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Einleitung

In den letzten Jahren meiner Berufstétigkeit als Selbstdndiger habe ich sehr viel fiir Prof.
Dr. phil. Kurt Tepperwein gearbeitet.

Dazu gehort die redaktionelle Betreuung von Heimstudienlehrgidngen bei der
Internationalen Akademie der Wissenschaften (IAW) in Liechtenstein (iiber 5000 Seiten)
und die Betreuung von iiber einem Dutzend seiner Biicher (Dienstleistung zwischen
Lektorierung und Ghostwriting).

Das letzte Buch, das ich in diesem Sinne betreuen durfte, ist die (vollig) tiberarbeitete

Neuauflage des Buches ,,Vom Beruf zur Berufung® (Frankfurt/M 2004, mvg-Verlag).

Da dieses Buch sehr stark mein eigenes Lebensthema bertihrt (sich mit der Berufung

selbstdndig zu machen), mdchte ich besonders intensiv mit diesem Buch arbeiten.

Der erste Schritt ist es, einen Internet-Service fiir dieses Buch einzurichten.

el

Die WEB-Site ,,www.vom-beruf-zur-berufung.net*' hat dabei mehrere Funktionen:
1. einen Internet-Service fiir das Buch bereit zu stellen:

Kurt Tepperwein: Vom Beruf zur Berufung (ISBN 3-636-07003-7),
2. das Buch selbst iiber das Internet offensiv zu vermarkten,

Buch-Marketing im INTERNET zu erproben,
3. Email-Adressen von Lesern zu generieren und fiir andere Produkte zu nutzen,
4.  das e-learning iiber den Inhalt eines Buches im Internet zu erproben
(liber die Lernplattform: Moodle),
einen E-Shop einzurichten und zu betreuen
Leser(innen) des Buches fiir ein ganzes Ausbildungsprogramm zu gewinnen,
tiber das Internet Gewinne zu generieren,
die eigene INTERNET-Kompetenzen zu entwickeln,
ein Netzwerk (Lebens-Schule) auch iiber das INTERNET hinaus zu kniipfen
10. und langfristig DAS PORTAL zum Thema BERUFUNG aufzubauen.

o =N W

Ich sehe das ganze Projekt als praktisches BILDUNGS-MARKETING.

NET steht fiir ,,Netzwerk* und ist konsequent als Netzwerk-Projekt gedacht
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1. Der Buch-Service iiber das INTERNET

Buch und Internet scheinen zwei diametral entgegengesetzte Medien zu sein.
Das vorliegende Konzept versucht, beide Medien synergetisch zu nutzen und

den Nutzen beider Medien fiir das Buch auf diese Weise zu potenzieren.

1.1  Die Markt-Bedeutung des Buches

Das hier promotete Buch ,,Vom Beruf zur Berufung® ist ein Sachbuch, das dem Leser,
der Leserin helfen soll, die eigene Berufung zu erkennen und so zu einem BERUF zu

gestalten, dass damit der Lebensunterhalt in Selbsténdigkeit verdient werden kann.

Es ist ein Trendbuch: Wir brauchen neue Formen der Arbeit und eine neue Arbeits-
und Lebens-Kultur, um die gegenwirtige Krise des Arbeitsmarktes iiberwinden zu
konnen. Wir brauchen eine ,,neue Kultur der Selbstdandigkeit™ fiir einen neuen
Arbeitsmarkt: Denn das Industriezeitalter entldsst seine Kinder.

Gleichzeitig ist der deutliche Trend zu einer ,,neuen Spiritualitdt* zu erkennen:
Menschen wenden sich vom plumpen und egozentrischen Materialismus ab und suchen
einen hoheren Sinn im Leben. Es geht vielen Menschen nicht mehr darum, einen Beruf
auszuiiben, um Geld zu verdienen, sondern eine eigene Berufung zu leben, {iber den
Beruf ,,sich selbst zu verwirklichen* (siche auch das ,,Flow* von Csikzentmihalyi) -

und dadurch ganz nebenbei noch iiberdurchschnittlich viel Geld zu verdienen.

Beide ,,Mega-Trends* vereinigt das Buch: Uber die spirituelle Anforderung, die
eigenen Berufung zu leben, den Weg in die berufliche Selbstindigkeit zu finden.

In dieser Hinsicht ist es ein Trendbuch, das ein grofles Vermarktungspotential birgt.

Das Buch selbst bietet einen ersten Schritt in ein umfassenderes Ausbildungspro-
gramm von Prof. Tepperwein bei der Internationalen Akademie der Wissenschaften
(IAW, FL-9490 VADUZ). Diplomstudiengédnge im Heimunterricht ermoglichen Basis-
ausbildungen (zum Mental-Trainer, Erfolgs-Coach, Gesundheits- und Erndhrungs-
berater, Ehe- und Partnerschafts-Mentor, Intuitions-Trainer, Seminarleiter und
Lebensberater). Gleichzeitig werden auch Praxisausbildungen fiir die berufliche
Selbstandigkeit angeboten, um sich das notige praktische Werkzeug aneignen zu

konnen.
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Ganz vordergiindig stellt sich zundchst die Aufgabe, das Internet als Medium zu
nutzen, um Buchinteressenten und -Besitzern den Nutzen des Buches selbst deutlich

zu erhohen und das Marktpotential des Buches weitgehend auszuschopfen.

1.2 Nutzenerweiterung des Buches durch das Internet:

* Die Internet-Seite stellt das detaillierte Inhaltsverzeichnis (im PDF-Format)
des Buches bereit. So konnen sich Interessenten eher ein Bild vom Inhalt des

Buches machen.

* Die Internet-Seite enthélt eine Leseprobe des Buches (im PDF-Format):
Hier bietet sich insbesondere die Einleitung an.
Gerade die Einleitung ist sehr motivierend zum Lesen und Durcharbeiten des

Buches geschrieben. Es ist sicher auch fiir die Kaufentscheidung sehr motivierend.

* Die Internet-Seite enthélt eine Buchbesprechungen (Rezension) von Lesern,
die den personlichen Nutzen des Buches darstellen. Hier sind vor allem konkrete

Lesererfahrungen erwiinscht: Was hat das Buch in meinem Leben bewirkt?

* Die Internet-Seite bietet einen Zusatznutzen - hier in der Form eines
kostenlosen Arbeitsheftes:
Das Buch enthilt viele Ubungsvorschlige. Doch ein Taschenbuch ist in seinem
Format wenig geeignet, schriftliche (Reflexions-) Ubungen direkt umzusetzen.
Das ist eher demotivierend und schrinkt den Nutzen des Buches erheblich ein.
Um die Motivation zu erhohen, mit diesem Praxisbuch wirklich zu arbeiten,
wird zu dem Taschenbuch ein Arbeitsheft im Format DIN-A4 bereit gestellt, in
dem man diese Ubungen unmittelbar durchfiihren kann.
Hier sind zwei Varianten denkbar: Einmal kénnen in das ausgedruckte Ubungsheft
handschriftliche Notizen eingetragen werden. Zum anderen ist das Arbeitsheft eine
Text-Datei (dhnlich einem Formular), so dass die Eintragungen am PC selbst
erfolgen konnen.
Um tiber diesen Service Email-Adressen zu generieren, kann man dieses
Arbeitsheft nicht anonym herunterladen, sondern nur kostenlos bestellen. Im
Internet ist der Inhalt des Arbeitsheftes einzusehen, doch die ausdruckbare

PDF-Datei wird nur auf Anforderung per Email zugesendet.
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In diesen Internet-Service ist ein kleiner e-Newsletter integriert. Hier konnen an die

Buch-Kunden folgende Informationen (beispielgebend) weitergegeben werden:
¢ Ankiindigungen von Lesungen in Buchhandlungen.
¢ Ankiindigungen von Workshops zu Themen des Buches
¢ Ankiindigung von Seminaren von Prof. Tepperwein,
die dem Buchthema verwandt sind.
¢ Information liber Neuigkeiten der Internet-Seite,

damit der Leser wieder vorbei schaut.

Die Lerneffektivitit kann {iber ein interaktives Medium erheblich verbessert
werden. Uber die (Open-Source-?) Lernplattform MOODEL kann der Leser ein
solches e-Learning erproben und Lust auf und Mut fiir komplexere Online-
Lernprogramme bekommen. (Die auch im Rahmen des erweiterten Ausbildungs-
programms der IAW angeboten werden.)

Moodle ermdglicht auch die Einrichtung eines Chat-Rooms fiir e-Learner.

Die Internet-Seite sollte weitere Service-Leistungen zur Verfiigung stellen:
¢ ceinen Link zur direkten Bestellung des Buches bei AMAZON

¢ Archiv bisheriger e-Newsletter

¢ Links zu weiterfilhrenden Web-Sites

¢ Besprechung und Bestellmdglichkeit themenverwandter Biicher

Die Internet-Seite richtet einen kleinen e-Shop ein, iiber den themenverwandte
und forderliche Produkte erworben werden konnen wie:

¢ e¢in ,,Horbuch® zu ausgewihlten Kapiteln des Buches

¢+ Motivationskarten zum Buch

¢ Video-Seminare zu speziellen Themen

¢ Entspannungsmusik

Insbesondere wird der niichster Ausbildungs-Schritt beworben (Der Grund-
lehrgang von Prof. Tepperwein: Die sieben Schritte zur Erfolgspersonlichkeit)
und die darauf autbauenden Ausbildungslehrgéinge der Internationalen Akademie

der Wissenschaften - AW (Redakteur: Hans-Jiirgen Schroter).

Open-Source-Software wird im Internet mit professioneller Funktionalitét kostenlos angeboten.
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1.3  Ubersicht iiber den vollstindigen Buch-Service

Widerstande klaren

7. Gesprachskreis Erfolgsregeln

"Trotzphase"
: Nichts-Tun

Lernanleitung

Ubungen als Selbstreflexion \_ 1. PRAXIS-Trainer

Ubungsblatter /

Vom Wissen zum Tun

1. Gesundheit
2. Finanzen
3. Partnerschaft

4. Selbstwertgeflhl

Ausgewahlte Texte
Auf CD zum Kauf im e-Shop

THEMEN

2. Horbuch

6. Workshop
Vier Quellen

Pflichtprogramm

Buch-
Service

Armtest

Zum Selbsausdruck
Zum Kauf im e-Shop

NEIN! sagen
Meditation
Zukunft anprobieren

3. Motivationskarten

4. Zusatzlicher

Newslett .
SwSeer Internet-Service

E-Shop

. Maslows Bedurfnishierarchie
5. e-Learning- ,
Technik des Fragens
Kurse

Affirmationen erstellen
Chat-Room
Text zur Berufung




2. Aligemeines Internet-Buch-Marketing

Uber diesen vordergriindigen Nutzen des Internets fiir die Buchvermarktung geht es
perspektivisch um die Synergie zweier Marketing-Strategien, nidmlich
Buch-Marketing und Internet-Marketing: Das Buch-Marketing macht auf das Buch
aufmerksam und motiviert zum Buchkauf. Internet-Marketing macht auf die
Internet-Site aufmerksam und motiviert fiir die Internet-Angebote. Aufeinander
bezogen motiviert das Buch zur Nutzung der Internet-Site selbst und die Internet-Site

zum Kauf des Buches.

2.1 Was ist ,,Marketing“?

Marketing ist - ganz grob - eine differenzierte Verkaufsstrategie: der iiberlegte Plan,
wie ein Produkt (eine Dienstleistung) iiber den Markt an den Kunden kommt.
Verkaufsstrategien kommen aus einer Zeit, da ,,der Markt* noch grenzenlos zu sein
schien (,,Massenmarkt®) und nur aus zwei Komponenten bestand: Produktqualitit und
Werbung. Der Begriff Marketing wurde in einer Zeit geboren, in dem die Markte
,gesittigt* schien und es neuer Uberlegungen bedurfte, um Produkte erfolgreich zu
,vermarkten‘ (statt: verkaufen). War ,,Verkauf* marktorientiert (Wie bediene ich einen
schier unerséttlichen Markt?), so ist ,,Marketing* kundenorientiert: Wie stelle ich ein

Produkt her, das fiir den Kunden einen mdglichst hohen Nutzen bietet?

Im Marketing steht der einzelne Kunde mehr im Mittelpunkt. Es gilt, ihn nicht nur
fiir ein spezielles Produkt zu gewinnen, sondern fiir eine MARKE, damit der Kunde
einer Marke moglichst ein Leben lang treu bleibt. Im Marketing geht es also weniger
um das Einzelprodukt, sondern um die Marke, um eine ,,LLebensgemeinschaft*

zwischen Marke und Kunde herzustellen.

Eine Verkaufsstratege ist da am Ende, wo das Produkt verkauft ist, der Kunde das
Produkt gekauft hat. Im Marketing beginnt mit der Kaufentscheidung des Kunden
erst die eigentliche Werbung fiir das Produkt: Indem der versprochene Produkt-
nutzen eingehalten wird, empfiehlt der Kunde das Produkt aktiv weiter (,,aktive
Vollreferenz*), beteiligt der Kunde sich durch Feedback an der Verbesserung des

Produktes, wird der Kunde zu einem ,,lebenslangen Partner*.
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Marketing umfasst alle Lebenszyklen eines Produktes und einer Marke:

* Herstellung des Produktes (der ,,ideale Kunde*
wird bereits in die Produktentwicklung einbezogen)
* Vertriebsstrukturen (moglichst so, dass der Kunde
zum Vertriebspartner werden kann, z.B. iber Empfehlungsmarketing)
¢  Kommunikation iiber das Produkt
(Bewerbung des Produkts in der ,,Szene* - der Zielgruppe)
* Kaufentscheidung des Kunden
* Nutzung des Produktes durch den Kunden
(Forderung des Produktnutzens, Verbesserung des Produkts,
Weiterempfehlung des Produkts durch den Kunden)
¢ Neuer Produktzyklus: nichste Produktgeneration
(Das Produkt wichst mit dem Kunden,

der Kunde ist als Marken- und Produktpartner gewonnen)

2.2 Vom Buch-Marketing zum Autoren-Marketing

Seit einigen Jahren ist auch der Buchmarkt an deutliche Sattigungsgrenzen gestof3en.
Biicher sich nicht einfach nur noch zu verkaufen, sondern miissen - um im (drama-
tisch) enger werdenden Buchmarkt Erfolg zu haben - ganz bewusst vermarktet
werden. Das Besondere ist: Im Buch-Marketing ist nicht nur der Verlag gefordert,

sondern auch der Autor, denn der Autor steht am Anfang der ,,Vermarktungskette*:

Autor = Verlag = Buchhindler = Buchmarkt = Leser

Der Autor ist ja der geistige Produzent, wihrend der Verlag der Finanzier, der
technische Produzent (Druckerei) und vor allem der Vertrieb (Dienstleister des
Buchhandels) ist. Und weiter: Der Verlag ist die MARKE, die Leser an den Verlag zu
binden suchen. Der Buchhandel kann eine MARKE sein (z.B. die MEYERSCHE als
Prasentbuchhandel oder AMAZON als Internetbuchhandlung). Die MARKE ist aber
auch der AUTOR, der ,,Leser fiir's Leben* sucht: eine Fangemeinde hat, die jedes neue
Buch des Autoren kauft und weiterempfiehlt. Ein Autor, der Sinn fiir diese ,,Ver-

marktungskette* und Marketing hat, strebt ein bewusstes Autoren-Marketing an.
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Ein Bucherfolg kann schlecht geplant werden. Doch es lassen sich Bedingungen
schaffen, die einen Bucherfolg (wesentlich) wahrscheinlicher machen. Dazu gehort ein
bewusstes Buch-Marketing, besser noch: ein exzellentes Autoren-Marketing, das alle

Teile der ,,Vermarktungskette* eines Buches beriicksichtigt und optimal ausgestaltet.

Autoren-Marketing beginnt mit dem Blick auf den Buchmarkt:

*  Welche Bediirfnisse hat der Buchmarkt? Welche Art Biicher sind gefragt?
Was fiir ein kurzfristiger und langfristiger Trend ist erkennbar?

* Was sind die groBen gesellschaftlichen Trends und welche Auswirkungen haben sie
auf den Buchmarkt? Wie konnen Biicher einen ,,Mega-Trend* aufgreifen und ihn
fordern?

*  Was sind die Stirken und was sind die Schwichen des Mediums BUCH zu diesem
Trend? Wie konnen Schwichen durch begleitende Mallnahmen (wie das Internet)
ausgeglichen werden?

*  Wie dullern sich Trends, ,,Mega-Trends®, ,,Giga-Trends* in konkreten Bediirfnissen
von Kunden, speziell: in den Bediirfnissen von LeserInnen? Lésst sich ein ,,Ziel-
publikum* (eine Szene) fiir das Buchprojekt in den Blick nehmen (visualisieren)?

*  Welche Kompetenzen und Talente habe ich als Autor?

*  Wie bringe ich beides zusammen: meine speziellen Fahigkeiten und die aktuelle
und langfristige Nachfrage des Marktes (bei Longsellern)?

* Bestseller oder Longseller? Welche Bedingungen muss ein Longseller in der Zeit
des ,,Wegwerfmarktes* erfiillen?

* Kann ich gar einen ganz NEUEN Markttrend kreieren? Kann ich in irgendeiner
Weise Marktpionier werden? Ein Thema populdr machen? Mir durch ein

bestimmtes, originelles Thema einen NAMEN machen und zur MARKE werden?

Alleine diese Fragen mdgen ausreichen, um hier zu zeigen, dass gleich bei der
Konzeption eines Buches durch den Autor mit marktorientierten Fragen ganz entschei-
dende Weichenstellungen fiir den langfristigen Erfolg eines Buches und des Autoren

selbst (insbesondere bei Fach- und Sachbiichern) getétigt werden konnen.

Wihrend ein Autor frither sein Buchmanuskript lediglich einem VERLAG verkaufen
musste (der Rest dann die Aufgabe des Verlages war), hat ein marktorientierter Autor
heute die ganze Vermarktungskette vor Augen und schreibt fiir den LESER als

seinen Kunden, schafft sich in seiner Leserschaft einen eigenen Markt.
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Ein marktorientierter Autor macht aus einer linearen Buchvermarktingskette (S. 6) ein

lebendiges und organisch wachsendes Netzwerk:

Autor

~.

Verlag » Buchhandel

-
~,
~
~
~
~
~
~
~, v

Leserschaft

(Buch-) Markt / Trends

Der markteting-bewusste Autor hat also 3 Arten von Kunden: 1. den Verlag, 2. den

Buchhandel und 3. seine Leser (idealtypisch vereinigt als Leserschaft = Fangemeinde)

Bestseller oder Longseller?

Speziell das Sach- und Fachbuch hat eine gro3e Schwéche, die man {iberspitzt so auf

den Punkt bringen kann: Beim Erscheinen ist es bereits veraltet.

Ein Sachbuch kann die Rasanz der Entwicklung kaum einfangen und einfrieren. Je
zeitbezogener es sich prisentiert, desto schneller ist es veraltet. Hier scheint es nur
eine Alternative zu geben: Bestseller oder Flop. Der Informationsfluss wird immer
starker und reilender. Das aktuelle Sachbuch glaubt diesen Strom an Information wie
in ein Bild einfrieren zu koénnen. Ist das Bild ,,entwickelt®, ist der Strom nicht mehr der,

der darauf abgebildet ist.

Ein Longseller muss sich aus Aktualititen heraushalten, Bedeutsames in klassischer
Manier abhandeln, inhaltlich standardisierenden Lehrbuchcharakter haben (wenn es
formal auch sehr locker geschrieben werden kann). Es ist kein Abbild eines Informa-
tionsstroms, sondern eher eine ldngere Zeit giiltige Landkarte. Longseller fotografieren

nicht, sondern kartografieren ihr Thema.
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23

Das Internet-Marketing fur Autoren

Autor

A
Verlag | w E B Buchhandel

Leserschaft

(Buch-) Markt / Trends WEB = Internet

Das Internet ist ein ideales Medium fiir Autoren, um typische Herausforderungen des

Autoren konstruktiv und marktwirksam zu 16sen:

Uber das Internet ist der Autor iiber seine eigene Homepage in der Lage, direkt mit
seinen Lesern zu kommunizieren. Hier kann die ,,Fangemeinde* und Leserschaft

des Autoren: iiber Email- Kontakte und Chatrooms direkt ansprechbar werden.

Uberarbeitete Auflagen oder nachfolgende Buchprojekte konnen wesentlich besser
auf die Bediirfnisse der Leserschaft ausgerichtet werden. So kann - wie anfangs
im Marketingteil gefordert - der Kunde Teil der Buch-Produktion, seiner
Konzeption selbst werden. (Manuskripte konnen als e-Books von Lesern bereits

probegelesen und getestet werden.)

Das Internet (WEB) kann Beitridge zur stindigen Aktualisierung des Buches
leisten. So kénnen die grofiten Schwéchen des Printmediums kompensiert werden.
Im Buch stehen die ,,allgemeingiiltigen Wahrheiten®, im Internet sind die aktuellen

Informationen zu finden.

Uber das Internet kann der Autor auch mit dem Verlag und den Buchhindlern
kommunizieren und einen gewichtigen Beitrag fiir die Werbung und Offentlich-
keitsarbeit des Buches leisten, Verlag und Buchhéndler bei der Vermarktung

optimal unterstiitzen.
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Das Internet erleichtert es dem Autoren auch, Werbung fiir das Buch in eigener
Sache zu machen: Lesungen und Signierstunden auch iiber die eigene Homepage
anzukiindigen, Presseinformationen an Zeitschriften zur Buchrezension zu
versenden, das Buch besser in eine spezielle Zielgruppe zu lancieren als ein
Verlagsmarketing dazu in der Lage wire. Die Werbung des Verlages ist sehr breit
gestreut. Der Autor kann - sein Zielpublikum genau kennend - wesentlich gezielter
und personlicher werben. Das eine ist nicht besser als das andere, sondern ergéinzen
und potenzieren sich in ihrer Wirkung.

Ein Autor, der sich auf aktives Buchmarketing versteht, kehrt das traditionelle
Verhiltnis Autor - Verlag um und sieht Verlage und Buchhéndler als seine

Vertriebspartner, seine besondere Vertriebsschiene.

Nicht zuletzt erlaubt das Internet sogar das Buch-Direktmarketing. Dies ist bei
Selbstverlagen unumginglich (wenn der Autor nicht sein einziger Leser bleiben
will), sondern auch bei der Parallel-Vermarktung iiber den Verlag und den

Buchhandel. Neben dem lokalen Buchhandel, dem Online-Buchhandel kann der

Autor so eine dritte Vertriebsschiene, das Direkt-Marketing, aufbauen.

Uber das Internet kann der Autor fiir alle seine ,,Kunden* (Leserschaft, Buchhandel,

Verlag) stets prisent sein (selbst wenn er seine Bucherfolge auf Hawaii feiert).

Kurz: Uber das Internet kann der marketingorientierte Autor alle Bereiche
der Buchvermarktung von der geistigen Produktion bis zum Aufbau einer
begeisterten Leserschaft konstruktiv auch im Interesse des Verlages und des

Buchhandels beeinflussen.

Die groBBen Verlage versuchen zur Zeit liber ,,Horbiicher* ein neues (digitales)

Medium zu nutzen: Das - insbesondere belletristische - Buch wird vom Autor selbst

oder bekannten Personlichkeiten vorgelesen.

Uber das Internet und den ,,Internet-Service* speziell zu einem Sachbuch kann ein

dhnlicher ,,Ausbruch® aus den Grenzen des Print-Mediums BUCH geschaffen

werden. Diese Erweiterung des Buch- und des Autoren-Marketings wird in meinen
Augen noch viel zu wenig genutzt. Es soll hier iiber das Buch ,,Vom Beruf zur

Berufung® und der entsprechenden Internet-Seite exemplarisch umgesetzt werden.
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3. Spezielles Marketing zum Buch
svVom Beruf zur Berufung“

Das Marketing des Buches ,,Vom Beruf zur Berufung* beginnt nicht bei Null, sondern

kann auf feste Groflen aufbauen:

* Prof. Kurt Tepperwein ist als Autor in einer bestimmten ,,Szene* (verstanden als
Marketing-Begriff statt Zielgruppe) bereits eine MARKE.

* Der Verlag (mvg = Redline) ist selbst eine MARKE, in dem bereits ein Dutzend
Tepperwein-Biicher erschienen sind. Er ist jedoch nicht der einzige Verlag, der
TEPPERWEIN verlegt.

* Die Verlagsagentur von Prof. Tepperwein, die Internationale Akademie der
Wissenschaften (IAW), verfligt auch tiber eine breite TEPPERWEIN-Mediathek:
Seminar-Life-Mitschnitte in der Form von Video- oder Horprogramme, Ent-
spannungsmusik und organisiert Seminare mit Prof. Tepperwein. Hier stehen fiir
das Buch-Marketing sehr viele ,,Folgeprodukte* als Service-Leistung fiir den Leser
/ die Leserin zur Verfiigung.

* Hans-Jiirgen Schréter hat das Buch ,,Vom Beruf zur Berufung* als Redakteur
betreut (vom Ghostwriting bis zum Lektorat) und ist mit dem Buch bestens vertraut.
Er ist leitender Redakteur der Heimstudien-Ausbildungen von Prof. Tepperwein bei

der IAW.

3.1  Werbe-Synergie

Das Buch (in seiner erweiterten und aktualisierten Auflage seit Sommer 2004 auf dem
Markt) wird bereits vom Verlag und der IAW (wenn auch nicht sehr aktiv) beworben.
Es fiihrt eher ein ,,Mauerbliimchen-Dasein®, als dass es seinem Marktpotential wirklich
gerecht wiirde. Es hat als Trendbuch das Potential eines ,,Stars®, eines Kultbuches,
fiihrt zur Zeit aber eher das Leben eines ,,Stralenkoters (,,dog®, wie es in der
Marketingsprache heif3t). Das ist gleichzeitig eine Chance zu priifen, inwieweit das
Internet- Marketing des Buches die noch bescheidenen Verkaufszahlen wirklich
signifikant erhohen kann. Werbe-Synergie bedeutet, dass das Buch die Internet-Seite

bewirbt und die Internet-Seite das Buch.
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3.2 Die Szene, die Zielgruppe

,Marketing* hat keinen anonymen Markt vor sich, sondern nimmt konkrete Kunden
und Kundengruppen in den Blick. Marketing beginnt mit der Identifizierung der

Zielgruppen und ,,Szenen®.
Fiir das Buch ,,Vom Beruf zur Berufung* sind insbesondere 4 Zielgruppen zu nennen:

1. Prof. Tepperwein hat bereits eine Leserschaft, ecine Fangemeinde. In dieser
Szene gilt es, das Buch bekannter zu machen und in seiner Bedeutung herauszu-
heben. Hier hat Prof. Tepperwein (auch {iber seine Seminare) die Moglichkeit, das

Buch besonders herauszustellen.

2. Uber die IAW haben schon Tausende von Menschen (Diplom-) Ausbildungen
absolvieren konnen. Fiir diese (in Kundendatenbanken namentlich bekannte)
Menschen ist das Buch ein wichtiger Schritt voran, um sich mit der Ausbildung
auch erfolgreich selbstindig machen zu konnen. Hier ist ein gezieltes Mailing

moglich.

3. Inder ,spirituellen Szene“ werden sehr viele Ausbildungen angeboten. Hier ist
eine Partnerschaft mit solchen Ausbildungs-Institutionen moglich, die Ausbildung
durch den Praxisbezug der beruflichen Selbstéindigkeit auf ein zweites Bein zu
stellen. Diese Institute sind namentlich bekannt und sind im Wachsen. Das Konzept
des ,,spirituellen Marketings* (SPIRITING®™)® hat hier groBe Chancen, in der Szene

angenommen zu werden.

4. Eine eigene Szene ist das ,,Multi-Level-Marketing* (MLM) oder ,,Network-
Marketing. Hier sind viele Menschen, die sich liber das Empfehlungs-Marketing
eines Produkts, einer MLM-Firma nebenbei Geld verdienen. Dabei konnen
Menschen erproben, ob sie Sinn fiir das Geschiftliche haben, ihre Geschifts-
fahigkeiten zur Entfaltung bringen. Viele Menschen dieser Szene haben so gelernt,
sich beruflich selbstindig zu machen.

Hier kann eine seridse Ausbildung helfen, die Fallen des MLM (,,Schneeball-
system®) zu erkennen und zu vermeiden und die positive Rolle des MLM zur

Entfaltung bringen.

Die Wortmarke SPIRITING® ist auf Hans-Jiirgen Schréter eingetragen.
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5. Die Studenten der Universitiat sind eine Szene, bei denen immer mehr nach dem
erfolgreichen Abschluss (oder auch bei Abbrechern) das Bediirfnis entsteht, eine
eigene Firma zu griinden und seine Berufung zu leben.

Je friiher diese jungen Menschen daran herangefiihrt werden konnen, sich
(realistisch) mit einer eigenen Firma selbstindig zu machen, desto besser ist es fiir
ihre Entwicklung und die Wirtschaft. Denn hier schlummert ein grof3es Potential

von ,,Weltverbesserern (inzwischen klassisch: Bill Gates).

6. Eine besondere Gruppe von Menschen, die ihre Berufung leben wollen, sind
Frauen. Das Buch ,,Vom Beruf zur Berufung* ist zwar kein ,,Frauenbuch® im
engen Sinne. Doch die meisten Themen von Prof. Tepperwein sind Themen, denen
sich Frauen widmen: Heilung, Gesundheit, Therapie von Beziehungen, Familie,
Kinder. Auch hier braucht unsere Gesellschaft Hilfen, damit diese ,,Szene* ihre
Berufung erfolgreich leben kann. Frauen fallt es eher schwer, sich im Markt
,,durchzusetzen und autonom zu arbeiten. Sie sind eher ,,Netzwerkarbeiterinnen®.

Doch die ,,neue Kultur der Selbstdndigkeit™ wird eine vernetzte Kultur sein.

7. Eine neue bedeutende Szene ist das ,,integrale Coaching* (hdufig orientiert an der
integralen Philosophie von Ken Wilber). Diese Szene kann man als ,,Speerspitze*
oder ,,erste Welle* fiir die postmoderne Kultur verstehen. Gerade Menschen, die
ihre Berufung suchen, finden sich in dieser Gruppe, da diese Gruppe ARBEIT als
BERUFUNG erlebt.

8. Die grofite Szene ist - ganz allgemein gesagt - die Zielgruppe der Menschen, die
sich selbstiindig machen wollen und hier nach Moglichkeiten und Chancen
suchen. Viele dieser Menschen sind ,,spirituell angehaucht*. Uber das Buch kénnen
Sie ihren Weg zur Berufung ohne Umwege und zu grofies Lehrgeld gleich
richtig beschreiten.

Um das Buch in dieser Szene bekannt zu machen, eignen sich ,,PR-Artikel* zum

Thema BERUFUNG in der einschldgigen Presse.
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3.3 Die Allianz und Vernetzung mit Marketing-Partnern

Die Internet-Vermarktung des Buches ,,Vom Beruf zur Berufung* hat natiirliche

Biindnispartner:

* Die IAW: Das Buch (bzw. die Internet-Seite) bewirbt Folgeprodukte der Akademie
wie die Ausbildungslehrgénge oder Video- und Audio-Seminar-Life-Mitschnitte
von Prof. Tepperwein. Das Buch ist ein ,, Tiiroffner* und kann erhebliche

Folgeumsitze generieren.

* Der Verlag mvg (Redline): Es ist fiir einen Verlag von besonderem Interesse, die
Unterstiitzung der Vermarktung eines Buches {iber das Internet zu begleiten und so
auch exemplarisch neue Marketing-Strategien zu erproben. Hier kann ein
Erfolgsautor des Verlages, Prof. Tepperwein, beispielgebend auch fiir andere

Sachbuchautoren sein.

* Versandbuchhiindler wie AMAZON: Die Synergie zwischen einer Internet-
Versandbuchhandlung und dem Internet-Service fiir ein Buch ist nicht nur nahe
liegend, sondern auch zukunftweisend. Hier sind Synergie-Effekte neu und

trendsetzend zu erproben.

¢ Ortliche Buchhandlungen: Um sich gegen Internet-Versandbuchhandlungen
behaupten zu konnen, sind besondere Service-Leistungen geboten, die die Starken
der Prasenzvermarktung herausstellen: ,,Schaufenster-Thema*, Lesungen, Studien-
kreis, Workshops, Kooperation mit 6rtlichen Vereinigungen. So konnte zum Thema
,»Sich selbstindig machen mit der Berufung* mit der ortlichen ,,Agentur fiir Arbeit*

zusammengearbeitet werden.

* Zeitschriften / Magazine: Das Thema BERUFUNG hat Konjunktur und ist fiir
viele Zeitschriften ein Titelthema wert. So hat die PSYCHOLOGIE HEUTE als
Marktfiihrer schon im Mai 1998 das Thema BERUFUNG zum Titelthema gemacht:

,Die Macht des Schicksals - Warum Sie Ihre Berufung kennen sollten®.

* Die E-Learning-Plattform MOODEL: Diese noch sehr junge Software-
Entwicklung ist an Referenz-Projekten sehr interessiert. Ein vertiefendes
Online-Learning fiir ein Buch anzubieten ist auch hier richtungsweisend und wieder

beispielgebend.
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Der Erfolg der verschiedenen Marketing-Aktivitéten ist sicher abhéngig von dem
Konzert, der Synergie der getroffenen Mafinahmen: Ein wirklicher und angestrebter
,Durchbruch-Erfolg* ist kaum iiber die einzelnen Bereiche zu erreichen, sondern das

Resultat aller MaBBnahmen zusammen genommen.

3.4 Gezielte WerbemaBnahmen fiir das Buch:

Mailing tiber die IAW an speziell ausgesuchte Kunden

(auch: ,,Motivatons-Tage*, INFO-Briefe)

* Rezension bei AMAZON

* Buchliste BERUFUNG bei AMAZON

* Herausstellung im Jahreskatalog von mvg /Redline

* Herausstellung im Katalog von Pranahaus (Sortiment spiritueller Biicher)
* Lesung bei einer Buchhandlung vor Ort

* PR-Artikel in verschiedenen Zeitschriften / Magazinen (mit Leseproben)
*  Workshop zu BERUFUNG in Zusammenarbeit mit einer drtlichen Buchhandlung
* Messeauftritt (z.B. Rainbow Spirit Festival)

* Horbuch

3.5 Gezielte WerbemafRnahmen fiir die Internet-Seite

* Beilagekarte ins Buch, die auf die Internet-Seiten verweist

* die [AW-Internet-Seite

* Stichworte (Tags) auf der Web-Site und gezieltes Rangking in Suchmaschinen
* Link bei der Besprechung des Buches bet AMAZON

* Link-Hinweise bei PR-Artikeln

3.6 Neuauflage des Buches

Wenn alle diese MaBBnahmen erfolgreich sind, wire eine aktualisierte Neuauflage des
Buches beim Verlag wiinschenswert. Hier kann dann der Internet-Service des Buches

besonders herausgestellt werden.
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4. E-Mail-Adressen generieren

Um eine interaktive Kommunikation mit Lesern und Interessenten des Buches aufzu-
bauen, ist eine michtige und differenzierte Datenbank von Email-Adressen

aufzubauen.

Email-Adressen konnen iiber die Internet-Seite generiert (und differenziert) werden:
* dber die Anforderung des kostenlosen Arbeitsheftes zum Buch

* dber die Anforderung des e-Newsletters

¢ {iber die Anmeldung bei den e-Learning-Kursen zum Buch

* {iber den e-Shop bei kostenpflichtigen Bestellungen

Moglicherweise ist eine Email-Datenbank der IAW-Kunden zu nutzen, zu importieren

und dariiber ein erster e-Newsletter zu starten.

Anforderung an die Datenbank sind:

* Die Datenbank ist in die Web-Site integriert (und damit im Web-Space lokalisiert) ,
d.h. verfiigt iiber einige Automatismus-Funktionen: Bei An- und Abmeldung des

Newsletters wird die Email-Adresse des Kunden automatisch ein- und ausgetragen.

* Die Datenbank muss in der Lage sein, die Interessenten und Kunden zu
differenzieren Newsletter-Bezieher, Arbeitsheft-Bezieher, Kursteilnehmer,

Shopnutzer - und andere differenzierende Kategorien.

* Newsletter-Beziehern und Kunden sollten personlich angesprochen werden kdnnen

(personalisierter Newsletter).

* Die Datenbank sollte mit einer offline-Datenbank zur Rechnungsstellung,

Mahnwesen usw. korrespondieren konnen

* Die Datenbank sollte auch mit der e-Learning-Plattform MOODLE

und dem e-Shop korrespondieren
* Die Datenbank sollte doppelt angelegte Interessenten und Kunden erkennen

* Die einzige Datenbank, die diesen Anspriichen geniigt, ist MySQL.
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5. E-Learning-Kurse zum Buch
»svVom Beruf zur Berufung

Der (integrale und spirituelle) Weg zur beruflichen Selbstéindigkeit {iber die eigene
BERUFUNG ist selbst eine Berufsausbildung, die einer entsprechenden Zielge-
richtetheit, Disziplin und Konzentration bedarf. Hier Erfolg zu haben ist in erster

Linie einer Frage der Personlichkeitsentwicklung und des Bewusstseins.

Ein Geschéft selbstindig zu flihren setzt eine gewisse Personlichkeitsreife voraus. Das
Buch ,,Vom Beruf zur Berufung® kann fiir eine systematische Ausbildung nur ein erster
Schritt sein. E-Learning-Kurse* (iiber Moodle) erméglichen hier parallel auch einen
Einstieg in ein e-Tutoring und e-Coaching fiir Menschen, die wirklich konsequent
und von zu Hause aus sich selbstindig machen wollen. Es ermoglicht gleichzeitig auch

die Vernetzung mit anderen Kursteilnehmern.

Denn der Weg in die erfolgreiche berufliche Selbstindigkeit (mit moglichst

geringem Lehrgeld) bedarf sowohl eines Coaching wie auch eines Teamlearnings:

* Der Tutor / Coach begleitet den Weg in die Selbstdndigkeit und dariiber hinaus.
Hier kann das Coaching verschiedene Formen der Nidhe annehmen: vom e-Tutoring
(das tiber das e-learning aufgebaut werden kann) iiber Telefonberatung bis hin zum

personlichen Coaching.

* Ideal sind Lerngruppen (sozusagen Selbsthilfegruppen von Existenzgriindern), die
(Lern-) Erfahrungen austauschen. Nicht weniger wichtig ist es, in diesen Gruppen
ein partnerschaftliches Auftreten zu lernen. Auch tiber das e-Learning kdnnen iiber
einen Chat-Room solche Lerngruppen aufgebaut werden, die sich selbstindig auch

vor Ort treffen konnen.

Die angebotenen Kurse iiber die e-Lernplattform MOODLE sind inhaltlich nicht sehr
anspruchsvoll, sondern sollen vor allem mit dem Medium des e-Learnings vertraut
machen. Hier wird der Schritt vom anonymen Lesen eines Buches in ein ernsthaftes

Studium und eine verbindlichere Lerngemeinschaft getan.

Das ,,e-“ steht fiir ,,elektronisch* und meint die Kommunikation tiber das Internet.
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Bestimmungselemente des Kursangebotes

Hier soll und kann das Kursangebot selbst noch nicht konzipiert werden. (Dies ist

einer spéteren Phase vorbehalten.) Doch wesentliche Bestimmungselemente seinen

vorgegeben:

Der e-Kursus bezieht sich auf das Arbeitsheft. Er wird den Menschen angeboten,
die das Arbeitsheft bestellt haben. Neben dem Arbeitsheft erhalten sie auch eine

Kurzanleitung zum Einstieg in den e-Kursus.

Ziel ist es, dem Kursteilnehmer bewusst zu machen, dass der Schliissel fiir eine
erfolgreiche Existenzgriindung in der SELBST-BILDUNG liegt (oder mit anderen
Worten: im Selbst-Mamagement, im Selbst-Coaching, in der Selbst-Fiihrung, ...).
Das ist der Erfolgsfaktor Nr. 1 - Hier ist Aufmerksamkeit und Energie zu
investieren. VOR allen beruflichen und fachbezogenen Ausbildungen steht deshalb
die Ausbildung zur Erfolgspersonlichkeit. (Das ist der angebotene ,,Grundlehr-

gang® von Prof. Tepperwein: ,,Die sieben Schritte zur Erfolgspersonlichkeit*.)

Der Kurs soll Mut machen und Vertrauen schaffen, den Schritt in die berufliche
Selbstdndigkeit zu wagen. Er macht auf die Gefahren gescheiterter Existenzgriinden

aufmerksam und zeigt Wege auf, diese Fallen zu umgehen.

Der Kurs bewirbt den Workshop: ,,.Die 4 Quellen des Energieaufbaus fiir einen
erfolgreichen Quantensprung in die berufliche Selbstandigkeit.*

Dieser (Priasenz-) Workshop ist fiir alle Menschen geeignet, die ihr Leben in die
eigenen Hande nehmen wollen. (Es muss dabei nicht unbedingt auf eine berufliche

Selbsténdigkeit hinaus laufen.)

Die Teilnahme an dem e-Kurs ermutigt, sich im Chat-Room zu ,,zeigen“. Die
Teilnehmer werden angeregt, virtuelle Lerngruppen zu bilden, sich aber auch

personlich zu treffen. Dies sind erste Schritte in die Vernetzung.

Die Kurse werden iiber ein e-Tutoring (Trainer) begleitet, der bei Lernblockaden

eingreifen kann, fordert und fordert.

Es wird angestrebt, ein Netz von e-Tutoren aufzubauen, um mit dem Wachsen der
Kursteilnehmer weiterhin eine personliche Betreuung zu ermdoglichen. Diese

e-Tutoren konnen spiter auch lokale Prasenz-Workshops leiten.
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6. Einstieg in ein systematisches und
integrales Ausbildungsprogramm

Das Buch ,,Vom Beruf zur Berufung* ist Teil eines integralen Ausbildungs-Programms

von Prof. Tepperwein, ,, Tlir6ffner* fiir eine systematische Berufs-Ausbildung.

6.1 Die Einzigartigkeit der Ausbildung

Das integrale und systematische Ausbildungs-Programms der Internationalen
Akademie der Wissenschaften (IAW) im Heimstudium® besteht (von unten nach oben)

aus:

] ¢ einem allgemeinen GRUNDLEHR-
M elster-_Leh rgang GANG (,,Die sieben Schritte zur
Leben als Meister / Meisterin

7 Gipfel der Lebensmeisterschaft Erfolgspersonlichkeit®), der den
Erfolgsfaktor Nr. 1 behandelt: die

Praxis-Lehrgang
Erfolg in Selbst-Flihrung
und Geschafts-Flhrung lichkeit,
Mut zur Markt-Fihrung

Ausbildung einer Erfolgsperson-

e verschiedenen AUFBAULEHR-

Aufbau-Leh rgange GANGEN zur Diplom-Ausbildung
Ausbildung zum/r diplomierten

in: Mental-Training, Erfolgs-

B 0
. £ hoclok ' Coaching, Gesundheits-
L = c c oaching, Gesundheits- und
55| 45 [855/55%] 5% -
S .% % |5 E % L2 g 52 Erndhrungs-Beratung, Ehe- und
= 0 |ewm5|clo| 2© .
i § £ alUEs| S Partnerschafts- Mentoring,
©
© - Intuitions- Training, Seminar-
Grund-Leh rgang leitung, Lebensberatung und
Die 7 Schritte zur * cinem PRAXISLEHRGANG

Erfolgspersdnlichkeit

(,,Erfolg in Selbst-Fiithrung und

Geschiéfts-Fiihrung - Mut zur
Markt-Fiihrung*), der das notwendige Handwerkszeug zur Verfiigung stellt, um

eine selbstindige Beratungspraxis aufzubauen.

Der Autor dieses Konzepts ist selbst leitender Redakteur der IAW-Heimstudienlehrginge
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Neben dieser Ausbildung im Heimstudium bietet Prof. Tepperwein (und Mitarbeiter
der IAW) auch Life-Seminare vor allem in der Schweiz an (z.T. in der Form von
Ferienakademien), die auch zum Einstieg oder zur Vertiefung der

Heimstudienlehrgénge genutzt werden konnen.

Dartiber hinaus sind zahlreiche Seminare von Prof. Tepperwein auf professionell
erstellten Audio- und Video-Mitschnitten (CD und DVD) erhéltlich und fiir ein

personlich zusammen gestelltes Studienprogramm modular nutzbar.

Das Biiro der IAW bietet fiir die Schweiz, Deutschland und Osterreich eine

Studienberatung, die die Studienabsolventen mit Rat und Tat beiseite steht.

6.2 Die Erweiterung der Ausbildung liber das INTERNET

Die Web-Site ,,www.Vom-Beruf-zur-Berufung.net* ist der Einstieg, das ganze

IAW-Ausbildungsprogramm um die Dimension des INTERNET zu erweitern.

Hiermit kann ein grof3es Problem des Selbst- und Heimstudiums kompensiert werden:
das vollkommen auf sich selbst gestellt Sein beim Heimstudium. Dadurch kommt es
in der Regel zu hohen Studienabbriichen (die sogar bei Fernuniversititen z.T. bei tiber
80% liegen!). Eine Studienbegleitung durch das Internet kann diese Schwéche (des
sonst so praktischen!) Heimstudium drastisch korrigieren. Der Abbruch bei gut

durchgefiihrten, begleitenden e-Learning-Studiengédngen liegt dann unter 10%.

Das begleitende e-Learning gewéhrleistet einen deutlich besseren Ausbildungserfolg

durch:

* interaktives Lernen liber e-Learning (Riickkopplung),

* die unmittelbare Studienbegleitung iiber e-Tutoring (Hilfestellung),

e der Zusammenschluss von Lerngruppen iiber den Chat-Room (Gruppenmotivation)
und

* das Aufrechterhalten der Motivation {iber terminlich vereinbarte Aufgabenstellung

und Ergebniskontrolle (Supervision, Evaluation und Controlling).

Uber die Kompetenzerweiterung zum e-Learning iiber das Einstiegsbuch ,,Vom Beruf
zur Berufung® wird das ganze Ausbildungsprogramm der IAW um die Online-

Dimension erweitert.
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6.3 Die Kernmodule des Ausbildungs-Programms:
Das erweiterte Konzept kann auch hier wieder nur grob angedeutet werden.

Es gilt fiir einen erfolgreichen Lernprozess die drei Dimensionen 1. des
Heimstudiums, 2. der Workshopprisenz und 3. des vermittelnden (interaktiven)

Online-Learnings in ein einheitliches Konzept zu integrieren:

1. Print-Medium 2. e-Learning 3. Workshop
(Heimstudium) & e-Tutoring (Prisenz)
Einstieg: 4 Quellen zum
Vom Beruf Online-Kurse
zur Berufung mit wachsender Quantensprung
Grundlehrgang: Komplexitit Dem Leben in
7 Schritte zur und drei Monaten eine
Erfolgspersonlichkeit Beratungsbedarf neue Richtung geben
Diplom-Ausbildungs- (MOODLE als BERUFUNG ist
Lehrgiinge (auch Lern-Plattform) gelebte Originalitit
Fremdausbildungen®) und Einzigartigkeit
Praglslehrgang Integrales Erstellung eines
Praxismodule Coachin Geschiéftskonzepts
Personliches Coaching & p
Netzwerk Aufbau eines Netzes von Lebens-Schulen
der Partner als Keimzellen einer neuen, integralen Herz-Kultur

Es versteht sich von selbst, dass neben diesen Kern-Modulen noch ergidnzende und auf
die Ausbildungsbediirfnisse des einzelnen abgestimmte Ergdnzungs-Materialien bereit

gestellt werden.

Neu in dieser Tabelle ist die letzte Zeile: Ein wirklich integrales Ausbildungsprogramm
ist ohne Ende, ohne Abschluss, sondern offen fiir eine gesellschaftliche Bewegung:
Die Ausbildungsabsolventen werden auch nach erfolgreicher Praxisfiihrung in einem
(freiwilligen) Netzwerk weiter betreut. Uber den professionellen Aufbau von
Lebens-Schulen kann eine wirkliche Bewegung fiir eine neue Kultur initiiert werden:
die integrale Herzkultur, die die letztlich lebensfeindliche Kopfkultur der MODERNE
ablost. Hier schlieB3t sich der Kreis im Aufbau einer spirituellen Bildungs-Gesellschaft,

die Synergie der Trends und Medien.

Ausbildungsabsolventen anderer Institute mit anderen Ausbildungs-Abschliissen
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7. Entwicklungsphasen des Projekts
»WWWw.Vom-Beruf-zur-Berufung.net

Am Samstag, den 25. Juni 2005, findet in Unterhaching (bei Miinchen) ein
,»Motivationstag® von Prof. Tepperwein statt, auf der die Web-Site weitgehend fertig

gestellt sein sollte und in der ,,Tepperwein-Szene* bekannt gemacht wird.

Fiir die Entwicklung des Projekts bieten sich 8 Phasen an:

1. Phase: Vorbereitung der Internet-Veroffentlichung
(Marz 2005)
Fiir die Erstveroffentlichung (Web-Service pur) ist fertig zu stellen:
¢ das Inhaltsverzeichnis im PDF-Format
¢ die Leseprobe im PDF-Format
¢ das Arbeitsheft im PDF-Format
(Variante fiir handschriftliche Notizen)
* Link zur Bestellung des Buches beit AMAZON
* Seite zur Bewerbung des Grundlehrgangs

* ansprechendes Layout (im CSS-Format)

2. Phase: Veroffentlichung und Bewerbung der Web-Site

(April 2005)
In der zweiten Phase ist nicht direkt eine professionelle Email-Datenbank zu erstellen.
Die ersten Adressen werden noch handverlesen sein.

e Veroffentlichung zum 3. April 2005

* Anmeldung in Suchmaschinen

* Bekanntmachung der Seite bei den Projekt-Partnern

* Riicklauf des IAW-Mailings ,,Starten Sie jetzt ...

professionell nutzen
¢ Kleine Lesezirkel zum Buch einrichten,

Lesermeinung schriftlich festhalten und veréffentlichen
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¢ Lesung in o6rtlicher Buchhandlung
* technische Vorbereitung der Nutzung von MySQL als Datenbank
(auch MOODL ist auf diese Datenbank aufgesetzt)

3. Phase: Integration einer professionellen Datenbank
fur Email und e-Newsletter
(Mai 2005)
In dieser Phase steht die Professionalisierung der Interaktivitit im Vordergrund
* Email-Versand des Arbeitsheftes professionalisieren
*  Web-Site tagtiglich und professionell betreuen
¢ e-Newsletter planen und probeverschicken
* Entwicklung der E-Learning-Kurse iiber Moodle
* Konzept auch des Workshops ,,4 Quellen fiir den Quantensprung*

(beide Konzepte ergidnzen einander)

4. Phase: Integration des e-Learning-Moduls
(Juni 2005)
Die Integration dieses Moduls ist ein groBBer Sprung in der Entwicklung der Web-Site,
eine wirklich einzigartige Dimensionserweiterung. Mit dieser NEUIGKEIT sollte der
erste e-Newsletter starten
* e-Newsletter Nr. 1
¢ Verdéffentlichung der e-Kurse
* FEinschreibung fiir den ersten Kurs, beginnend zum 1. Juli 2005
(im Zweimonats-Rhythmus)
* Professionalisierung des e-Tutorings
* Bewerbung des Workshops ,,Vier Quellen fiir den Energieaufbau
fiir einen erfolgreichen Start in die berufliche Selbstédndigkeit*

* Ver6ffentlichung des PRAXIS-LEHRGANGS
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5. Phase: Integration des e-Shops
(Juli & August 2005)
Der e-Shop gewinnt seine Produktpalette aus den Bediirfnissen der eingeschriebenen
Kursteilnehmer.
* e-Newsletter Nr. 2
* Veréffentlichung der Zeitschrift ,,Lebens-Schule*
(zunéchst als Fax-Abruf)

6. Phase: Systematische Bewerbung der Web-Site Uiber PR-Artikel

(ab September 2005)
Die Web-Site ist soweit fertig und professionalisiert, dass Sie eine offensive Kampagne
zur Bekanntwerdung nicht mehr zu scheuen braucht.

* PR-Artikel in einschlidgiger Presse (z.B. VISIONEN)

* RAINBOW-Messe in Baden-Baden

* exemplarische Zusammenarbeit mit EINEM Institut

zwecks Zusammenarbeit in der Praxis-Ausbildung

7. Phase: Kooperatiopns-Angebote an andere Ausbildungs-Institute
(ab Januar 2006)
In dieser Phase werden andere Ausbildungs-Institute (auch aufgrund der Erfahrungen

in Phase 6) systematisch in die Praxisausbildung einbezogen.

8. Phase: Neuauflage des Buches

(Frihjahr 2006)
Wenn dieser erste Zyklus abgeschlossen ist, wird eine aktualisierte und erweiterte
Neuauflage des Buches in 2006 sinnvoll sein. Es sollte dann den Charakter eines

KULTBUCHES bekommen.

Die Web-Site Vom-Beruf-zur-Berufung.net wird sich mit der Zeit
von dem Buch von Prof. Kurt Tepperwein verselbstdndigen und

den Charakter eines Portals annehmen.
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8. Finanzierung des Projekts

Die Lebensfahigkeit eines Projekts zeigt sich darin, dass es sich langfristig finanziell
selbst triagt, mehr noch: Gewinne generiert. Gewinne zu generieren bedeutet, mehr

Energie zu erzeugen als Energie zu verbrauchen - also: mehr Wert zu generieren.

Ein Sdugling ist nicht vom ersten Atemzug an autark lebensfdhig. Es bedarf noch
langer Zeit der Unterstiitzung der Eltern. Doch die in das Kind ,,investierte Energie*
erhalten die Eltern (im Sinne des ,,Generationenvertrages*) im Alter zuriick, wenn sie
auf die Hilfe der jiingeren Generation angewiesen sind.

Mit anderen Worten: Energieaustausch lebender Systeme ist nicht nur giiltig fiir
das Wachstum eines einzelnen Systems, sondern auch fiir das Wachstum von

System- Generationen: Eine Generation stellt Energie fiir die andere zur Verfligung.

Wenn dieses WEB-Projekt lebensfahig sein soll, dann werden folgende Prinzipien

gelten:

* Anfangs wird das ,,Baby* eine Vorlauf- und ,,Eltern-Finanzierung* bediirfen,
um sich dann aus eigener Kraft finanzieren zu konnen.

* Dann wird das Projekt sich nicht nur selbst finanzieren kénnen, sondern auch so
Gewinne generieren, um durch Reinvestition wachsen zu konnen.

*  Dann wird das Projekt einen so grolen Gewinn generieren konnen, dass die

Vorlauf- und Eltern-Finanzierung zuriickzahlen kann.

Hier soll kein ,,Geschiftsplan® detailliert erstellt werden, sondern nur seine

grundlegenden Eckpunkte genannt werden:

* Der Projektplan sieht keine ,,Fremdfinanzierung® iiber Banken vor.

* Das Projekt finanziert sich bis zur Selbstfinanzierung iiber die ,,Eltern-Generation®,
sprich die Partner des Projekts.

* Das Projekt arbeitet nach dem Prinzip des ,,Low-Budget*: Es wird nicht mehr
ausgegeben als notwendig ist. Das Projekt zeigt seine Lebensfahigkeit durch sein
Funktionieren und baldigem ,,Cash-Flow*.

* Es wird das Prinzip des ,,Guerilla-Marketings* angewendet:

Kleiner Energieaufwand - grofle Wirkung.
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So ist das Projekt beispielgebend fiir die Partner-Projekte:

Intelligenz (Geist / Bewusstsein) ist wichtiger als Kapital.

Startkosten des Projekts sind:
* Konzepterstellung
* Herstellung der Mittel (wie Web-Site, Praxis-Trainer, Horbuch,

Motivations-Karten, e-learning-Kursus, Materialien des Work-Shop)

Laufende Kosten des Projekts sind:
* Arbeitskraft zur Betreuung des Projekts
*  Web-Space

¢  WerbemaBnahmen

Einnahmequellen des Projekts sind:

* (,,Eltern*-) Sponsoring durch die Partner
* Verkauf des Horbuches

* Verkauf der Motivationskarten

* FEinnahmen aus dem e-Shop

* Einnahmen aus dem Workshop

Das Projekt wird sich (iiber neue Generationen) mit Lizenz-Vertrigen vervielfiltigen.

Sobald der Prototyp funktioniert, wird das System in Lizenz weiter gegeben:
* Master-Lizenz Deutschland

* Master-Lizenz Schweiz

e Master-Lizenz Osterreich

¢ Intertaionale Master-Lizenz

So kénnen z.B. die Work-Shops an die Gegebenheiten der einzelnen Lander angepasst

werden.
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