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Vorwort

Tue Gutes und rede dariiber — das ist eine alte Weisheit, die Sie konkret
auf Thren Berufsalltag anwenden konnen. Viele denken, dass ihre Arbeit
ihre Qualitaten ausreichend dokumentiert. Das trifft zu einem Teil auch
zu. Aber vielleicht haben Sie auch schon erlebt, dass eine Kollegin, die
eine vergleichbare Leistung wie Sie erbringt, scheinbar miihelos neben
Thnen auftrumpft und gerade auf eine interessante Weiterbildung ge-
schickt wird. Was hat sie anders gemacht? Moglicherweise beherrscht
sie die Werbung in eigener Sache besser und hat andere so von ihrer
Leistung wissen lassen, dass diese sie jetzt wahrnehmen und fordern.

In diesem Buch lernen Sie, was Sie konkret tun miissen, damit es
Ihnen ab heute so geht wie Threr Kollegin. Dazu sind mehrere Schritte
erforderlich, die Sie in Ubungen kapitelweise erlernen:

Stellen Sie Offentlichkeit in eigener Sache her: Bringen Sie immer

wieder ins Gespréch, was an Ihnen und Threr Leistung wichtig ist.

Beschrinken Sie sich auf verstindliche Botschaften.

Erkennen und nutzen Sie geeignete Momente fiir Werbung in

eigener Sache.

Streben Sie eine Kommunikation an, die den Nutzen der oder des

anderen mit berticksichtigt und die auf Austausch ausgerichtet ist

(»Zwei-Wege-Kommunikation«).

Stellen Sie geeignete Kontakte her und pflegen Sie sie.

Dieses Buch ist das Ergebnis vielfiltiger Seminare, die ich zu diesem
Thema gehalten habe. Ich méchte dazu beitragen, dass Menschen ihre
Potenziale erkennen und entfalten. In Seminaren kann ich auf Fragen
und Einzelfille eingehen. Als Autorin fiihre ich einen stummen Dialog
mit der Leserin, dem Leser. Sollten Sie Fragen und Anregungen zu die-
sem Buch haben, schreiben Sie mir. Ich freue mich auf Thr Feedback.
Mein herzlicher Dank geht an erster Stelle an die bisherigen Seminar-
teilnehmerinnen und -teilnehmer, die dem Thema und mir Interesse
und Vertrauen entgegengebracht haben. Bedanken mochte ich mich



Vi Vorwort

auch fiir die wertvolle Textberatung der Probeleser Albert Hutzl, Thomas
Schwonke-Hilschert, Dr. Ulrich Wiek, Ursula Hecker und Ivonne Dom-
nick; bei Frau Lengricht, die sich im Verlag fiir die Idee zu diesem Buch
begeisterte und es motivierend begleitete; bei Frau Dachert fiir das um-
sichtige Projektmanagement; bei Frau Villwock fiir das professionelle
Lektorat und bei Frau Styrsky fiir ihre Freude am Illustrieren.

Monika Radecki, Heidelberg, September 2013



Vi

Uber die Autorin

Monika Radecki
Monika Radecki (www.monika-radecki.de) ist Kommunikationsbera-
terin in den Bereichen Selbstmanagement, Fiihrung und Team; ihre

Themen sind z. B. Neinsagen, Verhandlungsfithrung, Teamentwick-
lung ... und natiirlich Werbung in eigener Sache, das Thema dieses
Buches. Sie begleitet Einzelpersonen, Teams und Gruppen als Traine-
rin, Coach und Autorin.

Unter Mitarbeit von Cornelia Schiibl
B.Sc. Physiotherapie/Ergotherapie; titig als Ergotherapeutin in Berlin.
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Kennen Sie das?

Anna Pauls, 36, ist Leiterin einer therapeutischen Rehabilitationsein-
richtung mit einem Team von 27 Mitarbeitern geworden. Fachlich steht
ihre Eignung auBer Frage. Sie selbst ist aber gelegentlich unsicher, was
von ihr als Fiihrungskraft erwartet wird. Einerseits sind Leute im Team,
die seit 20 Jahren im Job sind — da stellt sich die Generationenfrage.
Dann ist ein Mitarbeiter dabei, der regelmaBig und langer krank ist —
etwas, das ihr personlich fremd ist. Und dann gibt es noch die anderen
Berufsgruppen, von denen sie in ihrer neuen Funktion anders ange-
sprochen wird als bisher und vor denen sie eine andere Haltung ein-
nehmen muss, um sich durchzusetzen und fiir ihr Team einzutreten —
Arzte verschiedener Hierarchiestufen, die fachlichen Leitungen der
Therapieabteilungen ...

Per Zufall liest sie etwas iber Werbung in eigener Sache und kommt
auf die Idee: Es reicht nicht, dass ich meine Arbeit gut mache und mei-
ne Leute mag, dass das Wohl der Patienten mein wichtigstes Ziel ist
und ich ein bisschen stolz bin, in dieser Klinik zu arbeiten. Ich muss
auch zeigen, was ich zu bieten habe - als Person, als Funktionstrage-
rin, als Reprasentantin meiner Klinik.

Am Ende weil3 Anna Pauls, dass Werbung in eigener Sache bedeutet,
nicht »ihre Seele zu verkaufen«, sondern ihre Arbeit auch an der Per-
spektive ihrer »Kunden« auszurichten: Sie bietet ein definiertes,
erkennbares, exzellentes Produkt. Das hilft ihr, sich abzugrenzen. Das
hilft ihr aber auch, ihrem Team eine klare Botschaft zu vermitteln,
wofiir sie als Leitung steht, dass sie fiir das Team eintritt und flir andere
Berufsgruppen mit ihrem Team eine verlassliche Fachfrau ist —zum
Wohl fiir die Patienten. Sie ist stolz auf ihre Entdeckung, dass sie selbst
»eine Marke« ist, die etwas wert ist und die man braucht.

Ubrigens teilt sie ihr neues Wissen mit zwei Freunden: Ute Klump, 23,
ist Ergotherapeutin - sie kann mit dem Motto »Werbung in eigener
Sache« zwar wenig anfangen, mit den Ideen und Strategien aber sehr
wohl, und so setzt sie die Methode seither fiir ihre Arbeit in einer neu-
rologischen Praxis ein. Thomas Berger, 42, ist selbststandiger Physio-
therapeut und beginnt, mehr (Selbst-)Bewusstsein zu entwickeln, wie
viel seine Leistung fir seine Kundinnen und Kunden wert ist.



2 Kapitel 1 - Werbung in eigener Sache — wozu?

Werbung in eigener Sache -
wozu?

1.1 Riicken Sie Ihren Erfolg ins rechte Licht

Was Sie in diesem Kapitel erwartet
Haben Sie sich schon mal gefragt, warum Sie arbeiten? Und sind Sie
dabei mit Threr Leistung sichtbar? Dieses Buch zeigt Ihnen, wie Sie
Werbung in eigener Sache machen und wie Sie lernen, Thre Stirken zu
kommunizieren. Sie definieren klare Botschaften tiber sich und Thre
Leistung, identifizieren die passenden Adressaten und entdecken neue
Wege, um Ihre Personlichkeit, Thre Leistung und Ihren Erfolg ins rech-
te Licht zu riicken. Das funktioniert tibrigens auch fiir eine Gruppe,
z. B. wenn Sie Marketing fiir Ihr Team oder Ihren Berufsstand machen
mdochten.
Das Thema » Werbung in eigener Sache« ist ein sensibles Thema,
denn Sie miissen sich mit sehr persénlichen Fragen auseinandersetzen:
Wo stehen Sie — in Threr Funktion im Gesundheitswesen (ggf. als
Fithrungskraft)?
Was sind Sie »wert«?
(Wie) Konnen Sie das sichtbar machen?
Wie kénnen Sie das auf eine Weise tun, die Threr personlichen Art
entspricht?

Wie Sie dieses Buch lesen knnen

Sie konnen das Ganze einfach auf sich wirken lassen. Optisch hervor-
gehoben finden Sie Anregungen, Fallbeispiele und Ubungen. Zugege-
ben: Wer tiefer in das Thema einsteigen maochte, konnte vielleicht tiber
einige Fachbegriffe aus Werbung und Marketing ins Schwitzen kom-
men. Versuchen Sie dann, eigene Beispiele zu finden und die Begriffe
fur sich umzuformulieren.

M. Radecki, Werbung in eigener Sache, DOI 10.1007/978-3-642-40398-9 1,
© Springer-Verlag Berlin Heidelberg 2014



1.2 - Ihre Arbeit, Ihre Leistung, lhre Grenzen 3 1

Eine Autorin wiinscht sich, dass ein Leser ihr Buch mehr als einmal
in die Hand nimmt: Idealerweise zuerst zum Lesen und dann zum
Durcharbeiten. Sollte das fiir Sie unrealistisch sein, so mdchte ich Sie
einladen, sich beim Lesen Zeit zu lassen und zu iberlegen, wie Sie das
eine oder andere fiir sich nutzen konnen. Die Personen, die Sie in die-
sem Buch kennen lernen, werden Thnen tibrigens nie begegnen: Sie
sind frei erfunden.

1.2 lhre Arbeit, lhre Leistung, lhre Grenzen

Vielleicht ist Thre To-do-Liste regelmiflig so lang, dass Sie in ein pas-
sives Abarbeiten verfallen. Sie schiitten all Thr Herzblut in Ihre aktuelle
Aufgabe, in die Teamarbeit, in den Gesamterfolg ... und Sie vergessen
dartiber die eigenen Ziele.

Es kommt noch schlimmer: Termindruck ist die Regel, ein neuer
Patient mochte sofort einen Termin, aber nur zu den Zeiten, in denen
Sie schon andere Patienten eingeplant haben, das Budget zwingt zu
Einschriankungen, eine zusitzliche Aufgabe erhoht den Zeitdruck, eine
andere Patientin will besondere Beachtung ihrer Bediirfnisse ... Und
schon versinken Sie noch tiefer in Thren Arbeitsbergen und sind auf
den ersten Blick vor allem eins: abgetaucht. Sie sind mit Threm person-
lichen Einsatz nicht mehr sichtbar. Sie miissen aber sichtbar sein, wenn
Sie:

gut verdienen wollen,

spannende Projekte stemmen wollen,

Bedingungen mitbestimmen wollen,

innerhalb gegebener Strukturen eine erkennbare Position einneh-

men wollen,

Thren Marktwert testen und stabilisieren wollen,

firr Thr Team und Thr Unternehmen das Optimum erwirtschaften

wollen.

Der Alltag ist oftmals so vielfiltig und vollgepackt, dass man manch-
mal versaumt, Werbung in eigener Sache zu machen. Ich lenke Thre



