
Hof, Arbeit, Familie —, um mitten im Regenwald auf Sri Lan-
ka drei traumhafte Lodges aus eigener Kraft aufzubauen. Die
Lodges sind so abgelegen, dass man dort nur mit einem Tuktuk
hinkommt. Wie schafft man es, mitten im Regenwald das ganze
Jahr Uber ausgebucht zu sein? Dank Long-Tail-Marketing und
Nischenpositionierung mit einem guten Alleinstellungsmerk-
mal. Und wie das geht, das vermittle ich. Jeder Mensch zieht an,
was er ausstrahlt. Deshalb lohnt es sich, am eigenen Alleinstel-
lungsmerkal zu arbeiten, wenn man seinen individuellen Fuf3-
abdruck auf dieser Welt hinterlassen mochte.
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»,Kraftquelle Naturheilkunde“
Regeneration statt Degeneration

NATURHEILKUNDEKONGRESS DER MITTE
DES HESSISCHEN HEILPRAKTIKERVERBANDES E.V.

21./22. Marz 2020

Rhein-Main Congresscenter Wiesbaden
Friedrich-Ebert-Allee 1, 65185 Wiesbaden

Mehr zu den interessanten Vortragen, Workshops und der Fachausstellung unter www.interbiologica.de
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Hessisches Fachseminar fur Naturheilkunde e.V.
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5. Kundenavatar

Im funften Schritt erarbeiten wir den Kundenavatar, das heif3t
die Person, mit der jemand zusammenarbeiten mdchte, weil
diese Menschen gut zur eigenen Person und zum eigenen An-
gebot passen.

Wir harmonieren nicht mit allen Menschen und unsere Angebo-
te sind auch niemals flr alle Menschen gedacht.

Stellen Sie sich vor, Sie sind Feuerwehrmann. Kdnnen Sie sich
ein Alleinstellungsmerkmal fir Feuerwehrmdnner vorstellen?
Ein Feuerwehrmann wird immer dann gerufen, wenn es brennt.
Und nun stellen Sie sich vor, was passiert, wenn sich ein Feuer-
wehrmann auf brennende Olquellen spezialisiert. Dann wird er
vielleicht nicht so oft gerufen, aber wenn es brennt und innerhalb
von Sekunden Millionen verbrennen, kann er fir seine Schadens-
bekdmpfung auch andere Preise aufrufen. Nur, wer einen oder
auch mehrere klare Kundenavatare hat, weil8 auch, wo er sie fin-
det und wie er sie ansprechen muss, damit sie zu Kunden werden.

6. Website: automatische Kundengewinnung

Im sechsten Schritt erklare ich, wie eine konvertierende Web-
site aussieht, das heif3t eine Homepage, auf der aus Besuchern
automatisch Kunden werden. Damit erspare ich meinen Klien-
ten heute meinen eigenen leidvollen und auch kostspieligen
Weg, innerhalb von vier Jahren vier Websites zu erstellen. Denn
meine Lernkurve auf dem Weg zur digitalen Expertin war in
den letzten sieben Jahren steil. Damit aus Besuchern Kunden
werden, muss man die psychologischen Kaufmechanismen bei
Menschen kennen, sieben Kontaktpunkte zum Kunden aufbau-
en und die digitalstrategischen Mechanismen kennen, wie eine
Website zur automatischen Kundengewinnung fiihrt.

7. Marketingstrategieberatung

Last but not least mache ich im siebten Schritt eine Online-Off-
line-Marketingstrategieberatung, bei der ich wieder in Reso-
nanz mit dem Starkenprofil eines Menschen schaue, was er oder
sie richtig gern macht. Denn zu Beginn einer Unternehmens-
grindung arbeitet der Unternehmer nur zu 50% in seinem Kern-
business und zu 50% in der Vermarktung seines Angebots. Was
nutzt das beste Angebot, wenn niemand weil3, dass es das gibt?!

Wer heute eine smarte Online-Offline-Marketingstrategie ent-
wickelt, kann mit einer exzellenten Positionierung am Markt
nach ein bis drei Jahren automatisiert Kunden gewinnen. Ich
kann aus eigener Erfahrung nur sagen, dass der Punkt, an dem
Push- in Pull-Marketing umschldgt, groBartig ist. Dann muss
man nicht mehr permanent winken, um wahrgenommen zu
werden, sondern Menschen googlen und finden einen - so wie
die Redakteurin, die mich flr diesen Beitrag angefragt hat oder
wie die Frau, die mich vor zwei Wochen am Flughafen in Min-
chen angesprochen hat, ob sie mich einmal ansprechen diirfe
und ob ich nicht die Frau Dr. Gernig sei. Als ich das bejahe und
frage, woher wir uns kennen, sagt sie, dass sie einen Vortrag von
mir — vor sieben Jahren — gehort hat und seitdem meine Inspi-
rationen liest. Sie gehort damit zu einem der tausenden Leser
meines Newsletters Gber ungewdhnliche Unternehmer und un-
gewdhnliche Unternehmerinnen.
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Wie finde ich Struktur und Klarheit fur
mich und meinen Berufsweg in diesen
unsicheren Zeiten?

Das ist eine gute Frage. Denn wir leben tatsachlich in extrem
volatilen Zeiten. Die sogenannt sichere Festanstellung ist alles
andere als sicher. Ganze Branchen wie die Bankenbrache stehen
vor Entlassungswellen. Wir erleben Umstrukturierungen gigan-
tischen Ausmalles durch die Digitalisierung.

Und wer nicht mit der Zeit geht, geht mit der Zeit.

Deshalb ist es extrem wichtig, sich auf seine Starken zu besin-
nen und zu wissen, welche Potentiale man dariiber hinaus noch
entfalten mochte. Denn auch wenn das Gehirn Routinen liebt,
ist es doch zu Hochstleistungen in der Lage. Und dazu gehort
eben auch, sich vom ersten bis zum letzten Atemzug weiterent-
wickeln und Neues lernen zu konnen.

Finde heraus, was du liebst, mache dich damit selbststéandig
und du musst nie wieder (hart) arbeiten. Ich liebe meine Arbeit,
habe meinen Traumberuf und darf tdglich sagen: ,Wir nennen
es Arbeit.”

-
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Wie kann ich mein Potential
entdecken?

Wer noch auf der Suche nach seinem Potential ist, der
kann gemeinsam mit einem Coach ein Stdrkenprofil
erstellen. Da es nicht einfach ist, wenn man selbst kei-
ne Coachingausbildung gemacht hat, den geeigneten
Coach bei circa 6.000 Coaches am Markt fiir sich zu
finden, biete ich eine Experten-Checkliste zur Auswahl
eines geeigneten Coaches auf meiner Website zum kos-
tenfreien Download an: https://www.kerstingernig.de/
check_coach/
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