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Vorwort

Wenn Menschen von der Erotikbranche sprechen, sprechen sie meistens Uber die Dinge,
die man sehen kann. Sie sprechen Uber Fotos, Videos, Livestreams, Plattformen, Rankings,
Abonnenten oder Einnahmen. Sie sprechen Uber Zahlen. Wie viele Zuschauer jemand hat.
Wie viele Follower jemand gesammelt hat. Wie viel Geld angeblich verdient wird. Sie
sprechen Uber Sichtbarkeit, Reichweite und Aufmerksamkeit. Doch je langer man diese
Branche beobachtet, desto deutlicher wird, dass die wirklich entscheidenden Faktoren oft
unsichtbar sind.

Es gibt Frauen, die scheinbar alles richtig machen. Sie investieren viel Geld in Technik. Sie
sehen hervorragend aus. Sie produzieren standig neuen Content. Sie verbringen Stunden
damit, ihre Social-Media-Kanale zu pflegen. Sie sind auf jeder neuen Plattform vertreten. Sie
reagieren auf jeden Trend. Und trotzdem verschwinden viele von ihnen nach kurzer Zeit
wieder. Nicht unbedingt, weil sie kein Geld verdient hatten. Nicht unbedingt, weil sie nicht
attraktiv genug gewesen waren. Sondern weil sie etwas Ubersehen haben, das wesentlich
wichtiger ist als jede Kamera, jede Plattform und jeder Algorithmus. Sie haben vergessen,
dass auf der anderen Seite des Bildschirms Menschen sitzen.

Das klingt zunachst banal. Natirlich sitzen dort Menschen. Wer sollte dort sonst sitzen?
Doch genau dieser Gedanke wird erstaunlich oft vergessen. Viele betrachten Kunden
lediglich als Geldquelle. Viele betrachten Zuschauer lediglich als Statistik. Viele betrachten
ihre Arbeit nur noch als Abfolge von Posts, Nachrichten und Verkaufen. Dabei wird
Ubersehen, dass Menschen selten wegen eines einzelnen Fotos bleiben. Menschen bleiben
selten wegen eines einzelnen Videos. Menschen bleiben selten wegen eines perfekten
Korpers. Menschen bleiben wegen eines Geflhls. Das war vor zwanzig Jahren so und es ist
heute noch genauso. Die Technik hat sich verandert. Die Plattformen haben sich verandert.
Die Mdglichkeiten haben sich verandert. Friher sal’en Menschen vor klobigen
Rohrenmonitoren und wahlten sich Uber langsame Internetverbindungen ein. Heute tragt
praktisch jeder einen Hochleistungscomputer in der Hosentasche. Friher waren
Webcam-Portale eine Besonderheit. Heute existieren unzahlige Plattformen, auf denen
Inhalte innerhalb von Sekunden verdffentlicht werden kdénnen. Doch trotz all dieser
Veranderungen ist etwas erstaunlich konstant geblieben: Menschen sehnen sich nach
Aufmerksamkeit. Menschen sehnen sich nach Verbindung. Menschen sehnen sich danach,
gesehen zu werden. Und Menschen bezahlen oft nicht flr den eigentlichen Inhalt, sondern
fir das Geflihl, das dieser Inhalt in ihnen auslost.

Genau deshalb habe ich dieses Buch geschrieben. Nicht, weil ich glaube, dass es geheime
Tricks gibt. Nicht, weil ich glaube, dass Erfolg in dieser Branche durch irgendeinen
magischen Satz entsteht. Nicht, weil ich glaube, dass man Menschen manipulieren sollte.
Sondern weil ich Uber die Jahre immer wieder dieselben Fehler beobachtet habe. Fehler, die
besonders Anfangerinnen machen. Fehler, die verstandlich sind. Fehler, die oft aus
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Unsicherheit entstehen. Fehler, die manchmal sogar logisch erscheinen. Und dennoch
fuhren genau diese Fehler haufig dazu, dass Frauen sich erschépfen, ihre Freude verlieren
und irgendwann aufgeben.

Dieses Buch soll einen anderen Blick auf die Branche ermdglichen. Einen Blick, der weniger
auf kurzfristige Erfolge und mehr auf langfristige Stabilitat gerichtet ist. Einen Blick, der
weniger fragt, wie man morgen zehn Euro mehr verdienen kann, sondern wie man in finf
Jahren noch gesund, motiviert und erfolgreich sein kann. Vielleicht wirst du beim Lesen
einigen Aussagen zustimmen. Vielleicht wirst du einigen Aussagen widersprechen. Vielleicht
wirst du an bestimmten Stellen denken, dass die Dinge heute anders seien als friher. Und
vielleicht hast du damit sogar recht. Doch unabhangig davon, welche Plattform gerade
populér ist, welche Trends durch soziale Medien geistern oder welche selbsternannten
Experten gerade den nachsten groRen Durchbruch versprechen — die grundlegenden
Prinzipien erfolgreicher Arbeit mit Menschen haben sich erstaunlich wenig verandert.

Dieses Buch handelt genau von diesen Prinzipien. Es handelt von Vertrauen. Es handelt von
Grenzen. Es handelt von Respekt. Es handelt von Psychologie. Es handelt von langfristigem
Denken in einer Welt, die immer kurzfristiger wird. Vor allem aber handelt es von der
Erkenntnis, dass nachhaltiger Erfolg selten spektakular aussieht. Die meisten Menschen
stellen sich Erfolg als einen grof3en Durchbruch vor. Sie stellen sich vor, dass plétzlich alles
anders wird. Dass eines Tages ein viraler Beitrag erscheint, der alles verandert. Dass ein
groRer Kunde auftaucht. Dass eine Plattform sie entdeckt. Dass irgendein Ereignis ein vollig
neues Leben ermdglicht.

Die Realitat ist oft wesentlich unspektakularer. Langfristiger Erfolg entsteht meist durch viele
kleine Entscheidungen. Entscheidungen, die niemand sieht. Entscheidungen, die nicht auf
Instagram geteilt werden. Entscheidungen, die nicht in Motivationsvideos vorkommen.
Entscheidungen wie ausreichend Schlaf, klare Grenzen, vernlinftige Preise, professionelle
Kommunikation und ein realistischer Blick auf die eigene Zukunft. Genau diese
Entscheidungen machen auf Dauer oft den grofdten Unterschied. Sie wirken langweilig. Sie
wirken gewodhnlich. Manchmal wirken sie sogar belanglos. Doch wenn man die Menschen
betrachtet, die nach zehn oder fiinfzehn Jahren immer noch erfolgreich sind, entdeckt man
oft genau diese scheinbar unspektakularen Gewohnheiten.

Wenn du dieses Buch liest, mdchte ich dich deshalb zu einem kleinen Gedankenexperiment
einladen. Vergiss fir einen Moment die nachsten vier Wochen. Vergiss die nachsten drei
Monate. Vergiss die nachste Auszahlung. Stell dir stattdessen vor, du wurdest die Branche
aus der Perspektive von zehn Jahren betrachten. Welche Entscheidungen wirdest du
treffen? Wie wirdest du mit Kunden umgehen? Wie wirdest du mit dir selbst umgehen?
Welche Grenzen waren dir wichtig? Welche Ziele wirdest du verfolgen? Und welche Dinge
wurdest du vielleicht gar nicht erst anfangen?
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Die Antworten auf diese Fragen bilden das Fundament der alten Schule. Denn die alte
Schule bedeutet nicht, dass friher alles besser war. Die alte Schule bedeutet, dass
bestimmte Prinzipien zeitlos sind. Sie bedeutet, dass Vertrauen oft wertvoller ist als
Aufmerksamkeit. Dass Bestandigkeit oft starker ist als Hype. Dass Respekt haufig weiter
tragt als kurzfristiger Profit. Und dass langfristiger Erfolg selten aus einem einzigen grof3en
Moment entsteht, sondern aus tausenden kleinen Entscheidungen, die Uber Jahre hinweg
getroffen werden.

Genau dort beginnt unsere Reise.
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Kapitel 1 — Die Goldgraberfalle

Immer wenn Menschen glauben, dass irgendwo besonders leicht Geld verdient werden
kann, entsteht ein sehr spezielles Phanomen. Pl6tzlich scheint jeder Experte zu sein.
Plotzlich kennt jeder den geheimen Weg zum Erfolg. Plotzlich entstehen unzahlige
Ratgeber, Kurse, Strategien und Versprechen. Menschen erzdhlen von unglaublichen
Einnahmen, aufliergewdhnlichen Erfolgen und einem Leben voller Freiheit und finanzieller
Unabhangigkeit. Fir AuRenstehende wirkt es oft so, als miisse man lediglich einige wenige
Schritte befolgen, um dieselben Ergebnisse zu erzielen. Dieses Muster ist keineswegs neu.
Man konnte es wahrend des Goldrausches beobachten. Man konnte es wahrend der
Immobilienbooms beobachten. Man konnte es bei Kryptowahrungen beobachten. Und man
kann es heute in nahezu jeder Branche beobachten, in der Menschen hoffen, schnell Geld
verdienen zu kdnnen.

Die Erotikbranche bildet dabei keine Ausnahme. Im Gegenteil. Vielleicht ist sie sogar
besonders anfallig daflir. Der Grund dafiir ist einfach. Menschen sehen oft nur die
Ergebnisse. Sie sehen die Frau, die scheinbar mihelos Geld verdient. Sie sehen luxuriése
Reisen, teure Kleidung und beeindruckende Einnahmen. Sie sehen Erfolg. Was sie nicht
sehen, sind die Jahre davor. Sie sehen nicht die Unsicherheit. Sie sehen nicht die Fehler.
Sie sehen nicht die schlaflosen Nachte. Sie sehen nicht die Kunden, die verschwunden sind.
Sie sehen nicht die Phasen, in denen kaum etwas funktionierte. Sie sehen lediglich das
fertige Ergebnis. Und genau dort beginnt die Goldgraberfalle.

Die Goldgraberfalle besteht darin, dass Menschen anfangen, Erfolg ausschliellich durch
das Ergebnis zu bewerten. Sie betrachten nicht mehr den Weg. Sie betrachten nicht mehr
die Grundlagen. Sie betrachten nur noch die sichtbare Belohnung. Eine Anfangerin betritt
die Branche und fragt haufig nicht: ,Wie funktioniert dieses Geschaft eigentlich?*
Stattdessen fragt sie: ,Wie kann ich mdglichst schnell Geld verdienen?“ Diese Frage ist
verstandlich. Schliellich mochten die meisten Menschen Ergebnisse sehen. Doch genau
diese Frage flihrt oft in die falsche Richtung. Denn sobald Schnelligkeit zum wichtigsten
Kriterium wird, beginnen Menschen Entscheidungen zu treffen, die langfristig schadlich sind.
Sie senken ihre Preise zu stark. Sie Uberschreiten persdnliche Grenzen. Sie kopieren
andere Frauen. Sie versuchen jedem Kunden zu gefallen. Sie reagieren auf jeden Trend. Sie
jagen jeder neuen Plattform hinterher. Sie verandern sténdig ihre Strategie. Das Problem
dabei ist nicht die einzelne Entscheidung. Das Problem ist die Denkweise dahinter.

Wer standig nach dem schnellsten Weg sucht, entwickelt selten Stabilitat. Stattdessen
entwickelt er Abhangigkeit. Abhangigkeit von Trends. Abhangigkeit von Plattformen.
Abhangigkeit von Algorithmen. Abhangigkeit von der Meinung anderer Menschen. Und
genau diese Abhangigkeit wird friher oder spater gefahrlich. Denn Trends verandern sich.
Plattformen verschwinden. Algorithmen werden angepasst. Die 6ffentliche Aufmerksamkeit
wandert weiter. Wer sein gesamtes Geschaftsmodell auf Dinge aufbaut, die er nicht
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kontrollieren kann, lebt dauerhaft in Unsicherheit. Viele Menschen merken das erst dann,
wenn die erste Krise kommt. Wenn die Einnahmen plétzlich sinken. Wenn eine Plattform ihre
Regeln andert. Wenn die Reichweite einbricht. Dann wird sichtbar, ob ein Fundament
existiert oder ob lediglich auf kurzfristige Aufmerksamkeit gebaut wurde.

Die alte Schule verfolgte haufig einen anderen Ansatz. Viele erfolgreiche Frauen friherer
Webcam-Generationen dachten weniger in Wochen und deutlich mehr in Jahren. Sie
verstanden etwas, das heute oft vergessen wird. Sie verstanden, dass Vertrauen Zeit
bendtigt. Sie verstanden, dass Stammkunden nicht Uber Nacht entstehen. Sie verstanden,
dass Beziehungen aufgebaut werden missen. Und sie verstanden, dass nachhaltiges
Einkommen fast immer langsamer wachst als kurzfristiges Einkommen. Genau deshalb
bleibt es jedoch haufig langer bestehen. Wer Vertrauen aufbaut, erschafft etwas, das nicht
sofort verschwindet, wenn sich die auleren Umstédnde verandern. Wer loyale Kunden
gewinnt, besitzt etwas Wertvolleres als blole Aufmerksamkeit. Er besitzt Menschen, die
freiwillig zurtickkehren.

Wer heute mit der Branche beginnt, betritt einen Markt voller Larm. Uberall sprechen
Menschen dariber, wie man mehr Reichweite bekommt, wie man mehr Klicks erhalt und wie
man mehr Aufmerksamkeit erzeugt. Aufmerksamkeit ist wichtig, daran besteht kein Zweifel.
Doch Aufmerksamkeit allein ist kein Geschéaftsmodell. Ein Zuschauer, der zwei Sekunden
bleibt, ist keine Beziehung. Ein Follower, der nie etwas kauft, ist kein Einkommen. Ein Like
bezahlt keine Rechnung. Und ein viraler Beitrag garantiert keine Zukunft. Viele Frauen
lernen diese Lektion erst, nachdem sie bereits viel Energie investiert haben. Sie stellen fest,
dass Aufmerksamkeit und Einkommen zwei vollig unterschiedliche Dinge sind. Manchmal
besitzt eine Frau mit tausend treuen Kunden ein wesentlich stabileres Geschaft als eine
Frau mit hunderttausend Followern. Der Grund dafir ist einfach: Loyalitat ist wertvoller als
bloRe Sichtbarkeit. Vertrauen ist wertvoller als Neugier. Und langfristige Beziehungen sind
oft wertvoller als kurzfristige Aufmerksamekeit.

Die Goldgraberfalle beginnt immer dort, wo Menschen vergessen, dass Erfolg ein Prozess
ist. Nicht ein Ereignis. Nicht ein Gluckstreffer. Nicht ein einzelner Post. Sondern die Summe
vieler Entscheidungen. Die meisten dieser Entscheidungen wirken unspektakular. Sie sind
selten aufregend. Sie eignen sich selten fir Schlagzeilen oder Motivationsvideos. Doch
genau diese Entscheidungen bestimmen darlber, ob jemand nach sechs Monaten
verschwunden ist oder nach zehn Jahren noch immer erfolgreich arbeitet. Deshalb lohnt es
sich, die Grundlagen zu verstehen, bevor man nach Abklrzungen sucht. Abklrzungen
fuhren selten dorthin, wo Menschen eigentlich hinwollen. Die Grundlagen hingegen tragen
oft weiter, als man zunachst vermuten wirde. Genau darin liegt der Unterschied zwischen
einem kurzen Hoéhenflug und einer Karriere, die Bestand hat.

© behind-the-webcam.com /1111111 7



Kapitel 2 — Aufmerksamkeit ist keine
Wahrung

Eine der grofdten lllusionen unserer Zeit besteht darin, Aufmerksamkeit mit Erfolg zu
verwechseln. Das Problem ist nicht, dass Aufmerksamkeit vollig wertlos ware. Naturlich
braucht jedes Geschaft Sichtbarkeit. Ohne Aufmerksamkeit weil® niemand, dass du
existierst. Ohne Aufmerksamkeit besucht niemand dein Profil, niemand sieht deine Inhalte
und niemand kann Uberhaupt entscheiden, ob er Geld bei dir ausgeben mdbchte.
Aufmerksamkeit ist also ein Eingangstor. Sie ist der erste Kontaktpunkt. Aber sie ist nicht
das eigentliche Ziel. Genau dieser Unterschied wird heute oft vergessen. Viele Menschen
behandeln Aufmerksamkeit so, als ware sie bereits Erfolg. Sie sehen hohe Followerzahlen,
viele Kommentare oder grof3e Reichweite und gehen automatisch davon aus, dass dahinter
auch ein stabiles Einkommen steht. In Wahrheit kann eine Frau riesige Sichtbarkeit haben
und trotzdem kaum verdienen, wahrend eine andere Frau mit deutlich kleinerer Reichweite
ein viel stabileres Geschaft aufgebaut hat.

Das Internet hat uns daran gewdhnt, grol’e Zahlen zu bewundern. Eine Million Aufrufe klingt
beeindruckend. Hunderttausend Follower wirken nach Bedeutung. Tausende Likes sehen
aus wie Erfolg. Doch groRRe Zahlen erzahlen selten die ganze Geschichte. Wenn ein
Restaurant jeden Tag tausend Menschen im Raum hatte, aber niemand etwas bestellt, ware
dieses Restaurant nicht erfolgreich. Wenn ein Laden voller Besucher ware, aber niemand
etwas kauft, ware er ebenfalls nicht erfolgreich. Warum sollte es online anders sein? Ein
Zuschauer, der kostenlos konsumiert und nie bezahlt, ist keine wirtschaftliche Grundlage.
Ein Follower, der nur neugierig ist, aber nie kauft, ist kein Kunde. Ein Kommentar, der
Aufmerksamkeit erzeugt, ist noch kein Einkommen. Genau deshalb ist es gefahrlich, die
eigene Energie ausschliel3lich auf Sichtbarkeit zu richten. Sichtbarkeit kann hilfreich sein,
aber sie wird erst dann wertvoll, wenn aus ihr Vertrauen, Interesse und Zahlungsbereitschaft
entstehen.

In der Erotikbranche ist diese Verwechslung besonders verflhrerisch, weil Aufmerksamkeit
sich dort oft sehr schnell erzeugen lasst. Wer mehr zeigt, wird kurzfristig haufig mehr
Reaktionen bekommen. Wer provokanter wird, kann schneller auffallen. Wer jedem Trend
folgt, kann fiir einen Moment in den Mittelpunkt geraten. Doch genau darin liegt die Falle.
Denn Aufmerksamkeit ist hungrig. Sie verlangt immer mehr. Mehr Bilder, mehr Videos, mehr
Verfugbarkeit, mehr Offenheit, mehr Provokation, mehr Reaktion. Wer seine Arbeit
ausschlief3lich auf Aufmerksamkeit aufbaut, gerat schnell in eine Spirale, in der das Gestern
morgen schon nicht mehr reicht. Was einmal aufregend war, wird plotzlich
selbstverstandlich. Was einmal besonders wirkte, wird zur Erwartung. Und irgendwann steht
eine Frau vor der Frage, ob sie noch weitergehen muss, obwohl sie das innerlich gar nicht
mochte.
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Die alte Schule dachte hier oft anders. Viele erfolgreiche Webcam-Frauen friherer
Generationen hatten keine riesige 6ffentliche Reichweite. Sie waren keine Influencerinnen,
keine Social-Media-Stars und keine bekannten Persdnlichkeiten auRerhalb ihrer Plattform.
Aber sie hatten etwas, das oft viel wertvoller war: wiederkehrende Kunden. Menschen, die
regelmafig kamen. Menschen, die sie kannten. Menschen, die ihre Art mochten. Menschen,
die nicht nur wegen eines einzelnen Bildes blieben, sondern wegen des gesamten
Erlebnisses. Diese Frauen verstanden, dass ein einzelner treuer Kunde auf Dauer mehr wert
sein kann als tausend flichtige Zuschauer. Nicht, weil Reichweite schlecht ware, sondern
weil Reichweite ohne Bindung oft verpufft. Loyalitdt hingegen kann tGber Jahre tragen.

Viele Anfangerinnen unterschatzen genau diesen Punkt. Sie jagen neuen Menschen
hinterher und Ubersehen dabei die wenigen, die wirklich bleiben kénnten. Sie versuchen
standig, Fremde zu Uberzeugen, statt bestehende Kunden besser zu verstehen. Sie
investieren Energie in Menschen, die niemals zahlen werden, wahrend sie den stillen,
zuverlassigen Stammkunden fir selbstverstandlich halten. Dabei sind es oft genau diese
ruhigen Kunden, die ein Geschaft tragen. Nicht der lauteste Kommentator ist automatisch
der wertvollste Kunde. Nicht der Mann, der standig Forderungen stellt, ist der wichtigste.
Haufig sind es diejenigen, die regelmalig erscheinen, respektvoll bleiben und ohne groflles
Drama bezahlen. Wer diese Menschen erkennt und pflegt, baut eine Grundlage auf, die
stabiler ist als jede virale Aufmerksamkeit.

Das bedeutet nicht, dass man sich klein halten soll. Es bedeutet auch nicht, dass Reichweite
unwichtig ist. Naturlich kann Sichtbarkeit helfen. Natlrlich kann Social Media ein Werkzeug
sein. Naturlich kann ein grof3er Kanal neue Kunden bringen. Aber Sichtbarkeit sollte niemals
die einzige Saule sein. Wer sein gesamtes Geschaft auf Reichweite baut, macht sich
abhangig von Plattformen, Algorithmen und Trends. Heute funktioniert ein Format, morgen
wird es nicht mehr ausgespielt. Heute belohnt eine Plattform eine bestimmte Art von Inhalt,
morgen andert sich die Regel. Heute ist man sichtbar, morgen verschwindet man im Larm.
Vertrauen hingegen ist weniger anfallig flir solche Schwankungen. Menschen, die wirklich
eine Bindung aufgebaut haben, suchen dich auch dann, wenn du nicht zufallig im Feed
auftauchst.

Deshalb ist eine der wichtigsten Fragen nicht: ,Wie viele Menschen sehen mich?“ Die
wichtigere Frage lautet: ,Wie viele Menschen erinnern sich an mich?“ Noch besser ware:
.Wie viele Menschen kommen freiwillig zurick?“ Denn dort beginnt der Unterschied
zwischen Aufmerksamkeit und Wert. Aufmerksamkeit ist der Moment, in dem jemand
hinschaut. Wert entsteht, wenn jemand bleibt. Aufmerksamkeit kann zufallig sein. Bindung
ist selten zufallig. Sie entsteht durch Wiedererkennung, Verlasslichkeit, Persénlichkeit und
Vertrauen. Genau deshalb ist es langfristig oft kluger, nicht nur lauter zu werden, sondern
klarer. Nicht nur mehr zu zeigen, sondern bewusster zu zeigen. Nicht nur neue Menschen
anzuziehen, sondern die richtigen Menschen zu halten.
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Wer Aufmerksamkeit mit Wahrung verwechselt, wird standig mehr Aufmerksamkeit
brauchen. Wer Vertrauen als eigentliche Wahrung erkennt, kann ruhiger arbeiten. Das ist ein
grolRer Unterschied. Denn Aufmerksamkeit fuhlt sich oft hektisch an. Vertrauen fhlt sich
stabiler an. Aufmerksamkeit fragt: ,Was muss ich tun, damit heute wieder jemand reagiert?“
Vertrauen fragt: ,Wie werde ich zu jemandem, zu dem Menschen gerne zuriickkommen?“
Die erste Frage erzeugt Druck. Die zweite Frage erzeugt Richtung. Und genau diese
Richtung ist fUr eine langfristige Karriere in der Erotikbranche entscheidend. Die alte Schule
wusste: Es geht nicht darum, dass mdglichst viele Menschen dich fur einen kurzen Moment
sehen. Es geht darum, dass die richtigen Menschen dich nicht vergessen.
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Kapitel 3 — Warum Menschen wirklich
bezahlen

Wenn man Menschen fragt, warum Kunden fir erotische Inhalte bezahlen, erhalt man meist
sehr einfache Antworten. Die meisten gehen davon aus, dass die Antwort offensichtlich sei.
Manner bezahlen, weil sie attraktive Frauen sehen mochten. Sie bezahlen fiir Nacktheit, flr
sexuelle Fantasien oder fir bestimmte Vorlieben. Betrachtet man die Branche jedoch tber
einen langeren Zeitraum, wird schnell deutlich, dass diese Erklarung allein nicht ausreicht.
Ware sexuelle Erregung tatsachlich der einzige Grund fur eine Zahlung, wurden viele
Geschaftsmodelle innerhalb der Erotikbranche Uberhaupt nicht funktionieren. Kostenlose
Inhalte existieren heute in nahezu unbegrenzter Menge. Jeder Mensch mit einer
Internetverbindung kann innerhalb weniger Sekunden mehr erotische Inhalte finden, als er
jemals konsumieren kénnte. Dennoch geben Menschen weiterhin Geld aus. Die interessante
Frage lautet deshalb nicht, warum Menschen erotische Inhalte konsumieren. Die wirklich
spannende Frage lautet, warum sie daflir bezahlen, obwohl kostenlose Alternativen jederzeit
verflugbar sind.

Die Antwort liegt haufig deutlich tiefer, als viele Anfangerinnen vermuten. Menschen kaufen
selten das Produkt, von dem sie glauben, dass sie es kaufen. Dieses Prinzip findet man
nicht nur in der Erotikbranche. Ein Kunde kauft keinen teuren Sportwagen ausschlieBlich,
weil er von A nach B gelangen mdéchte. Daflir wirde ein deutlich glnstigeres Fahrzeug
genugen. Menschen kaufen Geflihle. Sie kaufen Status. Sie kaufen Erlebnisse. Sie kaufen
Vorstellungen daruber, wer sie sind oder wer sie gerne sein mochten. Genau derselbe
Mechanismus lasst sich auch in der Welt der Webcam-Portale, Fan-Plattformen und privaten
Inhalte beobachten.

Viele Manner bezahlen nicht fir ein Bild. Sie bezahlen flr das Geflihl, dass dieses Bild in
ihnen auslést. Noch haufiger bezahlen sie flr etwas, das auf den ersten Blick gar nichts mit
Sexualitdt zu tun hat. Sie bezahlen fir Aufmerksamkeit. Sie bezahlen fur Ablenkung. Sie
bezahlen flir Bestatigung. Sie bezahlen flir das Gefiihl, fir einen kurzen Moment wichtig zu
sein. Wer lange genug mit Kunden arbeitet, wird irgendwann feststellen, dass sich hinter
vielen Zahlungen Geschichten verbergen, die mit Erotik nur am Rande zu tun haben. Da ist
der Mann, der den ganzen Tag Verantwortung tragt und fir einige Minuten einfach
abschalten mochte. Da ist der Kunde, der sich einsam filhlt und sich tber ein freundliches
Gesprach freut. Da ist der Zuschauer, der sich nach einer festen Routine sehnt und jeden
Abend zur gleichen Uhrzeit erscheint. Da ist der Mensch, der in seinem Alltag kaum
Anerkennung erhalt und fur einen Moment das Gefuhl erleben mdchte, wahrgenommen zu
werden.
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Natlrlich bedeutet das nicht, dass jede Interaktion zu einer Therapie wird oder werden
sollte. Genau hier machen viele AuRenstehende einen Fehler. Sie stellen sich die Branche
oft eindimensional vor. In ihrer Vorstellung geht es ausschlieRlich um sexuelle Inhalte. Die
Realitat ist wesentlich komplexer. Erotik ist haufig nur die Verpackung. Dahinter befinden
sich oft ganz normale menschliche Bedlrfnisse, die in vielen Bereichen des Lebens
auftreten. Das Bedurfnis nach Aufmerksamkeit, nach Wertschatzung, nach Spannung, nach
Entspannung oder nach Zugehdrigkeit existiert nicht nur in der Erotikbranche. Es existiert
Uberall dort, wo Menschen miteinander interagieren.

Die alte Schule des Camgirlings verstand diese Zusammenhange oft erstaunlich gut. Viele
erfolgreiche Frauen betrachteten ihre Zuschauer nicht lediglich als Geldquelle. Sie
verstanden, dass hinter jedem Benutzernamen ein Mensch sitzt. Das bedeutete nicht, dass
sie personliche Freundschaften schlossen oder private Grenzen aufgaben. Es bedeutete
lediglich, dass sie erkannten, dass erfolgreiche Arbeit mit Menschen immer auch ein
gewisses Mald an Menschenkenntnis erfordert. Wer ausschliefdlich den finanziellen Aspekt
sieht, Ubersieht haufig die eigentlichen Beweggrinde seiner Kunden. Wer hingegen
versteht, warum Menschen zurlickkehren, entwickelt oft ein wesentlich stabileres Geschaft.

Ein besonders interessanter Punkt ist dabei die Rolle von Gewohnheiten. Viele Menschen
glauben, dass Kunden immer wieder zurickkommen, weil sie stdndig etwas Neues sehen
mochten. Tatsachlich ist oft das Gegenteil der Fall. Menschen lieben Verlasslichkeit. Sie
lieben Rituale. Sie lieben Dinge, von denen sie wissen, was sie erwartet. Das erklart auch,
warum viele langjahrige Kunden uber Jahre hinweg dieselben Frauen besuchen, obwohl
unzahlige Alternativen existieren. Von aul3en betrachtet wirkt dieses Verhalten manchmal
unlogisch. Tatsachlich folgt es jedoch einem sehr menschlichen Muster. Vertrautheit erzeugt
Sicherheit. Sicherheit erzeugt Vertrauen. Vertrauen erzeugt Bindung. Und Bindung erzeugt
Loyalitat.

Genau an dieser Stelle beginnt einer der gréfiten Unterschiede zwischen kurzfristigem und
langfristigem Denken. Wer ausschliel3lich versucht, mdglichst schnell Geld zu verdienen,
konzentriert sich haufig auf den nachsten Verkauf. Wer langfristig denkt, konzentriert sich
auf die nachste Beziehung. Damit ist keine romantische Beziehung gemeint. Gemeint ist die
Beziehung zwischen Dienstleisterin und Kunde. Die Beziehung zwischen einer Person, die
etwas anbietet, und einer Person, die immer wieder zurtickkehrt. Langfristiger Erfolg entsteht
selten dadurch, dass Menschen einmal bezahlen. Langfristiger Erfolg entsteht dadurch, dass
Menschen freiwillig wiederkommen.

Deshalb lohnt es sich, eine scheinbar einfache Frage zu stellen: Woflr bezahlen Menschen
wirklich? Die Antwort lautet haufig nicht fir Bilder, nicht fir Videos und nicht einmal fir
Erotik. Sehr oft bezahlen Menschen flr Geflhle. Fir Erlebnisse. Fur Aufmerksamkeit. Fur
Verlasslichkeit. Fir Fantasien. Fir Gewohnheiten. Fiir das Gefiihl, fir einen Moment aus
ihrem Alltag auszubrechen. Wer das versteht, beginnt die Branche mit anderen Augen zu
sehen. Plétzlich geht es nicht mehr nur um Inhalte. Plétzlich geht es um Menschen. Und
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genau dort beginnt das Verstandnis fur etwas, das viele erfolgreiche Frauen der alten Schule
bereits vor Jahren erkannt hatten.
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Kapitel 4 — Die Macht der Stammkunden

Wenn man Anfangerinnen fragt, wie sie sich eine erfolgreiche Karriere in der Erotikbranche
vorstellen, sprechen viele zunachst Uber Reichweite. Sie sprechen Uber grole Accounts,
hohe Besucherzahlen, ausverkaufte Livestreams oder tausende Abonnenten. Das ist
verstandlich, denn grof’e Zahlen sind sichtbar. Sie lassen sich leicht messen. Sie wirken
beeindruckend. Doch wenn man Frauen fragt, die seit vielen Jahren erfolgreich in der
Branche arbeiten, hért man haufig eine ganz andere Antwort. Viele von ihnen sprechen nicht
zuerst Uber Reichweite. Sie sprechen tber Stammkunden.

Fir AuBRenstehende klingt das oft wenig spektakuldr. Stammkunden wirken beinahe
langweilig. Das Wort erinnert eher an den Backer um die Ecke oder das kleine Restaurant,
in dem dieselben Gaste seit Jahren dieselben Tische reservieren. Doch genau diese
Vorstellung ist erstaunlich nah an der Realitdt. Denn die erfolgreichsten Geschafte der Welt
basieren selten auf Menschen, die einmal kommen und nie wieder auftauchen. Sie basieren
auf Menschen, die zuriickkehren. Immer wieder. Freiwillig. Uber Jahre hinweg.

Interessanterweise glauben viele Anfangerinnen, dass ihr Einkommen hauptséachlich durch
neue Kunden entsteht. Sie konzentrieren sich darauf, moglichst viele Menschen anzuziehen.
Sie investieren Zeit in Werbung, in Reichweite und in die Suche nach immer neuen
Zuschauern. Naturlich ist das bis zu einem gewissen Grad notwendig. Jeder Stammkunde
war irgendwann einmal ein neuer Kunde. Doch langfristig entsteht Stabilitat nicht durch
stéandige Jagd nach neuen Menschen. Stabilitat entsteht durch Menschen, die bleiben.

Man kann sich das wie einen Eimer mit Wasser vorstellen. Viele Frauen versuchen standig,
neues Wasser hineinzuschitten. Gleichzeitig achten sie aber nicht darauf, dass der Eimer
am Boden Lécher hat. Neue Kunden kommen. Alte Kunden verschwinden. Neue Kunden
kommen. Alte Kunden verschwinden. Das Ergebnis ist ein endloser Kreislauf. Die Arbeit wird
immer anstrengender, weil standig Ersatz beschafft werden muss. Wer hingegen lernt,
bestehende Kunden zu halten, verschliel3t nach und nach die Locher im Eimer. Plotzlich wird
jede neue Person wertvoller, weil sie nicht sofort wieder verloren geht.

Die alte Webcam-Generation verstand diesen Zusammenhang oft sehr gut. Damals war die
Konkurrenz zwar vorhanden, aber viele Plattformen waren kleiner. Die Menschen
verbrachten mehr Zeit miteinander. Chats dauerten langer. Gesprache waren personlicher.
Viele Frauen entwickelten ganz automatisch ein Gespulr dafur, welche Zuschauer immer
wieder auftauchten. Sie kannten ihre Namen. Sie wussten ungefahr, wann sie online kamen.
Sie erinnerten sich an kleine Details aus frUheren Gesprachen. Nicht, weil sie ein
psychologisches Handbuch studiert hatten, sondern weil sie verstanden hatten, dass
Menschen gerne dort zurtickkehren, wo sie sich wahrgenommen flihlen.
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Dabei geht es nicht darum, Kunden kinstlich an sich zu binden oder emotionale
Abhangigkeiten zu erzeugen. Die Grenze zwischen professioneller Kundenbindung und
Manipulation ist wichtig. Ein Stammkunde ist kein Freund, kein Partner und Kkein
Familienmitglied. Dennoch bleibt er ein Mensch. Menschen mégen es, erkannt zu werden.
Menschen mdgen es, wenn sie nicht das Gefuhl haben, lediglich eine Kreditkarte mit
Benutzername zu sein. Dieses Prinzip findet man in nahezu jeder Branche. Ein guter Kellner
merkt sich Stammgaste. Ein guter Verkaufer erinnert sich an Vorlieben seiner Kunden. Ein
guter Dienstleister schafft ein Gefuhl von Wiedererkennung. Die Erotikbranche bildet hier
keine Ausnahme.

Viele Frauen machen jedoch einen Fehler. Sie glauben, Stammkunden wirden
hauptsachlich wegen sexueller Inhalte bleiben. Natirlich spielt Erotik eine Rolle. Niemand
sollte das kleinreden. Aber wenn sexuelle Inhalte allein ausreichen wiirden, gabe es keine
Stammkunden. Dann wirden Menschen einfach das nachstbeste kostenlose Angebot
konsumieren. Die Tatsache, dass Kunden immer wieder zu derselben Person zurtickkehren,
obwohl unzahlige Alternativen existieren, zeigt bereits, dass etwas anderes im Spiel ist.
Menschen kehren zu Erfahrungen zurlick, die ihnen gefallen haben. Sie kehren zu
Personlichkeiten zurlick, mit denen sie sich wohlfiihlen. Sie kehren zu Gewohnheiten
zuruck, die ihnen ein gutes Gefuhl geben.

Genau hier beginnt ein wichtiger Perspektivwechsel. Viele Anfangerinnen betrachten
Kunden als Menschen, die etwas kaufen. Erfolgreiche Frauen betrachten Kunden oft als
Menschen, die eine Erfahrung machen. Dieser Unterschied mag klein wirken, verandert aber
vieles. Wer lediglich verkaufen méchte, denkt von Transaktion zu Transaktion. Wer eine gute
Erfahrung schaffen mdchte, denkt langfristiger. Er fragt sich, warum jemand zurickkommen
sollte. Er fragt sich, was eine Begegnung angenehm macht. Er fragt sich, wie Vertrauen
entsteht. Und genau aus diesen Fragen entwickeln sich haufig stabile Kundenbeziehungen.

Ein weiterer Punkt, der oft unterschatzt wird, ist Vorhersagbarkeit. Die meisten Menschen
glauben, Freiheit entstehe durch standige Veranderung. In Wirklichkeit entsteht
wirtschaftliche Sicherheit haufig durch Vorhersagbarkeit. Ein Geschaft, das jeden Monat
komplett von neuen Kunden abhangig ist, gleicht einem Gliicksspiel. Niemand weil genau,
wie die nachsten Wochen aussehen werden. Niemand weil, ob genug neue Menschen
auftauchen. Niemand weil}, ob die nachste Plattformanderung alles durcheinanderbringt.
Stammkunden schaffen dagegen etwas sehr Wertvolles: Berechenbarkeit. Sie sorgen dafir,
dass ein Teil der Einnahmen nicht jeden Monat bei null beginnt. Sie sorgen dafur, dass nicht
jede Woche ein Kampf um Aufmerksamkeit wird.

Deshalb betrachten viele erfahrene Unternehmer Stammkunden als das wertvollste Gut
ihres gesamten Geschafts. Diese Denkweise lasst sich direkt auf die Erotikbranche
Ubertragen. Es ist oft deutlich glinstiger und einfacher, einen bestehenden Kunden zu halten,
als standig neue Kunden zu gewinnen. Das bedeutet nicht, dass man sich auf einigen
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wenigen Menschen ausruhen sollte. Es bedeutet lediglich, dass Loyalitat ein Vermogenswert
ist. Etwas, das Uber die Zeit an Wert gewinnt.

Interessanterweise verandert sich dadurch auch der Umgang mit kurzfristigen Trends. Wer
von Aufmerksamkeit lebt, muss standig reagieren. Neue Plattform. Neuer Trend. Neue
Funktion. Neues Format. Neue Regeln. Wer hingegen eine loyale Stammkundschaft besitzt,
kann deutlich entspannter arbeiten. Trends kommen und gehen. Plattformen steigen auf und
verschwinden wieder. Doch Menschen, die eine echte Verbindung zur eigenen Arbeit
aufgebaut haben, folgen oft auch Uber Plattformgrenzen hinweg. Sie suchen aktiv nach der
Person, die sie schatzen. Genau deshalb sind Stammkunden haufig die beste Versicherung
gegen die Unsicherheit der digitalen Welt.

Die alte Schule wusste etwas, das heute manchmal verloren gegangen ist. Ein Geschaft
wird nicht stabil, weil stdndig neue Menschen auftauchen. Ein Geschaft wird stabil, weil
Menschen bleiben. Genau deshalb lohnt es sich, weniger Uber Reichweite und mehr tber
Beziehungen nachzudenken. Weniger darliber, wie man heute auffallt, und mehr darlber,
warum jemand morgen zurickkommen sollte. Denn der wahre Wert eines Kunden zeigt sich
nicht bei der ersten Zahlung. Der wahre Wert zeigt sich darin, dass aus einer einzelnen
Zahlung irgendwann zehn, zwanzig oder hundert Begegnungen werden. Dort beginnt die
Kraft von Stammkunden. Und dort beginnt hdufig auch der Unterschied zwischen einer
kurzfristigen Einnahmequelle und einer langfristigen Karriere.
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Kapitel 5 — Grenzen sind nicht dein Feind

Einer der gefahrlichsten Irrtimer in der Erotikbranche lautet: Wer mehr macht, verdient
automatisch mehr Geld. Diese Vorstellung begegnet vielen Frauen bereits in den ersten
Wochen. Sie taucht in Foren auf, in Chats, in sozialen Medien und manchmal sogar in
Gesprachen mit anderen Models. Die Botschaft lautet oft unausgesprochen, aber dennoch
deutlich: Wer erfolgreicher werden mdéchte, muss offener werden. Wer mehr verdienen
mdchte, muss weiter gehen. Wer mithalten mdchte, darf keine Grenzen haben.

Auf den ersten Blick erscheint diese Logik plausibel. Schliellich bezahlen Menschen fur
Inhalte. Wenn jemand mehr anbietet, musste er theoretisch auch mehr verdienen. Doch die
Realitat ist deutlich komplizierter. Viele Frauen stellen nach einiger Zeit fest, dass Grenzen
nicht das Hindernis fur ihren Erfolg sind. Haufig sind Grenzen sogar einer der Grinde,
warum sie langfristig erfolgreich bleiben.

Um das zu verstehen, muss man zunachst Uber den Unterschied zwischen kurzfristigem und
langfristigem Denken sprechen. Kurzfristig kann nahezu jede Grenze Uberschritten werden.
Jeder Mensch kann Dinge tun, auf die er eigentlich keine Lust hat. Jeder Mensch kann sich
einreden, dass es nur dieses eine Mal sei. Jeder Mensch kann unangenehme Gefuhle fir
eine gewisse Zeit ignorieren. Das Problem beginnt nicht an dem Tag, an dem die Grenze
Uberschritten wird. Das Problem beginnt oft Wochen, Monate oder sogar Jahre spater.

Viele Menschen stellen sich Burnout als ein plétzliches Ereignis vor. Als einen Moment, in
dem jemand morgens aufwacht und nicht mehr weitermachen kann. In Wirklichkeit beginnt
Burnout haufig mit vielen kleinen Entscheidungen. Mit Situationen, in denen jemand gegen
das eigene Bauchgefihl handelt. Mit Momenten, in denen jemand denkt: ,Eigentlich mochte
ich das nicht, aber ich mache es trotzdem.” Eine einzelne Situation mag harmlos erscheinen.
Doch wenn sich diese Situationen Uber Monate ansammeln, entsteht etwas Gefahrliches.
Der Mensch entfernt sich Schritt fir Schritt von sich selbst.

Genau deshalb sind Grenzen so wichtig. Grenzen definieren nicht nur, was andere
Menschen von uns bekommen. Grenzen definieren auch, wer wir selbst sind. Sie zeigen
uns, welche Dinge sich fir uns richtig anfliihlen und welche nicht. Sie helfen uns dabei,
Entscheidungen zu treffen, die nicht nur heute Geld bringen, sondern mit denen wir auch
morgen noch leben kénnen.

In der Erotikbranche geraten viele Frauen jedoch unter Druck, ihre Grenzen standig neu zu
verhandeln. Kunden fragen nach mehr. Plattformen belohnen bestimmte Inhalte. Andere
Models scheinen weiter zu gehen. Die Konkurrenz wirkt gréf3er. Irgendwann entsteht die
Angst, zuruckzufallen. Die Angst, nicht mehr interessant genug zu sein. Die Angst, Geld zu
verlieren. Genau in diesem Moment beginnen viele Frauen, ihre Grenzen nicht mehr als
Schutzmechanismus zu betrachten, sondern als Hindernis.
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Doch hier lohnt sich eine interessante Beobachtung. Menschen respektieren oft diejenigen
am meisten, die wissen, wo ihre Grenzen liegen. Das gilt nicht nur fur die Erotikbranche. Es
gilt fir nahezu jeden Lebensbereich. Menschen spiiren, ob jemand aus Uberzeugung
handelt oder aus Unsicherheit. Menschen spilren, ob jemand Entscheidungen ftrifft oder
lediglich reagiert. Und Kunden spuren haufig ebenfalls, ob eine Frau etwas gerne tut oder ob
sie sich dazu zwingt.

Die alte Schule verstand etwas, das heute manchmal vergessen wird. Nicht alles, was
moglich ist, muss auch angeboten werden. Nur weil ein Kunde bereit ware zu zahlen,
bedeutet das nicht automatisch, dass ein Angebot sinnvoll ist. Viele erfahrene Frauen
entwickelten im Laufe ihrer Karriere eine klare Vorstellung davon, welche Inhalte sie
produzieren wollten und welche nicht. Sie trafen diese Entscheidungen nicht jeden Tag neu.
Sie verhandelten nicht bei jeder Anfrage erneut mit sich selbst. Sie hatten Regeln. Nicht,
weil sie prude waren. Nicht, weil sie weniger geschaftlich dachten. Sondern weil sie
verstanden hatten, dass Klarheit Kraft spart.

Wer keine klaren Grenzen besitzt, muss jede Anfrage einzeln bewerten. Jede Nachricht wird
zur Diskussion. Jede neue Idee wird zum inneren Konflikt. Jede Entscheidung kostet
Energie. Wer hingegen klare Regeln definiert hat, muss nicht standig neu Uberlegen. Die
Entscheidung wurde bereits getroffen. Das schafft Ruhe. Und Ruhe ist in einer Branche
voller Reize, Erwartungen und standiger Verflgbarkeit oft ein unterschatzter Luxus.

Ein weiterer Irrtum besteht darin zu glauben, Grenzen wirden automatisch Umsatz kosten.
Naturlich kann es Situationen geben, in denen ein Kunde verschwindet, weil er etwas nicht
bekommt. Das passiert. Doch diese Betrachtung ist haufig zu kurz gedacht. Denn dieselbe
Grenze kann gleichzeitig daflir sorgen, dass andere Kunden bleiben. Menschen fiihlen sich
oft zu Personen hingezogen, die wissen, wer sie sind. Eine klare Position wirkt haufig
attraktiver als grenzenlose Anpassung. Wer versucht, jedem Menschen alles zu bieten, wird
am Ende oft austauschbar. Wer hingegen eine erkennbare Persdnlichkeit entwickelt, bleibt
in Erinnerung.

Man kann diesen Gedanken auch aus einer anderen Perspektive betrachten. Stell dir vor,
eine Kundin betritt ein Restaurant. Auf der Speisekarte stehen fiinfhundert Gerichte. Von
Pizza Uber Sushi bis hin zu mexikanischen Spezialititen wird alles angeboten.
Wahrscheinlich wirde sie sich fragen, ob dieses Restaurant Uberhaupt irgendetwas
besonders gut kann. Ein kleineres Restaurant mit einer klaren Speisekarte wirkt oft
vertrauenswdirdiger. Die Auswahl ist kleiner, aber die Identitat ist starker. Genau dasselbe
Prinzip findet man auch in der Erotikbranche.

Viele Frauen haben Angst davor, Kunden zu verlieren. Diese Angst ist verstandlich. Doch
haufig Ubersehen sie dabei eine andere Gefahr. Die Gefahr, sich selbst zu verlieren. Geld
kann zurickkommen. Kunden konnen zurlickkommen. Motivation, Gesundheit und
Selbstrespekt sind oft deutlich schwieriger wiederherzustellen, wenn sie Uber Jahre hinweg

© behind-the-webcam.com ////////// 18



vernachlassigt wurden. Deshalb lohnt es sich, Grenzen nicht als Einschrankung zu
betrachten, sondern als Investition in die eigene Zukunft.

Eine langfristige Karriere entsteht selten dadurch, dass jemand jeden Wunsch erfullt. Sie
entsteht haufig dadurch, dass jemand (ber Jahre hinweg mit sich selbst im Reinen bleibt.
Das bedeutet nicht, dass man sich niemals verandert. Menschen entwickeln sich weiter.
Interessen andern sich. Komfortzonen verschieben sich. Aber diese Veranderungen sollten
aus eigener Uberzeugung entstehen und nicht aus Angst. Nicht aus Druck. Nicht aus Panik.

Die alte Schule stellte deshalb eine einfache, aber wichtige Frage: Kann ich morgen noch
genauso auf diese Entscheidung blicken wie heute? Diese Frage wirkt unscheinbar. Doch
sie trennt oft kurzfristige Impulse von langfristiger Klarheit. Denn eine Karriere besteht nicht
aus einem einzigen Tag. Sie besteht aus tausenden Entscheidungen. Und die Qualitat
dieser Entscheidungen bestimmt haufig, wie man sich Jahre spater fuhit.

Grenzen sind deshalb nicht der Feind deines Erfolgs. Oft sind sie einer seiner wichtigsten
Beschiitzer. Sie verhindern nicht, dass du Geld verdienst. Sie helfen dabei, dass du auch in
einigen Jahren noch die Person bist, die dieses Geld verdient. Und genau darin liegt ihr
wahrer Wert.
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Kapitel 6 - Das Problem mit der
standigen Verfugbarkeit

Eine der groRten Veranderungen, die die Erotikbranche in den letzten Jahren erlebt hat, hat
erstaunlicherweise nichts mit Kameras, Internetgeschwindigkeiten oder Bezahlmethoden zu
tun. Die grofdte Veranderung war die Erwartung standiger Verfligbarkeit. Friiher gab es oft
klarere Grenzen zwischen Arbeit und Freizeit. Eine Frau war online oder sie war es nicht.
Sie befand sich im Chatraum oder sie war offline. Sie streamte oder sie streamte nicht.
Kunden wussten, dass bestimmte Zeiten verfigbar waren und andere Zeiten nicht. Natirlich
gab es auch damals Ausnahmen, doch grundsatzlich existierte eine deutlich sichtbarere
Trennung zwischen Arbeitszeit und Privatleben.

Heute sieht die Situation haufig anders aus. Smartphones begleiten uns tuberall. Nachrichten
erscheinen rund um die Uhr. Plattformen belohnen regelmafige Aktivitat. Kunden kdnnen
jederzeit schreiben. Inhalte kdnnen jederzeit hochgeladen werden. Benachrichtigungen
erscheinen morgens, mittags, nachts und am Wochenende. Dadurch entsteht langsam ein
Geflihl, das viele Menschen zunachst gar nicht bemerken. Das Gefihl, niemals wirklich
Feierabend zu haben. Die Gefahr dabei liegt nicht in einer einzelnen Nachricht. Die Gefahr
liegt in der Summe. Eine Nachricht hier. Eine kurze Antwort dort. Ein schneller Blick auf die
Plattform vor dem Schlafengehen. Ein paar Minuten am Sonntag. Eine spontane Reaktion
wahrend des Abendessens. Jede einzelne Handlung wirkt harmlos. Doch zusammen
erschaffen sie einen Zustand permanenter Erreichbarkeit.

Interessanterweise wuirden viele Menschen dieses Problem in anderen Berufen sofort
erkennen. Stell dir vor, ein Blromitarbeiter wiirde jeden Abend seine geschaftlichen E-Mails
beantworten, jeden Samstag Telefonate fiihren und wahrend des Urlaubs standig
Nachrichten kontrollieren. Die meisten Menschen wirden sofort sagen, dass dies auf Dauer
ungesund sei. In der Selbststandigkeit und insbesondere in der Erotikbranche wird dasselbe
Verhalten jedoch haufig als Engagement oder Professionalitdt betrachtet. Doch
Professionalitat bedeutet nicht, standig verfligbar zu sein. Tatsachlich ist das Gegenteil oft
naher an der Wahrheit. Professionelle Menschen verstehen den Wert ihrer Energie. Sie
verstehen, dass Aufmerksamkeit eine begrenzte Ressource ist. Sie verstehen, dass
Konzentration, Kreativitdt und emotionale Stabilitdt nicht unendlich vorhanden sind. Genau
deshalb schiitzen sie diese Ressourcen.

Viele Frauen beginnen ihre Karriere mit groBer Motivation. Sie mdchten jeden Kunden
zufriedenstellen. Sie mdéchten keine Chance verpassen. Sie mdchten schnell wachsen.
Deshalb beantworten sie jede Nachricht sofort. Sie reagieren rund um die Uhr. Sie sind
immer erreichbar. Anfangs fihlt sich das sogar gut an. Jede neue Nachricht vermittelt das
Gefuhl von Fortschritt. Jede Anfrage scheint eine neue Mdoglichkeit darzustellen. Doch
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irgendwann beginnt etwas Interessantes zu passieren. Die Arbeit dehnt sich aus. Nicht
offiziell. Nicht sichtbar. Aber schleichend. Plétzlich beginnt der Tag mit Kunden und endet mit
Kunden. Dazwischen befinden sich Kunden. Die Gedanken drehen sich um Nachrichten,
Einnahmen, Inhalte und Erwartungen. Selbst in Momenten, in denen eigentlich Freizeit
stattfinden sollte, bleibt ein Teil des Geistes bei der Arbeit.

Genau hier entsteht eine Form von Belastung, die viele Menschen unterschatzen. Der
menschliche Korper bendtigt Erholung. Der menschliche Geist ebenfalls. Erholung bedeutet
nicht nur Schlaf. Erholung bedeutet auch, fur eine gewisse Zeit nicht verantwortlich sein zu
mussen. Nicht reagieren zu miussen. Nicht verfliigbar sein zu missen. Nicht standig
erreichbar zu sein. Wer diese Phasen dauerhaft verliert, zahlt friiher oder spater einen Preis.
Dieser Preis zeigt sich nicht immer sofort. Manchmal zeigt er sich in Gereiztheit. Manchmal
in Motivationsverlust. Manchmal in Mudigkeit. Manchmal in dem Geflhl, dass alles plétzlich
anstrengender wird. Und manchmal zeigt er sich in einer Frage, die viele Frauen irgendwann
stellen: Warum macht mir etwas keinen Spald mehr, das ich friiher gerne gemacht habe?

Die Antwort liegt oft nicht darin, dass die Arbeit sich verandert hat. Die Antwort liegt darin,
dass die Arbeit niemals aufgehdrt hat. Die alte Schule besal in dieser Hinsicht einen Vorteil.
Nicht unbedingt, weil die Menschen damals kliiger waren, sondern weil die technischen
Moglichkeiten begrenzter waren. Wer offline war, war offline. Wer den Computer
ausgeschaltet hatte, war nicht erreichbar. Dadurch entstanden automatisch Raume, in
denen Erholung stattfinden konnte. Heute mussen diese Raume bewusst geschaffen
werden. Und genau das fallt vielen Menschen schwer. Sie haben Angst, etwas zu
verpassen. Sie haben Angst, Kunden zu verlieren. Sie haben Angst, dass jemand anderes
schneller antwortet. Sie haben Angst, dass eine Gelegenheit verloren geht.

Doch die meisten dieser Angste basieren auf einer falschen Annahme. Namlich der
Annahme, dass Kunden nur bleiben, solange man standig verfugbar ist. Langfristig ist haufig
das Gegenteil der Fall. Menschen respektieren oft klare Strukturen. Sie respektieren
Arbeitszeiten. Sie respektieren professionelle Ablaufe. Sie respektieren Menschen, die ihr
eigenes Leben ernst nehmen. Wer rund um die Uhr verfugbar ist, sendet manchmal
ungewollt die Botschaft, dass die eigene Zeit keinen besonderen Wert besitzt. Dabei ist Zeit
die wertvollste Ressource Uberhaupt. Geld kann zuritickverdient werden. Kunden kdnnen
ersetzt werden. Zeit nicht. Jede Stunde, die vergeht, ist unwiederbringlich verschwunden.

Genau deshalb lohnt es sich, die eigene Aufmerksamkeit genauso sorgfaltig zu verwalten
wie die eigenen Finanzen. Viele Frauen fuhren Einnahmelisten. Sie kontrollieren Umsatze.
Sie analysieren Statistiken. Doch nur wenige kontrollieren ihre Energie mit derselben
Sorgfalt. Dabei entscheidet Energie haufig dariiber, ob eine Karriere ein Jahr oder zehn
Jahre dauert. Wer standig verfugbar ist, lebt oft in einem Zustand permanenter Reaktion.
Andere Menschen bestimmen den Tagesablauf. Andere Menschen bestimmen die
Prioritdten. Andere Menschen bestimmen die Aufmerksamkeit. Das eigene Leben beginnt
sich langsam um die Erwartungen anderer zu drehen.
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Wer hingegen klare Grenzen setzt, gewinnt etwas zuriick: Kontrolle. Kontrolle Uber die
eigene Zeit. Kontrolle Uber die eigene Aufmerksamkeit. Kontrolle Uber die eigene Erholung.
Und letztlich Kontrolle Uber die eigene Zukunft. Die Wahrheit ist unbequem, aber wichtig:
Nicht jede Nachricht muss sofort beantwortet werden. Nicht jede Anfrage ist ein Notfall.
Nicht jeder Kunde erwartet Rund-um-die-Uhr-Verfugbarkeit. Oft sind es wir selbst, die diese
Erwartungen erschaffen, weil wir glauben, immer prasent sein zu missen, immer aktiv sein
zu mussen und immer erreichbar sein zu missen.

Doch nachhaltiger Erfolg entsteht selten durch sténdige Verflugbarkeit. Nachhaltiger Erfolg
entsteht durch Nachhaltigkeit. Und Nachhaltigkeit bedeutet, auch morgen noch genug
Energie zu besitzen, um die Arbeit mit derselben Qualitat auszufihren wie heute. Die alte
Schule verstand deshalb etwas, das in unserer modernen Welt fast rebellisch wirkt: Man darf
offine sein. Man darf Pausen machen. Man darf schlafen, ohne Nachrichten zu
beantworten. Man darf einen freien Tag haben. Man darf ein Leben besitzen, das nicht
vollstandig um Kunden kreist.

Das macht eine Frau nicht weniger professionell. Oft macht es sie langfristig sogar
erfolgreicher. Denn eine Karriere ist kein Sprint. Sie ist ein Marathon. Und niemand gewinnt
einen Marathon, indem er die gesamte Strecke in den ersten Kilometern verbrennt. Wer
dauerhaft erfolgreich sein mdchte, muss lernen, mit seiner Energie genauso
verantwortungsvoll umzugehen wie mit seinem Geld. Genau dort beginnt echte
Professionalitat. Nicht bei permanenter Erreichbarkeit, sondern bei der Fahigkeit, den
richtigen Zeitpunkt zu kennen, an dem man den Laptop schliel3t, das Handy weglegt und
sich daran erinnert, dass man mehr ist als seine Arbeit.
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Kapitel 7 — Die Psychologie mannlicher
Kunden

Einer der groBten Fehler, den Menschen in der Erotikbranche machen kdnnen, besteht
darin, ihre Kunden nicht verstehen zu wollen. Viele betrachten Kunden ausschlieflich als
Einnahmequelle. Andere wiederum analysieren jede Handlung Ubertrieben und versuchen
hinter jeder Nachricht eine versteckte Bedeutung zu entdecken. Beide Extreme flhren selten
zu einem realistischen Bild. Die Wahrheit liegt, wie so oft, irgendwo dazwischen.

Wenn man lange genug in dieser Branche arbeitet, erkennt man irgendwann etwas
Interessantes. Die meisten Kunden sind deutlich gewohnlicher, als viele Menschen
annehmen. Sie sind keine geheimnisvollen Wesen mit vollig anderen Bedurfnissen. Sie sind
Manner. Menschen mit Sorgen, Gewohnheiten, Unsicherheiten, Hoffnungen, Erfolgen und
Misserfolgen. Menschen, die morgens aufstehen, arbeiten gehen, Rechnungen bezahlen
und versuchen, mit ihrem Leben zurechtzukommen. Die Tatsache, dass jemand erotische
Inhalte konsumiert, macht ihn nicht automatisch zu einem voéllig anderen Menschen.

Dennoch gibt es einen Grund, warum dieses Kapitel wichtig ist. Denn viele Frauen
betrachten ihre Kunden ausschlie3lich durch die Brille der Erotik. Sie gehen davon aus, dass
Sexualitat die einzige Motivation sei. Das flihrt oft dazu, dass sie viele Zusammenhange
ubersehen. Wer Menschen ausschlief3lich als sexuelle Wesen betrachtet, versteht haufig
nicht, warum sie bestimmte Entscheidungen treffen. Wer Menschen hingegen als Menschen
betrachtet, beginnt Muster zu erkennen, die weit Uber Erotik hinausgehen.

Ein interessantes Beispiel daflr ist das Bedlrfnis nach Aufmerksamkeit. In unserer
modernen Gesellschaft leben viele Menschen in einem merkwirdigen Widerspruch. Noch
nie zuvor waren wir so stark miteinander vernetzt. Gleichzeitig fiihlen sich viele Menschen
einsamer als jemals zuvor. Ein Mann kann hunderte Kontakte auf seinem Smartphone
haben und sich trotzdem isoliert fihlen. Er kann jeden Tag mit Kollegen sprechen und
trotzdem das Geflhl haben, von niemandem wirklich gesehen zu werden. Er kann
verheiratet sein und dennoch emotionale Bedurfnisse haben, die unerfillt bleiben.

Hier entsteht oft ein Missverstandnis. Wenn man sagt, dass Menschen Aufmerksamkeit
suchen, denken viele sofort an etwas Negatives. Sie denken an Bedurftigkeit oder an
mangelnde Selbststandigkeit. Doch Aufmerksamkeit gehoért zu den grundlegendsten
menschlichen Bedurfnissen Uberhaupt. Bereits Kinder suchen Aufmerksamkeit. Erwachsene
tun es ebenfalls. Der Unterschied besteht lediglich darin, wie sie diese Aufmerksamkeit
suchen. Manche finden sie in Freundschaften. Manche in Beziehungen. Manche im Beruf.
Manche in Hobbys. Und manche finden sie in der Interaktion mit einer Frau auf einer
Plattform.
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Das bedeutet nicht, dass jeder Kunde einsam ist. Es bedeutet auch nicht, dass jede
Interaktion eine emotionale Ersatzbeziehung darstellt. Solche Vereinfachungen wéren
genauso falsch. Doch wer lange genug mit Menschen arbeitet, wird feststellen, dass hinter
vielen Zahlungen Bedirfnisse stehen, die deutlich komplexer sind als reine sexuelle
Erregung.

Viele Kunden suchen beispielsweise Anerkennung. Das Wort klingt zunachst unscheinbar,
besitzt jedoch enorme Bedeutung. Anerkennung bedeutet, dass ein Mensch das Gefiihl hat,
wahrgenommen zu werden. Dass seine Anwesenheit einen Unterschied macht. Dass er
nicht vollstandig unsichtbar ist. Fir Menschen, die in ihrem Alltag wenig Wertschatzung
erfahren, kann dieses Gefuhl Uberraschend stark sein. Es erklart auch, warum manche
Kunden immer wieder zurickkehren, obwohl es objektiv betrachtet glnstigere oder
spektakularere Alternativen gabe.

Ein weiterer Faktor ist Routine. Die meisten Menschen unterschatzen, wie stark
Gewohnheiten unser Verhalten beeinflussen. Viele Kunden besuchen dieselben Plattformen
nicht, weil sie standig nach Neuem suchen. Im Gegenteil. Sie besuchen sie, weil sie vertraut
sind. Menschen lieben Vorhersehbarkeit deutlich mehr, als sie selbst zugeben wirden. Ein
vertrauter Name, eine bekannte Persoénlichkeit, ein bestimmter Tagesablauf — all das
vermittelt Sicherheit. Sicherheit wiederum reduziert Stress. Und genau deshalb kehren
Menschen oft immer wieder zu denselben Personen zuriick.

Die moderne Welt verkauft gerne die Vorstellung, dass Menschen standig Abenteuer
suchen. Tatsachlich verbringen die meisten Menschen einen Grofdteil ihres Lebens mit
Gewohnheiten. Sie trinken denselben Kaffee, fahren dieselbe Strecke zur Arbeit, horen
dieselbe Musik und besuchen dieselben Orte. Warum sollte sich dieses Verhalten plétzlich
andern, sobald sie eine Webcam-Plattform 6ffnen? Viele Kunden entwickeln feste Rituale.
Sie kommen zu bestimmten Zeiten. Sie folgen bestimmten Personen. Sie suchen bestimmte
Erfahrungen. Nicht, weil sie aufregungssuchtig sind, sondern weil Vertrautheit angenehm ist.

Ein weiterer Aspekt, der oft Gbersehen wird, ist Kontrolle. Viele Manner verbringen ihren
Alltag in Situationen, in denen sie Verantwortung tragen mussen. Sie treffen
Entscheidungen. Sie I6sen Probleme. Sie kimmern sich um andere Menschen. Von aulten
wirkt das haufig nach Starke. Doch selbst starke Menschen werden irgendwann mude. Viele
Kunden suchen deshalb nicht nur Erotik, sondern auch eine Form von Entlastung. Fir kurze
Zeit mdchten sie nicht verantwortlich sein. Fur kurze Zeit mochten sie abschalten. Fur kurze
Zeit mochten sie einfach konsumieren, statt standig leisten zu missen.

Wer diese Zusammenhange versteht, beginnt auch bestimmte Verhaltensweisen anders
einzuordnen. PI6tzlich wird deutlich, warum manche Kunden stundenlang chatten, obwohl
sie kaum Inhalte kaufen. Warum andere regelmaRig kleine Betrdge ausgeben, aber Uber
Jahre hinweg treu bleiben. Warum manche Menschen mehr Interesse an Gesprachen haben
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als an expliziten Inhalten. Warum bestimmte Kunden beinahe ritualisiert auftauchen und
andere nach kurzer Zeit verschwinden.

Die alte Schule des Camgirlings verstand haufig intuitiv, dass erfolgreiche Arbeit mit
Menschen immer auch ein gewisses Mal} an Menschenkenntnis erfordert. Nicht im Sinne
von Manipulation. Nicht im Sinne psychologischer Tricks. Sondern im Sinne eines echten
Verstandnisses daflir, warum Menschen handeln, wie sie handeln. Wer Menschen versteht,
muss weniger raten. Wer Menschen versteht, erkennt Zusammenhange friher. Wer
Menschen versteht, reagiert ruhiger auf Situationen, die andere verwirren.

Dabei ist eine Erkenntnis besonders wichtig: Nicht jeder Kunde ist flir dich geeignet. Viele
Anfangerinnen versuchen jeden Menschen zufriedenzustellen. Sie mochten jeden
Zuschauer halten. Sie mdchten jeden Interessenten Uberzeugen. Sie mdchten jeden Kunden
retten. Doch genau dieser Ansatz fuhrt oft zu Frustration. Manche Menschen passen einfach
nicht zu deiner Arbeitsweise. Manche Menschen respektieren keine Grenzen. Manche
Menschen verursachen mehr Stress als Nutzen. Manche Menschen erwarten Dinge, die du
nicht anbieten mochtest.

Die Fahigkeit, diese Menschen frihzeitig zu erkennen, ist oft genauso wertvoll wie die
Fahigkeit, gute Kunden zu halten. Denn langfristiger Erfolg entsteht nicht nur durch die
richtigen Kunden. Er entsteht auch dadurch, dass man die falschen Kunden nicht zu viel
Raum einnehmen lasst.

Letztlich fihrt uns dieses Kapitel zu einer einfachen Erkenntnis. Die meisten Kunden kaufen
nicht nur Inhalte. Sie kaufen Geflihle, Erfahrungen, Gewohnheiten, Aufmerksamkeit,
Entspannung, Fantasien oder flur einen kurzen Moment einen Ausbruch aus ihrem Alltag.
Erotik ist dabei oft ein wichtiger Bestandteil, aber selten die gesamte Geschichte. Wer das
versteht, betrachtet seine Arbeit mit anderen Augen. Plétzlich geht es nicht mehr nur darum,
Inhalte zu produzieren. Es geht darum, Menschen zu verstehen.

Und genau dort liegt einer der gréol3ten Unterschiede zwischen kurzfristigem Erfolg und einer
Karriere, die viele Jahre Uberdauern kann. Denn Plattformen verdndern sich. Trends
verandern sich. Technologien verandern sich. Der Mensch hingegen verandert sich
erstaunlich langsam. Wer Menschen versteht, besitzt deshalb einen Vorteil, der deutlich
langer halt als jeder Algorithmus.
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Kapitel 8 — Die Kunst, interessant zu
bleiben

Fruher oder spater stellt sich jede Frau in der Erotikbranche dieselbe Frage. Manchmal
geschieht es nach einigen Monaten, manchmal erst nach mehreren Jahren. Doch fast jede
erfolgreiche Frau begegnet diesem Gedanken irgendwann: Wie bleibe ich interessant? Auf
den ersten Blick scheint die Antwort einfach zu sein. Die meisten Menschen glauben, dass
man immer mehr bieten misse. Mehr Inhalte, mehr Fotos, mehr Videos, mehr Shows, mehr
Uberraschungen, mehr Extreme. Die moderne Internetwelt verstarkt diesen Eindruck
zusétzlich. Uberall entsteht das Gefiihl, dass Aufmerksamkeit nur durch standige Steigerung
gewonnen werden kann. Wer heute auffallen mochte, misse morgen noch auffalliger sein.
Wer heute Aufmerksamkeit bekommt, misse morgen noch weiter gehen. Doch genau hier
beginnt eine Falle, die viele Karrieren langsam zerstort.

Denn wenn Interessantsein ausschlief3lich durch Steigerung entsteht, gibt es irgendwann
kein Ende mehr. Stell dir vor, jemand beginnt seine Karriere mit relativ harmlosen Inhalten.
Nach einiger Zeit stellt er fest, dass etwas Freizligigeres mehr Aufmerksamkeit erzeugt. Also
geht er einen Schritt weiter. Spater reicht auch das nicht mehr. Also folgt der nachste Schritt.
Dann der nachste. Dann der nachste. Das Problem ist offensichtlich. Eine Strategie, die
ausschlief3lich auf Eskalation basiert, besitzt keine natirliche Grenze. Friher oder spater
steht man an einem Punkt, an dem man sich fragt, wie es Uberhaupt weitergehen soll.
Interessanterweise sind genau das oft die Karrieren, die besonders schnell ausbrennen.
Nicht weil die Frauen etwas falsch gemacht hatten, sondern weil ihr gesamtes
Geschaftsmodell auf einer einzigen Idee beruhte: immer mehr.

Die alte Schule dachte haufig anders. Viele erfolgreiche Frauen verstanden, dass Menschen
zwar neugierig sind, aber nicht ausschliellich wegen Neuheit zurlckkehren. Sie kehren
wegen Vertrautheit zurick. Wegen Personlichkeit. Wegen Wiedererkennung. Wenn man
Menschen fragt, warum sie ihre Lieblingsserie mogen, antworten die wenigsten: ,Weil jede
Folge voéllig anders ist.“ Im Gegenteil. Viele Menschen mdgen Serien gerade deshalb, weil
bestimmte Dinge gleich bleiben. Sie mdgen die Figuren, die Atmosphare, die vertrauten
Charaktere und das Gefluhl, das die Serie auslést. Genau dasselbe Prinzip findet man auch
in der Erotikbranche. Menschen kehren selten nur wegen eines einzelnen Fotos zurlick. Sie
kehren zurlick, weil sie eine bestimmte Person mdgen. Weil sie sich an eine Stimme
erinnern. Weil sie einen Humor mdgen. Weil sie eine bestimmte Ausstrahlung schatzen. Weil
sie wissen, was sie erwartet.

Das bedeutet nicht, dass Entwicklung unwichtig ware. Naturlich darf und sollte sich eine
Karriere weiterentwickeln. Menschen verandern sich. Interessen verandern sich. Inhalte
verandern sich. Doch Entwicklung ist etwas anderes als stédndige Eskalation. Viele Frauen
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unterschatzen, wie stark Personlichkeit als Alleinstellungsmerkmal wirken kann. Sie
betrachten ihren Koérper als ihr wichtigstes Kapital und vergessen dabei, dass attraktive
Menschen in der digitalen Welt keine Seltenheit sind. Jeden Tag erscheinen neue Profile.
Jeden Tag entstehen neue Inhalte. Jeden Tag betreten neue Menschen die Branche. Wer
ausschlieRlich Gber AuRerlichkeiten konkurriert, befindet sich deshalb in einem Wettbewerb,
der niemals endet. Persdnlichkeit hingegen ist deutlich schwieriger zu kopieren. Niemand
kann exakt dieselbe Kombination aus Humor, Lebenserfahrung, Interessen, Eigenheiten und
Ausstrahlung nachbilden. Genau deshalb bleiben manche Menschen Uber viele Jahre
interessant, obwohl sie objektiv betrachtet langst nicht mehr die spektakularsten Inhalte
produzieren. |hre Zuschauer kommen nicht nur wegen der Inhalte. Sie kommen wegen
ihnen.

Ein weiterer Punkt, den viele Frauen unterschatzen, ist die Kraft von Geschichten.
Menschen lieben Geschichten. Sie haben Geschichten geliebt, lange bevor es das Internet
gab. Sie lieben Geschichten heute und sie werden Geschichten wahrscheinlich auch in
hundert Jahren noch lieben. Der Grund daflr ist einfach: Geschichten erzeugen Verbindung.
Wenn Menschen das Geflihl haben, einen kleinen Teil deines Weges mitzuerleben, entsteht
Bindung. Das bedeutet nicht, dass du dein gesamtes Privatleben offenlegen musst.
Tatsachlich ware das oft keine gute Idee. Doch zwischen vdlliger Anonymitat und
vollstandiger Offenlegung existiert ein groRer Bereich. Menschen mdgen Personlichkeiten
mit Ecken und Kanten. Sie mégen Menschen mit Interessen, Eigenarten und individuellen
Sichtweisen. Sie mégen Menschen, die sich echt anfihlen. Gerade in einer Welt, die immer
starker von Perfektion, Filtern und kinstlichen Bildern gepragt wird, kann Authentizitat zu
einem enormen Vorteil werden.

Eine weitere interessante Beobachtung betrifft genau diese Perfektion. Viele Anfangerinnen
versuchen moglichst perfekt zu wirken. Perfekte Fotos, perfektes Licht, perfekte Antworten,
perfekte Inhalte. Doch Perfektion besitzt ein Problem: Sie schafft oft Distanz. Menschen
verbinden sich haufig starker mit Authentizitat als mit Perfektion. Naturlich sollte Arbeit
professionell sein. Naturlich sind gute Inhalte wichtig. Doch die Dinge, an die sich Menschen
erinnern, sind oft Gberraschend menschlich. Ein bestimmter Satz. Ein gemeinsamer Insider.
Eine lustige Situation. Eine kleine Eigenart. Eine besondere Reaktion. Das sind haufig die
Dinge, die im Gedachtnis bleiben. Nicht jede Karriere muss auflergewohnlich sein. Nicht
jede Frau muss die Lauteste im Raum sein. Nicht jede Person muss standig
Aufmerksamkeit erzeugen. Manchmal entsteht Interesse gerade dadurch, dass jemand eine
klare ldentitat besitzt. Dass jemand weil3, wer er ist. Dass jemand nicht jeden Trend
mitmacht. Dass jemand nicht versucht, allen Menschen gleichzeitig zu gefallen.

Die moderne Welt belohnt kurzfristig oft diejenigen, die am lautesten sind. Langfristig
gewinnen jedoch erstaunlich haufig diejenigen, die am klarsten sind. Diejenigen, die eine
erkennbare Persdnlichkeit entwickelt haben. Diejenigen, die nicht jeden Monat eine neue
Rolle spielen. Diejenigen, die Wiedererkennung schaffen. Genau deshalb lohnt es sich, die
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Frage ,Wie bleibe ich interessant?“ durch eine andere Frage zu ersetzen. Nicht: ,Was muss
ich als Nachstes tun, damit Menschen auf mich aufmerksam werden?“ Sondern: ,Was macht
mich unverwechselbar?“ Diese Frage fuhrt oft zu deutlich besseren Antworten.
Aufmerksamkeit kann man kopieren. Trends kann man kopieren. Formate kann man
kopieren. Persdnlichkeit kann man nicht kopieren. Und genau deshalb ist sie langfristig oft
wertvoller als jede Strategie.

Die alte Schule verstand, dass Menschen nicht nur Inhalte konsumieren. Sie erleben
Personlichkeiten. Sie erinnern sich an Gefilhle. Sie bauen Gewohnheiten auf. Sie kehren zu
Menschen zurlick, die in ihrem Kopf einen festen Platz bekommen haben. Wer das versteht,
muss nicht sténdig extremer werden, um interessant zu bleiben. Er muss lediglich lernen,
immer mehr er selbst zu werden. Und genau darin liegt vielleicht eines der am meisten
unterschatzten Erfolgsgeheimnisse der gesamten Branche.
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Kapitel 9 — Wenn die Kamera aus ist

Einer der groRten Unterschiede zwischen Anfangern und Menschen, die eine Branche
wirklich verstehen, zeigt sich oft nicht wahrend der Arbeit. Er zeigt sich danach. Viele
Menschen konzentrieren sich fast ausschlief3lich auf den Moment, in dem Geld verdient
wird. Sie denken darlUber nach, wie sie mehr Kunden gewinnen kdnnen, wie sie ihre
Einnahmen steigern oder ihre Reichweite vergréRern konnen. All diese Fragen sind wichtig,
doch sie beschéaftigen sich nur mit einer Seite der Gleichung. Die andere Seite beginnt,
wenn die Kamera ausgeschaltet wird. Genau dort trennt sich haufig eine kurzfristige
Einnahmequelle von einer langfristigen Karriere.

Eine der unangenehmsten Wahrheiten der Erotikbranche lautet, dass gute Einnahmen
erstaunlich viele Fehler verzeihen konnen. Solange Geld hereinkommt, flhlen sich viele
Entscheidungen richtig an. Solange das Konto wachst, entsteht leicht die lllusion, dass alles
unter Kontrolle sei. Doch Geld besitzt eine gefahrliche Eigenschaft: Es kann Probleme fur
eine gewisse Zeit unsichtbar machen. Jemand verdient gut und ignoriert seine Gesundheit.
Jemand verdient gut und baut keine Ricklagen auf. Jemand verdient gut und verschiebt
wichtige Entscheidungen. Jemand verdient gut und lebt von Monat zu Monat. Solange die
Einnahmen stabil bleiben, scheint das alles zu funktionieren. Doch die Branche besitzt keine
Garantie. Keine Plattform garantiert ewigen Erfolg. Kein Kunde garantiert lebenslange
Loyalitédt. Kein Trend halt fur immer. Und kein Mensch bleibt dauerhaft in derselben
Lebensphase. Genau deshalb ist es gefahrlich, eine gute Phase mit einer dauerhaften
Realitdt zu verwechseln. Viele Menschen erleben irgendwann eine Zeit, in der Geld
vergleichsweise leicht verdient wird. Die wirklich interessante Frage lautet nicht, was sie
wahrend dieser Zeit verdienen. Die interessante Frage lautet, was nach dieser Zeit noch
Ubrig ist.

Die alte Schule dachte haufig langfristiger. Viele erfahrene Frauen wussten, dass gute
Monate nicht ewig dauern missen. Deshalb betrachteten sie hohe Einnahmen nicht
automatisch als Einladung, ihre Ausgaben im gleichen Mall zu erhdhen. Sie verstanden
etwas, das in nahezu jeder selbststandigen Tatigkeit gilt: Gute Zeiten sind oft die beste
Gelegenheit, sich auf schlechtere Zeiten vorzubereiten. Das klingt wenig romantisch und
eignet sich nicht besonders gut fliir Motivationsvideos. Doch genau solche Entscheidungen
verandern Leben. Finanzielle Freiheit entsteht selten dadurch, dass jemand viel verdient. Sie
entsteht oft dadurch, dass jemand einen Teil seines Einkommens behalt. Diese Erkenntnis
wirkt banal, wird aber von unzahligen Menschen ignoriert. Vielleicht liegt das daran, dass
hohe Einnahmen starke Emotionen erzeugen. Wer plotzlich mehr Geld verdient als jemals
zuvor, mochte dieses neue Lebensgefiihl genielRen. Das ist vollig menschlich. Neue
Kleidung, neue Technik, Reisen oder andere Belohnungen sind nicht grundsatzlich falsch.
Problematisch wird es erst dann, wenn der gesamte Lebensstandard auf einer Phase
basiert, die moglicherweise nicht dauerhaft bleibt.
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Die Erotikbranche ist in dieser Hinsicht besonders interessant, weil
Einkommensschwankungen hier oft stérker ausfallen als in vielen anderen Berufen. Ein
Monat kann auflergewohnlich sein, der nachste deutlich ruhiger. Plattformen verandern sich.
Kunden verandern sich. Persdnliche Lebensumstande verandern sich. Wer auf solche
Veranderungen vorbereitet ist, erlebt sie anders. Wer Ruicklagen besitzt, reagiert ruhiger.
Wer keine Ricklagen besitzt, reagiert haufig mit Angst. Und Angst flihrt selten zu guten
Entscheidungen. Viele der schlechtesten Entscheidungen in der Branche entstehen nicht
aus Gier, sondern aus Panik. Menschen akzeptieren Angebote, die sie eigentlich ablehnen
wurden. Sie Uberschreiten Grenzen, die sie eigentlich schitzen wollten. Sie treffen
kurzfristige Entscheidungen, weil sie sich unter Druck fuhlen. Oft beginnt dieser Druck lange
bevor die eigentliche Krise sichtbar wird. Er beginnt in den Jahren davor, in denen Geld
verdient wurde, aber nichts aufgebaut wurde.

Doch Finanzen sind nur ein Teil des Themas. Mindestens genauso wichtig ist die Frage, wer
du bist, wenn du gerade nicht arbeitest. Diese Frage erscheint zunachst seltsam, doch viele
Menschen entwickeln im Laufe der Jahre eine Identitat, die vollstdndig mit ihrer Tatigkeit
verschmilzt. Sie sind nicht mehr eine Person, die als Camgirl arbeitet. Sie sind nur noch
Camgirl. Der Unterschied mag klein wirken, tatsachlich ist er enorm. Denn jede berufliche
Identitat besitzt Grenzen. Was passiert an einem freien Tag? Was passiert im Urlaub? Was
passiert wahrend einer Krankheit? Was passiert, wenn sich Interessen verandern oder
irgendwann der Wunsch entsteht, etwas Neues auszuprobieren? Menschen, deren gesamte
Identitat ausschlielllich auf ihrer Arbeit basiert, geraten in solchen Momenten oft in
Schwierigkeiten. Nicht weil die Arbeit falsch ware, sondern weil sie nichts anderes aufgebaut
haben.

Die alte Schule verstand haufig, dass ein gesundes Leben mehrere Saulen bendtigt.
Freundschaften, Interessen, Hobbys, Bewegung, Ruhe und persénliche Ziele gehéren zu
den Dingen, die auch dann existieren sollten, wenn gerade kein Geld verdient wird. Das
klingt selbstverstandlich, doch erstaunlich viele Menschen verlieren diese Bereiche im Laufe
der Zeit. Nicht absichtlich, sondern schleichend. Die Arbeit wird wichtiger. Dann noch
wichtiger. Dann noch wichtiger. Irgendwann dreht sich nahezu alles um Einnahmen,
Plattformen und Kunden. Genau deshalb ist die Zeit auRerhalb der Arbeit so wertvoll. Sie
erinnert uns daran, dass wir mehr sind als unsere Tatigkeit, mehr als unsere Statistiken,
mehr als unsere Einnahmen, mehr als unsere Reichweite und mehr als unsere Kunden. Wer
sein gesamtes Selbstwertgefuhl aus seiner Arbeit bezieht, macht sich abhangig von Dingen,
die er nicht vollstandig kontrollieren kann. Plattformen kénnen verschwinden. Kunden
kénnen gehen. Algorithmen kénnen sich andern. Doch ein Mensch, der auch auf3erhalb
seiner Arbeit ein stabiles Fundament besitzt, bleibt selbst dann stabil, wenn sich dulere
Umstande verandern.

Deshalb beginnt langfristiger Erfolg oft nicht vor der Kamera, sondern danach. Er beginnt in
den Entscheidungen, die niemand sieht. In den Rucklagen, die niemand bewundert. In den
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Gewohnheiten, die niemand kommentiert. In den Spaziergangen, die niemand bezahlt. In
den Freundschaften, die nichts mit Umsatz zu tun haben. In den Interessen, die unabhangig
von Kunden existieren. Diese Dinge wirken oft unspektakuldr, doch genau sie tragen
Menschen durch die Jahre. Die Kamera kann ausgeschaltet werden. Die Plattform kann
geschlossen werden. Der Trend kann vorbei sein. Die Frage lautet dann: Was bleibt? Wer
diese Frage friih genug stellt, baut oft etwas auf, das deutlich wertvoller ist als kurzfristiger
Erfolg. Er baut ein Leben auf. Und genau das sollte am Ende immer wichtiger sein als jede
Statistik.
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Kapitel 10 — Warum viele Karrieren
scheitern

Wenn Menschen erfolgreiche Karrieren betrachten, schauen sie fast immer auf die
Gewinner. Sie sehen die Frauen, die seit Jahren gutes Geld verdienen, die grof3en
Accounts, die beeindruckenden Zahlen und die scheinbar mihelose Selbstverstandlichkeit,
mit der manche Personen ihren Platz in der Branche gefunden haben. Was sie selten sehen,
sind die unzahligen Frauen, die irgendwann wieder verschwunden sind. Dabei kann man
aus gescheiterten Karrieren oft mehr lernen als aus erfolgreichen. Erfolg wird manchmal von
Glick begleitet. Vielleicht war jemand zur richtigen Zeit auf der richtigen Plattform. Vielleicht
hat ein Trend geholfen. Vielleicht gab es zufilige Umstédnde, die das Wachstum
beschleunigt haben. Scheitern hingegen folgt erstaunlich oft denselben Mustern. Wer lange
genug in einer Branche unterwegs ist, erkennt irgendwann, dass die meisten Karrieren nicht
an einem einzigen grollen Fehler zerbrechen. Sie zerbrechen an vielen kleinen
Entscheidungen, die zundchst harmlos erscheinen. Es sind Entscheidungen, die niemand
bemerkt, weil sie nicht spektakular sind. Genau deshalb werden sie so oft unterschatzt.

Eines der haufigsten Probleme ist Ungeduld. Viele Menschen betreten die Branche mit
Erwartungen, die wenig mit der Realitat zu tun haben. Sie sehen Erfolgsgeschichten, hohe
Einnahmen und beeindruckende Ergebnisse. Was sie nicht sehen, sind die Jahre, die oft
davor lagen. Sie vergleichen ihren ersten Monat mit dem achten Jahr einer anderen Person
und wundern sich, warum sie nicht dieselben Resultate erzielen. Aus dieser Ungeduld
entstehen haufig die ersten problematischen Entscheidungen. Plétzlich wird jede Woche die
Strategie gewechselt. Jede neue Plattform erscheint wie die groRe Rettung. Jeder Trend
wird verfolgt. Jeder selbsternannte Experte bekommt Aufmerksamkeit. Die Betroffenen sind
dabei nicht faul oder dumm. Sie wollen Erfolg. Das Problem besteht lediglich darin, dass sie
Erfolg erzwingen wollen. Langfristige Karrieren entstehen jedoch selten durch Hektik. Sie
entstehen durch Bestandigkeit. Die meisten Menschen Uberschatzen, was sie in sechs
Monaten erreichen konnen, und unterschatzen, was sie in finf Jahren erreichen konnten.

Ein weiteres Muster zeigt sich in der stidndigen Suche nach dem nachsten grof3en
Geheimnis. Die digitale Welt lebt davon, Neuheiten zu verkaufen. Jeden Monat erscheint
irgendeine neue Strategie. Irgendjemand behauptet immer, den entscheidenden Trick
gefunden zu haben. Wer sich davon mitreiRen lasst, verbringt oft mehr Zeit mit
Richtungswechseln als mit tatsachlicher Arbeit. Naturlich sollte man Entwicklungen
beobachten und offen fiir Veranderungen bleiben. Das Problem beginnt erst dann, wenn
jede Veranderung zur kompletten Neuausrichtung fiihrt. Menschen bauen Vertrauen nicht zu
jemandem auf, der jede Woche eine andere Rolle spielt. Sie bauen Vertrauen zu Menschen
auf, die erkennbar bleiben. Viele Karrieren scheitern deshalb nicht an mangelnder
Kreativitat, sondern an mangelnder Klarheit.
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Mindestens genauso haufig scheitern Menschen an ihrer Unfahigkeit, Nein zu sagen.
Anfangs klingt das seltsam, denn die meisten glauben, Erfolg entstehe durch mdglichst viele
Chancen. Doch jede Chance hat ihren Preis. Jede Zusage kostet Zeit. Jede Verpflichtung
kostet Energie. Jede Entscheidung bedeutet, dass andere Mdglichkeiten nicht mehr genutzt
werden kdénnen. Wer zu allem Ja sagt, verliert irgendwann die Kontrolle Uber sein eigenes
Leben. Viele Frauen bemerken das erst sehr spat. Irgendwann stellen sie fest, dass nahezu
ihr gesamter Alltag von den Erwartungen anderer Menschen bestimmt wird. Kunden
bestimmen die Tagesstruktur, Plattformen bestimmen die Aufmerksamkeit und finanzielle
Sorgen bestimmen die Entscheidungen. Die betroffene Person reagiert nur noch, anstatt
selbst zu gestalten. Genau an diesem Punkt beginnt oft die Erschdpfung.

Ein weiterer Faktor, Uber den erstaunlich selten gesprochen wird, ist Gesundheit. Die
Branche spricht gerne Uber Einnahmen, Reichweite und Marketing. Uber Gesundheit spricht
sie deutlich weniger. Dabei ist Gesundheit die Grundlage von allem. Ohne Gesundheit
verliert selbst das héchste Einkommen einen grolien Teil seines Wertes. Viele Menschen
behandeln ihren Kdrper, als ware er eine Maschine, die unbegrenzt funktionieren misse. Sie
schlafen zu wenig, bewegen sich zu wenig, ignorieren Warnsignale und verschieben
Erholung immer weiter nach hinten. Anfangs funktioniert das sogar. Der Korper gleicht vieles
aus. Der Mensch fuhlt sich leistungsfahig und glaubt, alles im Griff zu haben. Doch
irgendwann kommt die Rechnung. Und diese Rechnung wird selten dann prasentiert, wenn
es gerade gut passt.

Noch tlckischer ist die psychische Belastung. Koérperliche Erschépfung wird oft bemerkt.
Psychische Erschépfung hingegen entwickelt sich haufig schleichend. Sie beginnt nicht mit
einem Zusammenbruch. Sie beginnt mit Gleichgultigkeit. Mit dem Gefuhl, dass Dinge, die
friher Freude gemacht haben, plotzlich nur noch Arbeit sind. Mit einer zunehmenden
Gereiztheit. Mit dem Wunsch, standig allein sein zu wollen. Mit dem Geflhl, nur noch zu
funktionieren. Viele Menschen ignorieren diese Signale, weil sie nicht dramatisch genug
erscheinen. Genau darin liegt die Gefahr. Die meisten Karrieren enden nicht mit einem Knall.
Sie enden mit einem langsamen Verlust von Energie, Motivation und Lebensfreude.

Auch Geld spielt natirlich eine Rolle, allerdings oft anders, als viele glauben. Hohe
Einnahmen bedeuten nicht automatisch finanzielle Sicherheit. Das klingt zunachst
widerspruchlich, ist aber eine der wichtigsten Lektionen Uberhaupt. Es gibt Menschen, die
jeden Monat beeindruckende Summen verdienen und dennoch standig unter Druck stehen.
Der Grund dafiir ist einfach. Einkommen und Vermdégen sind nicht dasselbe. Wer jeden Euro
wieder ausgibt, bleibt abhangig von den Einnahmen des nachsten Monats. Wer Rucklagen
aufbaut, gewinnt Handlungsspielraum. Viele Karrieren scheitern deshalb nicht daran, dass
zu wenig Geld verdient wurde. Sie scheitern daran, dass zu wenig Geld geblieben ist.

Vielleicht der wichtigste Punkt von allen betrifft jedoch die eigene Identitat. Viele Menschen
beginnen ihre Karriere mit einer klaren Vorstellung davon, wer sie sind. Mit der Zeit
verandern sich jedoch Erwartungen, Rollen und Anforderungen. Manche passen sich immer
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starker an das an, was andere sehen mochten. Zunachst geschieht das in kleinen Schritten.
Spater werden die Schritte groRer. Irgendwann stellen manche fest, dass sie zwar
erfolgreich geworden sind, aber kaum noch wissen, wer sie eigentlich sind. Das klingt
zunachst philosophisch, ist aber in Wahrheit ein sehr praktisches Problem. Wer dauerhaft
gegen die eigene Persodnlichkeit arbeitet, verbraucht enorme Mengen Energie. Langfristige
Karrieren entstehen deshalb oft nicht dadurch, dass Menschen alles richtig machen. Sie
entstehen dadurch, dass Menschen trotz aller Veranderungen einen Teil von sich selbst
bewahren.

Wenn man sich die Karrieren ansieht, die zehn oder fiinfzehn Jahre Uberdauern, erkennt
man haufig denselben Kern. Diese Menschen waren nicht perfekt. Sie machten Fehler. Sie
trafen schlechte Entscheidungen. Sie hatten schwierige Phasen. Doch sie verloren sich
selbst nicht vollstandig auf dem Weg. Und vielleicht ist genau das die wichtigste Erkenntnis
dieses Kapitels. Karrieren scheitern selten an einem einzigen katastrophalen Ereignis. Sie
scheitern meist daran, dass Menschen Uber Jahre hinweg kleine Warnsignale ignorieren.
Wer lernt, diese Signale friihzeitig zu erkennen, erhéht nicht nur seine Chancen auf Erfolg.
Er erh6ht vor allem seine Chancen, diesen Erfolg irgendwann auch genief3en zu kénnen.
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Kapitel 11 — Die alte Schule

Wenn du bis hierhin gelesen hast, ist dir vielleicht etwas aufgefallen. In keinem Kapitel ging
es um den geheimen Trick, mit dem man Uber Nacht reich wird. Es gab keine magische
Formel. Keine Abkilirzung. Kein System, das Erfolg garantiert. Das ist kein Zufall. Die alte
Schule des Camgirlings basiert namlich auf einer Beobachtung, die flr viele Menschen
zunachst enttduschend klingt: Die Dinge, die langfristig funktionieren, sind oft dieselben
Dinge, die kurzfristig langweilig wirken.

Die moderne Welt liebt Geschwindigkeit. Sie liebt Wachstum. Sie liebt Rekorde. Sie liebt
Extreme. Jeden Tag sehen wir Menschen, die ihre Erfolge prasentieren. Hohere Umsatze.
Mehr Reichweite. Mehr Aufmerksamkeit. Alles scheint sich um die Frage zu drehen, wie
man schneller vorankommt. Dabei wird eine andere Frage oft vergessen: Wie bleibt man
Uberhaupt lange genug im Spiel, damit Erfolg eine Chance hat zu entstehen?

Diese Frage beschaftigte die alte Schule deutlich starker. Vielleicht nicht bewusst. Vielleicht
gab es nie eine Gruppe von Menschen, die sich zusammengesetzt und beschlossen hat,
nach bestimmten Prinzipien zu arbeiten. Aber wenn man die Frauen betrachtet, die viele
Jahre in der Branche erfolgreich waren, erkennt man erstaunlich ahnliche Muster. Sie waren
selten die Lautesten. Sie waren selten die Extremsten. Sie waren selten diejenigen, die
jedem Trend hinterherliefen. Stattdessen entwickelten sie etwas, das in unserer heutigen
Welt fast altmodisch wirkt: Stabilitat.

Stabilitat klingt nicht besonders aufregend. Niemand erstellt Motivationsvideos dartber, wie
spannend Stabilitdt ist. Niemand postet stolz auf sozialen Medien, dass er heute zum
dreihundertsten Mal hintereinander eine verninftige Entscheidung getroffen hat. Und doch
entsteht genau daraus oft langfristiger Erfolg. Die meisten Menschen scheitern nicht daran,
dass sie zu wenig wissen. Sie scheitern daran, dass sie das, was sie wissen, nicht lange
genug umsetzen. Wissen allein verandert kein Leben. Konsequenz tut es.

Wenn man alle Kapitel dieses Buches auf einen einzigen Gedanken reduzieren musste,
konnte dieser Gedanke vielleicht so lauten: Langfristiger Erfolg entsteht dann, wenn du
Entscheidungen triffst, die dein zuklnftiges Ich respektieren wird. Diese Formulierung mag
zunachst ungewdhnlich klingen. Doch sie enthalt einen wichtigen Kern. Viele Menschen
treffen Entscheidungen ausschlieBlich fir die Gegenwart. Sie fragen sich, wie sie heute
mehr Aufmerksamkeit bekommen kénnen. Wie sie heute mehr Geld verdienen kénnen. Wie
sie heute schneller wachsen kénnen. Die alte Schule stellte oft eine andere Frage: Werde
ich mit dieser Entscheidung auch noch in einem Jahr zufrieden sein? Werde ich in flnf
Jahren noch dahinterstehen? Werde ich mich selbst dafir respektieren?

Diese Denkweise verandert vieles. Plotzlich werden Grenzen wichtiger als kurzfristige
Einnahmen. PI6tzlich wird Gesundheit wichtiger als ein zusatzlicher Arbeitstag. Plotzlich
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werden Stammkunden wichtiger als flichtige Aufmerksamkeit. Plétzlich wird Personlichkeit
wichtiger als jeder Trend. Und genau dort beginnt der Unterschied zwischen Menschen, die
kurzfristig Erfolg haben, und Menschen, die langfristig erfolgreich bleiben.

Interessanterweise gilt dieses Prinzip nicht nur fir die Erotikbranche. Es gilt fir nahezu
jeden Bereich des Lebens. Menschen Uberschatzen oft die Bedeutung einzelner Ereignisse
und unterschatzen die Bedeutung von Gewohnheiten. Sie glauben, Erfolg entstehe durch
aulergewdhnliche Momente. In Wirklichkeit entsteht er haufig durch gewdhnliche Tage.
Durch die Art, wie man denkt. Durch die Art, wie man Entscheidungen trifft. Durch die Art,
wie man mit sich selbst umgeht, wenn niemand zusieht.

Die alte Schule verstand auch etwas anderes sehr gut. Die Branche mag sich verandern,
doch Menschen verandern sich deutlich langsamer. Plattformen kommen und gehen.
Technologien entwickeln sich weiter. Algorithmen werden angepasst. Neue Trends
entstehen. Doch die grundlegenden Bedurfnisse von Menschen bleiben erstaunlich ahnlich.
Menschen mdchten sich gesehen flihlen. Menschen méchten sich verstanden fiihlen.
Menschen mdchten vertrauen kénnen. Menschen mdchten Erfahrungen machen, die ihnen
etwas bedeuten. Wer diese Zusammenhange versteht, besitzt einen Vorteil, der deutlich
langer halt als jede technische Entwicklung.

Vielleicht liegt genau darin die wichtigste Lektion dieses Buches. Erfolgreiche Arbeit in der
Erotikbranche ist am Ende immer Arbeit mit Menschen. Nicht mit Zahlen. Nicht mit
Algorithmen. Nicht mit Plattformen. All diese Dinge sind Werkzeuge. Doch hinter jedem
Benutzernamen sitzt ein Mensch. Hinter jeder Zahlung sitzt ein Mensch. Hinter jeder
Nachricht sitzt ein Mensch. Wer diesen Menschen versteht, versteht haufig mehr Gber die
Branche als jemand, der jede Marketingstrategie auswendig kennt.

Das bedeutet nicht, dass Technik unwichtig ware. Natlrlich sind gute Inhalte wichtig.
Naturlich sind professionelle Ablaufe wichtig. Naturlich sollte man lernen, wie Plattformen
funktionieren. Doch all diese Dinge bauen auf einem Fundament auf. Und dieses
Fundament besteht aus Menschenkenntnis, Selbstkenntnis und langfristigem Denken. Ohne
dieses Fundament wird jede Strategie irgendwann instabil.

Vielleicht fragst du dich an dieser Stelle, was die alte Schule denn nun konkret von der
modernen Welt unterscheidet. Die Antwort ist Uberraschend einfach. Die alte Schule dachte
haufiger in Jahren statt in Wochen. Sie dachte haufiger in Beziehungen statt in Klicks. Sie
dachte haufiger in Vertrauen statt in Aufmerksamkeit. Sie dachte haufiger in Nachhaltigkeit
statt in Geschwindigkeit. Das bedeutet nicht, dass friher alles besser war. Es bedeutet
lediglich, dass bestimmte Prinzipien zeitlos sind.

Wenn du aus diesem Buch nur eine einzige Erkenntnis mitnehmen wurdest, dann winsche
ich mir, dass es diese ist: Deine Karriere besteht nicht aus einem groRen Moment. Sie
besteht aus tausenden kleinen Entscheidungen. Jede Nachricht, die du beantwortest. Jede
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Grenze, die du setzt. Jede Pause, die du dir erlaubst. Jeder Kunde, den du respektvoll
behandelst. Jede Entscheidung, die du fir deine Zukunft triffst. All diese Dinge wirken flr
sich genommen klein. Doch gemeinsam formen sie die Richtung deines Lebens.

Viele Menschen verbringen Jahre damit, nach dem nachsten Geheimnis zu suchen. Nach
der nachsten Strategie. Nach dem nachsten Trick. Oft liegt die Antwort jedoch nicht in etwas
Neuem. Oft liegt sie in den Grundlagen. In den Dingen, die so offensichtlich erscheinen,
dass sie leicht Ubersehen werden. Respekt. Geduld. Konsequenz. Selbstachtung.
Menschenkenntnis. Klarheit. Verantwortung.

Vielleicht ist genau das die eigentliche Bedeutung der alten Schule.
Nicht, dass friiher alles besser war.

Sondern dass manche Wahrheiten so grundlegend sind, dass sie jede Veranderung
uberleben.

Und wenn du lernst, auf diesen Wahrheiten aufzubauen, wirst du feststellen, dass Erfolg oft
deutlich weniger kompliziert ist, als viele Menschen glauben.

Nicht unbedingt leichter.
Aber einfacher.

Und manchmal ist genau das der Unterschied, der eine Karriere tragt. Nicht fir einen Monat.
Nicht fUr ein Jahr. Sondern fir viele Jahre.
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Personliches Nachwort

Wenn du bis hierhin gelesen hast, kennst du mittlerweile meine Sicht auf diese Branche. Du
kennst meine Gedanken zu Stammkunden, Grenzen, Aufmerksamkeit, Verflugbarkeit,
langfristigem Denken und vielen anderen Themen. Vielleicht stimmst du mir bei allem zu.
Vielleicht nur bei einem Teil davon. Vielleicht hast du an manchen Stellen gedacht: ,So
einfach ist das aber nicht.“ Und weilt du was? Damit hast du wahrscheinlich sogar recht.
Denn Theorie und Praxis sind zwei unterschiedliche Dinge. Es ist leicht, Gber die Branche zu
schreiben. Es ist deutlich schwerer, viele Jahre in ihr zu Uberleben. Deshalb mochte ich
dieses Buch nicht beenden, ohne dir ein wenig dariber zu erzahlen, warum ich Uberhaupt
glaube, Uber diese Themen schreiben zu durfen.

Ich bin Jahrgang 1988 und habe mit 18 Jahren in der Erotikbranche angefangen. Damals
sah die Welt noch voéllig anders aus als heute. Smartphones spielten praktisch keine Rolle,
soziale Medien standen noch ganz am Anfang und viele der Dinge, die heute
selbstverstandlich erscheinen, existierten schlichtweg nicht. Als ich angefangen habe,
wurden Videos in Auflésungen produziert, Uber die heute wahrscheinlich jeder lachen wirde.
320x240 Pixel waren keine Seltenheit. Teilweise sogar ohne Ton. Trotzdem wurde damals
unglaublich viel Geld verdient. Die Branche war kleiner, Uberschaubarer und in vielerlei
Hinsicht auch einfacher. Zumindest von aufen betrachtet. Denn auch damals hatte Erfolg
seinen Preis.

Ich habe mich im Laufe der Jahre auf nahezu allen denkbaren Plattformen gezeigt. Ich
wurde beleidigt, beschimpft, belogen, unterschatzt und bewertet von Menschen, die
glaubten, mich zu kennen, obwohl sie keine Ahnung hatten, wer ich wirklich bin. Ich hatte
Probleme mit Banken, Zahlungsdienstleistern, Steuerberatern, dem Finanzamt und
Behorden. Ich wurde auf Plattformen gesperrt, teilweise wegen vollig ungerechtfertigter
Kundenmeldungen. Ich hatte mit Stalkern zu tun. Ich habe Kunden erlebt, die jede Grenze
respektierten, und andere, die glaubten, Grenzen seien lediglich Verhandlungsvorschlage.
Ich war unzahlige Male an dem Punkt, an dem ich alles hinschmeiflten wollte. Nicht dieses
dramatische ,morgen hoére ich auf‘, das zwei Tage spater wieder vergessen ist. Sondern
echte Momente, in denen ich mich gefragt habe, ob sich das alles Uberhaupt lohnt.

Wenn ich ehrlich bin, habe ich auf diesem Weg auch viele Fehler gemacht. Ich habe
Grenzen uberschritten, die ich heute anders setzen wirde. Ich habe mir von Partnern in
meine Karriere hineinreden lassen. Ich habe versucht, Erwartungen zu erfiillen, die niemals
meine eigenen waren. Ich habe Entscheidungen getroffen, die ich heute nicht mehr treffen
wirde. Und ich habe mehr als einmal den Fehler gemacht, meinen eigenen Wert von
Menschen bestimmen zu lassen, die ihn Gberhaupt nicht beurteilen konnten. Genau deshalb
steckt in diesem Buch nicht nur Theorie. Vieles von dem, was du gelesen hast, stammt aus
Erfahrungen. Aus guten Erfahrungen. Aus schlechten Erfahrungen. Aus teuren Erfahrungen.
Und manchmal aus Erfahrungen, fir die ich einen sehr hohen Preis bezahlt habe.
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Heute gehdre ich nach wie vor zu den erfolgreichsten Darstellerinnen im Bereich Fetisch,
BDSM und Femdom. Das Interessante daran ist, dass ich viele Dinge vdllig anders mache
als friher. Ich ziehe mich nicht mehr aus. Ich muss es nicht. Und trotzdem verdiene ich
Geld. Vielleicht sogar gerade deshalb. Denn irgendwann habe ich verstanden, dass der
eigentliche Wert einer Frau nicht darin liegt, wie viel sie von sich zeigt. Der eigentliche Wert
liegt darin, was sie versteht, welche Erfahrungen sie besitzt, welche Position sie einnimmt
und wie konsequent sie diese Position vertritt. Diese Erkenntnis hat nicht nur meine Arbeit
als Darstellerin verandert, sondern auch alles, was danach gekommen ist.

Im Laufe der Jahre habe ich meine eigene Firma im Bereich High-Risk-Payments aufgebaut.
Ich habe mein eigenes CMS entwickelt und beschaftige mich taglich mit den
Herausforderungen von Darstellerinnen, Plattformen und Zahlungsabwicklungen. Je tiefer
ich in diese Welt eingestiegen bin, desto deutlicher wurde mir, wie oft gerade die Frauen am
Ende die Rechnung bezahlen. Sie produzieren die Inhalte. Sie tragen die Risiken. Sie
investieren ihre Zeit, ihre Energie und oft auch ihre psychische Gesundheit. Trotzdem
werden sie vielerorts behandelt, als seien sie austauschbar. Genau deshalb liegt mein Fokus
heute auf den Frauen in dieser Branche. Nicht auf den Plattformen. Nicht auf den
Agenturen. Nicht auf den Menschen, die davon leben, anderen grol’e Versprechen zu
machen. Sondern auf den Frauen selbst.

Mein Ziel war nie, Frauen moglichst lange abhangig zu halten. Mein Ziel ist das genaue
Gegenteil. Ich mdchte, dass Frauen erkennen, welchen Wert sie besitzen. Ich méchte, dass
sie lernen, ihre Grenzen zu respektieren. Ich méchte, dass sie lernen, Geld nicht nur zu
verdienen, sondern auch zu behalten. Ich méchte, dass sie lernen, professionell zu arbeiten,
ohne sich selbst dabei zu verlieren. Vor allem maéchte ich, dass sie verstehen, dass ihr Wert
nicht von Kunden bestimmt wird. Nicht von Bewertungen. Nicht von Rankings. Nicht von
Umsatzen. Und schon gar nicht von Menschen, die ihnen einreden wollen, sie kdnnten
nichts anderes, als ihren Kérper zu verkaufen.

Deshalb wird sich dieser Shop auch in Zukunft weiter flllen. Deshalb werde ich Uber
unangenehme Themen sprechen. Deshalb werde ich Dinge ansprechen, die andere lieber
verschweigen. Ich werde Uber Geld sprechen, Uber Ausbeutung, Uber Burnout, Uber
Kunden, Uber Plattformen, Gber Agenturen und auch Uber Partner, die sich in Karrieren
einmischen, obwohl sie die Konsequenzen nicht tragen mussen. Ich werde meine Meinung
auf Deutsch, Englisch und Spanisch teilen. Nicht weil ich glaube, immer recht zu haben.
Sondern weil Ehrlichkeit in dieser Branche oft erstaunlich selten geworden ist. Ich werde
keine Marchen erzahlen. Ich werde niemandem versprechen, dass alles einfach wird. Ich
werde keine Klischees bedienen. Vor allem werde ich nicht akzeptieren, dass Frauen in
dieser Branche auf stereotype Rollen reduziert werden. Die meisten Menschen sehen nur
das Ergebnis. Sie sehen nicht die Disziplin, die Ausdauer, die Menschenkenntnis, die
Belastbarkeit und den Unternehmergeist, die hinter einer erfolgreichen Karriere stehen.
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Wenn du dich fir meine Projekte interessierst, wirst du mich wahrscheinlich irgendwann
auch aullerhalb dieses Buches wiederfinden. Vielleicht GUber meine Payment-Losungen.
Vielleicht tber mein CMS. Vielleicht Uber andere Inhalte, die ich verdffentlichen werde. Doch
unabhangig davon wiinsche ich dir vor allem eines: Dass du deinen eigenen Weg findest.
Nicht den Weg irgendeines Gurus. Nicht meinen Weg. Sondern deinen. Denn am Ende
dieses Buches bleibt flir mich eine Erkenntnis Ubrig, die wichtiger ist als jede Strategie, jede
Plattform und jeder Trend: Niemand wird jemals mehr Verantwortung fir dein Leben
Ubernehmen als du selbst. Genau darin liegt die grof3te Herausforderung. Aber auch die
grofte Freiheit.

Transparenzhinweis

Dieses Buch wurde von mir personlich auf Deutsch verfasst. Deutsch ist meine
Muttersprache und die Sprache, in der ich meine Gedanken, Erfahrungen und Ansichten am
prazisesten ausdricken kann.

Fir die sprachliche Uberarbeitung nutze ich moderne Kl-Werkzeuge als Unterstiitzung. Die
Kl Ubernimmt dabei eine ahnliche Rolle wie ein klassischer Lektor: Sie hilft dabei,
Formulierungen zu glatten, die Lesbarkeit zu verbessern, Wiederholungen zu reduzieren
und sprachliche Fehler zu korrigieren. Die Inhalte, Erfahrungen, Meinungen und Aussagen
stammen jedoch von mir.

AnschlieBend lasse ich meine Blcher mithilfe von Kl ins Englische und Spanische
Ubersetzen, damit die Inhalte auch Menschen auflerhalb des deutschsprachigen Raums
zuganglich gemacht werden kdnnen.

Mir ist Transparenz wichtig. Deshalb mdchte ich offen darauf hinweisen, wie meine Blcher
entstehen. Die Gedanken stammen von mir. Die Technik unterstlitzt mich dabei, sie
verstandlicher, lesbarer und fir mehr Menschen zuganglich zu machen.

Weitere Projekte

Neben meiner Téatigkeit als Autorin und Darstellerin betreibe ich weitere Projekte im
Bereich High-Risk-Payments und Plattformlésungen fir die Erwachsenenbranche.

Pay4Coins (www.pay4coins.com)
Payment-Lésungen fir High-Risk-Unternehmen und Adult-Projekte.

EroCMS (www.erocms.net)
Plattform- und Contentlésungen fur Betreiber und Darstellerinnen.
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Uber die Autorin

Christina Toepel (Kinstlername Julina Bauer), Jahrgang 1988, arbeitet seit ihrem 18.
Lebensjahr in der Erotikbranche. Was als Einstieg in eine damals noch véllig andere
Internetwelt begann, entwickelte sich im Laufe der Jahre zu einer jahrzehntelangen Karriere
im Bereich Fetisch, BDSM und Female Domination.

Als Julina ihre ersten Inhalte veroffentlichte, steckte die Branche noch in den
Kinderschuhen. Videos mit niedriger Auflésung, langsame Internetverbindungen und
einfache Webcam-Technik gehérten zum Alltag. Dennoch erkannte sie frih, dass
langfristiger Erfolg nicht allein von Technik, Reichweite oder Trends abhangt, sondern vor
allem vom Verstandnis fiir Menschen, Beziehungen und unternehmerisches Denken.

In den vergangenen Jahren hat sie nahezu alle Hohen und Tiefen erlebt, die diese Branche
mit sich bringen kann. Sie arbeitete auf unzahligen Plattformen, wurde mit Stalkern,
ungerechtfertigten Sperrungen, Kundenbeschwerden, steuerlichen Herausforderungen und
den verschiedensten Formen von Kritik konfrontiert. Sie war mehr als einmal kurz davor, die
Branche zu verlassen, entschied sich jedoch immer wieder daflir, aus den Erfahrungen zu
lernen und ihren eigenen Weg weiterzugehen.

Heute zahlt sie zu den bekanntesten und erfolgreichsten Darstellerinnen im
deutschsprachigen Fetisch-, BDSM- und Femdom-Bereich. Dabei hat sich ihre Arbeitsweise
im Laufe der Jahre stark verandert. Wahrend viele Menschen Erfolg in der Erotikbranche
ausschlief3lich mit Nacktheit oder immer extremeren Inhalten verbinden, verfolgt Julina seit
Jahren einen anderen Ansatz. Sie zeigt, dass Personlichkeit, Erfahrung, Positionierung und
Menschenkenntnis oft deutlich wertvoller sind als kurzfristige Aufmerksamkeit.

Neben ihrer Tatigkeit als Darstellerin ist sie Unternehmerin und Grinderin mehrerer Projekte
im Bereich High-Risk-Payments und digitaler Plattformlésungen. lhr Schwerpunkt liegt heute
darauf, unabhangige Darstellerinnen, Content Creator und Betreiber von
Erwachsenenplattformen bei der Professionalisierung ihrer Geschaftsmodelle zu
unterstitzen.

Mit ihren Buchern verfolgt sie ein klares Ziel: Frauen dabei zu helfen, ihre eigene Starke zu
erkennen, ihre Grenzen zu schiitzen, ihre Arbeit als echtes Unternehmen zu betrachten und
langfristig erfolgreich zu sein, ohne dabei ihre Gesundheit, ihre Wirde oder ihre
Selbstbestimmung zu verlieren.

Ihre Inhalte richten sich an Menschen, die mehr suchen als schnelle Tipps und leere
Versprechen. Sie schreibt Uber die Realitat der Branche, Gber Chancen und Risiken, tber
Geld, Psychologie, Selbststandigkeit, Burnout, Grenzen und persoénliche Verantwortung.
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Offen, direkt und manchmal unbequem — aber immer mit dem Ziel, Frauen zu starken und
ihnen Werkzeuge an die Hand zu geben, mit denen sie ihren eigenen Weg gehen kénnen.

Weitere Informationen, Bucher und Projekte findest du auf ihren Kanalen und Plattformen.

Dieses Dokument wurde geschrieben, um gelesen zu werden — nicht um auf einer
Festplatte zu verstauben. Du darfst dieses PDF speichern, weitergeben, verschicken,
verschenken, hochladen, ausdrucken oder mit anderen Menschen teilen. Du benétigst
dafiir keine Erlaubnis von mir.

Wenn die Inhalte jemandem helfen, freut mich das mehr, als wenn sie hinter
kiinstlichen Barrieren verschwinden.

Die einzige Bitte, die ich habe: Lass die Quellenangabe und die Hinweise am Ende des
Dokuments bestehen, damit interessierte Leser weitere Inhalte finden konnen.

Wissen wird wertvoller, wenn es geteilt wird.
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