
   

 

 1  

 

Marketing für Hypnosepraxen 2025 - 
Chancen und Strategien 

Überblick: 

1. Einleitung 

• Ohne gutes Marketing bleibt selbst die beste Hypnosepraxis unsichtbar. 
• 2025 bieten sowohl Online- als auch Offline-Kanäle vielfältige Möglichkeiten. 
• Hier erfährst du, welche Marketing-Strategien wirklich funktionieren, und wie – 

online und offline. 

2. Online-Marketing 

2.1 Social Media 

• Facebook: Größte Nutzerbasis, ideal für lokale Werbung. 
• Instagram: Visuell orientiert, ideal für Storytelling. 
• LinkedIn: Professionelles Netzwerk, gut für Business-Coaching. 
• YouTube: Perfekt für Erklärvideos & geführt Hypnosen. 
• TikTok: Hohe Interaktion, ideal für kurze, kreative Inhalte. 

2.2 SEO & Website 

• Eine professionelle Website ist Pflicht. 
• Google My Business fördert lokale Auffindbarkeit. 
• Blogs erhöhen die Sichtbarkeit & Expertise. 

2.3 Online-Werbung 

• Google Ads: Schnell, aber kostenintensiv. 
• Facebook/Instagram Ads: Lokale Zielgruppen direkt ansprechen. 

2.4 Plattformen für Gesundheitsdienstleister 
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• Jameda, Doctena & Hypnoseverbände helfen bei der Sichtbarkeit. 

2.5 Content Marketing & Influencer-Kooperationen 

• Blogs, Podcasts & Videos als langfristige Strategie. 
• Zusammenarbeit mit Influencern zur Reichweitenerhöhung. 

3. Offline-Marketing 

3.1 Flyer & Visitenkarten 

• Günstig, aber hohe Streuverluste. 
• Ideal für Fitnessstudios, Apotheken, Cafés. 

3.2 Zeitungsanzeigen & Lokale Werbung 

• Lokale Zeitungen erreichen ältere Zielgruppen. 
• Werbeschilder, Plakate & Sponsoring fördern Sichtbarkeit. 

3.3 Kooperationen mit Gesundheitsdienstleistern 

• Zusammenarbeit mit Ärzten, Heilpraktikern & Therapeuten. 

3.4 Netzwerkevents & Vorträge 

• Gesundheitsmessen & Unternehmer-Netzwerke fördern Empfehlungen. 
• Workshops & Vorträge bauen Expertise auf. 

4. Zeitaufwand & Kosten 

Strategie  Kosten Zeitaufwand 

Social Media     Gering        Mittel bis Hoch 

SEO & Website     Gering        Hoch 

Google/Facebook Ads     Hoch        Gering 

Flyer & Visitenkarten     Mittel        Mittel 
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Netzwerke & 
Kooperationen 

    Niedrig        Hoch 

 

5. Besonders anfängerfreundliche Strategien 

1. Google My Business: Schnell eingerichtet, kostenfrei. 
2. Social Media Basis: Facebook & Instagram für erste Sichtbarkeit. 
3. Flyer & Visitenkarten: Niedrige Kosten, einfache Verbreitung. 
4. Erste Inhalte erstellen: FAQ, einfache Entspannungs-Audios. 
5. Lokales Netzwerken: Zusammenarbeit mit Gesundheitsanbietern. 

6. Zukunftstrends & Chancen 2025 

6.1 Digitalisierung & KI 

• Mehr Menschen suchen online nach Hypnose. 
• KI-Tools helfen bei der Content-Erstellung. 

6.2 Kurzvideo & Social Storytelling 

• Instagram Reels, TikTok & YouTube Shorts sind im Trend. 

6.3 Personalisierung & Nischenmarketing 

• Hypnose für spezifische Zielgruppen (z. B. Prüfungsangst, Frauen in den 
Wechseljahren). 

 
Hier geht es zu meinem kostenlosen Kurs “Hypnose bei Prüfungs- und 
Performanceangst” mit Videoanleitung, vollständigem Skript, Merkblatt für dich und 
deine Klienten und umfassenden Erklärungen zu den einzelnen Schritten und 
Suggestionen. 

6.4 Tele-Hypnose & Online-Sessions 

• Videocalls erweitern den Kundenkreis über lokale Grenzen hinaus. 

https://kathrin-keller.mykajabi.com/opt-in-f83660fc-6757-4c9b-bf00-b49d55fb43f1
https://kathrin-keller.mykajabi.com/opt-in-f83660fc-6757-4c9b-bf00-b49d55fb43f1
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7. Fazit 

• Kombination aus Online- & Offline-Strategien erhöht die Erfolgschancen. 
• Klein anfangen & strategisch ausbauen. 
• Trends beobachten & flexibel anpassen. 
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Leitfaden: Erfolgreiches Marketing für 
deine Hypnosepraxis 2025 

Inhalt 

1. Einleitung 
2. Warum Marketing für Hypnosepraxen entscheidend ist 
3. Online-Marketing: Reichweite aufbauen & Vertrauen schaffen 
4. Offline-Marketing: Lokale Sichtbarkeit & Empfehlungen 
5. Zeitaufwand & Kosten: Welche Strategie passt zu dir? 
6. Die besten Marketingstrategien für Einsteiger 
7. Zukunftstrends & Chancen 2025 
8. Fazit: Dein individueller Marketingplan 

 

1. Einleitung 

Herzlichen Glückwunsch! Wenn du diesen Leitfaden liest, hast du den ersten Schritt 
gemacht, um deine Hypnosepraxis bekannt zu machen und erfolgreich Kunden zu 
gewinnen. Viele Hypnosetherapeuten verlassen sich auf Mundpropaganda – aber 
warum dem Zufall überlassen? Mit der richtigen Marketingstrategie kannst du gezielt 
Interessenten erreichen und langfristig deine Praxis aufbauen. Dieser Leitfaden zeigt 
dir, welche Wege für dich am besten funktionieren, egal ob du gerade startest oder dein 
Marketing optimieren möchtest. 

Was dich erwartet: 

• Einfache & umsetzbare Marketing-Tipps 
• Überblick über Online- und Offline-Strategien 
• Praxisnahe Beispiele & bewährte Methoden 
• Zukunftstrends für 2025 

 

2. Warum Marketing für Hypnosepraxen entscheidend 
ist 
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Hypnose hat sich als wirksame Methode etabliert, doch viele Menschen sind noch 
unsicher oder haben Vorurteile.  

Dein Marketing hat somit die Aufgabe, Vertrauen aufzubauen, Aufklärung zu leisten und 
deine Praxis und deine individuellen Stärken in den Vordergrund zu stellen. 

Herausforderungen für Hypnose-Anwender: 

  Hypnose ist oft erklärungsbedürftig  

  Viele potenzielle Kunden wissen nicht, dass sie Hypnose ausprobieren könnten  

  Konkurrenz durch andere Therapeuten & Coaches 

Lösung durch gezieltes Marketing: 

   Sichtbarkeit erhöhen, damit Kunden dich finden 

   Vertrauen aufbauen durch transparente Inhalte  

   Deine Spezialgebiete betonen und herausstechen 

 

3. Online-Marketing: Reichweite aufbauen & Vertrauen 
schaffen 

3.1 Social Media Marketing 

Social Media ist eine großartige Möglichkeit, dein Publikum zu erreichen.  

Doch welche Plattform eignet sich für dich? 

Plattform 
 

Vorteile / 
Nachteile 

 

Zeitaufwand 

 
Kosten 

 

Nutzer im 

deutsch-

sprachigen 

Raum 

 

Welche 

Stärken 

brauchst du 

für diese 

Plattform? 
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Facebook Große 

Nutzerbasis, 

gut für lokale 

Werbung, 

organische 

Reichweite 

sinkt 

Mittel – 

regelmäßige 

Posts & 

Community-

Pflege 

notwendig 

Niedrig – 

organisch 

möglich, aber 

Ads 

lohnenswert 

ca. 30 Mio. 

aktive Nutzer 
Kommunikati

on & 

Community-

Management 

Instagram Visuell stark, 

hohe 

Engagement-

Rate, 

erfordert 

regelmäßigen 

Content 

Hoch – Reels 

& Stories 

brauchen viel 

Kreativität & 

Kontinuität 

Niedrig – 

organisch 

machbar, 

Werbeanzeig

en erhöhen 

Reichweite 

ca. 23 Mio. 

aktive Nutzer 
Kreativität & 

Designverstän

dnis 

LinkedIn Ideal für 

Business-

Kunden & 

Networking, 

eher weniger 

für 

Endverbrau-

cher 

Mittel – 

Fachartikel & 

Networking 

benötigen 

Einsatz 

Mittel – 

Premium-

Account & 

Ads möglich, 

nicht 

zwingend 

nötig 

ca. 18 Mio. 

aktive Nutzer 
Networking & 

Fachwissen 

vermitteln 

YouTube Hervorragend 

für Experten-

status & lange 

Inhalte, 

benötigt 

Video-

Erstellung 

Hoch – Videos 

drehen & 

schneiden ist 

zeitintensiv 

Mittel – 

Video-

Equipment & 

Bearbeitungss

oftware 

eventuell 

nötig 

ca. 60 Mio. 

monatliche 

Zugriffe 

(zweitgrößte 

Such-

maschine 

nach Google) 

Geduld, 

Sprechsicherh

eit & 

Technikaffinit

ät 

TikTok Junges 

Publikum, 

schnelles 

Wachstum, 

Trends 

ändern sich 

rasant 

Hoch – Trends 

erfordern 

ständige 

Anpassung & 

häufige Posts 

Niedrig – 

kostenfrei 

nutzbar, 

Werbeanzeig

en optional 

ca. 19 Mio. 

aktive Nutzer 
Schnelligkeit, 

Anpassungsfä

higkeit & 

Humor 

Google My 

Business 

Kostenlose 

lokale 

Sichtbarkeit, 

wichtig für 

lokale 

Suchen, 

Gering – Profil 

einmalig 

erstellen, 

gelegentliche 

Updates 

Kostenlos – 

keine Ads 

nötig, aber 

Rezensionen 

entscheidend 

Alle lokalen 

Kunden, die 

Google für 

Suchen 

nutzen 

Kundenservic

e & Vertrauen 

aufbauen 
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begrenzte 

Interaktion 

 

     Tipp: Poste regelmäßig hilfreiche Inhalte auf dem Kanal deiner Wahl (z. B. Tipps zur 
Entspannung, Mythen über Hypnose). Nutze Stories und Reels für mehr Reichweite. 
Sieh dir an, was auf der Plattform deiner Wahl gut funktioniert, und bleibe mindestens 
sechs Monate mit hohem Engagement dabei. 

3.2 SEO & Website 

Eine eigene Webseite ist deine digitale Visitenkarte. Wichtige Bestandteile:  

   Eine klare Startseite mit deinem Angebot & Standort  

   Blog mit Fachartikeln zu Hypnose (SEO-optimiert)  

   Google My Business für lokale Auffindbarkeit 

     Tipp: Optimiere deine Website für mobile Nutzer, denn über 80% suchen per 
Smartphone. 

 

     Tipp: Starte ganz unkompliziert: Wähle ein Baukastensystem eines renommierten 
Anbieters und erstelle deine erste Website innerhalb eines Tages. Schreibe deine Texte 
intuitiv oder sprich sie einfach auf – anschließend kannst du sie mit ChatGPT 
optimieren und professionell verfeinern. 

 

3.3 Online-Werbung & Plattformen für Therapeuten 

• Google Ads & Facebook Ads: Bringen schnellen Traffic, aber erfordern Budget. 
• Plattformen wie Jameda, Doctena: Gut für seriöse Auffindbarkeit in 

Verzeichnissen. 
 

     Tipp: Während Google Ads in Großstädten oft teuer sind, kannst du in ländlichen 
Regionen noch von günstigen Anzeigen profitieren. Nutze diese Chance und schalte 
gezielt lokale Anzeigen für deine Hypnosepraxis! 
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4. Offline-Marketing: Lokale Sichtbarkeit & 
Empfehlungen 

Nicht nur online, sondern auch offline kannst du Kunden gewinnen. 

4.1 Flyer & Visitenkarten 

• Verteilen in Fitnessstudios, Apotheken, Arztpraxen 
• Kurz & knackig: Was bietest du an? Wie kann man dich erreichen? 

4.2 Kooperationen mit Ärzten & Heilpraktikern 

• Ärzte suchen Alternativen für gestresste Patienten ➝ Vorstellungsgespräch 
vereinbaren (Stress äußert sich in vielfältigen Symptomen. Falls du hier noch 
unsicher bist, informiere dich vorab über die verschiedenen Stressreaktionen – 
du wirst schnell erkennen, dass Hypnose eine wirkungsvolle Unterstützung 
bieten kann.) 

• Flyer oder Mini-Vorträge in Wartezimmern anbieten 

4.3 Netzwerken & Events 

• Teilnahme an Gesundheitsmessen & Unternehmer-Treffen 
• Lokale Vorträge & Workshops halten (z. B. bei der VHS) 

     Tipp: Als Anfänger „Kaltakquise“ vermeiden, lieber über bestehende Kontakte 
empfehlen lassen! 

 

5. Zeitaufwand & Kosten: Welche Strategie passt zu 
dir? 

Strategie  Kosten Zeitaufwand 

Social Media     Gering        Mittel bis Hoch 
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SEO & Website     Gering        Hoch 

Google/Facebook Ads     Hoch        Gering 

Flyer & Visitenkarten     Mittel        Mittel 

Netzwerke & 
Kooperationen 

    Niedrig        Hoch 

 

6. Die besten Marketingstrategien für Einsteiger 

1. Google My Business einrichten    

  Kostenlos & schnell gemacht  

  Lokale Auffindbarkeit sofort verbessern 

2. Social Media nutzen    

  Instagram & Facebook für persönliche Einblicke & Erfolgsgeschichten  

  Mindestens 1 Post pro Woche 

3. Flyer & Empfehlungen    

  Lokale Sichtbarkeit durch Visitenkarten & persönliche Netzwerke  

  Kooperationen mit Ärzten & Heilpraktikern 

 

7. Zukunftstrends & Chancen 2025 

        Digitalisierung & Online-Sessions ➝ Viele Menschen suchen nach Angeboten via 
Zoom & Co.  

      Kurzvideo-Content wächst weiter ➝ TikTok, Instagram Reels & YouTube Shorts 
als Chance für Neueinsteiger 
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         KI & Automatisierung ➝ Tools zur Texterstellung & Marketingoptimierung nutzen 

     Tipp: Bleib flexibel & beobachte, was funktioniert – Social Media & Online-Marketing 
verändern sich schnell! 

 

8. Fazit: Dein individueller Marketingplan 

  Finde deine Stärken: Magst du Schreiben? Dann Blog! Bist du kommunikativ? Dann 
Netzwerken! Bist du gut vor der Kamera? Deine Zeit ist gekommen, du wirst mit 
Kurzvideos schon bald ganz oben sein! 

  Wähle 2–3 Kernstrategien: Du musst nicht auf jeder Plattform vertreten sein – 
wichtiger ist eine konsequente Umsetzung. Ideal ist eine Strategie mit Long-Term-
Content: Inhalte, die auch Jahre später über Suchmaschinen gefunden werden, wie 
YouTube-Videos oder Blogartikel. Also: Experimentiere am Anfang – vielleicht entdeckst 
du dabei deine Leidenschaft fürs Schreiben, Filmen oder Erklären. Sobald du deine 
bevorzugte Plattform gefunden hast, setze konsequent darauf. Eigne dir das nötige 
Wissen an und entwickle eine nachhaltige Strategie für langfristigen Erfolg. 

  Teste & optimiere: Marketing ist ein Prozess – schau, was funktioniert & passe es 
an. 

       JETZT STARTEN: Setze dir 3 kleine Ziele für die nächsten Wochen:  

   ………………………………………… 

   …………………………………………  

   ………………………………………… 

     Lass dich nicht entmutigen! Jeder erfolgreiche Hypnosetherapeut hat mal 
angefangen. Nutze die Strategien, die zu dir passen, und entwickle sie mit der Zeit 

weiter. Du kannst das!         

 

      BONUS-TIPP: Nutze Canva.com, um ansprechende Social Media Beiträge & Flyer 
selbst zu gestalten! Höre meine Marketing-Serie im Podcast “Hypnose und 
Hypnosetherapie lernen” rund um die Episode 200, um noch mehr Tipps zu erhalten. 
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Dein Einstieg ins Hypnose-Marketing 

Bist du noch neu im Thema? Hier findest du detaillierte 
Erklärungen zu den wichtigsten Begriffen und 
Strategien. 

Eine erfolgreiche Marketingstrategie für Hypnoseanwender (Hypnosetherapeuten und -
coaches) im deutschsprachigen Raum 2025 kombiniert Online- und Offline-
Marketing. Beide Bereiche bieten vielfältige Möglichkeiten, um potenzielle Klienten 
anzusprechen. Im Folgenden werden die wichtigsten Kanäle vorgestellt. 

Online-Marketing 

Social Media: Soziale Netzwerke sind essenziell, da über 80% der Deutschen aktiv auf 
Social Media sind Plattformen wie Facebook (große Nutzerbasis, insbesondere 
Altersgruppe 30+), Instagram (visuell orientiert, beliebt bei 18–35-Jährigen), LinkedIn 
(professionelles Netzwerk, geeignet für Business-Coaching und Fachartikel), YouTube 
(Videos zur Erklärung von Hypnose, z. B. kurze Entspannungshypnosen) und TikTok 
(sehr hohes Engagement bei jüngeren Zielgruppen) ermöglichen es, mit Inhalten große 
Reichweiten zu erzielen. Wichtig ist, Inhalte mobilgerecht und ansprechend zu 
gestalten, da über 95% der Nutzer via Smartphone zugreifen. Eine aktive Social-Media-
Präsenz mit regelmäßigen Posts, Live-Sessions oder kurzen Videos baut eine 
Community und Vertrauen auf. Außerdem suchen über die Hälfte der Nutzer in sozialen 
Medien nach Marken oder Dienstleistungen – Hypnoseanbieter sollten also 
authentisch ihre Geschichte und Expertise teilen, um Interesse zu wecken. 

SEO (Suchmaschinenoptimierung): Eine eigene Website ist heute unverzichtbar. Sie 
dient als digitale Visitenkarte und erste Anlaufstelle für Interessenten. Durch SEO kann 
die Website in den Google-Suchergebnissen sichtbar gemacht werden. Da Google über 
90% Marktanteil in Deutschland hat, sollte die Seite für Google.de optimiert sein – mit 
relevanten Schlüsselwörtern (z. B. Hypnose Berlin Rauchentwöhnung), qualitativ 
hochwertigen Inhalten und lokaler Ausrichtung. Lokale SEO ist entscheidend: Ein 
Eintrag bei Google My Business (Google Unternehmensprofil) hilft, bei lokalen Suchen 
(„Hypnose in meiner Nähe“) in Google Maps zu erscheinen. Inhalte sollten auf Deutsch 
und ggf. im Dialekt der Region oder deiner Zweitsprache verfasst sein, um Zielgruppen 
besser anzusprechen. Regelmäßige Blogartikel zu Hypnose-Themen erhöhen die 
Sichtbarkeit und positionieren den Hypnose-Anwender als Experte. Allerdings ist SEO 
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zeitintensiv: ohne Fachkenntnisse sind wöchentlich 10–20 Stunden nötig, um bei 
Google auf Seite 1 zu gelangen. 

Google Ads & Online-Werbung: Google Ads (früher AdWords) ermöglicht bezahlte 
Anzeigen in der Suche. Dies kann anfangs Traffic bringen, ist aber mit Kosten 
verbunden. Klickpreise in beliebten Kategorien (z. B. Coaching, Gesundheit) können 
hoch sein, sodass man schnell viel Geld ausgibt. Für Einsteiger mit geringem Budget 
empfiehlt es sich, vorsichtig zu testen: beispielsweise mit kleinen Budgets gezielt auf 
lokale Keywords. Auch Social Media Ads (Facebook/Instagram-Werbung) sind 
möglich, um die Reichweite zu erhöhen. Vorteil: schon mit geringen Beträgen (z. B. 5–
10 € pro Tag) lassen sich Anzeigen an genau definierte Zielgruppen ausspielen (z. B. 
Umkreis der Praxis, Interessen an Gesundheit/Entspannung). Wichtig ist, den Erfolg der 
Anzeigen zu überwachen: Wenn z. B. eine Zeitungsanzeige 400 € kostet, aber nur 200 € 
Umsatz bringt, lohnt sie sich nicht – dieses Prinzip gilt auch online. 

Plattformen für Gesundheitsdienstleister: In Deutschland gibt es Portale wie 
Jameda, Doctena oder spezifische Therapeutenverzeichnisse, wo Hypnose-Anwender 
sich eintragen können. Vorteile: Man erreicht gezielt Menschen, die nach Therapien 
suchen. Oft sind Basis-Einträge kostenlos, Premium-Profile hingegen kostenpflichtig. 
Auch Hypnose-Verbände (z. B. der Deutsche Verband für Hypnose e.V.) bieten 
Mitgliederverzeichnisse, wo Klienten nach zertifizierten Hypnose-Anwendern suchen 
können. Solche Plattformen erhöhen die Sichtbarkeit und das Vertrauen (durch 
Bewertungen und Verbandszugehörigkeit). 

Content Marketing: Inhalte mit Mehrwert ziehen potenzielle Klienten an. Beispiele: 
Blogbeiträge („Wie Hypnose bei Stressabbau hilft“), Podcast-Folgen zu 
Entspannungstechniken oder YouTube-Videos mit kurzen Hypnose-Demonstrationen. 
Durch hilfreiche und empathische Inhalte bildet man das Publikum und räumt 
Vorurteile aus – Marketing in der Hypnose ist auch Aufklärung, um Mythen zu 
beseitigen. E-Mail-Marketing gehört ebenfalls dazu: Ein Newsletter mit Tipps zur 
Selbsthypnose oder Entspannungsübungen hält Interessenten bei der Stange. E-Mail 
ist in Deutschland immer noch ein starker Kanal – 88% der Menschen checken täglich 
ihre Mails. Wichtig: Nur nach ausdrücklicher Einwilligung anschreiben (Stichwort 
DSGVO). Gut gemachte Newsletter mit persönlicher Ansprache und nützlichen Inhalten 
werden gern gelesen. 

Influencer-Kooperationen: Einsteiger können von Kooperationen profitieren. 
Beispielsweise könnte man mit lokalen Gesundheitsbloggern oder Instagramern aus 
dem Wellness-Bereich zusammenarbeiten. Ein Influencer (muss nicht riesig sein – 
Micro-Influencer mit einer engagierten Community sind oft effektiver) könnte eine 
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Hypnosesitzung testen und darüber berichten. So erreicht man eine breitere 
Zielgruppe über einen bestehenden Vertrauensvorschuss. Der Vorteil: authentische 
Erfahrungsberichte wirken überzeugend. Nachteil: Man muss den passenden Partner 
finden und ggf. kostenlose Leistungen oder eine Vergütung anbieten. 

Weitere Online-Kanäle: Foren und Communities (etwa Facebook-Gruppen zu 
Gesundheit oder Reddit-Communities zu persönlicher Weiterentwicklung) bieten 
Möglichkeiten, sich als Experte zu positionieren, indem man Fragen beantwortet (ohne 
plump Werbung zu machen). WhatsApp mit 80% Nutzungsrate in Deutschland kann für 
Kundensupport oder kleine Broadcast-Gruppen genutzt werden, um z.B. Termine zu 
koordinieren oder Motivationstipps zu senden. Wichtig ist bei allen Online-Kanälen, 
Konsistenz und Professionalität beizubehalten – vom Design bis zur Botschaft. Tools 
wie Desygner oder Canva helfen beim Erstellen ansprechender Grafiken, selbst für 
Laien. 

Offline-Marketing 

Flyer und Visitenkarten: Flyer sind ein bewährtes Mittel zur Klientengewinnung. Sie 
sind relativ kostengünstig (Druck mehrerer hundert Stück für wenige Cent pro Stück) 
und können nahezu überall ausgelegt werden: In Arztpraxen (mit Erlaubnis), 
Apotheken, Fitnessstudios, Wellness-Einrichtungen wie Yoga-Studios, Cafés, 
Bibliotheken oder öffentlichen Anschlagbrettern. Für Hypnose-Themen wie 
Rauchentwöhnung, Gewichtsreduktion oder Stressabbau findet man überall 
Interessenten. Wichtig: Der Flyer muss auffallen – ein klares, modernes Design mit 
einem auffälligen Titel („HYPNOSE“) wirkt besser als ein 08/15-Heilpraktiker-Flyer in 
Pastell. Ebenso sollten Leistung und Nutzen klar erkennbar sein (z. B. „Stress 
bewältigen durch Hypnose – Info hier!“), da man oft nur einen kurzen Augenblick hat, 
um Aufmerksamkeit zu gewinnen. Visitenkarten sind ebenso Pflicht – sie hinterlassen 
einen professionellen Eindruck und lassen sich leicht weitergeben (auch an zufriedene 
Klienten zum Weiterverteilen im Bekanntenkreis). 

Zeitungsanzeigen: Anzeigen in Lokalzeitungen können, je nach Region, neue Klienten 
bringen. Sie sind allerdings teuer und ihr Erfolg variiert stark. Faustregel: Je regionaler 
die Zeitung, desto besser – in überregionalen Blättern verstreut man die Werbung zu 
sehr. Eine kleine Anzeige in der Stadtteilzeitung erreicht genau die Menschen, die auch 
zur Praxis fahren würden. Dennoch bleibt es ein Experiment: Manche Hypnose-
Anwender berichten von guten Erfolgen, andere erzielen kaum Resonanz. Man sollte es 
testen und auf Kosten-Nutzen achten. Bei Anzeigen gilt ebenso: klare Botschaft, 
deutliche Überschrift („Hypnose gegen Prüfungsangst“) und ggf. ein spezielles Angebot 
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(z. B. „Kennenlern-Termin 20% Rabatt“). Pressearbeit kann eine Alternative sein: Ein 
redaktioneller Artikel über Ihre Praxis (z. B. in einem Gesundheitsmagazin oder dem 
Lokalblatt) hat mehr Glaubwürdigkeit und ist oft kostenlos – dafür müssen Sie aber ein 
interessantes Thema anbieten (z. B. Neujahrsvorsätze und wie Hypnose beim 
Rauchstopp hilft). 

Hier geht es zu meinem kostenlosen Kurs “Hypnose bei Prüfungs- und 
Performanceangst” mit Videoanleitung, vollständigem Skript, Merkblatt für dich und 
deine Klienten und umfassenden Erklärungen zu den einzelnen Schritten und 
Suggestionen. 

Kooperationen mit Ärzten und Therapeuten: Die Zusammenarbeit mit Hausärzten, 
Zahnärzten, Psychotherapeuten, Heilpraktikern oder Physiotherapeuten vor Ort 
kann ein Win-Win sein. Durch gegenseitige Empfehlung profitieren beide Seiten: Ärzte 
können Patienten mit geeigneten Anliegen (z. B. Stress) an den Hypnose-Anwender 
verweisen, während der Hypnose-Anwender umgekehrt z. B. körperliche Abklärungen 
oder ergänzende Therapien empfiehlt. Man kann Flyer im Wartezimmer der Arztpraxis 
auslegen oder gemeinsam Vorträge halten. Hierbei ist jedoch auf rechtliche 
Rahmenbedingungen zu achten (das Heilmittelwerbegesetz verbietet z. B. direkte 
Erfolgsversprechen). Apotheken und Gesundheitszentren sind ebenfalls Orte, wo 
Info-Material hinterlegt werden kann. 

Netzwerkevents und Messen: Der persönliche Kontakt ist weiterhin ein starker Faktor, 
um Vertrauen aufzubauen – gerade bei Hypnose, wo manche Leute Unsicherheiten 
haben. Gesundheitsmessen, Wellnesstage oder Esoterik-Messen bieten Stände für 
Anbieter wie Hypnosetherapeuten. Dort können Sie ins Gespräch kommen, Mini-
Workshops anbieten oder Live-Demos (z. B. eine kurze Gruppenhypnose zur 
Entspannung) durchführen. Solche Events kosten meist eine Standgebühr, lohnen sich 
aber, um direkt Kontakte zu knüpfen und evtl. Presse oder Influencer zu treffen. Auch 
lokale Unternehmer-Netzwerke (Stammtische, BNI-Chapter, Rotary-Meetings) sind 
Gelegenheiten, von deiner Arbeit zu erzählen und Empfehlungen zu erhalten. Plane Zeit 
ein, regelmäßig solche Treffen zu besuchen – „Networking“ ist langfristig ausgelegt. 

Vorträge und Workshops: Volkshochschulen (VHS), Bürgerzentren oder 
Bibliotheken suchen oft nach Referenten zu Gesundheitsthemen. Ein einstündiger 
Vortrag „Einführung in Hypnose – Mythos und Wahrheit“ kann viele Interessenten 
anziehen. Hier präsentierst du dich als Fachmann/Fachfrau, baust Vertrauen auf und 
kannst am Ende dezent deine Leistungen erwähnen oder Flyer ausgeben. Auch 
kostenlose Mini-Workshops in der eigenen Praxis oder online (z. B. ein Zoom-Webinar) 
zum Thema Stressbewältigung ziehen potenzielle Klienten an. Diese Maßnahmen sind 

https://kathrin-keller.mykajabi.com/opt-in-f83660fc-6757-4c9b-bf00-b49d55fb43f1
https://kathrin-keller.mykajabi.com/opt-in-f83660fc-6757-4c9b-bf00-b49d55fb43f1
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meist kostengünstig – erfordern nur deine Zeit zur Vorbereitung – und sehr 
anfängerfreundlich, um ohne großes Werbeetat erste Interessenten zu gewinnen. 

Lokale Werbung: Neben Zeitungen gibt es weitere lokale Kanäle. Ein Praxisschild an 
der Tür ist klassisch und sinnvoll (potenzielle Laufkundschaft, Signal von Seriosität). 
Plakate oder Aushänge in Supermärkten und Gemeindeblättern können zusätzlich 
Aufmerksamkeit schaffen. Manche Städte erlauben auch Bannerwerbung oder Info-
Tafeln (z. B. in Sporthallen oder Schwimmbädern). Auch Radiowerbung beim lokalen 
Sender kann interessant sein, wenn auch teuer. Wichtig ist, lokal verwurzelt zu sein: 
Mund-zu-Mund-Propaganda vor Ort – zufriedene Kunden erzählen ihren Freunden 
davon – ist unbezahlbar und sollte aktiv gefördert werden (z. B. durch Bitte um 
Weiterempfehlung, ein „Bring einen Freund mit“-Angebot, oder die Möglichkeit, auf 
GoogleMyBusiness eine Bewertung zu hinterlassen). 

Plattformen und Kanäle: Vor- und Nachteile 

Im Folgenden werden die wichtigsten Marketing-Plattformen und -Kanäle mit ihren Vor- 
und Nachteilen dargestellt, bezogen auf Reichweite, Kosten, Zeitaufwand und Eignung 
für bestimmte Zielgruppen. 

Online-Plattformen 

• Facebook: 
Vorteile: Größte Nutzerbasis (60% der Deutschen nutzen es), breite 
Altersstruktur, umfangreiche Werbeplattform (Facebook Ads) mit guter 
Lokalisierung und Zielgruppenauswahl. Ideal, um lokale Bekanntheit 
aufzubauen und mit Community-Funktionen (z. B. Gruppen) gezielt 
Interessenten anzusprechen. 
Nachteile: Organische Reichweite von Unternehmensseiten ist gering – ohne 
Werbung erreicht man oft nur einen Bruchteil der Follower. Gestaltung und 
Betreuung einer Seite erfordert regelmäßigen Aufwand (Postings, Nachrichten 
beantworten). Jüngere Leute wandern eher zu Instagram/TikTok ab, daher muss 
man die Inhalte entsprechend der älteren Zielgruppe ausrichten (mehr Textinfos, 
Veranstaltungen etc.). 

• Instagram: 
Vorteile: Visuell orientierte Plattform, perfekt um vorher-nachher Geschichten 
(z. B. Erfolgsgeschichten mit Einverständnis der Klienten), Kurzvideos (Reels) 
und Zitate zur Motivation zu teilen. Gute Reichweite bei 16–35-Jährigen. Nutzung 
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von Hashtags und Standort-Tags kann lokale Sichtbarkeit erhöhen. Instagram 
Stories ermöglichen interaktive Umfragen („Würdest du Hypnose 
ausprobieren?“) und geben so Einblick ins Publikum. 
Nachteile: Erfordert ein konstantes ästhetisches Erscheinungsbild – das 
Erstellen hochwertiger Bilder/Videos kann zeitaufwändig sein. Direkte 
Conversion (Terminbuchung) ist schwieriger nachzuverfolgen. Zudem sinkt die 
Aufmerksamkeitsspanne – Inhalte müssen sehr kurzweilig sein, was komplexe 
Themen wie Hypnose manchmal schwierig darzustellen macht. 

• LinkedIn: 
Vorteile: Professionelles Netzwerk, geeignet für Business-Coaching, 
Leistungssteigerung, Stressmanagement in Firmen. Du kannst Artikel 
veröffentlichen („Hypnose im Arbeitsleben: Besser konzentrieren“), die von 
Fachleuten gelesen werden. Networking mit anderen Coaches oder Firmen kann 
zu Kooperationen führen. Die Atmosphäre ist sachlicher, was Hypnose als 
seriöse Methode positionieren kann. 
Nachteile: Reichweite in der breiten Bevölkerung geringer, da LinkedIn vor allem 
Berufstätige in bestimmten Branchen anspricht. Erfordert einen 
professionellen Ton und eher fachliche Inhalte, weniger Unterhaltung. Der 
Zeitaufwand, um ein Netzwerk aufzubauen und regelmäßig zu interagieren, 
sollte nicht unterschätzt werden. 

• YouTube: 
Vorteile: YouTube ist nach Google die zweitgrößte Suchmaschine. Viele 
Menschen suchen dort nach Entspannungsvideos, Meditationen oder 
Erklärungen. Ein eigener Kanal mit Hypnose-Tipps, geführten Kurz-Hypnosen 
oder Klärung von Mythen (z. B. „Was passiert in Trance wirklich?“) kann 
langfristig ein Publikum aufbauen. Videos verleihen Persönlichkeit und 
Vertrauen, da Interessenten Sie „live“ erleben. Inhalte lassen sich zudem auf 
der Website einbinden. 
Nachteile: Produktion von Videos (Aufnahme, Schnitt, Tonqualität) ist 
aufwändiger als Text oder Bildposts. Anfangs ist das Wachstum langsam, man 
braucht Geduld und regelmäßige Updates. Auch ist der direkte Kontakt geringer 
– Kommentare sollten aber dennoch moderiert und beantwortet werden. Für 
Einsteiger könnte es zu technisch wirken, wobei heute schon ein Smartphone für 
solide Videos reichen kann. 

• TikTok: 
Vorteile: Enormes Nutzerengagement, insbesondere bei jüngeren Zielgruppen 
(ca. 37 Stunden Nutzungsdauer im Monat für aktive Nutzer). Kreative, knackige 
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Kurzvideos haben Potenzial, viral zu gehen. Humorvolle oder verblüffende 
Hypnose-„Hacks“ könnten viel Aufmerksamkeit bekommen. Wenig Konkurrenz 
von etablierten Therapeuten, d.h. als früher Einsteiger hat man Chancen, eine 
Nische zu besetzen. 
Nachteile: Erfordert sehr kreative und schnelle Inhalte. Seriöse Themen 
müssen in unterhaltsames Kurzformat verpackt werden, was eine 
Gratwanderung sein kann (Glaubwürdigkeit vs. Trend). Die Nutzer sind eher 
jünger; man erreicht dort seltener direkt Kunden für therapeutische Sitzungen, 
aber man kann das Interesse einer neuen Generation wecken (und Eltern 
werden oft durch ihre Kinder auf Themen aufmerksam). Zudem ändert sich die 
Algorithmus-Dynamik ständig – man muss am Ball bleiben. 

• Google My Business (Google Unternehmensprofil): 
Vorteile: Kostenlos und ein Muss für lokale Sichtbarkeit. Bei Suchen wie 
„Hypnosepraxis in [Stadt]“ erscheint der Eintrag prominent mit Karte, 
Öffnungszeiten, Rezensionen. Kundenbewertungen dort sind Gold wert – viele 
positive Sterne erhöhen die Wahrscheinlichkeit, dass Unentschlossene anrufen. 
Man kann dort auch Beiträge posten (Neuigkeiten, Angebote) und Fotos der 
Praxis hochladen, um Vertrauen zu schaffen. 
Nachteile: Man ist auf Googles Ökosystem angewiesen – ohne aktive 
Homepage hat der Eintrag weniger Gewicht. Außerdem muss man aktiv um 
Bewertungen bitten und diese managen (auch ggf. auf kritische Feedbacks 
professionell reagieren). Die Funktionen sind begrenzt – es ist eher ein 
Verzeichnis als ein Social-Media-Kanal. 

• Jameda & Gesundheitsplattformen: 
Vorteile: Plattformen wie Jameda (eigentlich für Ärzte, aber teils auch für 
Heilpraktiker) oder spezialisierte Verzeichnisse (z. B. Therapeutenportale, 
Hypnose-Netzwerke) ziehen gezielt Ratsuchende an. Ein gutes Profil mit 
Beschreibung der Schwerpunkte, Foto und evtl. ein paar Bewertungen kann 
direkt zu Anfragen führen. Konkurrenz ist dort überschaubarer als im freien 
Internet. 
Nachteile: Oft sind gute Platzierungen oder vollständige Profile kostenpflichtig. 
Zudem „gehört“ der Kontakt nicht Ihnen – der Interessent entscheidet sich 
vielleicht zwischen mehreren gelisteten Anbietern. Der Zeitaufwand ist gering 
(Profil pflegen), aber die Kosten können je nach Abo-Modell monatlich ins 
Gewicht fallen. 

• E-Mail/Newsletter: 
Vorteile: Direkter Kanal zu Interessenten, die sich aktiv angemeldet haben. 
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Hohe Öffnungsraten möglich, wenn Inhalte relevant sind, da in Deutschland 
viele regelmäßig E-Mails lesen. Kosten sind niedrig (ein E-Mail-Tool und ggf. 
etwas Zeit fürs Schreiben). Sie können gezielt Angebote verschicken (z. B. 
„Neuer Workshop im Frühjahr – nur für Abonnenten 10% Rabatt“). 
Nachteile: Aufbau eines Verteilers braucht Zeit (z. B. über Website-Formular 
„Tragen Sie sich für Tipps ein“). Inhalte müssen konsistent geliefert werden, 
damit Abonnenten nicht abspringen. Strenge Datenschutzregeln (Double-Opt-
in, Abmeldelink, Impressumspflicht) – hier darf kein Fehler passieren. Auch 
konkurriert man im Posteingang mit vielen anderen Newslettern; Qualität und 
Nutzen der Mails müssen hoch sein, um wahrgenommen zu werden. 

Offline-Kanäle 

• Flyer & Visitenkarten: 
Vorteile: Kostengünstig in Produktion (1000 Flyer oft <100 € Druckkosten). 
Breite Streuung möglich, physisch greifbar – manche nehmen einen Flyer mit 
nach Hause und rufen später an. Flyer kann man zielgerichtet verteilen (z. B. 
Flyer zur Rauchentwöhnung in der Nähe von Büros oder Kneipen, Flyer zu 
Prüfungsangst in Hochschulen).  

Hier geht es zu meinem kostenlosen Kurs “Hypnose bei Prüfungs- und 
Performanceangst” mit Videoanleitung, vollständigem Skript, Merkblatt für dich und 
deine Klienten und umfassenden Erklärungen zu den einzelnen Schritten und 
Suggestionen. 

Personalisierte Visitenkarten hinterlassen einen professionellen Eindruck nach 
einem persönlichen Gespräch. 
Nachteile: Streuverluste können hoch sein – viele Flyer landen ungelesen im 
Müll. Erfolgskontrolle schwierig (man kann höchstens neue Klienten fragen, wo 
sie von einem gehört haben). Gestaltung erfordert etwas Kreativität oder Kosten 
für einen Grafiker. Zudem muss man Orte finden, wo Auslegen erlaubt ist. Der 
Zeitaufwand liegt im Design und Verteilen; letzteres kann man auch delegieren 
oder per Postwurf organisieren, was jedoch wieder Budget erfordert. 

• Zeitungsanzeigen: 
Vorteile: Erreichen auch ältere Zielgruppen, die online weniger unterwegs sind. 
Lokalzeitungen werden oft intensiv gelesen und eine Anzeige kann als seriös 
wahrgenommen werden (im Gegensatz zu mancher Online-Werbung). Man kann 
die Veröffentlichung zeitlich planen (z. B. Januar für Neujahrsvorsätze oder 
Herbst für Stressabbau vor Weihnachten). 

https://kathrin-keller.mykajabi.com/opt-in-f83660fc-6757-4c9b-bf00-b49d55fb43f1
https://kathrin-keller.mykajabi.com/opt-in-f83660fc-6757-4c9b-bf00-b49d55fb43f1
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Nachteile: Teuer – je nach Auflage und Größe mehrere hundert Euro pro 
Schaltung. Keine Garantie auf Resonanz. Manchmal nötig, mehrfach zu 
schalten, damit es auffällt (was Kosten erhöht). Im Vergleich zu Online ist die 
Interaktion null – Interessenten müssen aktiv zum Telefon greifen oder die 
Webseite eintippen. Das Design muss in kleinem Format viel aussagen, was eine 
Herausforderung ist. 

• Kooperationen (Ärzte, Heilpraktiker): 
Vorteile: Empfehlungsmarketing – hohe Glaubwürdigkeit, wenn z. B. ein Arzt 
seines Vertrauens einem Patienten Hypnose nahelegt. Praktisch keine direkten 
Kosten, außer etwas Zeit und vielleicht ein paar kostenlose 
Demonstrationssitzungen, um Kooperationspartner zu überzeugen. Baut ein 
Netzwerk auf, das nachhaltig Klienten zuführen kann. 
Nachteile: Erfordert Eigeninitiative und kommunikative Fähigkeiten, um 
Partnerschaften aufzubauen. Manche Ärzte stehen Hypnose evtl. skeptisch 
gegenüber – hier braucht es Überzeugungsarbeit und seriöse Information. 
Rechtlich muss man darauf achten, keine verbotenen Zuweisungsvergütungen 
o.Ä. zu praktizieren; die Kooperation sollte auf inhaltlicher Überzeugung 
basieren, nicht auf finanziellen Anreizen. 

• Netzwerkevents & Verbände: 
Vorteile: Verbände (z. B. Deutscher Verband für Hypnose e.V.) bieten neben 
Qualitätssicherung auch Marketinghilfe: Ein Eintrag im Therapeutenverzeichnis, 
Nutzung von Logos (Qualitätssiegel) auf der Website, manchmal Pressearbeit 
oder Community, die Tipps teilt. Business-Netzwerke (lokale 
Gründerstammtische, Unternehmerfrühstück) sind super, um von 
Mundpropaganda zu profitieren – du lernst Leute kennen, die dich 
weiterempfehlen können. Diese Kontakte bringen oft indirekt Aufträge (z. B. 
kennt der Unternehmer jemanden mit Flugangst und denkt an dich). 
Nachteile: Verbandsmitgliedschaften kosten Mitgliedsbeiträge, und das 
Verzeichnis wird nur gefunden, wenn der Verband bekannt ist. Netzwerktreffen 
sind zeitintensiv und erfordern regelmäßige Präsenz – Ergebnisse sieht man oft 
erst nach Monaten. Es passt auch nicht jedem, sich immer wieder vorzustellen 
und „zu pitchen“. 

• Vorträge & Workshops: 
Vorteile: Direkter Kontakt mit der Zielgruppe in einem Lern-/Info-Format. Du 
demonstrierst Expertise, baust Vertrauen auf und kannst Fragen sofort klären. 
Teilnehmer solcher Veranstaltungen sind meist wirklich interessiert – also 
qualitativ hochwertige Leads. Solche Events können auch als Presse- oder 
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Social-Media-Content dienen (Fotos, Berichte, Feedback-Zitate). 
Nachteile: Vorbereitung braucht Zeit (Inhalte erstellen, Folien, Übungen). Nicht 
jeder fühlt sich am Anfang sicher vor Gruppen. Zudem erreichst du auf einmal 
vielleicht 10–30 Leute – was gut ist, aber es ist nicht die Masse einer Online-
Kampagne. Den Erfolg misst man daran, wie viele im Anschluss Kontakt 
aufnehmen; das kann variieren. Wenn der Vortrag extern (z. B. VHS) ist, dürfen 
Werbeelemente nur dezent sein, sonst wirkt es unprofessionell. 

• Lokale Werbung & Sonstiges: 
Vorteile: Praxisschilder wirken lokal vertrauensbildend und machen zufällige 
Passanten aufmerksam. Plakate (z. B. im Schaukasten der Stadtbibliothek oder 
im Fitnessstudio) können Zielgruppen in deinem Umfeld erreichen. Lokales 
Radio erreicht Menschen im Auto oder Zuhause; ein gut gemachter Spot kann 
Interesse wecken („Haben Sie Schlafprobleme? Hypnose könnte helfen – Praxis 
XYZ in Ihrer Nähe“). Auch Sponsoring kleiner lokaler Events (z. B. ein Stadtlauf 
mit deinem Logo als Sponsor) kann den Bekanntheitsgrad steigern. 
 Nachteile: Viele dieser Maßnahmen kosten Geld (Druck, Gebühren für 
Plakatflächen, Radiogebühren) und erzielen eventuell nur Streueffekte. Man 
muss genau schauen, ob die Hörer/Leser dieser Kanäle mit dem eigenen 
Angebot übereinstimmen (Radiowerbung ist z. B. teuer und geht an alle raus – 
hier verliert man viel, wenn Zielgruppe klein ist). Sponsoring ist eher indirekt – es 
schafft Bekanntheit, aber keinen unmittelbaren Zulauf. 

Zeitaufwand und Kosten 

Unterschiedliche Marketingmethoden erfordern unterschiedliche Investitionen – sei es 
an Zeit oder Geld. Hier ein Vergleich, um Einsteigern ein Gefühl zu geben: 

• Social Media (Facebook, Instagram, etc.): Grundsätzlich kostenlos in der 
Nutzung. Der Hauptaufwand ist Zeit für die Inhaltserstellung und Community-
Pflege. Für einen Anfänger reichen 3–5 Stunden pro Woche für Planung und 
Posting, um zu starten. Mit steigender Resonanz wird der Zeitaufwand 
tendenziell höher (Kommentare beantworten, mehr Content-Arten 
ausprobieren). Kosten fallen an, wenn man Werbeanzeigen schaltet – diese 
kann man aber sehr flexibel skalieren: Schon mit 50 € im Monat lässt sich 
experimentieren. Wichtig: Ohne Budget dauert der Reichweitenaufbau länger, 
also besser zumindest ein kleines Budget einplanen, z. B. um einen wichtigen 
Beitrag hervorzuheben. 
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• SEO & Website: Eine einfache Website kann man heute kostengünstig erstellen 
(Baukasten oder WordPress, Hosting < 10 € im Monat). SEO hingegen „kostet“ 
vor allem Zeit und Know-how. Wenn man es selbst macht: Rechne mit einigen 
Stunden pro Woche (Texte optimieren, Blog schreiben, Linkaufbau). Die Seite 
technisch top zu halten kann komplex sein – eventuell muss man einen Profi 
beauftragen (die Kosten für SEO-Agenturen oder Freelancer liegen im 
vierstelligen Bereich, was für Einsteiger oft zu viel ist). Google selbst ist 
kostenlos, aber um bei den Ergebnissen oben zu stehen, braucht es Geduld; 
kurzfristig schneller geht es nur durch Google Ads, die wiederum direkte Kosten 
pro Klick verursachen. Ein Google My Business-Eintrag ist kostenlos und in 1–2 
Stunden erstellt; Pflege (z. B. auf Rezensionen antworten) dauert wenige 
Minuten pro Woche. 

• Google Ads / Online Ads: Sehr flexibel – man kann Tagesbudgets von 5 € bis 
50 € setzen. Für lokale Hypnose-Praxis-Anzeigen könnten beispielsweise 1–2 € 
pro Klick anfallen (je nach Wettbewerb). Wer es selbst macht, sollte etwas Zeit 
investieren, um die Mechanismen zu verstehen (Tutorials ansehen, Keywords 
recherchieren). Alternativ kann man einen Dienstleister beauftragen, was aber 
erneut Kosten verursacht. Laufende Kosten: Abhängig von der angestrebten 
Reichweite – eine Kampagne für 1 Monat mit ca. 150 € Budget kann eine erste 
Testbasis sein. Zeit: Anfangs ein paar Stunden für Einrichtung, dann wöchentlich 
1–2 Stunden für Auswertung und Optimierung. 

• Gesundheitsplattformen (Jameda etc.): Basisprofile oft kostenlos 
(Zeitaufwand: 1–2 Stunden für Erstellung). Premium-Profile mit besseren 
Platzierungen kosten je nach Region/Plattform ca. 20–100 € pro Monat. Die Zeit 
zur Pflege (z. B. neue Fotos hochladen, Text aktualisieren) ist gering. Man sollte 
aber etwas Zeit einplanen, um Bewertungen einzusammeln – zufriedene 
Klienten bitten, eine Rezension dort zu hinterlassen. 

• Content Marketing: Blogartikel schreiben, Podcast aufnehmen oder Videos 
drehen – das kann sehr zeitintensiv sein. Ein guter Blogartikel (500–800 Wörter) 
kann 2–4 Stunden Recherche und Schreibarbeit benötigen. Ein 10-minütiges 
YouTube-Video inkl. Schnitt vielleicht ebenfalls mehrere Stunden. Dafür sind die 
reinen Kosten niedrig: eventuell Ausrüstung (Mikrofon, Webcam – zusammen 
unter 200 €) und laufend nur Webhosting oder Plattformgebühren (meist null). 
Man kann auch Tools nutzen (z. B. Canva Pro ~12 €/Monat für bessere 
Gestaltung), was aber optional ist. Wichtig ist, konsistent zu sein: Lieber alle 2 
Wochen einen Blogpost als einmal 5 auf einmal und dann Stille. 
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• Influencer-Kooperationen: Zeit für Recherche und Kontaktaufnahme (einige 
Stunden, um passende Influencer zu finden und anzuschreiben). Kosten 
variieren: Manche Micro-Influencer machen gegen kostenlose Sitzung mit (also 
nur deine Zeit als Einsatz), größere Influencer verlangen teils Hunderte Euro pro 
Post. Für Anfänger empfiehlt es sich, lokal zu schauen – z. B. ein bekannter 
Yoga-Lehrer auf Instagram in deiner Stadt, der mit dir ein Live-Video zum Thema 
Entspannung macht (oft unentgeltlich, da es beide bereichert). Plane aber 
immer etwas „Budget“ in Form von Zeit ein, um die Partnerschaft zu pflegen 
(Treffen, Absprachen). 

• Flyer: Kosten: Design kann man selbst übernehmen (kostenlos mit Tools oder 
eine Vorlage kaufen) oder einen Grafiker engagieren (ca. 100–300 € je nach 
Aufwand). Druckkosten: Sehr günstig online drucken lassen – z. B. 1000 Flyer A5 
bereits ab 50 € (Schwarz/Weiß noch günstiger, aber Farbe ist empfehlenswert). 
Zeit: Die Erstellung dauert ein paar Stunden. Das Verteilen kann man staffeln – 
jede Woche ein paar Orte besuchen, oder mit Freunden/Studenten als Helfer 
(ggf. Aufwandsentschädigung zahlen). Insgesamt aber eine überschaubare 
Anfangsinvestition, die man gut kontrollieren kann. 

• Zeitungsanzeigen: Kosten: Stark unterschiedlich. Eine kleine lokale Anzeige 
kann 100–200 € kosten, größere oder in Stadtmagazinen leicht 500 € und mehr. 
Manche Zeitungen haben Paketpreise (z. B. 3 Schaltungen zum Preis von 2). Zeit: 
Kontakt mit der Zeitung aufnehmen, Anzeige gestalten (die Zeitung bietet evtl. 
Layouthilfe), Freigabe – insgesamt nicht viel Zeit, vielleicht 2–3 Stunden verteilt. 
Das Warten auf Ergebnisse gehört dazu; hier muss man einfach nach Erscheinen 
die Resonanz beobachten. Wenn das Budget knapp ist, lieber sehr gezielt oder 
alternativ Pressearbeit versuchen. 

• Kooperationen: Zeit: Netzwerken erfordert kontinuierliche Pflege. Rechne 
damit, in den ersten Monaten jede Woche ein paar Stunden zu investieren – 
Gespräche führen, Emails schreiben, vielleicht kleine Einführungs-Hypnosen 
anbieten, damit der Partner sieht, wie du arbeitest. Kosten: Direkt kaum 
(höchstens mal ein gemeinsames Mittagessen als Dankeschön). Indirekte 
Kosten entstehen, wenn du z. B. einem Arzt anbietest, einen kostenlosen 
Infoabend für seine Patienten zu halten – das ist Zeit, die du unbezahlt 
investierst, in der Hoffnung, dadurch Klienten zu gewinnen. Insgesamt aber 
finanziell sehr anfängerfreundlich, wenn man bereit ist, Zeit zu investieren statt 
Geld. 
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• Netzwerkevents & Messen: Kosten: Einfache Netzwerktreffen oft nur 
Mitgliedsbeitrag oder Verzehr. Messen können teurer sein – ein Stand auf einer 
Gesundheitsmesse kann mehrere hundert Euro kosten (inkl. Standmiete, 
Ausstattung, ggf. Broschüren). Zeit: Vorbereitung (Banner drucken, Material 
zusammenstellen), der Event selbst (oft ein ganzes Wochenende für Messen, 2–
3 Stunden für ein Netzwerktreffen), Nachbereitung (Kontakte anschreiben). 
Solche Aktivitäten sind arbeitsintensiv, man sollte sie punktuell einsetzen (z. B. 
2 wichtige Events im Jahr planen) und dazwischen laufend kleinere Treffen 
besuchen. Tipp: Es kann mehr Spaß machen und Kosten sparen, wenn du 
solche Events mit einer Praxisgemeinschaft angehst. 

• Vorträge: Zeit: Vorbereitung eines 45–60-minütigen Vortrags kann 5–10 Stunden 
benötigen (Inhalte sammeln, Folien erstellen, üben). Durchführung inkl. Anreise 
und Abbau evtl. 2–3 Stunden. Wenn du das Konzept einmal hast, kannst du es 
wiederverwenden, was effizient ist. Kosten: Meist keine, manchmal zahlt die 
organisierende Stelle sogar ein Honorar (das wäre ein Bonus). Falls du eigene 
Workshops organisierst, kalkulierst du evtl. Raummiete oder Getränke, aber 
vieles kann man auch online oder in kostenlosen Räumen machen. 

• Lokale Werbung: Kosten: Praxisschild (einmalig Herstellungskosten, z. B. 100–
200 € je nach Material), Plakate drucken (paar Euro pro Stück), Aushanggebühr 
(z. B. im Supermarkt oft kostenlos oder gegen kleine Spende). Zeit: Einmalige 
Orga für Schild, gelegentlich Plakate austauschen. Radio: Teuer, 30-Sekunden-
Spot lokal kann 300–500 € kosten je nach Sender und Häufigkeit, Produktion 
extra. Dafür erreicht man viele Leute auf einmal, aber Streuverlust hoch. Das 
würde ich nur empfehlen, wenn Budget ausreichend und das Angebot sehr 
allgemeinverständlich ist und eine breite Zielgruppe erreichen soll. 

Zusammenfassend: Kostenlose oder kostengünstige Methoden (Social Media, 
Google My Business, Flyer verteilen, Netzwerken) sind dafür oft zeitintensiv. 
Geldbasierte Methoden (Ads, Anzeigen, Messeauftritt) sparen Zeit, haben aber 
finanzielles Risiko. Einsteiger sollten eine gute Balance finden und nicht alles auf eine 
Karte setzen. 

Besonders anfängerfreundliche Strategien 

Gerade als Neuling in der Hypnosebranche kann die Fülle an Marketingmaßnahmen 
überwältigend sein. Daher ist es sinnvoll, sich zunächst auf einige einfach 
umzusetzende, kostengünstige und effektive Strategien zu konzentrieren. Hier sind 
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Marketingmaßnahmen, die sich besonders für Anfänger eignen, inklusive eines 
möglichen Schritt-für-Schritt-Vorgehens für einen gelungenen Einstieg: 

1. Online-Grundlagen schaffen: 

• Google-Unternehmensprofil anlegen: Erstellen Sie als erstes einen Google My 
Business-Eintrag mit korrekten Kontaktdaten, Öffnungszeiten und 
ansprechenden Fotos Ihrer Praxis. So wirst du lokal auffindbar, ohne dafür 
bezahlen zu müssen. Bitte erste Klienten (Freunde, Übungspersonen) um eine 
Bewertung – das gibt gleich etwas Credibility (Glaubwürdigkeit). 

• Einfacher Webauftritt: Starte mit einer schlichten Website oder sogar nur 
einer Einzelseite („Visitenkarten-Webseite“), z. B. über Baukastensystem. 
Darauf sollten stehen: Wer du bist, was du anbietest (Schwerpunkte), wo du bist 
und wie man dich kontaktieren kann. Vermeide zu Beginn technische Spielereien 
– Hauptsache, Interessenten finden die wichtigsten Infos. 

• Facebook-Seite und/oder Instagram-Profil: Lege wenigstens einen Social-
Media-Auftritt an. Facebook ist gut, um grundlegende Infos bereitzustellen 
(ähnlich einer Mini-Website) und um im lokalen Umfeld gefunden zu werden. 
Instagram ist ideal, wenn du gerne Bilder teilst – z. B. Zitate, Einblicke in die 
Praxis (das Wartezimmer, Zertifikate an der Wand), kurze Tipps gegen Stress etc. 
Du musst nicht sofort täglich posten; 1–2 Beiträge pro Woche genügen am 
Anfang. Wichtig: Pflege ein vollständiges Profil (Profilbild – ideal Ihr Porträt –, 
Beschreibung mit Keywords „Hypnose, [Stadt]“, Link zur Webseite). 

2. Printmaterial und persönliches Umfeld nutzen: 

• Visitenkarten drucken: Diese sind nach wie vor nützlich. Verteile sie großzügig – 
an Bekannte, Nachbarn, interessierte Gesprächspartner. Hinterlasse immer ein, 
zwei Karten, wenn dich jemand auf deine neue Tätigkeit anspricht. 

• Flyer im kleinen Rahmen: Entwerfe einen einfachen Flyer für einen deiner 
Hauptschwerpunkte. Konzentriere dich auf ein Thema (z. B. Rauchstopp oder 
Entspannung) und erstelle dafür einen ansprechenden Flyer. Du kannst Online-
Druckereien nutzen oder im Copyshop um die Ecke kleinere Mengen drucken 
lassen. Lege diese Flyer an strategischen Orten aus: vielleicht im Lieblingscafé, 
im Fitnessstudio, im Gemeindehaus – fragen kostet nichts. Viele sind offen 
dafür, wenn der Flyer seriös aussieht und das Thema passt. 

• Freundes- und Bekanntenkreis aktivieren: Scheue dich nicht, im privaten 
Umfeld über deine Praxisgründung zu sprechen. Oft kommen erste Klienten über 
„Hör mal, der Sohn einer Kollegin will mit dem Rauchen aufhören, machst du 
sowas?“. Mache dein Umfeld zum Botschafter, indem du ihnen Info-Material 
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gibst und vielleicht ein kleines Empfehlungsangebot („Empfiehlst du mich an 
jemanden weiter, bekommt ihr beide 10% Rabatt auf eine Sitzung“) ausgibst. 

3. Erste Inhalte erstellen (ohne Stress): 

• FAQ-Liste oder kleiner Ratgeber: Schreibe die häufigsten Fragen, die dir 
gestellt werden („Kann jeder hypnotisiert werden?“, „Wie fühlt sich Hypnose 
an?“, „Ist Hypnose gefährlich?“) mit kurzen Antworten auf. Das kann als 
Flyer/Handout dienen, als Blogartikel auf deiner Webseite oder als Posts in 
Social Media (eine Frage = ein Post). So hast du schnell Content, der echten 
Mehrwert bietet. Gleichzeitig nimmst du Neulingen die Angst – ein wichtiger 
Schritt, um sie später als Klienten zu gewinnen. 

• Kurzes Entspannungsvideo oder Audio: Nehme (mit dem Smartphone) eine 5-
minütige Entspannungsübung oder Selbsthypnose-Anleitung auf. Das muss 
nicht perfekt produziert sein – wichtiger ist deine angenehme Stimme und eine 
simple Übung. Dieses Audio/Video kannst du kostenlos zur Verfügung stellen 
(z. B. auf deine Website laden oder bei YouTube einstellen und den Link teilen). 
So lernen die Leute dich erleben. Viele werden positiv überrascht sein und 
Vertrauen fassen. Solche kostenlosen Kostproben sind hervorragendes 
„Inbound-Marketing“ – die Leute kommen wegen des kostenlosen Inhalts und 
bleiben als Kunde. 

• Testimonials sammeln: Wenn du schon ein paar Übungsklienten hatten 
(vielleicht während der Ausbildung), fragst du sie nach einem kurzen 
schriftlichen Feedback, das du veröffentlichen darfst. Zwei, drei Sätze wie „Ich 
war erstaunt, wie sehr mir eine Sitzung bei [Ihr Name] geholfen hat, meine 
Flugangst zu lindern“ wirken Wunder auf Unentschlossene. Platziere diese Zitate 
auf deiner Website oder in Flyern. Falls niemand aus dem Stand was schreiben 
mag, biete an, einen Entwurf zu schicken, den derjenige nur abnicken muss – oft 
scheitert es nur an der Formulierung. 

4. Lokales Networking beginnen: 

• Vorstellung bei Kollegen: Suche in deiner Stadt nach anderen, die im 
Gesundheitsbereich tätig sind – Ärzte, Heilpraktiker, Psychologen, Yogalehrer, 
Ernährungsberater. Schreibe eine kurze, höfliche E-Mail, in der du dich 
vorstellen und deine Hypnosepraxis erwähnen kannst. Betone, dass du für 
interdisziplinären Austausch offen bist. Viele werden nicht reagieren, aber 
manche vielleicht doch – daraus können sich wertvolle Kontakte ergeben. 

• Stammtische oder Meetups: Erkundige dich, ob es lokale Treffen für 
Existenzgründer, Therapeuten oder Coaches gibt. Gehe dort hin, erzähle von 



   

 

 28  

 

deiner neuen Praxis. Du musst kein Marketing-Profi sein – Authentizität punktet. 
Ein simpler Elevator Pitch („Ich helfe Menschen mittels Hypnose, z. B. Ängste zu 
überwinden oder gesünder zu leben“) bleibt hängen. Tausche Visitenkarten aus. 
So übst du zugleich, über dein Angebot zu sprechen, und erhältst vielleicht noch 
Tipps von anderen, wie sie gestartet sind. 

• Kostenlose Mini-Sessions anbieten: Ein guter Trick, um ins Gespräch zu 
kommen: Biete im Freundes-/Kollegenkreis oder auf einem kleinen Event 
kostenlose 10-Minuten-Minimal-Hypnosen an (z. B. „Schnupper-Trance zur 
Tiefenentspannung“). Das kann neugierig machen und Hemmschwellen senken. 
Achte aber darauf, dass in einem Rahmen zu machen, der nicht nach 
Massenabfertigung aussieht – z. B. bei einem Tag der offenen Tür in deiner Praxis 
oder an einem „Gesundheitstag“ in der Firma eines Bekannten. 

5. Schritt-für-Schritt-Marketingplan (Beispiel für die ersten 3 Monate): 

• Monat 1: Grundlagen legen – Google Profil, Webseite, Social Media Profile 
erstellen; erstes Info-Material (FAQ, Flyer) vorbereiten. Freundes- und 
Bekanntenkreis informieren (persönlich oder über einen netten Social-Media-
Post „Ich starte etwas Neues...“). 

• Monat 2: Lokale Präsenz – Flyer verteilen an ausgewählten Orten, 2–3 Kontakte 
zu Kooperationspartnern knüpfen (persönlich vorstellen oder E-Mails senden). 
Wöchentlich 1 Social Media Post (Themen: Vorstellung, Ein Blick hinter die 
Kulissen, Tipps). Eine kleine kostenlose Aktion anbieten (z. B. 5 Leute 
bekommen je eine kostenlose Probesitzung – gegen ehrliches 
Feedback/Testimonial). 

• Monat 3: Content ausbauen – ersten Blogartikel veröffentlichen oder erstes 
Video posten. Parallel eventuell ein kleines Budget (z. B. 50 €) für 
Facebook/Instagram-Werbung einsetzen, um den Bekanntheitsgrad im Ort zu 
steigern (z. B. den Vorstellungs-Post bewerben bei allen 25–60-Jährigen im 
Umkreis von 10 km). Teilnahme an einem lokalen Networking-Event. Erfolge 
überprüfen: Wo kamen bisher Anfragen her? Was hat Spaß gemacht, was war 
mühsam? Dann Schwerpunkte fürs nächste Quartal setzen. 

Wichtig für Anfänger: Lieber klein anfangen, dafür kontinuierlich statt sich zu 
verzetteln. Man muss nicht auf allen Kanälen 100% präsent sein. Wähle 2–3 Methoden, 
die dir liegen (z. B. Schreiben? Dann Blog/FB. Reden? Dann Vorträge/YouTube. 
Gestalten? Dann Instagram/Flyer) und mache diese gut. So stellen sich erste 
Ergebnisse ein, die motivieren, weiterzumachen und später dein Marketing breiter 
aufzustellen. 
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Zukunftstrends & Chancen 2025 

Die Marketinglandschaft entwickelt sich ständig weiter. Für Hypnoseanwender eröffnen 
sich 2025 einige spannende Trends und Chancen, die man im Auge behalten sollte, um 
am Puls der Zeit zu bleiben: 

Digitalisierung und Online-Dominanz: Immer mehr Interaktionen laufen digital ab – 
90% der Deutschen sind online, und die digitale Werbung wächst weiterhin rasant. Für 
Hypnosepraxen heißt das: Online-Sichtbarkeit ist kein Nice-to-have mehr, sondern ein 
Muss. Gleichzeitig überholt Social Media die klassischen Medien in der Nutzungszeit 
92,7% der Internetnutzer sind täglich in sozialen Netzwerken – dieser Trend dürfte sich 
fortsetzen. Chancen: Wer jetzt solide Social-Media-Präsenzen aufbaut, wird langfristig 
davon profitieren, da traditionelle Werbung weiter an Wirkung verliert. 

Kurzvideo-Boom und visuelles Storytelling: Formate wie Instagram Reels, TikTok-
Clips und YouTube Shorts sind 2025 nicht mehr wegzudenken. Menschen konsumieren 
Wissen vermehrt in Snack-Size-Happen. Für Hypnose-Anwender bietet das die 
Möglichkeit, komplizierte Themen einfach zu vermitteln – etwa Mythen auf 
humorvolle Weise zu entkräften oder kleine Entspannungshäppchen anzubieten, die 
neugierig auf mehr machen. Der Trend zu authentischem Storytelling bedeutet: Zeige 
ruhig Persönlichkeit. Storys wie „Warum ich Hypnose-Anwender geworden bin“ oder 
„Ein Tag in meiner Praxis“ ziehen Zuschauer in den Bann und schaffen eine persönliche 
Bindung. 

Künstliche Intelligenz (KI) im Marketing: 2025 wird als Jahr der AI Agents im 
Marketing gesehen. Für kleine Unternehmen und Solopreneure gibt es immer mehr KI-
Tools, die Routineaufgaben erleichtern. Chancen: Du kannst KI nutzen, um z. B. 
Inhalte vorzuschlagen oder zu erstellen (Textgeneratoren helfen beim Entwurf von 
Blogartikeln oder Social-Media-Posts), Designs zu optimieren (Tools, die aus 
einfachen Eingaben hochwertige Grafiken erstellen) und Daten auszuwerten (wann ist 
die beste Zeit zu posten? Welche Keywords bringen Traffic?). Das heißt, auch ohne 
großes Marketing-Team kann man mit den richtigen Tools professionell wirken. 
Dennoch bleibt Authentizität wichtig – KI liefert Hilfsmittel, die menschliche Note musst 
du hinzufügen. 

Personalisierung und Nischenmarketing: Die Flut an Inhalten online führt dazu, dass 
Menschen personalisierte Ansprache schätzen. 2025 erwarten Kunden 
maßgeschneiderte Informationen. Für Hypnosepraktiker kann das bedeuten, sich 
klarer mit Nischenthemen zu positionieren: z. B. Hypnose speziell für Frauen in den 
Wechseljahren oder für Studenten mit Prüfungsstress.  
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Hier geht es zu meinem kostenlosen Kurs “Hypnose bei Prüfungs- und 
Performanceangst” mit Videoanleitung, vollständigem Skript, Merkblatt für dich und 
deine Klienten und umfassenden Erklärungen zu den einzelnen Schritten und 
Suggestionen. 

 

Solche spezialisierten Angebote können in kleinen Communitys gezielt vermarktet 
werden (z. B. spezielle Facebook-Gruppen, Foren). Trend ist, lieber eine spezielle 
Zielgruppe tief zu erreichen als allen alles anzubieten (das Internet erleichtert es, 
verstreute Gleichgesinnte zu bündeln). Außerdem kann man mit personalisierter 
Kommunikation punkten: Newsletter, die je nach Interesse des Empfängers 
unterschiedliche Inhalte bieten (heute technisch leicht machbar), oder ein Chatbot auf 
der Website, der je nach Anliegen des Besuchers passende Infos ausspielt. 

Neue Technologien & Formate: 

• Online-Sessions: Spätestens durch die Pandemie haben viele gelernt, dass 
auch Sitzungen via Videocall funktionieren. Dieser Trend hält an – Klienten sind 
offener, online betreut zu werden. Das erweitert Ihren Markt über die lokale 
Region hinaus. Marketing-Chance: Du kannst auch überregional werben 
(„Hypnose per Zoom – bequem von zu Hause aus“), was den potenziellen 
Kundenkreis vervielfacht. 

• Apps und Plattformen: Es entstehen mehr Apps für Meditation und Hypnose. 
Als Hypnose-Anwender kannst du überlegen, solche Apps zu nutzen, um 
Content bereitzustellen (einige Plattformen lassen Experten gegen Honorar 
Inhalte anbieten) oder deine eigene einfache App/Podcast mit geführten 
Übungen zu starten. So bist du auf dem Smartphone deiner Zielgruppe präsent – 
ein großer Vorteil, da das Mobile First-Prinzip (alles passiert über das Handy) 
gilt. 

• Virtual Reality (VR) & Augmented Reality (AR): Noch ein Nischentrend, aber 
erwähnenswert: Hypnosesitzungen in VR-Umgebungen (z. B. angeleitet in einer 
virtuellen Naturumgebung) oder AR-Apps, die Entspannungsübungen ins 
Sichtfeld einblenden. Das ist zwar (noch) kein Mainstream-Marketing, aber wer 
technisch affin ist, kann hier als innovativer Vorreiter auftreten und 
Presserummel erzeugen. Ein Beispiel: Eine VR-Brille auf Messen am Stand, wo 
Interessenten eine 5-minütige Trance in einer virtuellen Strandlandschaft 
erleben – das bleibt im Gedächtnis. 

Gesellschaftliche Entwicklungen: 

https://kathrin-keller.mykajabi.com/opt-in-f83660fc-6757-4c9b-bf00-b49d55fb43f1
https://kathrin-keller.mykajabi.com/opt-in-f83660fc-6757-4c9b-bf00-b49d55fb43f1
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• Achtsamkeit und Mental Health sind Megatrends. Immer mehr Menschen 
suchen nach stressreduzierenden Maßnahmen und psychischer 
Unterstützung abseits klassischer Wege. Hypnose passt perfekt in diesen 
Trend, da sie als ganzheitlich und natürlich wahrgenommen wird. Die 
Bereitschaft, so etwas auszuprobieren, ist heute höher denn je. Daraus ergeben 
sich Chancen für Kooperationen mit Firmen (Stichwort Corporate Health – 
Firmen suchen Angebote für Mitarbeitergesundheit) und öffentlichen 
Institutionen (z. B. Entspannungsprogramme in Schulen oder Unis). Wer sich 
hier geschickt positioniert, kann ein neues Klientel erschließen. 

• Entstigmatisierung von Hypnose: Dank Medien und Aufklärung (auch durch 
Bühnenhypnose in Unterhaltungsshows, YouTube etc.) wissen 2025 mehr 
Menschen, dass Hypnose nicht „magisch“ oder gefährlich ist. Das Marketing 
kann darauf aufbauen und positive Bilder von Hypnose vermitteln (Kompetenz, 
Empathie, wissenschaftlich fundiert). Erfolgreiches Marketing 2025 geht weg 
vom „mystischen“ Image hin zum Alltagshelfer-Image. Das heißt, 
Hypnoseanbieter sollten sich als Coach oder Begleiter darstellen, nicht als 
Zauberer. Das kommt an bei einer breiteren Zielgruppe. 

Influencer und Creator Economy: Die Creator Economy wächst stark. Viele 
Einzelpersonen bauen sich große Online-Communities auf (siehe Influencer). Für 
Hypnose ergibt sich hieraus z.B. die Möglichkeit, selbst zum Influencer in der Nische zu 
werden – warum nicht einen TikTok-Kanal mit täglichen 1-Minuten-Selbsthypnose-
Tipps aufbauen? Wenn das gelingt, hat man einen Marketingkanal, der völlig kostenlos 
ist. Andererseits kann man gezielt Micro-Influencer ansprechen, wie zuvor erwähnt, 
um Kooperationen einzugehen. Der Trend geht auch dahin, dass Influencer mehr 
Diversifizierung suchen – nicht nur Mode & Beauty, sondern auch Wellness und 
Mental Health sind Riesenthemen online. Hypnose als Content ist „instagrammable“, 
wenn man es richtig verpackt (Zitate, Erfolgsgeschichten, Visualisierungen). 

Fazit – Chancen nutzen: Als neu einsteigender Hypnoseanwender in 2025 profitierst 
du davon, dass digitales Marketing so zugänglich ist wie nie zuvor. Mit kleinem Budget 
kannst du online weit kommen, wenn du Kreativität und Strategie einsetzt. Offline 
solltest du die Schiene „persönliche Begegnung“ und „lokale Verwurzelung“ spielen, 
denn in einer hochtechnisierten Welt schätzen Menschen weiterhin den echten 
Kontakt. Der Schlüssel ist, mit der Zeit zu gehen: Lerne kontinuierlich dazu, welche 
Plattformen im Trend liegen, wie Algorithmen funktionieren und wo deine Zielgruppe 
sich aufhält. Traue dich, neue Formate auszuprobieren – aber bleibe deinem eigenen 
Stil treu. So kannst du die Trends von 2025 zu deinen Gunsten nutzen und deine Praxis 
erfolgreich am Markt etablieren. 
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Diese umfassende Analyse soll Einsteigern in der Hypnosebranche eine klare 
Orientierung geben. Nutze sie als Nachschlagewerk und Inspirationsquelle, um die für 
dich passenden Marketingmaßnahmen auszuwählen. Mit einer strukturierten 
Vorgehensweise, etwas Geduld und dem Gespür für deine Zielgruppe wirst du Schritt 
für Schritt mehr Menschen erreichen und für deine Hypnoseangebote begeistern 
können. 

Ich weiß du kannst das! Du wirst es schaffen und deinem Klientel die wunderbare Welt 
der Hypnose öffnen!  

 

        BONUS-TIPP: Starte jetzt richtig durch!         

Wenn du noch mehr geballte Theorie und echtes Praxiswissen willst, das dich beim 
Aufbau deiner Hypnosepraxis voranbringt, dann komm in meinen Kurs „Grundlagen 
der Hypnose“! 

       Hier lernst du: 

    Wie du deine Praxis professionell aufbaust 

    Erfolgreiche Hypnoseanwendungen für unterschiedliche Themen 

    Rechtliche Grundlagen 

    Und vieles mehr, damit du sicher und erfolgreich durchstartest! 

     Jetzt Platz sichern & deine Hypnose-Skills aufs nächste Level bringen!       

    https://kathrin-keller.mykajabi.com/gdh-Kurs 

 

Hier geht es zu meinem kostenlosen Kurs “Hypnose bei Prüfungs- und 
Performanceangst” mit Videoanleitung, vollständigem Skript, Merkblatt für dich und 
deine Klienten und umfassenden Erklärungen zu den einzelnen Schritten und 
Suggestionen. 

 

https://kathrin-keller.mykajabi.com/gdh-Kurs
https://kathrin-keller.mykajabi.com/opt-in-f83660fc-6757-4c9b-bf00-b49d55fb43f1
https://kathrin-keller.mykajabi.com/opt-in-f83660fc-6757-4c9b-bf00-b49d55fb43f1

