


Zu diesem Buch

Du mochtest deine Leidenschaft zum Beruf machen und
davon leben konnen? Hier erfahrst du, wie du dies anpa-
cken kannst!

Die Autorin verrat dir alle Tipps und Tricks aus ihrer
langjdhrigen Tatigkeit als Unternehmerin und erzéhlt dir
von den Erfolgsfaktoren, aber auch von den Fehlern, die
sie gemacht hat. Lass dich von ihren personlichen Ge-
schichten motivieren, deiner Passion zu folgen und deine
Ideen jetzt umzusetzen.

«Wir machen Business, keine Kunst» ist eine Mischung
aus praktischem Ratgeber und humorvoller Biografie als
Inspiration fiir Griindende, die wissen mochten, welchen
Herausforderungen Unternehmer*innen begegnen und
wie sie diese meistern kénnen.

Die Autorin

Von der Angestellten zur Unternehmerin: Miriam Nuss-
baumer war tiber zwolf Jahre lang als Inhaberin und Ge-
schéftsfiihrerin eines erfolgreichen Tanzstudios unter-
wegs. Wahrend dieser Zeit hat sie sich intensiv mit den
Themen Selbstvermarktung, Business-Mindset und Un-
ternehmensfiihrung auseinandergesetzt und ldsst dich
nun hier an ihren personlichen Erfahrungen und Er-
kenntnissen als Unternehmerin teilhaben.

Unter dem Pseudonym Miriam Veya schreibt sie Roma-
ne und Krimis.
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Vorwort

Denkst du dartiber nach, dich mit einer Idee, mit einer
Leidenschaft selbstdndig zu machen? Wunderbar! Und
wahrscheinlich weifst du schon, dass es unglaublich viel
Material zum Thema Unternehmensgriindung gibt. Bii-
cher, Podcasts, Videos, Kurse, Tutorials etc. Warum soll-
test du dann ausgerechnet dieses Buch lesen? Nun, viel-
leicht gelingt es mir, dich mit meiner ganz personlichen
Geschichte als Unternehmerin eines KMU zu inspirieren
und dich ein Stiick weit auf deinem Weg in die Selbstan-
digkeit zu begleiten. Dir von meinen Erfolgen und vor
allem aber auch von meinen Fehlern zu erzihlen, auf
dass du nicht dieselben machen musst. Denn es gibt so
viele Dinge, die ich gerne gewusst hitte, als ich als Griin-
derin vor iiber zehn Jahren gestartet bin. Dinge, die mich
unglaublich viel Zeit, Geld und Nerven gekostet haben.
Damit mochte ich nicht sagen, dass du keine Fehler ma-
chen wirst, wenn du dich nur sorgfiltig informierst und
vorbereitest. Nein, auf keinen Fall. Denn das Fehler ma-
chen gehort nun mal zum Unternehmertum, so wie es
auch zum Leben gehort. Aber vielleicht motiviert dich
meine Geschichte, tiberhaupt einmal zu starten und es
auszuprobieren. Und wenn du dann noch die eine oder
andere Hiirde elegant umgehen oder schwungvoll
driiber springen kannst, umso besser.

Aber warum heifst dieses Buch «Wir machen Business,
keine Kunst»? Welil es sich an Menschen richtet, die von
ihrer Leidenschaft leben, die ihr Hobby oder eben ihre
Kunst zum Beruf machen wollen. Ich mochte dir zeigen,
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dass du auch mit etwas, das ein Hobby oder Kunst ist,
Geld verdienen kannst, wenn du dich mit der unterneh-
merischen Seite auseinandersetzt. Bei mir ging dieser
Weg vom Hobby zu einem erfolgreichen Business so:

Parallel zu meinem Einstieg in die Arbeitswelt habe ich
begonnen, nebenbei Tanz und Bewegung zu unterrich-
ten. Als reines Hobby. Ich habe schon als Teenager her-
umerzihlt, dass ich dann irgendwann mal meine eigene
Tanzschule haben mochte. Trotzdem habe ich das Unter-
richten viele Jahre lang als etwas gesehen, das ich in mei-
ner Freizeit mache und mit dem ich nur ein unbedeuten-
des Taschengeld verdiene. Als ich dann iiber zehn Jahre
spater an einer Weggabelung in meinem Leben stand
und auf dem Weg, den ich eigentlich einschlagen wollte,
nicht weiterkam, tauchte die Idee des eigenen Tanzstu-
dios wieder auf. Das Tanzen blieb dann noch fiir eine
ganze Weile ein Nebenberuf. Doch ich wiinschte mir je
langer, desto mehr, meine Leidenschaft zum Beruf zu
machen und damit geniigend Geld zu verdienen, um da-
von leben zu kénnen. Wenn ich den Schritt also wagen
sollte, dann wollte ich Business machen und keine Kunst.
Und so wurde ich von der Tanzlehrerin zuerst zur Tanz-
studio-Inhaberin und dann zur Unternehmerin. Knapp
dreizehn Jahre lang habe ich das Studio in Ziirich gefiihrt
und mehrere Jahre lang auch in anderen Schweizer Stad-
ten Kurse aufgebaut. In dieser Zeit ist die Zahl der Teil-
nehmerinnen stetig gewachsen und so kamen auch im-
mer mehr Mitarbeiterinnen hinzu. Meine Nische im sehr
breiten Tanzangebot in der Schweiz habe ich mit dem
Burlesque gefunden, einer Mischung aus Cabaret, Show-
dance und sinnlichen Bewegungen. Damit konnte ich
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mich {iber die Jahre gut etablieren und viele Kurse,
Shows und Ausbildungen anbieten. Wie und warum ich
dann Anfang 2022 das Tanzstudio an eine Nachfolgerin
iibergeben habe und nun Biicher schreibe, erfdhrst duim
letzten Kapitel.

Wenn du also wie ich dein Hobby, deine Kunst, deine
Leidenschaft zum Beruf machen mdochtest, dann konnte
dieses Buch und meine Geschichte etwas fiir dich tun. Es
richtet sich einerseits an Menschen, die am Anfang ihrer
Selbstandigkeit stehen. Andererseits aber auch an Unter-
nehmer*innen, die schon eine Weile mit ihrer Firma un-
terwegs sind, sich aber noch nicht intensiv mit unterneh-
merischen Fahigkeiten auseinandergesetzt haben. Zu-
dem kann es auch interessant sein fiir Menschen, die
nach einigen Jahren Selbstandigkeit wieder einmal re-
flektieren mochten, wo sie stehen, warum sie vielleicht
nicht weiterkommen und wie die Zukunft aussehen soll.

Auf einen wichtigen Unterschied mdchte ich an dieser
Stelle noch hinweisen: Selbstandigkeit bedeutet nicht un-
bedingt Unternehmertum. Selbstandigerwerbende Per-
sonen, die fiir verschiedene Auftraggebende arbeiten,
sind zu 100 % abhangig vom Einsatz ihrer Zeit. Je mehr
Stunden sie arbeiten und verrechnen konnen, desto mehr
verdienen sie. Ohne sie funktioniert die Firma nicht, da
sie in der Firma tatig und fiir die Erledigung der anfal-
lenden Kundenauftrage verantwortlich sind. Unterneh-
mer*innen hingegen konnen ihre Arbeitskraft multipli-
zieren, indem sie Mitarbeitende beschéftigen, die diese
Arbeiten erfiillen. Sie haben damit die Moglichkeit, an
der Firma zu arbeiten. Dies bedeutet, dass sie nicht fur



das tadtig sind, wofiir die Kundschaft bezahlt, sondern sie
entwickeln neue Produkte oder Dienstleistungen, opti-
mieren Prozesse, planen, erarbeiten Strategien etc. Und
sie ermoglichen es den Mitarbeitenden, bestmoglich und
gewinnbringend zu arbeiten. In meinem Unternehmen
hiefs das beispielsweise, dass ich je langer, desto weniger
selbst unterrichtete, sondern immer mehr im Hinter-
grund arbeitete, eben an der Firma. In diesem Buch ver-
wende ich beide Begriffe, Selbstandigkeit und Unterneh-
mertum, da es gerade am Anfang schwierig ist, sich aus
der Auftragserledigung herauszunehmen. Ganz viele
der Themen, von denen ich sprechen werde, treffen zu-
dem gleichermafien auf Selbstandige wie auch auf Un-
ternehmer*innen zu.

Das Buch ist in sechs Teile gegliedert: Wir starten mit den
Grundlagen, wie du dein Business auf Kurs bringst, dir
Ziele setzt und dein optimales Business-Mindset entwi-
ckelst.

Im zweiten Teil gibt's dann ein bisschen Magie: Wie du
dein Bauchgefiihl kennenlernst, das sich so gar nicht um
Rationales schert und wie du mit «Zauberei» die richtige
Kundschaft anziehst.

Im dritten und vierten Teil folgen dann die Dos und
Don’ts, Dinge, die ich dir empfehle, schon ganz zu An-
fang im Hinterkopf und immer wieder ein Auge darauf
zu haben. Danach geht es im fiinften Teil um die Vergol-
dung deines Unternehmens, wie du erfolgreich werden
und wie du gut mit deinem Geld umgehen kannst. Und
im letzten Teil gebe ich dir einen kleinen Schubser, damit
du anfingst (oder weitermachst) und gleichzeitig aber
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auch das Einverstandnis, wieder aufzuhdren, wenn du
mochtest. Ganz am Ende des Buches findest du noch eine
Liste mit ganz vielen Links, Buchempfehlungen, Pod-
casts und Videos, die mir das Leben als Unternehmerin
einfacher gemacht haben. Es spielt {ibrigens keine grofie
Rolle, in welcher Reihenfolge du die einzelnen Teile des
Buches liest. Du kannst dir auch einfach ein Thema her-
auspicken, das dich gerade interessiert oder beschaftigt
und dann ganz nach Lust und Laune vor- und zurtick-
springen.

Vielleicht noch kurz etwas dazu, was dieses Buch nicht
bietet: fundierte Anleitungen zum Erstellen von Busi-
nessplanen, Marketingstrategien, Marktanalysen etc. Ich
spreche diese Themen zwar an und empfehle dir, dir die-
ses Wissen unbedingt zu holen. Der Fokus dieses Buches
liegt jedoch auf den soft skills. Damit meine ich diejenigen
Fahigkeiten, die dir helfen, dein Business so zu planen
und aufzustellen, dass es dir entspricht und du moglichst
entspannt und mit grofflem Vertrauen in dich und deine
Ideen arbeiten kannst. Es richtet sich an Menschen, die
mit ihrem Business nicht nur Geld verdienen wollen,
sondern Leidenschaft und Herzblut dafiir haben, was sie
tun. Ich erachte die Entwicklung dieser soft skills als min-
destens genauso wichtig wie das Erstellen einer ausge-
kliigelten Strategie.

Im Laufe deiner Reise als Unternehmer*in wirst du abge-
sehen von aller Theorie nicht darum herumkommen,
dich sehr gut kennen zu lernen, denn ein eigenes Busi-
ness zu flihren bedeutet auch eine Reise zu dir selbst. Je
langer du unterwegs bist, desto besser kannst du deine
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Reaktionen einschitzen, deine Gefiihle einordnen, deine
Werte spiiren und dann ruhig und gelassen entscheiden,
was der ndchste Schritt fiir dich sein soll. Das ist, grofies
Ehrenwort, ein wunderbares Gefiihl.

Ich erzdhle dir hier meine personliche Geschichte und
die Art und Weise, wie ich es gemacht habe. Und auch
wenn ich versuche, immer offen zu bleiben und neue
Blickwinkel zuzulassen, so bleibt es meine Perspektive.
Wie wir alle bin auch ich von meinen Erfahrungen, mei-
nem sozialen Umfeld und meinen Werten gepragt.
Wabhrscheinlich bist du nicht mit allem einverstanden
und nicht alles passt fiir dich so, wie es fiir mich passt.
Das ist in Ordnung. Wir ticken alle unterschiedlich und
gerade bei wichtigen Entscheidungen miissen wir uns
nach unserem eigenen, ganz individuellen Kompass
richten. Doch vielleicht erhéltst du durch meine Ge-
schichte einige Impulse fiir deinen Weg.

Ich wiirde mich freuen, von dir zu horen! Schreib mir
deine Erfahrungen und wenn du magst auch, was du aus
diesem Buch mitnehmen konntest. Meinen Kontakt fin-
dest du ganz hinten im Buch.

Und nun geht’s los!
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Teil 1: Grundlagen

Ganz am Anfang steht deine Businessidee. Idealerweise
etwas, das du gut kannst, gerne machst, das einen Mehr-
wert fiir deine Kundschaft bietet und mit dem du Geld
verdienen kannst. Die Idee dieser vier Dinge, die eine Bu-
sinessidee erfiillen miissen, basieren auf dem japani-
schen Ikigai-Modell. Iki= Leben, gai = Wert. Die ersten
beiden Faktoren, also dass du etwas machen mochtest,
das du gut kannst und gerne machst, sind wahrschein-
lich selbsterklérend. Beim dritten Punkt wird es schon et-
was schwieriger: Mehrwert fiir deine Kundschaft bieten.
Hier lohnt es sich, deine Idee zuerst zu testen und zu
schauen, ob eine Nachfrage fiir dein Produkt oder deine
Dienstleistung besteht. Im néchsten Schritt gilt es dann
herauszufinden, ob die Leute auch bereit sind, dafiir zu
bezahlen. Wenn ja: Reicht dies, um deinen gewiinschten
Umsatz zu erzielen, also den vierten Punkt abzudecken?

Eine Frage, die du dir auch noch stellen kannst: Was hebt
dich von deiner Konkurrenz ab, warum soll deine poten-
zielle Kundschaft bei dir kaufen?

Das waren die wichtigsten Fakten, die du abklopfen
kannst: Nachfrage, Preise, Alleinstellungsmerkmal (oft
verwendeter englischer Begriff dafiir ist USP, unique
selling point).

Aber wie im Vorwort erwahnt, sind diese harten Fakten
nur das eine. Bevor du jetzt einen ausgekliigelten Busi-
nessplan erstellst, lohnt es sich, mal noch etwas tiefer zu
graben.
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1. Vision

Was willst du mit deinem Business erreichen und warum
ist dir das wichtig? Wenn du diese Fragen beantworten
kannst, kommen wir zum eigentlichen Kern deiner Busi-
nessidee. Lass uns also einen Blick in dein Herz werfen,
um deine Vision zu definieren. Etwas also, das iiber al-
lem steht, dein Kompass, dein roter Faden. Deine Vision
soll dir dabei helfen, in deinem Businessalltag fokussiert
zu bleiben und dein grofles Ziel immer vor Augen zu ha-

ben.

Grundsatzlich gilt:
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Deine Vision muss realistisch sein. Nur so bleibst
du motiviert, diese auch als deine Orientierung
zu benutzen. Wenn du nicht davon iiberzeugt
bist, dass du sie erreichen kannst, dann bringt sie
nicht viel und wird dich eher unter Druck setzen,
als dass sie dich motiviert.

Deine Vision muss klar und verstindlich sein.
Deine Vision muss deinen Werten entsprechen.
Nur so bleibst du nach innen und vor allem nach
aufsen authentisch. Deine Kundschaft wird spii-
ren, ob deine Vision nur aus leeren Worten be-
steht, die gut klingen, oder ob du wirklich da-
nach lebst.

Deine Vision muss Emotionen wecken. Als erstes
sollte sie bei dir selbst etwas auslosen und dein
Herz befliigeln.



Ubrigens: Diese Vision musst du nicht schon von Anfang
bereit, geschweige denn umgesetzt haben. Sie darf sich
gerne auch erst mit der Zeit entwickeln und eine immer
klarere Form annehmen.

Komm zum Punkt!

Je mehr ich mich mit dem Thema Selbstandigkeit be-
schiftigt habe, desto ofter bin ich auf die Aufforderung
«versuche, dein Angebot in einem Satz zu erklaren» ge-
stoflen. In einem Satz? Wie bitte? Es steckt doch so viel
mehr in unseren genialen Businessideen, oder?

Als ich mich dann endlich ernsthaft damit auseinander-
gesetzt habe, merkte ich schnell, dass es einerseits ge-
nauso schwierig war, wie ich es mir vorgestellt hatte. An-
dererseits war es aber auch eine wunderbare Ubung, die
Sache auf den Punkt zu bringen. Eigentlich gar nicht
meine Starke, das mit dem sich Kurzfassen. Doch es hat
mir sehr geholfen, nicht nur genau zu definieren, was ich
mache, sondern auch, was ich damit erreichen mochte.

Fiir mich ist und war es ein ideales Tool, um mir klar zu
werden, was ich anbieten mochte. Was ich bei meiner
Kundschaft bewirken will. Was sie bekommen, wenn sie
bei mir kaufen und was nicht. Tatsachlich bin ich meiner
Vision noch ndher gekommen, als ich mir bewusst ge-
macht habe, was ich nicht will. Damit konnte ich mich
automatisch auch von anderen Anbietenden abheben
und mein Alleinstellungsmerkmal finden.
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Versuchen wir doch jetzt gemeinsam, dein Business in
einen knackigen Satz zu verpacken. Beantworte als erstes
folgende Fragen:

¢ Wasist dein Produkt, deine Dienstleistung?

e Welches Problem deiner Kundschaft willst du
Iosen und/oder welches Bediirfnis willst du er-
fullen?

e Was mochtest du mit deinem Angebot in der
Welt erreichen oder verbessern?

Diese Fragen bringen dich dazu, genau zu iiberlegen, um
was es bei deinem Angebot eigentlich geht. Wenn du dir
im Klaren bist, was du anbietest, wird es auch deine (zu-
kiinftige) Kundschaft verstehen. Und es ist ausschlagge-
bend, dass diese bei dir kauft. Wenn du definiert hast,
was dein Angebot beinhaltet, dann geh jetzt einen Schritt
weiter und versuche in einen Satz zu packen, was deine
Vision beinhaltet. Hier einige Beispiele, wie so ein Satz
aussehen konnte:

Meine Firma verkauft bunte Papeterie-Produkte, die Farbe und
Freude in den Alltag bringen und die alle nachhaltig produ-
ziert, langlebig und von guter Qualitit sind.

Mein Wiischeservice inkl. Abholung/Lieferung erleichtert den
Menschen den Alltag und schenkt ihnen mehr Zeit fiir Frei-
zeit, Familie und Erholung.

Meine Coachings mit ganzheitlichem Ansatz helfen meiner
Kundschaft, ihr volles Potential auszuschopfen und ein erfiill-
teres, entspannteres und gliicklicheres Leben fiihren zu kin-
nen.
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Ja, es braucht Geduld, diesen Satz zu entwickeln und
vielleicht schaffst du es im Moment noch nicht, diesen
aufs Papier zu bringen. Nimm dir die Zeit und wenn’s
heute noch nicht klappt, dann versuchst du es morgen
noch einmal, oder in einer Woche, oder in einem Monat.
Die Entwicklung deiner Vision ist ein Prozess, aber lass
nicht locker, bis du deine Businessidee gescharft hast
und dein Satz steht. Es hilft, dariiber nachzudenken, zu
schreiben und zu sprechen. Wie fiihlt sich der Satz fiir
dich richtig an?

Immer im Auge

Wenn du deinen Satz formuliert hast, pinnst du ihn am
besten an einen Ort, wo du ihn immer sehen kannst. Ide-
alerweise dort, wo du an deiner Planung arbeitest. So
verlierst du deine Vision nie aus den Augen. Weifst du,
was das Wunderbare daran ist? Du kannst deine schwarz
auf weifs notierte Vision wie einen Kompass benutzen. Es
werden immer wieder Fragen an dich herankommen, die
Entscheidungen erfordern. Oh, Entscheidungen! Mein
Lieblingsthema. Aber dazu spéter mehr, es gib ja ein gan-
zes Kapitel dariiber. Wenn jetzt also etwas Neues auf-
ploppt, ein Projekt, ein Auftrag, eine Gelegenheit, dann
schau dir immer zuerst deinen Satz an und frage dich:
Stimmt dieses Neue mit meiner Vision {iiberein? Nur,
wenn es das tut, kommt es fiir dich iiberhaupt in Frage.
Alle Dinge, die du tust und in die du Zeit und Geld in-
vestierst, sollten in die Richtung deiner Vision zeigen.
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Vielleicht eignet sich dein Satz, also deine Vision (oder
eine spritzigere Variante davon) auch, um sie prominent
auf deiner Website oder auf deinen Social-Media-Profi-
len zu platzieren. Oder sonst an einem Ort, wo deine po-
tenzielle Kundschaft dich findet. Da er klar beschreibt,
was du anbietest, kannst du davon profitieren, dass die-
jenigen, die ihn lesen, sofort verstehen, worum es geht.

Aber Vorsicht: Es reicht nicht, auf deinen Online-Platt-
formen schoéne und motivierende Spriiche zu verbreiten,
wenn du nicht vollkommen authentisch dahinterstehst.
Wie oben schon erwdhnt, merken die meisten Menschen
ziemlich schnell, ob du tatsdchlich nach deiner Vision
lebst und diese deine Werte widerspiegelt. Sogar wenn
du ganz eins bist mit deiner Vision: Im Netz erzdhlen die
Leute jeden Tag so viele Dinge, dass die meisten Men-
schen auch nicht mehr einfach blind vertrauen, wenn je-
mand irgendetwas behauptet.

Taten statt Worte werden immer viel wichtiger bleiben.
Ich habe zum Beispiel meine Vision fiir mein Tanzstudio
nie irgendwo publiziert. Es war mir bewusst, dass ich sie
niemandem erzdhlen musste. Denn ich spiirte, dass mei-
ne Kundinnen sie durch meine Haltung, mein Auftreten
und meine Handlungen automatisch verstehen.

Meine Vision fiir mein Tanzstudio hat so ausgesehen:

Mein Tanzstudio bietet Tanzkurse fiir Frauen jeglichen Alters,
Fitnesslevels und Aussehens mit dem Ziel, ihr Selbstbewusst-
sein zu stirken, sich in ihrer Haut gut zu fiihlen und ihre
Weiblichkeit genieflen zu kénnen.
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Auch beim Biicher schreiben wird empfohlen, den Inhalt
beziehungsweise das Thema des Buches in einem Satz
zusammenzufassen. Ein Buch will ja nicht nur geschrie-
ben werden, sondern auch verkauft. Auch da miissen die
Lesenden, die Verlage und die Buchhandlungen rasch
verstehen konnen, wovon es handelt.

Hier mein «Buchthema-in-einem-Satz» fiir dieses Buch:

«Wir machen Business, keine Kunst» ist eine Mischung aus
praktischem Ratgeber und humorvoller Biografie als Inspira-
tion und Motivation fiir (zukiinftige) Unternehmer*innen, die
wissen mdchten, welchen Herausforderungen Selbstindige be-
gegnen und wie sie diese meistern konnen.

Leben heifit Verdnderung

Du mochtest wissen, ob du deine Vision auch wieder an-
dern darfst? Ja, na klar! Niemand sagt, dass du an deiner
ersten Vision festhalten musst. Dir steht es absolut frei,
deinen Satz anzupassen und so zu verandern, dass er
weiterhin zu dir passt.

Ich wiirde dir nicht empfehlen, dies alle paar Monate zu
tun, denn dann laufst du Gefahr, dass deine Kundschaft
nicht mehr kapiert, was bei dir lauft. Aber die Welt ver-
andert sich dauernd und wir uns mit ihr. Darum solltest
du immer wieder innehalten und tiiberpriifen: Passt
meine Vision noch zu der Person, die ich heute bin? Als
Leitende eines Unternehmens ist es auch unsere Auf-
gabe, unsere Augen und Ohren offen zu halten und Ver-
anderungen wahrzunehmen. Also noch einmal: Ja, du

19



darfst! Tue es aber mit derselben Sorgfalt, wie du es beim
ersten Mal gemacht hast. Nimm dir Zeit und finde dei-
nen neuen Weg oder die Abzweigung dazu.

Meine Story

Als ich mein Tanzstudio schon einige Jahre gefiihrt hatte, kam
ein typisches Beispiel fiir «Mache nur, was zu deiner Vision
passt und sag Nein zu allem anderen» auf mich zu. Mittler-
weile hatte ich einige Trainerinnen angestellt und schon einen
guten Stamm an Kundinnen aufgebaut. Ich war mit dem The-
ma Burlesque sehr qut positioniert und konnte immer mehr
Kurse anbieten. Dabei achtete ich darauf, dass alles eine Ver-
bindung zum Thema Burlesque hatte, seien es die Bewegun-
gen, die Musik, die Kostiime oder das Ambiente. Ab und zu
kamen dann auch Anfragen von Minnern, die Burlesque aus-
probieren wollten. Ihnen hatte ich immer abgesagt, jedoch im
Hinterkopf behalten, dass es anscheinend eine Nachfrage auch
von mdnnlicher Seite gab. Bei einer Gelegenheit erzihlte ich
einer meiner Burlesque-Klassen davon und einige der Teilneh-
merinnen sagten, sie finden es eigentlich toll, wenn bei ihnen
im Kurs auch einmal ein Mann dabei wire. Beziehungsweise
dass sie dies nicht storen wiirde. Das hat mich dann doch ir-
gendwie tiberrascht und ich ertappte mich dabei, wie ich plotz-
lich begann, dagegen zu argumentieren. Die Diskussion
wandte sich dann etwas anderem zu und ich habe nicht mehr
grof8 dariiber nachgedacht. Auch nicht iiber meine abweisende
Reaktion.

Einige Zeit spiter schlug dann eine meiner Trainerinnen vor,
doch mal einen Workshop fiir Ménner anzubieten. Sie wiirde
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