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SELBSTSTANDIG ALS YOGALEHRENDE/R OHNE EIGENES STUDIO
»Mit dem Mindset der Person
steht und fallt alles«

Dr. Zrinka K. Fidermuc Maler ist Yogalehrerin und Coach. Ihr CodilllllR
unterstiitzt nebenberuflich Yogalehrende, die gerne von der Yodilii
Lehrtatigkeit leben wiirden, auf dem Weg zum eigenen Busines il
Interview mit dem Deutschen Yoga-Forum flihrt sie aus, vor welllllli
Herausforderungen ihre Coachees stehen und mit welchen Fra il
sie die Coachees auf ihrem Weg begleitet.

Interview: Jessica Fink

Jessica Fink: Ihr Angehot richtet sich an Yogaleh-
rende ohne Studio - und Sie selbst hatten auch nie
eins. Welche Vorteile hat es, Yogalehrende ohne
eigenes Studio zu sein?

Dr. Zrinka: Ein Yoga-Studio zu haben bedeutet,
dass man sich fiir ein bestimmtes Geschaftsmo-
dell entschieden hat. Ein Yoga-Studio hat Vorteile
und Nachteile genauso wie ein anderes Geschéafts-
modell, das nicht auf einem Yoga-Studio basiert.
Wenn man ein Yoga-Studio nicht er6ffnen moéchte,
trotzdem aber als Yogalehrende monetar erfolg-
reich arbeiten méchte, muss man andere Wege
gehen. Diese Wege sind die Wege der kreativen
Gestaltung des eigenen Geschaftsmodells. Als Yo-
galehrer ohne Studio ist es unentbehrlich, dass man
in diesem Prozess der kreativen Gestaltung ein ge-
winnbringendes und individuell-persénliches Ge-
schaftsmodell fiir sich entwickelt. Diese Phase der
Entwicklung des Geschaftsmodells nennt sich ent-
repreneurial Design. In der Phase entwirft man ak-
tiv und kreativ die eigene Zukunft.

Gibt es etwas Schoneres als die Erkenntnis, dass
alles in meiner Verantwortung ist? Dass ich kein
Opfer bin, sondern freudige Gestalterin meines
eigenen Lebens? Die Vorteile, als Yogalehrer ohne
Studio zu arbeiten, liegen auf der Hand.

© maste NGRS

VORTEILE DER SELBSTSTANDIGKEIT

- die Selbstverwirklichung durch das ganze Spektrum der Yoga-
Wissenschaft,

- eine ganz spitze Positionierung mit dem Status eines Nischen-
experten innerhalb der umfassenden Yoga-Branche,

- Expertise liber die Bedlirfnisse und Probleme der Zielgruppe,

- das etwas geringere Startkapital, da man keine fixe Kosten fiir
die Raummiete und das Personal hat,

- mehr monetéare und zeitliche Flexibilitat,

- man lernt in Komponenten zu denken, das heil3t die Bereiche
des eigenen Unterfangens gleich an professionelle Dienstleis-
ter (Buchhaltung, Assistenz ...) auszulagern,

- ununterbrochener Fokus auf die Kernaufgaben, die einem Freude
machen und das Geschaft strategisch nach vorne bringen.

Als selbststandig Agierender kann man durchaus
viel mehr erwirtschaften, als einem ein Arbeitgeber
je zahlen wiirde. Flir manche ist das Geld der Anreiz,
flr die anderen die Freiheit in der inhaltlichen Ge-
staltung der Arbeit, fiir die dritten die zeitliche Fle-
xibilitdt und so weiter. Nichtsdestotrotz muss man
bei diesem Geschaftsmodell die Digitalisierung der
eigenen Dienstleistung in den Vordergrund stellen.
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Die Digitalisierung bedeutet auch Investments zu
tatigen. Diese sind relativ Uiberschaubar und kénnen
nach und nach getatigt werden. Kein Geschéaft, auch
kein Yoga-Geschaft, funktioniert ohne Geld. Wenn
man es aber smart plant und andere dafiir begeis-
tert, bekommt man auch Geld dafiir. Am einfachs-
ten ist es selbstverstidndlich, in der Familie Forde-
rer zu finden. Es gibt aber auch extern Zuschiisse,
Fordertépfe und staatliche Hilfen in dieser Anfangs-
phase. Wer es ernsthaft meint, findet auch Geld und
die Wege daran zu kommen.

Was macht es Yogalehrenden so schwer, auf dem
Markt FuB zu fassen und als Freiberuflerinnen zu
bestehen, dass viele gar nicht erst probieren, von
der Yoga-Lehrtatigkeit zu leben?

Mit dem Mindset der Person steht und fallt al-
les. Die meisten vertrauen sich selbst nicht, fiih-
len sich klein und schwach, trauen sich nicht, mu-
tige Wege zu gehen und Fehler zu machen, fragen
Menschen um Rat, die niemals progressive, mu-
tige Wege gegangen und nicht entscheidungsfreu-
dig sind. Meine Empfehlung hier: Bitte niemals an-
gestellte Menschen um Rat fragen, wenn es um die
Selbststandigkeit geht. Frage niemals Deine Fami-
lie bei schweren Entscheidungen um Erlaubnis. Sie
werden Angst um Dich und sich haben und Dich von
Deinem Weg abbringen. Nicht weil sie bose sind.
Finde Menschen, die den Weg gegangen sind und
bereit sind, Dir den Weg auch zu zeigen. Die meisten
Menschen leben unzufrieden in einer Komfortzone,
die sehr triigerisch ist und das eigene Potenzial sys-
tematisch verringert. Jeder Entscheidungsprozess
dauert Monate. Da ist der »Zug« - die Gelegenheit,
der Zeitpunkt, die positive Energie et cetera - schon
langst abgefahren. AuBerdem meinen die meisten
Yogalehrenden, dass sie keine Geschaftsleute sind.
Mein Klartext: Niemand ist damit geboren worden.
Das Geschaft, die geschaftliche Denk- und Hand-
lungsweise lernt man genauso leicht oder schwer
wie die asana, Mantren, Sttren oder Sanskrit. Die
Frage ist nur, ob ich willig bin, das zu lernen, um
mein Ziel zu erreichen.

Welche Fragen bearbeiten Sie in IThrem Coaching
mit den Yogalehrenden?

Ich beantworte jedenfalls alle Fragen, die mir Coa-
chees stellen. Tatsachlich stelle ich sehr, sehr viele
Fragen. Die Hauptfragen im Business Coaching lau-
ten wie folgt:
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. WeiBt Du, was Dich konkret und andau-

ernd antreibt? Was fiihrt Dich immer zu
Hochstleistungen?
Damit definieren wir personliche Antreiber

. Was kannst Du leicht, miihelos, gern, immer, mit

Freude, Inspiration tun? Was kannst Du hesser
als alle andere?

Damit sammeln wir alles, was in Deinem Kompe-
tenzbereich ist und bilden daraus das Feld Dei-
ner Expertise.

. Was sind besondere Merkmale Deiner

Dienstleistung?
Damit erarbeiten wir moéglichst viele Alleinstel-
lungsmerkmale der Dienstleistung.

. Wie genau lauft Deine Beratung/Lehre/Coaching

et cetera ab? Wie lange begleitest Du Deine Kun-
den? Wie kommen die Kunden zu Dir?

Damit definieren und leiten wir den Prozess in
der Customer Journey.

. Wie viele Dienstleistungen hast Du?

Damit wollen wir mindestens drei diverse Pro-
duktdienstleistungen klar definieren, damit Du
nicht nur Hatha-, Yin-, Vinyasa-Yoga et cetera
gibst.

. Wie sind sie preislich eingestuft?

Damit stellen wir sicher, dass Deine Dienstleis-
tungsprodukte flir mindestens drei diverse Bud-
gets entworfen sind.

. Wo und wie bist Du auf dem Markt positioniert?

Damit wollen wir Deinen bevorzugten VI EilEEE-
finieren - Positionierung -, damit Du niSIEEIEER
als Yogalehrende/r im zum Beispiel ijElNINIHE-
verein arbeitest.

. Wie sehen Deine Vertrage mit den Kund ¢l

Hast du AGBs?

Den Coaching-Prozess kann man sich vereinfacht
so vorstellen: Ein Architekt méchte ein Hochhaus
bauen. Daflir muss er zundchst am PC das Haus pla-
nen, jedes Detail vorhersehen und die Kosten da-
fiir bestimmen. Ist das getan, wird gebaut, sobald
der Auftraggeber das griine Licht gibt. Im Coaching
tun wir das Gleiche. Erst nach dieser Planungsphase
»baut« man sein Yoga-Geschaft auf. In zwei bis drei
Jahren miisste der Umsatz schon bis zu 200 000
Euro sein. Einige Mutige schaffen hohe sechsstel-
lige Umsatze oder Millionen in dieser Zeit. Nach
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Damit stellen wir sicher, dass Du nicht eine/r
bist, die/der sich nur auf miindliche Vereinbha-
rung verlasst, sondern smart seine eigenen Kon-
ditionen - rechtliche Grundlagen - definiert.

. Wer ist Deine Zielgruppe?

Damit definieren wir ganz genau und im Detail
Deinen Kunden-Avatar, so dass Du Erfolg hast
und die Menschen Deine Dienstleistung erken-
nen. Daher sind die meisten Kundlnnen in der
Nische nicht in den Yoga-/Fitness-Studios oder
Turnvereinen.

Wie sieht Deine Marketingstrategie aus?

Damit stellen wir sicher, dass Du verstehst, wie
sie zu gestalten ist und aussehen muss, und
dass nur das Posten in Social Media nicht die
Resonanz bringt, die Du bendtigst (Marketing-
strategie ist ein Teil der Gesché&ftsstrategie).
Wie sieht Deine finanzielle Planung aus?

Damit stellen wir sicher, dass Du einen Ge-
schaftsplan fiir 12 bis 60 Monate hast.

Wie und wie viel verkaufst Du im Monat?
Damit stellen wir sicher, dass Du lernst, wie
Du den Verkauf/Vertrieb machst und das auch
kontinuierlich umsetzt, da dies nichts Ange-
borenes ist, sondern etwas, was wir lernen
kénnen.

Wie sehen Deine Rituale und Zeitplanung aus?
Hast Du Angst und Selbstzweifel? Entschei-
dungsschwache? Wie gehst Du mit diesen Ge-
fihlen um?

Damit stellen wir sicher, dass du neben der
Asana- und Meditationspraxis andere Werk-
zeuge benutzt, um mehr mit Leichtigkeit zu
schaffen (Empowerment durch Kompetenz-
und Selbstmanagement).

meinem Business-Coaching kommt man mit einem
klaren Kopf und Plan in die Griindungsheratung, so-
fern man diese Finanzierung in Anspruch nehmen
mochte. Wer das nicht mochte, kann gleich loslegen.
Mein Business-Coaching ist auch als Schulungs-
maBnahme anerkannt und von der Umsatzsteuer
befreit. Jedenfalls kommen die Yogalehrenden mit
vielen Losungen aus dem Coaching, fiir die sie sich
die Jahre der Suche, Umwege und Kosten sparen.
Eins mochte ich noch hervorheben, weil viel Un-
wissen ums Coaching herrscht: Die Selbststdndigen

missen im und nach dem Coaching anpacken und
viel selbst machen. Das Geschéaft ist ein lebendiger
Organismus, der sich standig verandert und Auf-
merksamkeit von uns verlangt. Nach vorne kom-
men nur, die bereit sind, sich einzusetzen und
dauerhaft nach vorne zu gehen. Das Coaching ist
eine Sparring-Partnerschaft und keine Schule. Der
Akzent liegt auf der Umsetzung der Inhalte und Lo6-
sungen und nicht auf dem Konsum der Inhalte.

Welche Chancen und welche Herausforderungen
entstehen fiir freiberufliche Yogalehrende durch
die Digitalisierung, die sich ja wahrend der Pande-
mie stark beschleunigt hat?

Die Chancen sind riesig. Der Markt beziehungs-
weise die Zielgruppe wird groBer. Damit kdnnen wir
noch scharfer positionieren und die Zielgruppe bil-
den, die bei uns einkauft. Damit kann auch unser
Umsatz wachsen. Die Herausforderung liegt in der
Bereitschaft, gezielt digitales Knowhow zu erwer-
ben und in dieses Wissen auch zu investieren sowie
in der Bereitschaft, sich selbst tdglich zu verdndern.
Die strategische Entscheidung dartiber, welches
Wissen notig ist, trifft man auch in meinem Busi-
ness-Coaching. Aus meinem Coaching kommen die
Yogalehrenden mit dem eigenen schliisselfertigen
Projekt. Einige Yogalehrende, die lange auf dem
Markt sind, aber monetar nicht nach vorne kommen,
miissen sehr viel verandern und anpassen. Zu fast
100 Prozent entstehen neue Firmennamen, neue
Produktdienstleistungen, neue Texte fiir die Web-
seite und Social Media, neue Zielgruppen und Kun-
den, neue Ansprache, Vertrage, Preise und vor al-
lem jede Menge Optimismus und Selbstzuversicht.

Vielen Dank flir das Interview!

DR. ZRINKA K. FIDERMUC MALER

ist Coach und Autorin des Buchs »Verdiene was Du wert bist -
Business-Coaching fiir Yogalehrer ohne Studio« (https://elo-
page.com/s/DrZrinka/verdiene-was-du-wert-bist). Mit »Dr.
Zrinka Empowerment & Integral Health« 18st sie die Pro-
bleme der Mitarbeiter und Fiihrungskrafte in mittelstan-
dischen Unternehmen und Konzernen, wenn ihr Mindset,
ihre Geflihle, die Soft Skills und ihre physische Kraft nicht
ausbalanciert sind. Kostenfreie Beratung (20 Minuten) fiir
Coaching-Interessierte
www.etermin.net/dr-zrinka?servicegroupid=108940,
https://dr-zrinka.com,

Instagram: dr_zrinka
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