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ÜBER DEN AUTOR

Thomas Schlayer ist Rede-Denk-Experte und hat sich auf die Kombination von Gedanken und Sprache (innere und äußere Kommunikation) spezialisiert.

Als Deutschlands erster Kleinigkeitencoach gibt er Seminare, hält Vorträge und ist Autor mehrerer Fachbücher. Auch durch seine Präsenz in Fachzeitschriften und in Expertenforen erreicht er viele Tausend Menschen pro Jahr.

Als Unternehmer und Investor betreibt er die Fortbildungsinsel und ist an weiteren Firmen beteiligt. Der gelernte Radiojournalist arbeitete über 10 Jahre als Marketingleiter und Verkaufsverantwortlicher für den Bayerischen Rundfunk.

Seine Fortbildungsinsel steht für eine sehr beliebte Trainingsgarantie: Spaß haben, spielerisch lernen und nur Wissen, das sofort im Alltag umsetzbar ist, vermitteln. Das leidenschaftliche Motto des Trainers: Besser denken, besser reden, besser leben - Mehr erreichen durch Kleinigkeiten!


VORWORT

Kann es wirklich sein, dass es nur an Kleinigkeiten liegt, wenn die eine Rednerin ihre Zuhörer absolut beeindruckt und die andere Referentin danach ängstlich wirkt und das Publikum langweilt?

Ist es wirklich so, dass erfolgreiche Bewerber, die sich ihren Traumjob sichern, nur ein paar Kleinigkeiten anders machen als die Masse der anderen, die eine Absage erhalten?

Wenn es um mehr Erfolg im Leben geht, sorgen auch hier in erster Linie Kleinigkeiten dafür, dass einige Menschen Ihre Arbeit lieben und richtig gutes Geld verdienen und andere wiederum hart arbeiten, wenig Freude an ihrem Job haben und finanziell kaum über die Runden kommen?

Meine Meinung dazu ist klar und der feste Bestandteil meiner Bücher und Hörbücher: Ja, es sind in der Regel nur Kleinigkeiten, die den Unterschied machen!

Menschen, die besser reden, sich besser verkaufen können oder die besseren Entscheidungen in ihrem Leben treffen, sind für mich definitiv keine seltenen Talente. Es sind Personen, die wichtige Feinheiten des täglichen Lebens eben anders sehen, sie anders bewerten oder die Dinge eben einfach anders machen.

Diese feinen Unterschiede nennen wir bei der Fortbildungsinsel "Kleinigkeiten" und dieses zentrale Schlagwort ist somit auch fester Bestandteil unserer Trainings und Buchtitel.

Ich freue mich, dass wir in Zusammenarbeit mit vielen Shopanbietern diese für Sie kostenlose XXL-Leseprobe möglich machen können. Weil es mir wichtig ist, Sie für unsere Philosophie und damit auch Ihre persönlichen Möglichkeiten zu begeistern.

Viele unserer Seminarteilnehmer sind skeptisch, wenn sie hören, dass mehr Kommunikationsstärke oder mehr Erfolg im Leben sehr einfach seien. Denn wenn das wirklich so wäre, warum sind dann nicht alle Menschen viel weiter als sie es sind?

Ich habe es mir zur Aufgabe gemacht, auch diese eher kritischen Menschen für "mehr Erreichen durch Kleinigkeiten" zu begeistern. Ihnen Ängste zu nehmen, ihnen Mut zu machen und ihnen dann zu zeigen, dass der Weg wirklich einfacher ist als sie geglaubt haben. Und das ist auch der Anspruch dieser Leseprobe: Lesen Sie auf den folgenden Seiten ungekürzte Auszüge unserer Bücher. Lassen Sie sich von unseren Tipps inspirieren und natürlich würde sich das Team meiner Fortbildungsinsel sehr freuen, wenn Sie sich auch für einen unserer vielen Ratgeber zu diesen Themen entscheiden!

Diese XXL-Leseprobe enthält Auszüge folgender Ratgeber, die auch als Buch, Hörbuch und eBook bei allen üblichen Anbietern verfügbar sind:

Gesprächserfolge durch Kleinigkeiten – Dieser Ratgeber ist in Zusammenarbeit mit vielen Seminarteilnehmern entstanden und fasst die aus Teilnehmersicht wichtigsten Tipps und Tricks der täglichen Kommunikation zusammen.

Erfolgreicher bewerben durch Kleinigkeiten – Unser Ratgeber für Menschen, die sich einfach und schnell von der Masse der anderen abheben möchten. Ganz nach dem Motto "Denk dir einfach, du bist eine Tafel Schokolade!"

Täglich mehr Erfolg durch Kleinigkeiten – Freuen Sie sich hier auf Tipps und Tricks, die auch Ihre Persönlichkeit und Ihre finanziellen Möglichkeiten verändern werden. Inklusive motivierendem Tagebuch-Teil.

Die Macht der Kleinigkeiten – Wer besser denkt, baut sich ein selbstbewusstes Wertesystem auf. Wer besser spricht, wirkt stärker auf andere und sichert sich damit ein vielversprechenderes Leben…

Traumjob durch Kleinigkeiten – Dieser Ratgeber ist exklusiv in Zusammenarbeit mit dem Karriereportal monster.de entstanden und wird Ihnen helfen, Ihren Traumjob und den Weg dorthin optimal zu planen!

Nun wünsche ich Ihnen viel Spaß, Inspiration und gute Ideen beim Lesen der nachfolgenden Buchauszüge. Seien Sie bereit, neue Ideen und außergewöhnliche Wege zu hinterfragen. Denn nur wenn Sie es auch in Ihrem Leben zulassen, werden Kleinigkeiten eine große Wirkung haben…

Viele sonnige Grüße von der Insel,

Ihr Thomas Schlayer


BUCH – GESPRÄCHSERFOLGE DURCH KLEINIGKEITEN

Leseprobe unseres Ratgebers "Gesprächserfolge durch Kleinigkeiten – Die 49 wichtigsten Tipps und Tricks der Rhetorik" von Thomas Schlayer. Bitte beachten Sie, dass durch den Auszug aus diesem Buch einige Hinweise oder Verweise der nachfolgenden Texte aus dem Zusammenhang gerissen sein könnten.

Kapitel 20: Fassen Sie zusammen, was gesagt wurde

Menschen, die gut reden können und gern gehört werden, ziehen oft ein Fazit aus dem Gesagten. Bieten Sie immer wieder diesen sprachlichen Service.

Egal, ob Sie eine dreiminütige Stellungnahme in der Arbeit abgeben oder eine lange Präsentation vor Kunden halten, am Ende sollten Sie ein kleines Resümee als Service für Ihre Zuhörer bieten! Machen Sie Zusammenfassungen wichtiger Inhalte oder Ergebnisse zu Ihrem Standard. Bei nahezu jedem Thema oder jeder Diskussion bietet es sich an, das Gesagte nachzugliedern: eine kleine Zusammenfassung in der Mitte oder die wichtigsten Aspekte zum Schluss. Dieser Service wird Ihre Zuhörer begeistern, da Sie das Verständnis so wesentlich erleichtern. Sie fallen mit diesem kommunikativen Verhalten auch besonders positiv auf, weil es für viele Menschen keine Selbstverständlichkeit ist.

Die Zusammenfassung ist auch hervorragend geeignet, um wichtige Argumente nochmals hervorzuheben. Oft schildert uns jemand eine Situation zwar ansprechend und ausführlich, die wichtigsten Punkte gehen jedoch unter. Das, was an Ihrer Aussage besondere Bedeutung hat, sollten Sie ab sofort zusammenfassen. Eine Feinheit mit doppelter Wirkung: Sie hilft Ihnen selbst, sich auf das Wesentliche zu konzentrieren, und Ihr Publikum oder ihre Zuhörer können die Informationen besser verarbeiten!

Beispiel: Anita möchte ihren Freund davon begeistern, am Wochenende spontan einen Ausflug in die Berge zu machen. Voller Begeisterung erzählt sie von ihrer Idee. Sie schildert die mit Terminen überfüllten Wochenenden der vergangenen Monate, schwärmt von der tollen Wettervorhersage und nennt auch die Verpflichtungen der nächsten Zeit: Wochenendschichten, Abendtermine und Gartenarbeit. Ihr Freund hört ihr bei einer Tasse Kaffee interessiert zu, als sie zum Ende kommt: "Ich sag dir nochmal, warum wir das übermorgen machen sollten – erstens waren die letzten Wochenenden voller Termine, zweitens wird das Wetter jetzt endlich besser, und drittens sind wir beide an den Folgesamstagen nur am Arbeiten. Drei gute Gründe für eine spontane Buchung! Was meinst du?"

Kapitel 21: Treten Sie selbstbewusst auf

Präsentieren Sie sich selbstbewusst. Signalisieren Sie mit Ihrer Sprache mehr Souveränität.

Selbstsicherheit und Souveränität beginnen im Kopf. Beides zeigt sich schnell und deutlich in den Aussagen eines Menschen. Viele, meist unbewusste Äußerungen spiegeln die innere Unsicherheit einer Person wider. Unsichere Persönlichkeiten geben sich meist rasch zu erkennen und outen sich mit dem, was sie sagen. "Das können andere besser!", "Ich bin da nicht so fit!" oder "Als einfacher Mitarbeiter dieser Firma …" sind typische Aussagen für Menschen, die sich kleiner machen, als sie sind. Hinzu kommt, dass diese Aussagen auch die Ängste des Redners verstärken. Diesen Kreislauf aus unsicherem Denken und defensivem Reden können Sie schnell und jederzeit stoppen.

Stellen Sie sich den Herausforderungen, die eine Rede, eine Präsentation oder eine Aufgabe mit sich bringen. Nehmen Sie dieses Angebot für ein Training stets an! Jeder Auftritt wird Ihnen mehr Routine verschaffen. Zuversichtlichere Aussagen werden Sie außerdem stärken: "Klar, das probiere ich aus, ich habe es schon zweimal gemacht!" oder "Die Gelegenheit nutze ich und trainiere!" Neben der psychologischen Stärkung Ihres Unterbewusstseins erlebt Sie vor allem auch Ihr Umfeld "stärker". Sehen Sie sich selbst einmal um – von wem hören Sie solche Aussagen? Was denken Sie über diese Personen? Zeigen Sie sich selbstbewusst und machen Sie den ersten Schritt!

Beispiel: Gerhard ist wie viele andere in seiner Abteilung dafür bekannt, bei der Aufgabenverteilung beschäftigt in Richtung Tischplatte zu sehen. Der Gruppenleiter spricht ihn dennoch an, da er einen Freiwilligen sucht, der auf der Jubiläumsfeier den Geschäftsbereich vorstellt. Früher hat Gerhard geantwortet: "Das können andere besser. Ich habe das einmal gemacht, das war nix. Ich kann nicht so gut vortragen." Heute sagt er: "O.k., gern. Ich will mich im Vortragen weiter verbessern, da ich das noch nicht oft gemacht habe. Was stellen Sie sich da genau vor? Wäre es in Ordnung, wenn ich …"

Kapitel 22: Sammeln Sie Erfolge – und Erfahrungen

Jeder Gesprächsmoment ist ein Erfolg. Entweder, weil etwas funktioniert hat – oder weil die Erfahrung Sie stärker macht.

Wir selbst sind unser stärkster Kritiker. Dadurch stehen wir uns im Alltag meist selbst im Weg. Ein wichtiges Gespräch über die berufliche Zukunft endet ergebnislos, weil unsere Argumentation nicht ideal war. In der Partnerschaft entsteht ein Streit, weil die wohlüberlegte Kritik doch falsch ankam. Der Termin mit dem Chef bleibt weit hinter den Erwartungen, da unsere Ideen nicht aufgegriffen wurden. Das sind Momente, die bei den meisten Menschen Frust auslösen und die dafür sorgen, dass sie untätig werden. Entscheidend für eine visionäre und erfolgreiche Entwicklung der eigenen Persönlichkeit ist nicht nur das Erlebte, sondern vielmehr, welche Einstellung wir dazu haben. Wenn etwas gut funktioniert hat, sind wir gern stolz. In erster Linie benötigen wir aber Misserfolge, denn an ihnen können wir am schnellsten wachsen. Die Kunst besteht darin, das Erlebte nicht als klassische Niederlage zu sehen, sondern als Erfahrung. Mit der richtigen Sicht der Dinge gibt es keine wirklichen Pleiten!

Sehen Sie Ihre Gespräche und Herausforderungen auch immer positiv: Entweder es war ein Erfolg, oder Sie haben neue Erfahrungen gesammelt, die Sie stärker machen. Denn jetzt wissen Sie, was nicht funktioniert hat.

Beispiel: Alexandra und Oliver haben bereits das dritte Mal die Möglichkeit, bei ihrem Chef nach einer Gehaltserhöhung zu fragen. Beide haben sich gut vorbereitet, gute Argumente gesammelt und nehmen die Herausforderung an. Alexandra hat es geschafft, sie erhält künftig mehr Geld. Oliver wurde vertröstet, es gibt vorerst keine Erhöhung. Es haben aber beide gewonnen: Oliver ist nicht wirklich geknickt. Im Nachhinein weiß er, woran es gelegen hat: Alexandra hatte die besseren Argumente und war beim Gehalt flexibler. Er fühlt sich gestärkt und ist sich sicher, mit dieser neuen Erfahrung sein Ziel das nächste Mal zu erreichen.

Kapitel 23: Ermöglichen Sie Entscheidungen

Bieten Sie Ihrem Gegenüber, wann immer es geht, eine Auswahl. Ideal sind zwei oder drei Alternativen.

Der Mensch liebt es, die Auswahl zu haben! Im Alltag entscheiden wir uns permanent: jetzt oder später essen gehen, dieses Modell oder jene Variante kaufen, das große oder kleine Paket buchen etc. Wer anderen eine Auswahl bietet, schafft gleich zwei Vorteile: Die Wahlmöglichkeiten sind übersichtlich und nachvollziehbar und die Alternativen werden gern gehört. Außerdem bieten Sie Ihrem Gegenüber mit einer konkreten Auswahl eine echte Hilfestellung an – da er sich im Alltag ja ohnehin permanent entscheiden muss. Eine Auswahl kann natürlich auch aus drei oder mehr Alternativen bestehen. Allerdings sinkt die Bequemlichkeit, je mehr Wahlmöglichkeiten vorhanden sind. Formulieren Sie Ihre Alternativen daher immer so einfach wie möglich. Für das gute Entscheidungsgefühl im Unterbewusstsein sind zwei Varianten völlig ausreichend.

Viel wichtiger ist es, dass die Entscheidungsalternativen so konkret wie möglich sind. Bieten Sie lieber die genauen Uhrzeiten "10:00 Uhr" oder "16:00 Uhr" an als die ungenauen Zeitfenster "vormittags" oder "nachmittags". Wenn Sie künftig zum Beispiel Termine vereinbaren, machen Sie sich das doch zum Standard: Bieten Sie Ihrem Gesprächspartner stets zwei Optionen. Ein kleines Detail mit großer Wirkung. Achten Sie einmal darauf, dass diese Kleinigkeit bei anderen leider kein verbreiteter Standard ist!

Beispiel: Herr Upmann führt gerade ein Telefonat mit einem Zulieferer. Das Gespräch verläuft sehr gut, und beide sind sich einig, dass sie weitere Details einer Bestellung in einem persönlichen Termin klären möchten. Damit das Kooperationsinteresse nicht verfliegt, soll noch in dieser Woche ein Zeitfenster gefunden werden. Herr Upmann: "Na, dann klären wir jetzt noch einen Termin und besprechen da unsere Zusammenarbeit. Sie sagten, der Freitag käme bei Ihnen ganztags in Frage. Ich sehe mal nach. Wunderbar! Sie können sich ein Zeitfenster aussuchen: entweder 11 Uhr oder 14 Uhr, jeweils eine Stunde. Wann wäre es Ihnen lieber?"

Kapitel 24: Meiden Sie den Konjunktiv

Formulieren Sie Vorschläge oder Aufgaben nicht im Konjunktiv. Sagen Sie, was Sie wollen.

Gerade in den produktiven Phasen eines Gesprächs kommt sehr oft der Konjunktiv zum Einsatz. Der Konjunktiv ist die Möglichkeitsform eines Verbs – aus "Wie gefällt Ihnen mein Vorschlag?" wird "Wie würde Ihnen mein Vorschlag denn gefallen?" Das ist besonders ärgerlich, weil verbindliche Absprachen oder konstruktive Vorschläge so unter einen Vorbehalt gestellt werden. Die empfundene Entschlossenheit sinkt, die geklärte Verbindlichkeit ebenso. Außerdem senden Sie durch den Konjunktiv ein klassisches Signal der Unsicherheit. Sehr viele Menschen, die rhetorisch weniger fit sind, arbeiten unbewusst damit. Der Konjunktiv wirkt meist sogar relativierend. Wer "hiermit etwas vorschlagen würde" spielt nicht in der gleichen Liga wie der überzeugender wirkende Kollege, der "hiermit vorschlägt, dass …". Ein kleiner Unterschied in der Formulierung, aber eine große Wirkung beim Zuhörer.

Auch in diesem Fall gilt: Verzichten Sie bei klaren Aussagen immer auf den Konjunktiv und formulieren Ihre Botschaft aktiv: "Ich bin der Meinung, das geht besser!" oder "Ich werde dich dann am Samstag vertreten" sind wesentlich offensiver als die Aussagen "Ich wäre der Meinung …" oder "Ich würde dann am Samstag …". Sollten Sie sich dabei ertappen, doch im Konjunktiv formuliert zu haben, setzen Sie doch auch mal selbstbewusst nach "Ich würde vorschlagen (Gedankenpause) – Nein, ich schlage hiermit ganz klar vor, dass …"

Beispiel: Zwei Sprechstundenhilfen einer Arztpraxis haben einen Termin beim Chef. Sie zeigen sich grundlegend unterschiedlich. Anita kommuniziert unbewusst im Konjunktiv: "Wegen unseres Notdienstes – ich würde vorschlagen, dass Kerstin das macht. Sie wäre sehr erprobt, und ich wüsste dann sicher, dass es gut funktioniert!" Wenig später ist Julia beim Chef. Sie wirkt auf ihn deutlich entschlossener: "Zum Notdienst – Ich schlage vor, das macht Kerstin. Sie ist sehr erprobt, und wir wissen dann, dass …"

Kapitel 25: Seien Sie Optimist

Zeigen Sie sich stets zuversichtlich! Wer visionär auftritt, begeistert redet und Energie ausstrahlt, kommt schneller voran.

Jeder hat bessere und schlechtere Tage. Mal kommen angenehme Dinge zusammen, an einem anderen Tag häufen sich Probleme und Hindernisse. Die Kunst ist, unabhängig von den Höhen und Tiefen immer Zuversicht auszustrahlen. Schwierigkeiten und Sorgen gehören zum Alltag, jedoch nicht in Ihre Kommunikation! Negative Aussagen sorgen für negative Gefühle. Achten Sie einmal darauf, was Sie selbst über Ihre Kollegen und Freunde denken. Es gibt Menschen, die den Eindruck hinterlassen, immer gut gelaunt zu sein und positiv nach vorn zu blicken. Fast automatisch fühlen wir uns solchen Personen näher, genießen es, mit ihnen zusammen zu sein und schenken ihnen zum Beispiel auch mehr Vertrauen.

Auch zuversichtliche Menschen haben ihre Durchhänger, und auch bei ihnen funktioniert nicht immer alles so, wie es soll. Aber durch ihre Art haben sie im Vergleich zu anderen und vor allem gegenüber Pessimisten einen entscheidenden Vorteil: Sie wirken positiver, sind beliebter und kommen dadurch schneller voran. Wenn Sie einem Problem nicht viel Raum geben, sondern zuversichtlich bleiben, wird es sich auch schneller wieder lösen. Zeigen Sie sich optimistisch! Es ist nur eine Frage der Zeit, bis auch Sie zu denjenigen gehören, die Sie selbst gern um sich haben. Ihr Image ist die Summe aller Wahrnehmungen!

Beispiel: Früher hat Patrizia oft davon erzählt, was gerade alles schiefläuft. Welche Sorgen sie hat, was sie aufregt: "Ich hasse dieses Projekt …", "Heute habe ich mich schon wieder so geärgert, weil …" oder " So ein Mistwetter, ich habe keine Lust …". Seit zwei Jahren denkt sie um und zeigt sich bewusst zuversichtlicher. Das hat ihr zwar nicht alle Misserfolge erspart, ihr Freundes- und Kollegenkreis schätzt sie aber mittlerweile sehr. Patrizia sagt heute: "Regenwetter, da können wir doch schön ins Kino gehen" oder "Dieses langwierige Projekt – ich habe eine gute Idee …"

Kapitel 26: Nutzen Sie Spickzettel

Arbeiten Sie bei einer sehr wichtigen Rede mit Stichpunkten. So stellen Sie sicher, nichts Wichtiges zu vergessen.

Wer als Vortragender mit Stichpunkten arbeitet, ist immer auf der sicheren Seite. Die weitverbreitete Meinung, dass sehr souveräne Persönlichkeiten nicht einmal mehr Stichpunkte benötigen, ist jedoch nicht ganz richtig. Es geht nicht darum, ob jemand Stichpunkte braucht, sondern was er mit ihnen erreichen kann! Es ist keine Frage der Sicherheit, ob sich ein Redner über Stichpunkte eine elegante Orientierung gibt, es ist vielmehr reine Einstellungssache. Viele Profis, die wirklich großartig und frei reden können, arbeiten sogar ausnahmslos mit Stichpunkten: Schlagwörter und Notizen sichern während ihrer Rede ab, dass sie wirklich nichts vergessen. Ein Notizzettel ist außerdem eine tolle Möglichkeit, professionell und gut organisiert zu wirken. Was jemandem sehr wichtig ist, das schreibt er sich erst recht auf!

Dabei können Sie Ihre Notizen sehr flexibel gestalten: Vom klassischen Zettel über einen kleinen Ausdruck bis hin zur Erfassung im PDA oder Handy – möglich und hilfreich ist vieles. Arbeiten Sie offensiv mit Ihren Notizen! Wenn jemand Sie auf Ihre Spickzettel anspricht, können Sie doch erklären, dass Ihnen das Thema so wichtig ist, dass Sie sich dafür extra ein paar Punkte notiert haben!

Beispiel: Robert ist sprachlich sehr fit, äußerst schlagfertig und kann sich Dinge auch hervorragend merken. Trotzdem ist es für ihn schon seit langen Jahren Standard, mit Stichpunkten zu arbeiten. Als er wieder einmal in der Wochensitzung ist, nutzt er die Gelegenheit und nimmt einen kleinen Zettel aus seinem Hemd: "Liebe Kollegen, ich möchte gern meine Meinung zu unserem neuen Projekt sagen, da ich glaube, dass wir auf dem falschen Weg sind. Das Thema ist mir sehr wichtig und deswegen habe ich mir drei Kritikpunkte aufgeschrieben. Erstens ist die damalige Idee aus heutiger Sicht …"

Kapitel 27: Geben Sie sich Regeln

Vereinbaren Sie Spielregeln, wenn ein Streit immer wiederkommt oder es bei Problemen nicht mehr weitergeht.

Wenn Probleme ständig wiederkehren und im Streit oder in der Frustration enden, dann werden sie zu einem Dauerballast. Das bedeutet einen enormen Stressfaktor in unserem Leben: immer wieder derselbe Auslöser für einen Streit und immer wieder dasselbe typische Verhalten und immer wieder die gleiche Provokation. Die meisten Menschen machen sich leider keine weiterführenden Gedanken und lassen sich jederzeit erneut auf das Problem ein. So kehrt es immer wieder und wird zum Dauerbrenner. Dabei liegt die Lösung sehr nahe! Wenn zwei streiten, sind auch beide beteiligt. Stoppen Sie die demotivierende Auseinandersetzung und vereinbaren Sie Spielregeln: Klären Sie, was passiert, wenn der unangenehme Fall des Streits eintritt. Im Gegenzug sollte der andere auch eine Spielregel aufstellen können.

Wenn Sie Grundsätze für den Umgang miteinander aufgestellt haben, können Sie den Streit oder das Problem bereits im Keim ersticken. Sie können sich künftig sachlich auf die Absprache berufen. So wird der Dauerbrenner schnell und einfach zum Erliegen gebracht, da er offiziell besprochen wurde!

Beispiel: Sonja und ihr Freund Adam streiten regelmäßig über dieselbe Sache. Dabei werden sie wieder lauter: "Ich habe dir doch gesagt, dass ich es furchtbar finde, wenn du stundenlang vor dem Computer sitzt und wir nichts gemeinsam machen!" Adam im Gegenzug: "… und ich hasse es eben, jeden Abend einen langen Spaziergang zu machen!" Beide vereinbaren jetzt eine Regel: Er darf täglich vor dem PC sitzen, wenn beide zwei ausgiebige Spaziergänge pro Woche machen. Sollte jetzt einer gegen die Vereinbarung verstoßen, können sich beide auf die getroffene Absprache berufen. Eine kleine Spielregel mit großer Wirkung!

Kapitel 28: Schwächen Sie Ihre Aussage nicht ab

Entkräften Sie Ihre Sätze nicht durch Nachschübe wie "Vielleicht bringt das auch nichts" oder "Keine Ahnung".

Dieses Ziel können wir nur erreichen, wenn wir mindestens 100 Bestellungen pro Tag bekommen! Oder? Ich weiß ja auch nicht!" Dieser Satz ist ein gutes Beispiel für eine klare Aussage, die leider mit dem Zusatz "Oder? Ich weiß ja auch nicht" relativiert und damit deutlich entkräftet wird. In unserem Alltag entschärfen viele Menschen oft die unterschiedlichsten Aussagen aus Unsicherheit oder Unwissenheit – so wie im Beispiel. Wir machen es uns schnell zur Gewohnheit, so zu sprechen, wie es andere auch tun. Diese Eigenart sollten Sie von anderen nicht übernehmen.

Sie strahlen mehr Selbstbewusstsein aus und wirken sicherer, wenn Sie wichtige Aussagen nicht durch Nachschübe entkräften! Überlegen Sie sich genau, was Sie sagen: Vertreten Sie Ihren Standpunkt, machen Sie einen konkreten Vorschlag oder unterbreiten Sie eine gute Idee. Treffen Sie dabei immer eine klare Aussage, die Sie dann nicht mehr durch einen Nebensatz entschärfen.

Indem Sie den Nachschub weglassen, werden Sie greifbarer und zeigen sich bewusst anders als viele andere. Mit diesem Verhalten tragen Sie aktiv dazu bei, in Gesprächsrunden schneller ans Ziel zu kommen.

Beispiel: Als Abteilungsleiter ist Herr Denzel für unproduktive Sitzungen bekannt. Als ein neues Projekt ansteht, ergreift er in der üblichen Runde wieder das Wort: "Diese Messe ist eine Chance, glaube ich. Wir können neue Kontakte knüpfen, zumindest ein paar wenige, wir können auch für unseren neuen Service werben. Wenn das möglich ist. Sonst nicht. Oder ist das alles nicht so einfach, was meinen Sie? Ich habe da nicht so viel Ahnung." Herr Denzel zeigt gute Ansätze, entkräftet aber jeden Punkt. So klingt es wesentlich besser: "Die Messe ist eine tolle Chance! Wir können neue Kontakte knüpfen, für unseren neuen Service werben etc. Was meinen Sie? Haben Sie weitere Ideen?"

Kapitel 29: Seien Sie so konkret wie möglich

Vermeiden Sie es, unpräzise Aussagen zu machen. Besser ist es, eine klare Ansage zu machen.

Wir leben in einer Gesellschaft, in der es immer weniger Zeit zu geben scheint. Die Termine häufen sich, ebenso die Verpflichtungen. Umso wichtiger ist es, sich nicht nur die Zeit besser einzuteilen, sondern Termine und Absprachen stets so konkret wie möglich zu fassen. Die meisten Menschen verabreden sich zwar, wählen dann aber mit Aussagen wie "Dann lass uns doch nächste Woche nochmal telefonieren" einen undankbaren Rahmen. Auch Teilnehmer von Sitzungen formulieren oft mit "Da sollten wir uns unbedingt in Kürze wieder zusammensetzen" ein Ziel, das eher vergessen wird, als dass es klare Aufgaben fixiert.

Seien Sie bei Verbindlichkeiten immer so konkret wie möglich! Klären Sie also nicht nur, ob Sie sich wieder treffen oder miteinander telefonieren, sondern sagen Sie auch, wann und wie das stattfinden wird. Aussagen wie "bald", "nächste Woche" oder "in Kürze" sind zwar ein guter Anfang, reichen aber nicht aus. Wer mit anderen keine konkreten Vereinbarungen trifft, erhöht das Risiko zu scheitern. Nennen Sie bei Absprachen immer auch den Tag, und fixieren Sie je nach Möglichkeit auch eine verbindliche Zeit, die Sie dann auch im Terminkalender eintragen können.

Beispiel: Sven telefoniert mit einem Kunden und möchte einen neuen Telefontermin vereinbaren: "Prima, das freut uns, dass Sie sich für unser Angebot interessieren! Gern können wir kommende Woche telefonieren und die offenen Fragen klären. Rufen Sie mich an. Viele Grüße!" Sven ist begeistert, dass der potenzielle Kunde Interesse hat. Zwei Wochen später erinnert er sich, dass der Interessent nochmals anrufen wollte – aber es nicht getan hat. Sven ärgert sich. Besser wäre diese Terminvereinbarung gewesen: "Prima, dann rufen Sie mich nächste Woche spätestens Donnerstag an. Wenn ich nichts von Ihnen höre, probiere ich es Freitag bei Ihnen. Einverstanden? Sind Sie Freitagvormittag erreichbar?"

Kapitel 30: Bieten Sie Orientierung

Setzen Sie den Preis in Relation zu anderen Dingen. Skizzieren Sie Sparmöglichkeiten, vergleichen Sie Leistungen oder rechnen Sie um.

Den Preis eines Produkts oder einer Dienstleistung müssen Sie nennen. Je eher Sie ihn in Relation zu anderen Dingen setzen, desto eher entwickelt sich der Kunde zum Fürsprecher für ihn: Er übernimmt Ihre Vergleiche und sieht den Preis aus einer anderen Perspektive. Wenn Sie im Hinblick auf die dahinter stehende Leistung nur diese eine Kondition schildern, hat der Interessent kaum Vergleichsmöglichkeiten. So ist die Aussage: "Der Fernseher kostet 890 Euro" zunächst sehr einseitig. Der potenzielle Kunde setzt die Leistung in einen direkten Vergleich zum Preis. Mehr Perspektiven werden ihm hier nicht geboten: Diese Leistung oder dieser Artikel kostet jenes Geld.

Wenn Sie Ihren Preis jedoch in Relation zu teureren Mitbewerbern oder vergleichbaren Produkten setzen, vergrößert sich der Horizont bereits deutlich. Gleiches gilt, wenn Sie die Summe sinnvoll umrechnen: Nennen Sie nicht nur die Monatspauschale, sondern beispielsweise auch, was die Dienstleistung oder das Produkt pro Tag kostet. Viele Unternehmen führen bei Jahresentgelten zum Beispiel oft einen kleineren Vergleichszeitraum, etwa das Quartal, an. Wenn es Ihnen dann noch gelingt, den heruntergerechneten Preis in Relation zu täglichen Konsumgütern zu setzen, zum Beispiel "Dafür bekommen Sie im Laden nicht mal zwei Äpfel", haben Sie meist schon gewonnen. Entscheidend ist, dass Sie Konditionen so umrechnen, dass Ihr Kunde sie vergleichen kann.

Beispiel: Herr Antmann ist PC-Spezialist und hat in der Preisliste bisher immer eine vierteljährliche Wartungspauschale pro Kunde von 495 Euro angeführt. Er nimmt sich die Möglichkeiten einer Preisrelation sehr zu Herzen und ändert seine Argumentation: "Ich kümmere mich rund um die Uhr um Ihre PC-Probleme. Mit unserem Wartungsvertrag zahlen Sie einen Fixbetrag für den Full Service, jederzeit per Fernwartung. Diesen Service bieten wir bereits für knappe 6 Euro pro Tag, das ist weniger als Sie für den Versand eines einzigen Pakets bezahlen. Und Ihre Firma verschickt – wie Sie sagen – am Tag über 20 Sendungen …"


BUCH – ERFOLGREICHER BEWERBEN DURCH KLEINIGKEITEN

Leseprobe unseres Ratgebers "Erfolgreicher bewerben durch Kleinigkeiten – Denk dir einfach, du bist eine Tafel Schokolade" von Thomas Schlayer. Bitte beachten Sie, dass durch den Auszug aus diesem Buch einige Hinweise oder Verweise der nachfolgenden Texte aus dem Zusammenhang gerissen sein könnten.

Kapitel 3: Lernen Sie die Grundlagen des Produktmarketings kennen

Der Untertitel dieses Buchs lautet: "Denk dir einfach, du bist eine Tafel Schokolade". Wenn Sie sich als Mensch und Mitarbeiter beschreiben möchten, nehmen Sie also den Vergleich mit erfolgreichen Produkten im Supermarkt – etwa einer Tafel Schokolade – als Eselsbrücke. Wenn Sie künftig Ihre Einstellung ändern und die Dinge anders sehen und angehen wollen, sollten Sie sich an die Grundlagen des Marketings erinnern: Was ist das Besondere an erfolgreichen Produkten, wie kommt es zu Kaufentscheidungen und was ist dem Kunden wichtig?

Selbstverständlich besprechen wir die nachfolgenden Themen so, dass Sie die wichtigsten Zusammenhänge erkennen können.

Die einfachste (und schönste) Definition von Marketing ist diese:

"Marketing heißt, dass man bei dem, was man tut, an den denkt, für den man es tut."

In Fachbüchern gibt es natürlich unzählige Begriffsbestimmungen, die konkreter und ausführlicher sind. Allerdings ist es schwierig, sie sich zu merken, und sie wirken einfach langweilig und komplex. Unsere oben genannte Definition dagegen ist sehr reduziert, schnell merkbar und sagt alles aus: Kundenorientierung und notwendiger Analysebedarf (weil wir ja sonst nicht wissen, was der andere will).

Sie können also davon ausgehen, dass Ihre Lieblingsschokolade im Regal nicht so aussieht und schmeckt, wie es der Erfinder oder Hersteller gern hätte, sondern wie Sie es lieben!

Es gibt auch ein passendes Sprichwort, das dasselbe aussagt: Der Köder muss dem Fisch schmecken, nicht dem Angler.

Damit haben wir schon etwas Generelles geklärt, etwas, das viele Menschen so nicht wissen oder wonach sie nicht leben. Auch das ist etwas Elementares im Marketing:

"Es kommt nicht auf das Wissen an, sondern auf die Umsetzung."

So banal es klingt – es kommt immer wieder vor, dass Seminarteilnehmer enttäuscht sind, weil sie zwar in einem Tagesseminar alles Wichtige für eine verbesserte Rhetorik gelernt haben (also jetzt wissen), es aber nicht gleich alles perfekt können, weil sie das Lernen vernachlässigen und weil die Routine fehlt.

Lassen Sie sich davon nicht entmutigen. Für eine erfolgreiche Entwicklung ist es notwendig, zunächst einmal über das nötige Wissen zu verfügen und es jederzeit abrufbereit im Kopf zu haben. Erst dann ist man in der Lage, das Wissen sicher umsetzen zu können. Diese Routine, die Sie dann wirklich stark macht, erfordert regelmäßiges Training und damit Zeit. Wenn Sie bereit sind, neue Gewohnheiten zu schaffen und wiederkehrend zu lernen und zu vertiefen, dann haben Sie es bald geschafft.

Zurück zum Marketing: Die erste Cola war auch nicht so spritzig wie jene, die Sie heute im Supermarkt kaufen. Entwicklungsprozesse sind wichtig, damit Produkte verbessert werden können:

"Fehler bieten das beste Wachstumspotenzial."

Unternehmen stehen immer wieder vor der Tatsache, dass ihre Produkte, obwohl doch bestmöglich konzipiert, mit Fehlern auf den Markt kommen. Und das trotz einer ausgefeilten Marktanalyse. Wo Menschen arbeiten, kommt es nun mal auch zu Fehlern. Oft sind die Erfahrungen ja auch nötig, um erst dann über die Rückmeldungen wirklich herauszufinden, wie es der Kunde am liebsten hat. Sind ihm die Nussstücke in der Schokolade zu groß oder zu klein? Ist die Joghurtschokolade cremig genug oder schmeckt sie eher bröselig? Fehler sind wichtige Anleitungen für eine bessere Zukunft.

Unternehmen bessern ständig bei ihren Produkten nach, denn nur so können sie maximale Kundenzufriedenheit auslösen. Die Orientierung für die Nachbesserungen holen sich die Firmen über Befragungen, Marktanalysen oder Rückmeldungen, häufig Beschwerden, der Käufer. Diese Optimierungen können Sie meist sogar sofort nachvollziehen und mitverfolgen. Hat der Produzent einen gravierenden Mangel eines Produkts nachgebessert, formuliert er diese Optimierung positiv und schreibt sie in der Regel deutlich sichtbar auf die Verpackung: "Jetzt mit noch mehr Nüssen!" Das ist ein Hinweis darauf, dass den Schokofans der Nussanteil in der Schokolade bisher zu gering war. Hat die Marktforschung ergeben, dass sie deutlich knackiger werden soll, dann heißt es eben: "Jetzt mit ganzen Nüssen!" Auch das ist immer wieder zu lesen: "Jetzt noch cremiger!"

Auch hier wurde nachgebessert. Die Unternehmen kontrollieren und optimieren ihre Produkte hinsichtlich der Bedürfnisbefriedigung der Kunden also permanent. Die positive Kommunikation der neu erfüllten Wünsche ist eine wichtige weitere Grundlage des Marketings. Sie folgt dem Gesetz, dass alles (also auch das Negative) positiv dargestellt werden kann und dass in jedem Problem eine Chance steckt. Die Chance, es künftig besser zu machen. Merken Sie sich also:

"Probleme haben immer etwas Positives."

Die besondere Kunst besteht nun darin, das Verbesserte, also das Ergebnis der Problembeseitigung, positiv statt negativ darzustellen. Kein Käufer wäre von der Werbebotschaft begeistert, dass "die Schokoladensorte jetzt nicht mehr so bröselig schmeckt". Deutlich besser klingt da doch der Hinweis "Jetzt noch cremiger", auch wenn beides im Grunde nichts anderes aussagt, als dass das Produkt vorher weniger gut war. Wie wir kommunizieren, bestimmt also maßgeblich unser Denken:

"Nutzen Sie den positiven Vorfilter"

Je stärker und geschickter ein Unternehmen mit dem sogenannten positiven Vorfilter arbeitet, umso besser stimmt es seine potenziellen Käufer positiv ein. Dinge, die positiver angekündigt werden, erhalten nun einmal mehr Aufmerksamkeit als solche, die von kritischen Worten oder Negativbotschaften begleitet werden. Bei der Gelegenheit noch ein paar Anmerkungen zu erfolgreichen Produkten: Was macht eine Marke stark? Welche Eigenschaften haben Marktführer und besonders gern gekaufte Artikel?

"Ein erfolgreiches Produkt hat ein gutes Image, es hört sich also auch gut an."

Eine Schokolade, die von vielen Menschen gern gekauft wird, hat sich ihren guten Ruf meist über längere Zeit erarbeitet. Das Image ist die Summe aller Wahrnehmungen. Deshalb stehen die Verkaufsschlager für etwas, z. B. für ein bestimmtes Lebensgefühl, es sind Produkte, über die die Menschen gern und gut sprechen.

"Ein erfolgreiches Produkt hat eine attraktive und ansprechende Verpackung."

Hochwertige Produkte haben hochwertige Verpackungen. Das gilt, wie viele andere Aspekte auch, nicht nur für Schokoladen. Dinge, die etwas mehr kosten oder höchste Qualität bieten, sind meist auch entsprechend verpackt. Oder anders formuliert: Sie können von der Verpackung bereits auf den Inhalt und die vermutete Qualität schließen.

"Ein erfolgreiches Produkt bietet besondere und viele Nutzen (bzw. Vorteile)."

Wenn Kunden bestimmte Produkte gern und immer wieder kaufen, ist ihnen der spezielle Mehrwert meist klar: der Nutzen, den dieses Produkt bietet. Ein bevorzugtes Waschmittel macht besonders gut sauber und entfernt auch hartnäckige Flecken. Die Lieblingspizza ist mit extra viel Käse belegt und die favorisierte Schokolade hat eine besonders praktische Größe.

"Ein erfolgreiches Produkt bietet etwas, das die Konkurrenzprodukte nicht bieten."

Das ist der Idealzustand eines jeden Unternehmens: Es bietet ein Produkt an, das nachweislich etwas kann, bietet oder leistet, das die vergleichbaren Produkte der Mitbewerber nicht haben. Meist handelt es sich dabei um Referenzen wie "Testurteil ‚sehr gut‘" bzw. "Testsieger" oder das Unternehmen ist (noch) das einzige, das ein solches Produkt im Angebot hat. Meist dauert es dann nicht lange, bis Mitbewerber es kopieren oder etwas Vergleichbares auf den Markt bringen.

"Ein erfolgreiches Produkt hat ein optimales Preis-Leistungs-Verhältnis."

Für den Kunden ist es immer von besonderer Bedeutung, dass ein Produkt auch einen vernünftigen Preis hat, es sei denn, er gehört zu den wenigen Menschen, die sich alles leisten können. Stimmt das Preis-Leistungs-Verhältnis nicht, kommt der Kauf nicht zustande. Wenn Sie Ihre Lieblingsschokolade im Regal suchen und feststellen, dass zwar alle anderen Sorten noch vorhanden sind, nur Ihr Wunschgeschmack nicht, dann werden Sie sich wohl ärgern. Liegt im Fach nur noch eine letzte Tafel, deren Ecke leicht eingerissen ist, bleibt diese als Bruchware vermutlich dort liegen. Sie möchten schließlich nicht 79 Cent für Ihre Tafel bezahlen, wenn die Schokolade schon aus der Verpackung blitzt.

Für dieses eine Mal würden Sie sich vielleicht für eine andere Sorte oder eine andere Marke entscheiden. Es sei denn, ein Verkäufer kommt zufällig den Gang entlang und sagt: "Oh, Sie wollen die letzte Tafel haben? Da ist ja an der Ecke die Verpackung angerissen. Wenn Sie wollen, dann mache ich Ihnen einen Vermerk drauf, dann bezahlen Sie für die Tafel nur 10 Cent, ok?" Dann nehmen Sie womöglich auch die Bruchware, die Sie sonst liegen gelassen hätten, brechen die besagte Ecke großzügig ab und freuen sich noch über Ihr Schnäppchen…

Sie sehen, das Verhältnis von Preis und Leistung ist entscheidend und bestimmt in der Regel über den Kauf. Mit einem wichtigen Thema, das wir schon kurz angesprochen haben, können wir unseren kleinen Grundlagenkurs Marketing bereits abschließen. Es geht um den zentralen Aspekt "Nutzen", der der wichtigste Bereich in diesem Kapitel ist.

"Erfolgreiche Produkte erkennt man an nützlichen Einzigartigkeiten."

Im klassischen Marketing unterscheiden die Experten zwischen drei Kategorien des Nutzens:

1) Grundnutzen

Grundnutzen sind Selbstverständlichkeiten, über die der Kunde in der Regel gar nichtmehr nachdenkt. Grundnutzen einer Schokolade ist es (ja, in der Tat!), den Hunger zu stillen. Dieser Grundnutzen wird auch mit einer Tiefkühlpizza oder einem leckeren Abendessen beim Griechen befriedigt. Weitere ausgewählte Grundnutzen anderer Branchen sind: Mobilität bei einem 5er BMW, Schreiben können bei einem hochwertigen Schreibgerät, Unterhaltung über das Fernsehen bei Sky TV etc.

2) Zusatznutzen

In der zweiten Kategorie geht es um besondere Merkmale: um die Zusatznutzen. Das sind also Vorteile, die zusätzlich geboten werden und deren Bedeutung uns als Käufer schon eher bewusst ist. Bei einer Schokolade ist es z. B. der besondere Geschmack oder das praktische Format. In den weiteren Beispielen von oben kann der Zusatznutzen lauten: Komfort wie Navigation oder TV im Auto sowie besonders viel Platz beim 5er BMW, der besondere Look mit Gold und Platin beim hochwertigen Schreibgerät, keine Werbeunterbrechung und Filmpremieren im deutschen Fernsehen bei Premiere TV etc.

3) Alleinstellungsmerkmale (USP)

Diese Nutzengarantie, das Alleinstellungsmerkmal ist der Idealfall bei einem Produkt: Es bietet etwas Einzigartiges. Nur dieses eine Produkt ist der Testsieger, nur dieses eine Produkt hat 300 Gramm mehr Inhalt, nur dieses eine Produkt bietet die neueste technische Innovation. Die englische Abkürzung "USP" steht dabei für "unique selling proposition" – also einzigartiger Verkaufsvorteil – für etwas wirklich Besonderes. Dabei gelten folgende Rahmenbedingungen:

→ Bietet ein Produkt einen USP, hat es beste Erfolgsaussichten.

→ Verfügt ein Produkt über ein Alleinstellungsmerkmal, dann finden Sie dieses Merkmal in der Regel auch in der Werbung.

→ Wirbt ein Produkt mit einer Einzigartigkeit, ist es besonders begehrt (und meist auch teurer).

→ Bieten im Laufe der Zeit auch andere Produkte dieses Highlight, wird der USP zum Zusatznutzen, also einer Besonderheit, die aber auch andere bieten.

→ Gibt es keinen einzelnen Vorteil, der einmalig ist, kann die Einzigartigkeit auch durch die Kombination von Zusatznutzen (Besonderheiten) erreicht werden.

→ Besondere Vorteile werden gern auf die Verpackung geschrieben, um zum Kauf zu motivieren.

Unternehmensintern kursieren meist entsprechende Dokumente, die in langen und werblichen Texten die Vorteile des Produkts, also die Zusatznutzen, sowie die USP, die Alleinstellungsmerkmale, festhalten. Das nennt sich dann Positionierung.

"Die Positionierung ist das Herzstück des Marketings."

Eine Positionierung für eine Tafel Schokolade könnte wie folgt beginnen: "Unsere Schokoladensorte XY ist die einzige Schokolade auf dem Markt, die die Kombination aus Joghurt und ganzen Nüssen bietet und mit ihrem Format sowie der Reisespenderverpackung einen krümelfreien Genuss in jeder Lebenslage bietet. Durch das patentierte Schmelzverfahren und den überdurchschnittlichen Milchanteil von 40 Prozent…"

Hierfür lassen sich viele Beispiele in der Wirtschaft finden. Ein Unternehmen startet eine (einzigartige) Telefonflatrate und hat damit sehr großen Erfolg. Die Folge: Die Konkurrenz kopiert die Flatrate bald. Im Laufe der Zeit wandelt sich dieser USP also zum angenehmen Zusatznutzen und irgendwann auch zum Grundnutzen. Wenn ein Unternehmen zwar mit seinen Flatrates eine Besonderheit, aber nichts Exklusives bietet, dann kombiniert es ausgewählte Zusatznutzen und schafft dadurch einen USP: "Nur bei uns bekommen Sie die günstigste Flatrate und erhalten dabei – anders als bei der Konkurrenz – auch noch Ihr Wunschhandy für nur einen Euro ohne weitere Zuzahlungen." Schon ist die Einzigartigkeit wieder sichergestellt.

So war es auch, als damals die Airbags in Autos aufkamen. Ein Hersteller baute diese Innovation in seine Modelle ein, die anderen zogen dann nach und bewarben diesen zusätzlichen Vorteil. Heute gehören Airbags zu den Standards, also zum Grundnutzen in jedem Auto. Oder würden Sie sich heutzutage noch nur deswegen für einen Neuwagen begeistern und ihn kaufen, weil er einen Airbag hat?

Soweit zu den Grundlagen des Marketings. Sie merken bereits: Es sind ausgewählte Kleinigkeiten, die in der Summe sehr wohl darüber entscheiden, ob wir uns für ein Produkt entscheiden oder nicht. Überlegen Sie doch einmal, warum Ihre Lieblingsschokolade Ihr klarer Favorit ist. Ich bin sicher, dass Sie mit Ihrem neuen Wissen jetzt mehr Antworten darauf haben, warum manche Dinge so sind, wie sie sind…

Kapitel 4: Die Parallele zwischen Mensch und Produkt

Sie vermuten sicherlich schon, welchen Ansatz dieses Buch verfolgt und an welchen Stellen die Parallelen zwischen Ihnen und einer Tafel Schokolade zu finden sind.

Alles ist Marketing – und im Folgenden stellen wir Ihnen die wichtigsten Marketingregeln für Sie als Bewerber vor.

Konkrete Beispiele und weitere Details folgen dann in den weiterführenden Kapiteln.

Produkte bieten das, was der Käufer liebt.

Für Sie als Bewerber heißt das, dass Sie generell das bieten sollten, was Ihr neuer Arbeitgeber liebt. Erste Wünsche hat er ja bereits in der Stellenausschreibung genannt.

Erfahrung und Tests machen stärker.

Je mehr Sie über sich selbst und Ihren Wunscharbeitgeber wissen, umso besser können Sie sein. Je häufiger Sie trainieren und Frage-Antwort-Übungen zu klassischen Bewerbungssituationen durchspielen, desto sicherer werden Sie, z. B. im Vorstellungsgespräch.

Fehler bieten Wachstumspotenzial.

Sie müssen Fehler machen, damit Sie wissen, wie es besser geht. Ein "schlechtes" Vorstellungsgespräch macht Sie besser für das nächste Mal.

Sehen Sie Probleme positiv.

Lassen Sie sich von Problemen anregen, um neue Möglichkeiten auszuprobieren. Sehen Sie Bewerbungsmisserfolge nicht als kraftraubend an, sondern blicken Sie immer zuversichtlich nach vorn.

Nutzen Sie den positiven Vorfilter in Ihrer Sprache.

Ihre (einleitenden) Worte entscheiden darüber, wie Ihr Gegenüber Sie sieht. "Leider habe ich…" ist eine kontraproduktive Formulierung, "Ich habe bis auf … alles dabei!" ist nicht ideal, wirkt aber wesentlich positiver.

Ein erfolgreiches Produkt hat ein tolles Image.

Sorgen Sie in Ihrer Kommunikation, also im Anschreiben, Ihrer Mappe und im Vorstellungsgespräch, für das bestmögliche Image. Sie haben Ihre Wirkung und die Meinung über sich ganz alleine in der Hand.

Ein erfolgreiches Produkt hat eine attraktive Verpackung.

Kleiden Sie sich gut und angemessen, sorgen Sie für hochwertige Unterlagen, schaffen Sie auch gedanklich immer eine gute Basis, soweit Sie darauf Einfluss nehmen können.

Ein erfolgreiches Produkt bringt viele Vorteile mit sich.

Argumentieren Sie mit Ihren Besonderheiten, also mit dem Zusatznutzen, den Sie bieten, und begeistern Sie Ihren Ansprechpartner mit wünschenswerten Highlights. Banaler Nutzen, der vorausgesetzt wird, interessiert niemanden.

Ein erfolgreiches Produkt bietet etwas Einzigartiges.

Stellen Sie Ihre Einzigartigkeiten in den Vordergrund, schaffen Sie gegebenenfalls einen USP, indem Sie Ihre Besonderheiten kombinieren.

Ein erfolgreiches Produkt bietet einen tollen Preis.

Bieten Sie Ihre Arbeit zu einem angemessenen, fairen Preis an. Je mehr Besonderheiten Sie bieten können, umso mehr werden Sie verdienen (können).

Fassen wir noch einmal zusammen: Wie Sie jetzt wissen, kommt es bei Produkten vor allem auf die Zusatznutzen und Alleinstellungsmerkmale (USP) an. Kein Produkt, das erfolgreich ist, wirbt in erster Linie mit Grundnutzen. Und niemand kauft ein Produkt explizit deshalb, weil es einen (oft auch austauschbaren) Grundnutzen bietet.

Zu Beginn dieses Buchs haben Sie sich als Besonderheit von Ihnen drei Stärken notiert – also Ihre eigenen Nutzen.

Welcher Kategorie können Sie Ihre Notizen zuordnen – zum Grundnutzen, zu den Zusatznutzen oder zu den USP? Wenn Sie hier allgemeine Tugenden und Eigenschaften wie "Ehrlichkeit, Fleiß, Engagement …" aufgeschrieben haben, argumentieren Sie über austauschbare Grundnutzen. Das ist besonders undankbar, denn DAS TUN ALLE BEWERBER!

Wenn Sie aber das tun und sagen, was die anderen auch tun und sagen, handeln Sie sich Nachteile ein: Erstens werden Sie in Ihrem Leben nicht mehr erreichen als die anderen. Und zweitens fallen Sie einem Arbeitgeber nicht als Wunschkandidat auf.

Besser ist es, Sie fallen dadurch besonders angenehm auf, dass Sie Dinge schildern, bieten und sagen, auf die andere nicht hinweisen.

Jeder von uns verfügt über Highlights, Besonderheiten und Einzigartigkeiten. Traurig – oder für Sie jetzt schön – ist nur, dass der potenzielle Arbeitgeber davon in der Regel nichts erfährt. Unsere Erfahrung zeigt, dass die Betroffenen ohne eine entsprechende Schulung oft nicht einmal selbst wissen, was das "Tolle" an ihnen ist.

Produkte bieten Grundnutzen.

Bieten auch Sie als Bewerber selbstverständliche Grundnutzen wie z. B. Loyalität oder Engagement, aber heben Sie diese nicht als Besonderheit hervor, sondern setzen Sie sie als selbstverständlich voraus. Sollten Sie bei der ersten Aufgabe bereits "Zusatznutzen" festgehalten haben, sind Sie auf dem richtigen Weg. Dann haben Sie bereits besondere Merkmale genannt, die Sie zwar nicht einzigartig machen, aber hervorheben.

Bessere Produkte bieten viele Zusatznutzen.

Schildern Sie Besonderheiten, die Sie von anderen Bewerbern abgrenzen. Verzichten Sie auf Selbstverständlichkeiten, die andere mit hoher Wahrscheinlichkeit auch nennen werden. Ziel dieses Buchs ist, dass Sie nach der Lektüre den Idealzustand erreichen, nämlich, dass Sie auf die Frage nach Stärken oder sonstige Fragen künftig "überdurchschnittlich" antworten. Und zwar, indem Sie…

…Ihre Einzigartigkeiten (USP) nennen und herausstellen,

…anders und besser als andere Bewerber antworten

…sowie sich auf diese Weise ganz oben positionieren.

Damit erzeugen Sie beim möglichen Arbeitgeber maximales Interesse an Ihrer Person und lassen allein durch die Selbstdarstellung bereits einen Großteil der Konkurrenten hinter sich!

Perfekte Produkte bieten einen oder mehrere USP.

Was macht Sie einzigartig? Gehen Sie gezielt daran, Ihre USP zu suchen, sie herauszuarbeiten und offensiv zu kommunizieren! Das können einzelne Highlights wie z. B. "Bester des Studienjahrgangs" sein oder das sichere Beherrschen von vier Fremdsprachen. Sie können sich aber auch durch die Kombination von Besonderheiten Ihr Alleinstellungsmerkmal schaffen: "Ich bin der Einzige in meinem sozialen Umfeld, der zehn Jahre Führungserfahrung, Auslandsroutine und Bestnoten im Abitur und im Studium nachweisen kann…"

Produkte mit USP können gerne teurer sein.

Wenn ein Produkt Einzigartigkeiten bietet, wird es aufgrund der Exklusivität auch teurer verkauft. Je mehr Einzigartigkeiten Sie als Bewerber nachweisen können, umso mehr Gehalt können Sie einfordern. Je weniger Sie sich von anderen Bewerbern unterscheiden, umso austauschbarer sind Sie. Damit werden Sie auch schnell und gerne in Ihren Gehaltsvorstellungen gedrückt!

Das Herzstück des Marketings ist die Positionierung.

Schreiben Sie sich Ihre eigene Positionierung, halten Sie in einem werblichen Text Ihre Besonderheiten fest und zählen Sie alles auf, was andere so nicht bieten können. Das stärkt auch Ihr Selbstbewusstsein!

In diesem Buch werden wir Ihnen ganz konkret zeigen, wie Sie diese Alleinstellung erreichen können. In Vorstellungsgesprächen, die wir selbst als Arbeitgeber geführt haben, und in unseren Seminaren stellen wir immer wieder fest, dass die Masse sich eher negativ darstellt: als austauschbar, oberflächlich und nicht markant.

Als Fazit können wir festhalten:

1) Die meisten Bewerber verhalten sich so, wie es der Durchschnitt aller anderen Bewerber auch tut.

2) Die wenigsten Bewerber stellen ihre Besonderheiten heraus.

Deswegen gilt ab jetzt ein ganz einfacher Denkansatz: "Stellen Sie sich bewusst anders dar, als es die anderen tun würden! Seien Sie einzigartig!"

Eine der wichtigsten Trainings- und Erfolgsbotschaften aus diesem Buch erhalten Sie schon an dieser Stelle:

Wenn Sie etwas für Ihre Bewerbung tun, also Ihr Anschreiben formulieren, Ihren Lebenslauf schreiben, die Mappe gestalten oder sich persönlich vorstellen, dann überlegen Sie, was die "unwissende Masse" tun oder sagen würde, und machen Sie die Dinge dann bewusst anders bzw. individueller!

Wir nennen diesen Grundsatz die "Massenstrategie". Sie heißt so, weil nahezu alle Bewerber ein vergleichbares Niveau bieten – ein Niveau, das zwar gut sein mag, aber niemanden wirklich aus der Masse herausragen lässt. Und das Auffallen, das Herausragen, ist eine der Voraussetzungen für Sie als Wunschkandidat einer Firma.

Überlegen Sie somit künftig immer, was die Masse der anderen tun oder sagen würde, und entscheiden Sie sich deswegen gezielt für eine bessere und damit andere Antwort, die Ihren Gesprächspartner beeindruckt und in Erinnerung bleibt…


BUCH – TÄGLICH MEHR ERFOLG DURCH KLEINIGKEITEN

Leseprobe unseres Ratgebers "Täglich mehr Erfolg durch Kleinigkeiten – Das Trainingsleerbuch: Rhetorik. Persönlichkeit. Finanzen." von Thomas Schlayer. Bitte beachten Sie, dass durch den Auszug aus diesem Buch einige Hinweise oder Verweise der nachfolgenden Texte aus dem Zusammenhang gerissen sein könnten.

Kapitel 4: Ihr persönlicher Erfolg

Kommen wir jetzt zum generellen Erfolgspotenzial Ihrer Persönlichkeit. Meine Erfahrung zeigt, dass auch hier Kleinigkeiten den Unterschied machen. Menschen wollen stark sein, Erfolg haben und das Leben genießen. Doch die wenigsten wissen, wie einfach das tatsächlich ist. Korrigieren Sie Ihre Werte, nehmen Sie sich und Ihr Leben bewusst wahr und schon sind Sie auf dem richtigen Weg! Wer sich auf das konzentriert, was er schon kann, was ihn ausmacht und damit Spaß ins tägliche Leben bringt, entwickelt sich automatisch zu einer stärkeren Persönlichkeit!

Ich möchte Ihnen diejenigen Aspekte Ihrer Persönlichkeit vorstellen, die besonders wichtig für Ihr Selbstcoaching sind.

Akzeptieren Sie Ihren eigenen Erfolg

Manchmal bin ich in meiner Seminararbeit regelrecht erschüttert. Ich lerne Menschen kennen, die ein tolles Leben haben und über beeindruckende Fähigkeiten und Talente verfügen. Nur leider sehen sich die Teilnehmer selbst in einem ganz anderen Licht. Sie beklagen sich über Defizite, glauben nicht an sich und konzentrieren sich auf ihre Misserfolge. Geht es Ihnen ähnlich? Meine Empfehlung ist einfach und effektiv zugleich: Sie sind garantiert erfolgreicher, als Sie glauben! Freuen Sie sich über das, was Sie bereits können! Haben Sie mehr Spaß an Ihren Talenten! Jeder von uns hat etwas Besonderes zu bieten und kann Dinge, um die ihn andere beneiden.

Souveränität und Selbstbewusstsein beginnen damit, dass Sie das schon Erreichte dankbar annehmen. Stellen Sie sich die folgenden Fragen: Was können Sie gut? Was fällt Ihnen leicht? Was besitzen Sie schon? Machen Sie nicht den Fehler, über das zu jammern, was Sie alles noch nicht erreicht haben. Genießen Sie Kleinigkeiten. Seien Sie z. B. dankbar, dass Sie gesund sind. Begeistern Sie sich für Erfolge, die Sie bereits hatten. Je mehr und intensiver Sie diesen Rat befolgen, umso stärker werden Sie werden. Es ist tatsächlich so einfach, wie es klingt: Wer den Pfennig nicht ehrt, ist des Talers nicht wert.

Lernen Sie die eigenen Stärken kennen

Werden Sie sich darüber klar, was Sie besonders gut können. Eine selbstbewusste Persönlichkeit kennt ihre Stärken, baut sie weiter aus und setzt sie gezielt im Alltag ein. Vielleicht besitzen Sie das Talent, Themen gut strukturieren zu können? Oder sind Sie besonders mutig und stellen sich Herausforderungen schneller, als andere Kollegen es tun? Haben Sie eine sehr angenehme Stimme? Wenn Sie sich nicht sicher sind, wo Ihre Stärken liegen, dann fragen Sie doch einmal gute Freunde. Oft nehmen andere unsere Qualitäten eher wahr als wir selbst.

Minimieren Sie Ihre Schwächen

Erkennen Sie auch Ihre Wachstumspotenziale und arbeiten Sie an Ihren Schwächen. Was bremst Sie noch? Was können Sie besser machen als in der Vergangenheit? Welche Ihrer Eigenschaften sollten Sie bald ablegen und durch andere ersetzen? Aber Vorsicht: Halten Sie sich bitte nicht all Ihre Fehler auf einmal vor Augen. Es ist zwar wichtig, dass Sie sie kennen, denn nur so wissen Sie, was Sie noch verbessern können. Wenn Sie sich allerdings voll und ganz auf Ihre Schwächen konzentrieren, werden Sie das erleben, was viele meiner Seminarteilnehmer beschreiben: Sie werden schwach und lustlos, weil die Vielzahl an Verbesserungspotenzial Sie eher demotiviert als inspiriert. Sie stressen sich, da Sie alles gleich besser machen möchten. Arbeiten Sie immer nur an einem Problem. Wenn Sie ein Ziel erfolgreich umgesetzt haben, kommt die nächste Kleinigkeit. So bleiben Sie auch gut gelaunt! Denken Sie daran: Lebenslanges Lernen bedeutet, dass es immer etwas zu verbessern gibt.

Arbeiten Sie Ihre Einzigartigkeit heraus

Die Kunst der individuellen Weiterentwicklung besteht nicht nur darin, an Schwächen zu arbeiten und Stärken auszubauen. Die größten Erfolge erreichen Sie, wenn Sie ausgewählte Stärken so kombinieren, dass daraus eine Spezialisierung entsteht, die Sie einzigartig macht. Sie bieten dann etwas, das sie von allen Menschen in Ihrem Umfeld abhebt. Ein Beispiel: Sie haben in stressigen Zeiten die Disziplin, bis spät in die Nacht an Konzepten zu arbeiten. Und trotzdem können Sie dann morgens um 7 Uhr gut gelaunt wieder aufstehen und im Büro erscheinen. Die Kombination dieser beiden Eigenschaften macht Sie im Vergleich zu Ihren Kollegen zu einem besonders effektiven Mitarbeiter.

Gönnen Sie sich täglich Belohnungen

Das ist eine kleine Maßnahme mit großer Wirkung: Belohnen Sie sich täglich für die Erfolge in Ihrem Alltag! Machen Sie ein Fest daraus, dass Sie fleißig waren oder eine Aufgabe zu Ende gebracht haben. Genießen Sie für solche Kleinigkeiten bewusst eine Tasse Kaffee, gönnen Sie sich eine Kugel Eis oder kaufen Sie sich Ihre Lieblingszeitschrift. Viele Menschen konsumieren eher beiläufig. Machen Sie es besser! Genießen Sie intensiver und belohnen Sie sich. Es gibt jeden Tag einen Grund zum Feiern. Und Sie entscheiden – jeden Tag aufs Neue – ob Sie etwas Besonderes daraus machen!

Lächeln Sie öfter

Es scheint beinahe eine Volkskrankheit zu sein: Viel zu viele Menschen gehen nicht mehr gut gelaunt und fröhlich durchs Leben. Ob bei der Arbeit oder in der Freizeit – sie zeigen sich immer mit einem ernsten Gesichtsausdruck. Haben Sie Spaß! Lächeln Sie öfter einmal und freuen Sie sich über Ihr Leben! Ein Lächeln schüttet Glückshormone aus, steckt an und signalisiert Ihrer Umwelt, dass es Ihnen gut geht. Außerdem macht es Sie attraktiver: Wer fröhlich aussieht, zieht andere Menschen an. Ein Lächeln hilft also Ihnen und anderen. Denken Sie daran: Ein Tag ohne bewusstes Lächeln ist ein verschenkter Tag!

Regen Sie sich nicht auf

Natürlich ist unser Alltag voller Herausforderungen und Probleme. Immer wieder haben wir mit unerwarteten Schwierigkeiten in der Arbeit zu tun. Und auch in der eigenen Familie ist es ganz normal, wenn Dinge uns stressen. Sie haben es jedoch selbst in der Hand, inwieweit Sie sich darauf einlassen. Nur diejenigen Ärgernisse, denen wir Aufmerksamkeit schenken, werden wirklich zu Problemen. Überlegen Sie häufiger, ob eine Sache es wirklich wert ist, dass Sie sich aufregen. Wenn Sie einen stressigen Moment erkennen und bewusst entscheiden, ruhig zu bleiben, dann arbeiten Sie bereits an der Lösung für das jeweilige Problem – und an mehr Harmonie in Ihrem Leben!

Ich habe selbst vor vielen Jahren einmal einen Tipp bekommen, mit dem ich schnell wieder entspannt bin: Ich frage mich in einer ärgerlichen Situation, ob die Sache mich wohl noch in fünf Jahren beschäftigen wird. Wenn ich das verneinen kann, dann denke ich sofort an etwas anderes. Mit dieser Methode werden Sie zu einem positiveren Gefühlsleben finden. Wenn Sie ein Problem nicht lösen können, dann können Sie zumindest Ihre Einstellung dazu ändern!

Konzentrieren Sie sich auf die schönen Dinge

Es ist eine Frage der grundsätzlichen Einstellung, welchen Ereignissen in Ihrem Leben Sie besondere Aufmerksamkeit schenken. Es geht dabei nicht nur darum, über Unangenehmes hinwegzusehen. Im Gegenzug ist es auch wichtig, dass Sie die schönen Dinge im Leben bewusst und leidenschaftlich fokussieren. So einfach, wie es klingt, ist es auch! Wer sich in erster Linie mit den negativen Aspekten seines Daseins beschäftigt, der wird sich auch eher schwach und belastet fühlen. Wer dagegen stärker durch sein bewusstes Umdenken auf das Positive achtgibt, hat mehr Lebensfreude. Probieren Sie es aus! Sofort! Entscheiden Sie sich für das Schöne im Leben! Sie haben es jeden Tag aufs Neue in der Hand, welche Grundstimmung das Fundament Ihrer Zukunft ist.

Bereiten Sie anderen eine Freude

Wer im Leben etwas gibt, erhält vom Leben auch etwas zurück. Heben Sie sich vom Großteil der Menschen ab und bereiten Sie anderen eine Freude! Sie werden früher oder später Dankbarkeit oder auch einen Gefallen zurück bekommen. Setzen Sie sich das Ziel, Ihr Umfeld immer wieder zu begeistern! Tun Sie mehr, als von Ihnen verlangt wird. Wie wäre es z. B., wenn Sie einmal eine Kleinigkeit verschenken oder einen Kollegen mit einer Fleißarbeit überraschen? Auf diese Weise werden Sie bei Ihren Mitmenschen mehr erreichen, weil Sie sich definitiv stärker bemühen als andere.

Suchen Sie wahren Erfolg innen, nicht außen

Ich kenne viel zu viele Menschen, die Ihren Erfolg über materielle Dinge definieren. Der Neuwagen, das Eigenheim oder die teure Uhr sind für sie grundlegende Statussymbole. Auch fühlen sich viele erst dann stark und sicher, wenn sie von anderen gelobt oder beneidet werden. Aber glauben Sie mir: Stärke und Selbstbewusstsein kommen von innen! Um wirklich glücklich zu sein, brauchen Sie keinen Besitz oder Lob. Wenn Sie auf dem richtigen Weg sind, dann ziehen Sie Ihre Kraft aus Ihrem Leben. Die Zufriedenheit kommt von innen heraus: weil Sie etwas erreicht haben, weil Sie Menschen glücklich gemacht haben oder weil Sie stolz auf Ihre Entwicklung sind. Wenn Sie so denken, wird Ihnen das viel Kraft geben.

Setzen Sie sich klare Ziele

Sie sollten sich darüber im Klaren sein, welche Ziele Sie haben. Klassische Ziele für Ihr tägliches Leben sind kurz bzw. mittelfristig angelegt und messbar. Beispielsweise: Ich will in drei Jahren 500 Euro netto monatlich mehr verdienen. Was möchten Sie erreichen? Wollen Sie einmal ein Haus am Meer besitzen? Wollen Sie einen Tag zusätzlich für Ihre Familie haben? Träumen Sie davon, nur noch drei Tage pro Woche zu arbeiten? Setzen Sie sich eindeutige Ziele, auf die Sie hinarbeiten! Je klarer Ihnen ist, wohin Sie wollen, umso eher können Sie beurteilen, ob Ihre Entscheidungen die richtigen sind. Vorsicht! Viele Menschen haben Ziele, die miteinander konkurrieren bzw. in unterschiedliche Richtungen weisen: Sie wollen sich z. B. einen Nebenjob am Wochenende suchen und andererseits deutlich mehr Freizeit haben? Damit stehen Sie sich selbst im Weg und fühlen sich schnell hin und her gerissen. Ihre Ziele sollten und müssen sich sinnvoll ergänzen!

Leben Sie nach einem Motto

Besonders erfolgreich werden Sie sein, wenn Sie sich nicht nur wie gerade beschrieben Ziele setzen, sondern Ihrem Leben auch ein Motto geben. Eine solche grundlegende Lebensphilosophie ist noch mehr als ein klassisches Ziel und wirkt langfristig, übergreifend und hat damit eine besondere strategische Bedeutung. Wählen Sie z. B. die Devise "Ich werde jeden Tag besser", dann wird Ihnen das viel Antrieb geben. Ist Ihr Motto "Meine Gesundheit ist mir das Wichtigste", dann wird Ihnen auch schnell klar sein, welche Jobs für Sie infrage kommen und welche nicht. Oder nehmen wir an, Ihre Philosophie lautet "Ich will einmal eine erfolgreiche Firma etablieren". Dann werden Sie Ihre Lebensplanung, Ihre Teilziele und das tägliche Engagement auch danach ausrichten. Begeistern Sie sich und Ihre Freunde mit einem Lebensmotto! Um herauszufinden, welcher Satz das sein könnte, stellen Sie sich einmal die folgenden Fragen: Nach welchen Werten lebe ich? Was ist mir wichtig? Welche Regeln bestimmen neben klassischen und meist finanziellen Zielen meinen Alltag? Wenn Sie nach einer prägnanten Maxime leben, haben Sie das, was vielen fehlt – einen klaren Weg vor Augen! Nur so können Sie mehr erreichen als die meisten anderen Menschen und wirklich etwas auf der Welt hinterlassen.

Hören Sie auf zu jammern

Überall wird gejammert: zu wenig Gehalt, schlechte Chefs, zu wenig Freizeit, finanzielle Probleme usw. Dabei ist doch eines klar: Wer jammert, ist unattraktiv. Deshalb lautet meine Empfehlung für Sie: Hören Sie auf, zu klagen! Damit heben Sie sich von den anderen ab und entscheiden sich für einen Erfolg versprechenden Weg. Denn wenn Sie sich nicht mehr täglich über die unzähligen Alltagsprobleme und Ärgernisse in Ihrem Leben beschweren, werden Sie nicht nur angenehm auffallen. Sie werden sich selbst wesentlich besser und stärker fühlen! Denken Sie immer daran: Es ist Ihre geistige Grundeinstellung, die den Unterschied macht. Und es ist ein wirklich großer Unterschied.

Nehmen Sie Herausforderungen an

Wir haben es schon angesprochen: Neues Wissen ist zwar wichtig, noch viel wichtiger ist es allerdings, das neue Wissen praktisch zu nutzen. Nur angewandtes Wissen macht Sie besser. Sie können sich nur weiterentwickeln, wenn Sie sich auch dem täglichen Training stellen. Nehmen Sie Herausforderungen an! Springen Sie über Ihren Schatten und verlassen Sie die Bequemlichkeitszone, die Sie bislang davon abgehalten hat, etwas Unbequemes oder Neues auszuprobieren. Melden Sie sich z. B. freiwillig, um einen Vortrag zu halten. Oder gehen Sie mutig und selbstbestimmt zum Chef und präsentieren Sie Verbesserungsvorschläge. Wenn Sie vor solchen Herausforderungen zurückschrecken, stagnieren Sie. Wenn Sie sich ihnen aber stellen, wird das zu Ihrem persönlichen Wachstum beitragen.

Freuen Sie sich, wenn Sie Fehler machen

In unserem Alltag machen wir natürlich auch Fehler. Sie treffen eine Entscheidung und es stellt sich heraus, dass Sie ein Problem damit nicht lösen konnten? Sie führen ein wichtiges Gespräch und nennen ein Argument, das leider am Thema vorbeigeht? Sie halten einen Vortrag und verpatzen das Ende? Glückwunsch! Sie haben Fehler gemacht und wissen jetzt, wie es nicht funktioniert. Für die meisten Menschen sind Fehler etwas Furchtbares und Peinliches. Für Profis sind sie eine Anleitung, es besser zu machen. Wer aus Fehlern bewusst lernt, entwickelt sich schneller weiter. Gehen Sie sportlich mit Misserfolgen um und machen Sie sich die gewonnene Erfahrung zunutze! Geben Sie nicht auf, haben Sie mehr Spaß daran, etwas auszuprobieren! Denken Sie einfach einmal an Ihre Kindheit zurück: Sie haben ja auch laufen gelernt, obwohl Sie immer wieder hingefallen sind.

Achten Sie auf Ihren Umgang

Wir suchen uns im Alltag Gleichgesinnte. Für Freizeitaktivitäten ist das etwas Wunderbares. Wenn es allerdings um persönliches Wachstum und Erfolg geht, pflegen viele leider den falschen Umgang. Denn der Mensch wird geprägt durch die Menschen, zu denen er Kontakt pflegt. Jemand, der sich nicht traut, vor einer Gruppe eine kleine Rede zu halten, hat meist Freunde, denen es ebenso geht. Wer am Wochenende lieber fernsieht, statt einmal ein Seminar zu besuchen, bewegt sich eher in einem Kreis von Personen, die genauso denken. Wenn Sie sich stärker entwickeln wollen, dann umgeben Sie sich mit Menschen, die Sie mitreißen! Suchen Sie sich Bekannte, die weiter sind als Sie, die mutiger sind, mehr Geld haben, toll reden können usw. Beobachten Sie diese Personen! Hören Sie sich deren Meinung an. Hinterfragen Sie deren tägliches Handeln. Dann werden Sie automatisch mitgerissen und entwickeln sich in eine positive Richtung.

Hinterfragen Sie Ihre Einstellung

Ihre bisherige Einstellung zu bestimmten Dingen hat Sie dorthin gebracht, wo Sie heute sind. Reicht Ihnen das? Ich gehe davon aus, dass Sie noch mehr erreichen wollen, sonst würden Sie ja dieses Buch nicht lesen! Wenn Sie im Leben weiter vorankommen wollen, dann erfordert das auch die Korrektur einiger Ihrer Einstellungen. Denn diese bestimmen Ihr Handeln. Deshalb liegt darin auch das Potenzial für Ihre zukünftige Weiterentwicklung. Denken Sie einmal darüber nach, welche Einstellungen Sie bewusst ändern können, damit Ihre Zukunft noch besser wird.

Waren Sie z. B. bislang der Ansicht, dass Sie nach Feierabend nichts mehr mit Ihrem Beruf zu tun haben wollen? Dann könnte die Bereitschaft, nach der Arbeit einmal ein Fachbuch zu lesen, Sie deutlich weiterbringen. Wenn ich in den Urlaub fahre, habe ich immer mehrere Fachbücher dabei und genieße es, am Strand mit Blick auf das Meer zu lesen. Das ist für mich etwas Schönes und ich freue mich darauf. Diese Einstellung hat viel zu meiner Entwicklung beigetragen. Ich kenne allerdings auch viele Menschen, die das nicht gut finden. Urlaub müsse frei von solchen Sachen sein, sagen sie. Was meinen Sie? Sind diese Kritiker weiter als jemand, der eine andere Einstellung hat und seine freie Zeit gern zum persönlichen Wachstum nutzt? Entscheiden Sie selbst!

Handeln Sie mit mehr Leidenschaft

Wenn Sie etwas in Angriff nehmen, sind Sie dann mit maximaler Energie und Konsequenz bei der Sache? Oder neigen Sie dazu, eine Aufgabe mit kleinstmöglichem Aufwand und im Rahmen der Erwartungen anderer zu erledigen? Geben Sie 75 Prozent, wenn Sie gefordert sind, oder überraschen Sie sich und Ihre Mitmenschen mit "voller Power"? Wenn Sie sich persönlich weiterentwickeln, Ihr Image polieren und Ihre Ergebnisse verbessern wollen, dann arbeiten Sie künftig nur noch mit dem Turbo! Gehen Sie mit maximaler Leidenschaft an die Dinge und erledigen Sie Ihre Arbeit wirklich großartig. Begeistern Sie andere mit Ihren überdurchschnittlichen Leistungen. Halbherziges Handeln funktioniert zwar kurzfristig – über die Jahre hinweg und mit Blick auf wirklichen Erfolg benötigen Sie aber 100 oder, noch besser, 110 Prozent!

Weitere Tipps und Tricks im Überblick

Damit Ihr Selbstcoaching zum persönlichen Erfolg führt, gibt es noch zahlreiche weitere Möglichkeiten. Im Folgenden finden Sie einige zusätzliche Ideen:

- Visualisieren Sie das, was Sie erreichen wollen! Heften Sie sich z. B. Bilder Ihres Traumhauses an die Pinnwand! Das ruft Ihnen Ihre Ziele ins Gedächtnis und schafft Motivation.

- Stellen Sie sich vor, Sie wären bereits fünf Jahre weiter. Wie wird das sein? Wie fühlt sich das an? Eine solche Perspektive gibt Ihnen zusätzlich Rückenwind.

- Seien Sie bereit, Erreichtes zugunsten neuer Erfolge aufzugeben! Wer an dem festhält, was er schon geschafft hat, kommt wesentlich langsamer voran als jemand, der seine Ziele flexibel anpasst.

- Denken Sie vor allem gleich nach dem Aufwachen und abends vor dem Schlafengehen über Ihre Visionen, Erfolge und Ziele nach. Diese Gedanken verankern sich besonders stark und werden Ihnen Kraft geben!

- Warten Sie nicht auf die ideale Gelegenheit, sondern nutzen Sie das Hier und Jetzt. In jedem Moment können Sie etwas ausprobieren oder eine Entscheidung treffen. Wer wartet, verliert.

- Treffen Sie schnell Entscheidungen. Prüfen Sie die Sachlage, wägen Sie Vor- und Nachteile ab und wählen Sie dann zügig eine Alternative aus. Wer sich nicht entscheidet, fühlt sich langfristig hin und her gerissen – das kostet Kraft und bringt keine Erfolge.

- Einen wirklichen Misserfolg erleiden Sie nur dann, wenn Sie nach einer Niederlage aufgeben. Gerade derjenige, der nach Rückschlägen weitermacht, wird langfristig sein Ziel erreichen.

- Sorgen Sie dafür, dass Sie mit Ihrer Dienstleistung oder Ihren Produkten die Nummer eins sind. Werden Sie der Beste auf Ihrem Gebiet. Wer der Marktführer in einer Branche oder mit einem Angebot ist, fällt eher auf, bleibt besser in Erinnerung und verkauft besonders gut.


BUCH – DIE MACHT DER KLEINIGKEITEN

Leseprobe unseres Ratgebers "Die Macht der Kleinigkeiten – Rhetorik ganz einfach: Besser denken. Besser reden." von Thomas Schlayer. Bitte beachten Sie, dass durch den Auszug aus diesem Buch einige Hinweise oder Verweise der nachfolgenden Texte aus dem Zusammenhang gerissen sein könnten.

Kapitel 3: Innere und äußere Kommunikation

Ich frage die Teilnehmer meiner Seminare gern, wie sie den Begriff Kommunikation definieren. Die Antworten gehen dabei immer in die gleiche Richtung: mit anderen reden, sich austauschen, argumentieren, Vorträge halten, Dialoge führen etc. Das ist genau das, was die meisten Menschen unter Kommunikation verstehen: der aktive Austausch mit anderen.

Im Anschluss stelle ich dann weiterführende Fragen: Wer ist die Person, mit der Sie sich am meisten unterhalten? Wer prägt Sie somit auch am stärksten? Darauf erhalte ich in der Regel zwei Antworten: Es ist entweder ein Kollege oder der Partner. Machen Sie doch spontan mit! Mit wem sprechen Sie am häufigsten? Wer ist Ihr intensivster Gesprächspartner?

Unser erster Ansprechpartner sind wir selbst Zur Verblüffung der Teilnehmer kann ich den meisten Vorschlägen aber nicht zustimmen. Denn die Person, mit der jeder Mensch die intensivste Kommunikation pflegt, ist definitiv eine andere. Denken Sie einmal darüber nach!

Ob in der Familie, im Büro oder im Urlaub – die Person, mit der Sie nachweislich am häufigsten reden, sind Sie selbst.

Wir müssen also den Begriff Kommunikation in zwei Bereiche einteilen:

Äußere Kommunikation – das Gespräch mit anderen

Innere Kommunikation – das Gespräch mit uns selbst

Es ist eine Tatsache: Wir grübeln, reden vor uns hin, stellen uns selbst Fragen und reflektieren Erlebnisse. Einfach jede unserer Handlungen ist vom ständigen inneren Dialog begleitet. Vom Aufstehen bis zum Einschlafen, im Auto, beim Abwasch oder Spazierengehen – die intensivsten Gespräche führen wir jeden Tag mit uns selbst. Damit prägen wir uns selbst auch stärker, als jede andere Person das je könnte. Kein Familienmitglied und kein Kollege dieser Welt hat so viel Einfluss auf uns wie wir selbst.

Seien Sie Ihr eigener Coach

Wer diese Tatsache einmal erkannt hat, kann sehr viel für sich verändern. Wünschen Sie sich mehr Sicherheit, Persönlichkeitsstärke, Zuversicht und Freude. Sie brauchen niemanden zu suchen, der Ihnen hilft, das zu erreichen. Sie können es selbst und Sie können es auch am besten. Sie selbst sind der effektivste Trainer, den Sie sich wünschen können.

Die meisten Menschen sind leider kein guter Coach für sich selbst. Es überwiegen skeptische Gedanken, Reflexionen über Misserfolge, Sorgen und Ängste. Wenn Ihnen bewusst ist, dass Sie nur durch Ihr eigenes Umdenken Ihrem Leben eine positive Wendung geben können, sind Sie deshalb schon auf der Gewinnerseite.

Das Wissen um diese Macht der inneren Kommunikation wird Sie erfolgreicher machen. Denn so können Sie die Faktoren ausschalten, die Sie schwächen, und Ihre Gedanken künftig auf diejenigen Dinge richten, die für Sie arbeiten. Wie das genau funktioniert, klären wir im folgenden Kapitel.

Kapitel 4: Das konstruktive Denken

Einer der wichtigsten Tipps, die ich Ihnen für Ihren nachhaltigen Erfolg in der Kommunikation geben kann, ist dieser: Denken Sie konstruktiv! Das mag einerseits banal klingen. Andererseits ist es aber auch schwer zu fassen, was dieser Rat genau bedeutet. Aber glauben Sie mir: Wenn Sie sich wirklich damit auseinandersetzen, wie Sie konstruktiver denken, wird Ihnen das mehr Sicherheit und Souveränität verleihen.

Vom Denken zum Fühlen zum Sprechen!

Um diese Empfehlung wirklich umsetzen zu können, müssen Sie sich den grundlegenden Zusammenhang von Denken, Fühlen und Sprechen vor Augen führen:

Ihre Gedanken bestimmen Ihre Gefühle. Und Ihre Gefühle bestimmen Ihren Wortschatz und Ihre Ausstrahlung.

Mit diesem elementaren Kommunikationsgesetz ist schon das Wichtigste erklärt. Die Ergebnisse dieser Kette wirken sich bei jedem Menschen innerhalb weniger Sekunden aus. Starten Sie doch einmal einen Selbstversuch: Denken Sie an etwas Unangenehmes. Malen Sie es sich bildlich aus. Schon fühlen Sie sich schlecht. In der Folge werden Sie auch negative Worte (wie z. B. "müssen", "furchtbar" oder "hassen") benutzen und im Gespräch eher traurig als motivierend klingen. Außerdem signalisieren Sie mit Ihrem Gesichtsausdruck und Ihrer Gestik, was Sie empfinden. Wer negativ denkt, schafft eher Distanz zu seinem Gegenüber. Wer hingegen positiv denkt, wirkt angenehmer und erzeugt Sympathie.

Programmieren Sie Ihr Unterbewusstsein

Das konstruktive Denken hat auch einen langfristigen Effekt auf Sie selbst: Ihre Gedanken werden ganz automatisch in Ihrem Unterbewusstsein abgelegt. Dieses können Sie sich wie ein großes Lager mit vielen Räumen vorstellen. Jeder Raum steht für einen Reiz bzw. ein Thema und hat zwei Bereiche: eine positive und eine negative Ecke. Mit jedem Gedanken an eine bestimmte Erfahrung wird ein Kärtchen in dem jeweiligen Raum abgelegt – bei einem positiven Gedanken in die positive Ecke und bei einem negativen Gedanken in die negative. Die Inhalte Ihres unterbewussten Zentrallagers beeinflussen und prägen Ihr Wertesystem. Immer, wenn Sie dann zum wiederholten Mal eine bestimmte Situation erleben, wird sofort nachgesehen, welche Karten dafür bereits abgelegt sind, also welche Werte Sie dafür gespeichert haben. Diese Vorprägung beeinflusst Ihr Handeln.

Das Problem dabei: Im Normalfall speichern Menschen negative Informationen ab. Deshalb werden ängstliche Personen in schwierigen Momenten immer ängstlicher. Überlegen Sie einmal: Sind Sie auch ein eher negativer Denker? Dann ist es kein Wunder, dass Sie in bestimmten Situationen immer schwächer werden. Die Lösung lautet: Denken Sie stattdessen konstruktiv. Dann werden Sie stärker. Ganz einfach! Nehmen wir einmal an, Sie bitten Ihren Vorgesetzten um eine Gehaltserhöhung. In der Diskussion stellt sich schnell heraus, dass er dies ablehnt. Ihr negatives Fazit aus dem Gespräch lautet: "Ich hasse diese Gespräche mit meinem Chef. Er gewinnt sowieso immer." In Ihrem unterbewussten Zentrallager wird nun im Raum mit dem Schild "Chefgespräche" eine Informationskarte in der Negativecke abgelegt. Darauf steht "Keine Chance" oder "Ich bin bestimmt unterlegen". Bei der nächsten Zusammenkunft wird diese Karte wieder hervorgeholt und Sie gehen mit einer entsprechend negativen Grundhaltung in die Zusammenkunft. Egal, um welches Thema es geht, Sie werden denken: "Er wird bestimmt seinen Willen durchsetzen."

Statt mit dem Gedanken "Der Chef wird bestimmt wieder gewinnen" sollten Sie aber besser mit einer konstruktiven Einstellung an die Sache herangehen. Platzieren Sie ein Kärtchen in der positiven Ecke! Sagen Sie sich z. B.: "Ja, jedes Gespräch mit dem Chef wird mich besser machen." Eine solche Einstellung hat zum einen – wie oben bereits beschrieben – den unmittelbaren Vorteil, dass Sie sich kurzfristig stärker fühlen und damit auch Souveränität ausstrahlen. Zum anderen programmieren Sie aber auch Ihr Unterbewusstsein und damit Ihr Wertesystem über Jahre hinweg auf Stärke und nicht auf Angst.

Es geht nicht um eine Kehrtwende

Machen Sie aber nicht den Fehler, zu viel auf einmal zu wollen! In meinen Seminaren werde ich oft darauf hingewiesen, dass es nicht einfach ist, den Gedanken "Ich hasse diese Gespräche mit meinem Chef" in ein "Hurra, ich freue mich auf die Verhandlung" zu verwandeln. Das trifft genau den Kern des Problems. Dieser komplette Richtungswechsel kann auch nicht funktionieren. Genau deshalb empfehle ich Ihnen nicht das klassische "positive Denken", sondern eben das "konstruktive Denken".

Versuchen Sie nicht einfach, Ihre bisherige negative Einstellung durch das Gegenteil zu ersetzen, sondern führen Sie sich vor Augen, wie Sie konstruktiv an eine Sache herangehen können. Machen Sie aus "Das schaffe ich nie" nicht "Ja, das schaffe ich auf jeden Fall", sondern sagen Sie sich stattdessen: "Ja, das macht mich erfahrener".

Der Erfolg liegt in Ihrer Hand Fassen wir also noch einmal zusammen: Kurzfristig bestimmen Ihre Gedanken Ihre externe Kommunikation, die dann entsprechend für oder gegen Sie arbeitet.

Gedanke → Gefühl → Wortschatz und Ausstrahlung

Langfristig werden all Ihre Gedanken im Unterbewusstsein abgespeichert und prägen Ihr Wertesystem. Je nachdem, ob eine positive oder eine negative Einstellung überwiegt, wird Sie das persönlich stärken oder schwächen.

Gedanke→ Wertesystem → Stärke oder Schwäche

Damit bestimmen Sie jederzeit, nur durch Ihre Gedanken, ob Sie das positive Potenzial Ihrer Kommunikation nutzen können. Es liegt allein in Ihrer Hand, ob Sie sich sicher fühlen oder im Erdboden versinken. Das, woran Sie glauben, wird mit hoher Wahrscheinlichkeit zu Ihrer Wahrheit.

Beispiel: Monika soll in einer Präsentation vor Kollegen ein neues Produkt, das vor der Markteinführung steht, vorstellen. Das Problem: Sie hat große Angst davor, einen Vortrag zu halten. Das ist ihr zentraler Gedanke: "Mist! Das kann ich nicht. Da werde ich bestimmt wieder rot. Ich hasse das." Die letzten Stunden vor der Präsentation sind mit dieser Einstellung sehr unangenehm für sie. Sie ist genervt und kann kaum an etwas anderes denken. Als sie mit ihrem Vortrag beginnt, können die Zuhörer an Monikas Gesichtsausdruck klar erkennen, dass sie keine Freude daran hat. Ihre Gestik und die Art und Weise, wie sie spricht, unterstreichen diesen Eindruck. Alles in allem kommt das Publikum zu dem Schluss, eine nur akzeptable Präsentation zu hören. Monika hat sich auch langfristig keinen Gefallen getan. Ihr Gedanke "Mist! Das kann ich nicht" führt zu einer klaren Bestätigung dieses Werts in ihrem Unterbewusstsein. Dort sind in der Kammer "Präsentationen" schon viele entsprechende Kärtchen in der Negativecke abgelegt. Indem sie diese Einstellung erneut reproduziert hat, wurden ihre Unsicherheit und Angst in diesem Bereich wieder ein wenig verstärkt. Ihr Selbstbewusstsein hat sich weiter verringert, ihre Ängste wurden größer.

Dabei wäre es so einfach gewesen. Ein positiver Gedanke hätte z. B. sein können: "Ja, ich mache das schon. Ich kann das irgendwie. Es wird mich jedes Mal ein wenig besser machen, wenn ich es immer wieder von Neuem probiere." So hätte Monika sich kurzfristig besser gefühlt und auch bei der Präsentation Zuversicht ausgestrahlt.

Langfristig hätte sie in ihrem Unterbewusstsein den positiven Bereich gestärkt und ihr rhetorisches Können wieder ein wenig ausgebaut.

Der Universalgedanke gegen Stress

In meinen Seminaren werde ich regelmäßig nach einer Gedankenempfehlung für Stressreize gefragt. Was sollte ich denken, wenn ich angegriffen werde, wenn ich es mit einer überheblichen Person zu tun habe oder wenn mich jemand stresst? Diese Gelegenheit nutze ich immer gern, um einen genialen Universalgedanken zu empfehlen. Es ist eine Botschaft, die in wirklich jeder undankbaren Situation einen konstruktiven Anschub gibt. Ärgern Sie sich nicht mehr, streiten Sie nicht mehr mit, sondern denken Sie innerlich mit dem folgenden Satz, der Sie täglich wachsen lässt:

"Danke, dass Sie mich daran erinnern, wie ich nicht mehr sein werde und wie einfach es sein kann, mich zu verbessern!"

Genial, nicht wahr? Erinnern Sie sich in solchen Momenten künftig einfach an Ihr bisheriges Wachstum und die Möglichkeiten, sich von der Masse abzuheben. So wird jeder Angriff durch bewusste innere Kommunikation zu einer Trainingsmöglichkeit und damit zu einem Erfolg für Sie!

Kapitel 10 - Wichtige Fragearten

Wir haben bereits viel über grundlegende Möglichkeiten der Kommunikation gesprochen. Dabei ging es vor allem um Vorträge bzw. die freie Rede. Jetzt möchte ich Ihnen zusätzlich entscheidende Tipps für Dialogsituationen geben. Sie lernen Details kennen, wie Sie richtig Fragen stellen, derer sich nur wenige Menschen bewusst sind.

In meinen Seminaren kündige ich für diese Einheit gern einen gedanklichen Ausflug in die Schulzeit an. Die Fragearten werden bereits in der fünften und sechsten Klasse behandelt. Danach glauben viele, sich nicht mehr damit beschäftigen zu müssen. Insbesondere in den Führungskräftetrainings ernte ich bei diesem Modul erst einmal skeptische Blicke. Wenn wir das Thema dann besprochen haben, sind auch 200.000 €-Manager sehr dankbar dafür.

Wenn Sie wissen, wie Sie die unterschiedlichen Fragemöglichkeiten einsetzen können, haben Sie in jedem Gespräch einen großen Vorteil. Ich möchte Ihnen deshalb jetzt die sechs wichtigsten Kategorien vorstellen und alltagstaugliche Empfehlungen dazu geben.

Offene Fragen

In der Schule haben Sie die offenen Fragen auch als W-Fragen kennengelernt, weil die meisten von ihnen mit einem W beginnen: was, wie, wann… Sie ermöglichen ausführliche Antworten und sind ideal, wenn Sie großen Informationsbedarf haben. Ihr Gegenüber kann ausführlich erzählen und Sie erhalten einen umfassenden Bericht zum gewünschten Thema. Beispiele für offene Fragen sind: "Was ist genau passiert?" "Wie stellen Sie sich das vor?" "Welche Vorteile hat das Konzept?" "Warum kam es dazu?"

Geschlossene Fragen

Die geschlossenen Fragen werden auch Ja-Nein-Fragen genannt. Ihr Gesprächspartner wird deutlich geführt und antwortet im Normalfall mit einem klaren "Ja" oder "Nein". Das ist insbesondere bei Menschen von Vorteil, die gern übermäßig ausführlich antworten. Geschlossene Fragen sind hervorragend geeignet, wenn Sie Ergebnisse fixieren wollen: "Setzen wir das Projekt nun um?" "Hilfst du mir bei dieser Aufgabe?" "Können Sie dem Finanzplan zustimmen?"

Rhetorische Fragen

Hier erwartet der Fragende keine Reaktion von seinem Gegenüber. Die Antwort ist allen Beteiligten klar und muss nicht ausgesprochen werden. Es handelt sich daher eher um ein "Klammerelement", das den Beteiligten nochmals ein wünschenswertes Ergebnis in Erinnerung ruft. Wenn Sie eine solche Frage einsetzen, geben Sie den Gesprächsteilnehmern eine Richtung vor und erreichen dadurch schneller Ihr Ziel: "Wer von uns will denn nicht zu einem befriedigenden Ergebnis kommen?" Rhetorische Fragen werden im Alltag eher selten eingesetzt, sind aber sehr effektiv.

Suggestivfragen

Bei der Suggestivfrage schwingt die gewünschte Antwort mit. Dadurch wird Druck auf den Gesprächspartner ausgeübt. Ein Satz wie der folgende legt dem Befragten die Antwort unmissverständlich nahe: "Meinen Sie nicht auch, dass wir das Projekt abbrechen sollten?" Durch das Wörtchen "oder" lässt sich der Effekt sogar noch verstärken: "Sie denken doch sicher auch, dass wir das Projekt abbrechen sollten, oder?" Am meisten Zwang übt eine Suggestivfrage aus, wenn sie mit dem Zusatz "oder etwa nicht?" endet: "Sie denken doch sicher auch, dass wir das Projekt abbrechen sollten, oder etwa nicht?"

Viele Chefs arbeiten gern mit Suggestivfragen. Ich kenne allerdings niemanden, der sich freut, wenn er derart gedrängt wird. Deshalb empfehle ich Ihnen, auf diese Frageform ganz zu verzichten. Sie vergiften damit nur die Gesprächsatmosphäre im emotionalen Bereich.

Balkonfragen

Vor der eigentlichen Frage steht ein kurzer Aussagesatz – er dient als kleiner Informationsbalkon. Dabei kann es sich um eine einfache Tatsache oder auch ein Kompliment handeln: "Ihnen liegt jetzt auch die Kalkulation vor. Wie stehen Sie zu meiner Idee?", oder: "Du bist doch fit in Outlook. Wie lege ich denn im Posteingang einen neuen Ordner an?" Sie stellen also nicht einfach nur Ihre Frage, sondern nutzen den Balkon für einen konkreten oder besonders angenehmen Bezug, mit dem Sie schnell und gezielt Nähe schaffen. Übrigens: Eine Balkonfrage kann sowohl eine offene als auch eine geschlossene Frage sein. Diese Kategorie kann ich Ihnen sehr empfehlen.

Alternativfragen

Dies ist der absolute Geheimtipp unter den Fragemöglichkeiten. Die Alternativfrage ersetzt die bedenkliche Kategorie der Suggestivfragen und motiviert Ihr Gegenüber auf ganz besondere Art und Weise: Fragen Sie gezielt, indem Sie eine attraktive Auswahl bieten.

Es handelt sich bei dieser Form um eine Schwester der geschlossenen Frage. Auf geschlossene Fragen können wir mit einem "Ja" oder einem "Nein" antworten. Auch wenn das auf den ersten Blick als Auswahl erscheint – wir empfinden dies nicht als Entscheidung zwischen zwei Möglichkeiten, sondern vielmehr als Aufforderung nach dem Motto "Friss oder stirb!". Oft sagen Menschen im Nachhinein, sie hätten keine Wahl gehabt. Eine Alternativfrage wirkt hingegen ganz anders. Wenn wir uns zwischen einem "Entweder" und einem "Oder" entscheiden können, gefällt uns das einfach besser. Warum? Wir können uns selbstbestimmt den größeren Vorteil oder den kleineren Nachteil aussuchen. Darüber hinaus aber haben Alternativfragen einen klaren Vorteil für den Fragenden – und sind deshalb ein sehr mächtiges Gesprächsinstrument.

Folgende kleine Rechnung erläutert Ihnen diese Tatsache: Bei einer geschlossenen Ja-Nein-Frage liegt die Wahrscheinlichkeit einer ablehnenden Antwort rein mathematisch bei 50 Prozent. Eine Alternativfrage hingegen hat eine Nein-Wahrscheinlichkeit von 0 Prozent! Denn eine ablehnende Antwort wird ja gar nicht zur Auswahl gestellt. Erst, wenn das Gegenüber die Fragenkategorie erkennt – und das ist selten der Fall – zeigt sich das Nein als dritte Antwortmöglichkeit. Doch selbst in diesem Fall liegt die rechnerische Nein-Wahrscheinlichkeit bei nur 33,3 Prozent. Erkennen Sie die Macht dieser Frageform? Die Chance einer ablehnenden Antwort sinkt gegenüber der geschlossenen Ja-Nein-Frage von 50 Prozent auf mindestens 33 Prozent, in der Regel aber sogar auf 0 Prozent.

Ich möchte Ihnen die Wirkung der Alternativfrage abschließend mit einem Beispiel erläutern. Es ist leicht, auf die folgende geschlossene Frage mit einem Nein zu antworten: "Können Sie mir kommende Woche bei diesem Projekt helfen?" Das Gegenüber hat vielleicht kaum Zeit, keine Lust oder andere Gründe für eine Absage. Fragen Sie aber stattdessen "Wann können Sie mir bei diesem Projekt helfen: am Mittwoch oder am Donnerstag nächster Woche?", spielen Sie die Macht der Alternativfrage aus. Ihr Gesprächspartner denkt sofort nach und will sich die beste Möglichkeit heraussuchen. Mit seiner Entscheidung ist er genauso glücklich wie sie: "Am Mittwoch passt es mir nicht so, da ich einen anderen Termin habe. Aber am Donnerstag könnte ich Ihnen helfen." Probieren Sie die Alternativfrage unbedingt einmal aus und machen Sie sie zu einem Standard, wenn Sie ein Nein Ihres Gegenübers vermeiden und einfach mehr erreichen möchten!


BUCH – TRAUMJOB DURCH KLEINIGKEITEN

Leseprobe unseres Ratgebers "Traumjob durch Kleinigkeiten – So bewerben Sie sich einfach besser" von Thomas Schlayer. Bitte beachten Sie, dass durch den Auszug aus diesem Buch einige Hinweise oder Verweise der nachfolgenden Texte aus dem Zusammenhang gerissen sein könnten.

Kapitel A: Den Traumjob finden

Sie möchten sich auf eine neue Stelle bewerben? Sie glauben, dass dann vieles besser wird? Diesen einen speziellen Job zu bekommen, ist für Sie der absolute Traum? Prima, dann scheint es, als seien Sie auf dem richtigen Weg. Aber ist es wirklich der Traumjob, der da auf Sie wartet? Auf diese Frage bekomme ich immer wieder "Ja, das glaube ich schon – sicher sein kann man ja nie …" zur Antwort.

Genau mit diesem Thema möchte diesen Ratgeber starten: Ist der vermeintliche Traumjob wirklich ein Traum? Wie haben Sie dies definiert? Wissen Sie wirklich, was Sie wollen? Beginnen wir ganz am Anfang. Es geht um Ihren Traumjob.

Diese Formulierung zeigt schon, dass dieser für Sie den Idealzustand – in Bezug auf die Arbeit – bietet. Lassen Sie uns deswegen auch nur davon sprechen und dieses Ideal ohne Kompromisse planen.

Das ist sehr wichtig, denn es mag Sie kurzfristig glücklicher machen, wenn Sie nur einen anderen oder vermeintlich besseren Job zu bekommen. Aber nach wenigen Wochen oder Monaten werden Sie dann (vielleicht zum wiederholten Male) feststellen, dass es bei Ihrer neuen Aufgabe nicht um maximalen Spaß oder Selbstverwirklichung geht, sondern eventuell um mehr Geld oder etwas anderes, das Ihnen aber eigentlich gar nicht wichtig ist.

Um Ihren persönlichen idealen Job bestmöglich zu definieren, analysieren wir zunächst, welche Rahmenbedingungen dafür notwendig sind. Diese sind bei jedem Menschen anders. Allerdings nehmen die meisten Menschen dies so nicht wahr. Die meisten Menschen glauben vielmehr, dass es eine pauschale Definition des "Traumjobs" gibt, die sich verallgemeinern lässt: viel Geld, vielen Freiheiten, viel Potenzial etc. Sie werden gleich erkennen, dass dies ein fundamentaler Irrtum ist.

Individuelle Rahmenbedingungen

Jeder Mensch ist anders. Der eine hat eine Familie, der andere bewirbt sich aus der Arbeitslosigkeit heraus und die nächste muss wegen ihrer Luxuswohnung sehr hohe Fixkosten stemmen. Auch die Vorstellungen über die ideale Arbeitsumgebung variieren stark: großes Team oder kleines Büro? Namhafte Firma oder junges Start-up-Unternehmen? Und nicht zuletzt haben die verschiedenen Vergütungsmodelle jeweils Fans. Der eine will sich ein festes Gehalt sichern, ein anderer schwört auf hohe Provisionsanteile.

Egal welche Werte Ihre Wünsche bestimmen, in diesem Kapitel sehen wir uns erst einmal Ihren "Ist-Zustand" an. Er bestimmt besonders stark das, was Sie sich (oft notwendigerweise) wünschen. Ihre Vergangenheit hat Sie dahin gebracht, wo Sie heute stehen. Auch wenn die zurückliegenden Monate und Jahre niemals für eine sichere Prognose der Zukunft taugen, sind sie doch das Fundament dessen, was kommt. Sie werden eine bessere Zukunft vor sich haben und planen können, wenn Sie sich Ihrer "Basis" bewusst sind.

Wenn Sie es gut machen möchten, dann sollten Sie wissen, welche Werte Ihr Denken und Handeln bestimmen!

Als Rede-Denk-Experte erkläre ich das in meinen Seminaren so: Sie entscheiden sich im Leben in den verschiedensten Situationen aufgrund von Werten, die Sie in sich tragen. Diese sind durch (wiederholte) Erfahrungen entstanden und werden durch Ihre Gedanken geprägt. Auch wenn uns immer wieder anderes suggeriert wird: Im Leben gibt es nicht "die Realität". Es gibt nur IHRE eigene, persönliche Realität. Diese wird umso klarer, je mehr Erfahrungen Sie gesammelt haben. Denn je älter wir werden, desto stärker filtern wir unsere Wahrnehmungen – ausgehend von Überzeugungen, die wir entwickeln.

Ein Beispiel: Sie waren in einer jungen und kleinen Firma beschäftigt, die über Nacht in die Insolvenz gerutscht ist. Andere Personen erzählen Ihnen, dass sie noch jemanden kennen, der dies erlebt hat. Dann finden Sie eine neue Stelle, wieder in einer kleinen Firma. Diesmal werden Sie nicht nur schlecht bezahlt, sondern sind bald wieder Ihren Job los – diesmal wurde Ihnen betriebsbedingt wegen eines Gesellschafterwechsels gekündigt. Ihre Meinung steht damit fest: Kleine Firmen bringen nichts, die Arbeitsplätze dort sind unsicher, nie wieder werden Sie dieses Risiko eingehen und sich so einer Situation aussetzen. Ja, grundsätzlich haben Sie damit auch absolut Recht. Denn dies ist Ihre Realität und sie ist wahr, das können Sie belegen. Aber gleichzeitig ist dies kein allgemeingültiges Abbild der Berufswelt. Auch wenn es in Ihrem Fall wirklich dumm gelaufen ist, es handelt sich nur um Ihre persönliche Wahrheit.

Es gibt ganz sicher (sehr viele) Menschen, die die ganze Angelegenheit anders sehen, die als Mitarbeiter kleiner Firmen sehr vermögend geworden sind, sehr viele Freiheiten genießen und gerade aufgrund dieser Erfahrungen vielleicht bald schon eine eigene Firma besitzen, die sie zum Millionär machen wird.

Jeder hat Recht, denn die Welt ist immer nur die Sicht der Dinge!

Ihre eigene Realität ist grundlegend und prägend für Ihre Planung – aber machen Sie sich bewusst, dass sie immer nur auf Ihrer Wahrnehmung und Ihren Erfahrungen beruht. Es ist Ihre Vergangenheit, es sind Ihre bisherigen Werte.

Wenn Sie eine (deutlich) bessere Zukunft realisieren möchten, dann sollten Sie diese Erkenntnis nutzen. Denn wenn Sie beginnen, Ihre Potenziale auf neue Werte zu stellen, wird sich vieles ändern! Dazu komme ich später im Detail. Einen Traumjob werden Sie nur dann finden, wenn Sie Ihre gewachsenen Werte durchschauen und hinterfragen, ob diese richtig waren. Wenn Sie erkennen, dass Sie Ihren Blick auf Ihre Zukunft und deren Potenziale jederzeit ändern können. Je nachdem, was Sie erreichen möchten, müssen Sie das sogar tun, denn mit "alten" Prinzipien werden Sie nicht viel Neues entdecken können.

Es gibt eine wunderbar einfache Regel, die das auf den Punkt bringt:

Wer Neues erreichen will, muss auch Neues tun.

Anderes Handeln erfordert andere Werte. Sonst entsteht in Ihnen das Gefühl, Sie tun etwas Falsches.

Wie aber können Sie Ihre Werte verändern? Gehen Sie auf eine innere Reise und suchen Sie nach Ihren bisherigen Überzeugungen. Halten Sie sie zunächst fest und nehmen Sie sie dann unter die Lupe. Die entscheidende Frage ist: Ist dieser Wert auch für meine bessere Zukunft hilfreich oder begrenze ich damit meine Möglichkeiten?

Damit Sie diese Übung zielgerichtet machen können, nenne ich Ihnen Bereiche, die für die meisten Bewerber von besonderer Bedeutung sind.

- Will ich auch in Zukunft eine ähnliche Tätigkeit ausüben?

- Was macht mich an meiner Arbeit wirklich glücklich?

- Was kann ich besonders gut und was will ich ausbauen?

- In welcher Firma oder Branche wäre ich am liebsten tätig?

- Macht es mir Spaß, in einem großen Unternehmen zu arbeiten?

- Arbeite ich lieber in einem Team oder als Einzelkämpfer?

- Bin ich ein kreativer Typ oder ziehe ich Routinearbeiten vor?

- Will ich die Karriereleiter hochklettern oder eher bequem arbeiten?

- Bin ich bereit, mich auch am Wochenende fortzubilden?

Natürlich gibt es im Leben eines Menschen auch immer Rahmenbedingungen, die keiner persönlichen Wertung unterliegen. Dabei handelt es sich um "harte" Fakten, die sich meist in Zahlen ausdrücken lassen, etwa die monatlichen Fixkosten, die durch eine Immobilienfinanzierung entstanden sind, die persönlichen Sprachkenntnisse ("Ich spreche zwei Sprachen.") oder auch die bevorstehende Geburt eines Kindes. Solche Rahmenbedingungen sind nicht bzw. nicht direkt und sofort veränderbar. Auch diese Faktoren sollten Sie erkennen und explizit festhalten, denn sie sind für Ihre Zukunft ebenfalls entscheidend. Eine vorbildliche Zukunftsplanung und damit auch der Weg zu Ihrem Traumjob werden durch diese Punkte stark beeinflusst. Wer zum Beispiel 1.400 Euro monatlich an Einnahmen benötigt, um seine laufenden Kosten zu bezahlen, hat mit dieser Summe definitiv eine erste Vorgabe für seine weiteren Schritte.

Ob Sie das nun anspornt oder frustriert, ist erst einmal egal. Es geht um Rahmenbedingungen, die Bestandteil Ihres derzeitigen Lebens sind – ob Sie wollen oder nicht. Auch hier können Sie sich an einer Frageliste orientieren, die Sie natürlich mit Blick auf Ihr eigenes Leben ergänzen sollten.

- Welches Gehalt möchte ich mindestens verdienen?

- Wie viele Überstunden will ich monatlich maximal leisten?

- In welchem Alter will ich welche Position erreicht haben?

- Suche ich eher einen Teilzeitjob? Wenn ja: Mit wie viel Stunden?

- Bin ich bereit, für eine neue Arbeitsstelle umzuziehen?

- Bin ich bereit, täglich zu pendeln? Wenn ja: wie viele Kilometer?

- Falls ein Umzug nötig ist: Habe ich dafür bereits Geld zur Seite gelegt?

- Bin ich bereit, mir für einen neuen Job ein besseres Auto zu kaufen?

Geschafft! Damit haben Sie sich einen schon sehr guten Überblick über Ihr "Heute" verschafft. Verstehen Sie die aufgelisteten Fragen als erste Beispiele. Sie kennen Ihr eigenes Leben besser. Widmen Sie sich unbedingt auch weiteren Punkten, die für Ihre persönliche Karriere wichtig sind. Klären Sie alles, was Ihnen künftige Entscheidungen erleichtern wird. Finden Sie heraus, was Ihnen wichtig ist und nach welchen Regeln und Meinungen Sie "funktionieren".

Achten Sie darauf, dass Ihre Vergangenheit Sie nicht blockiert. Erkennen Sie, was mit Ihnen passiert!

Wichtig und oft unterschätzt: Jeder von uns hat über die Jahre hinweg durch Erfahrungen und Erlebnisse Überzeugungen aufgebaut, die unser Denken und Handeln enorm beeinflussen. Die Kombination aus Ihrer Einstellung – den Werten und Ihrem Glauben – und den Tatsachen – den Verbindlichkeiten und Möglichkeiten – ist Ihr persönliches Fundament. Je bewusster Ihnen diese Tatsache ist, desto besser können Sie Ihre nächsten Schritte planen. Jeder denkt anders, fühlt anders und trifft damit auch andere Entscheidungen. Im Grunde sind Sie erst durch diese ausführliche Analyse in der Lage, die Suche nach Ihrem Traumjob wirklich anzugehen!

Die meisten Menschen haben noch nie auf diese Weise über ihr Leben nachgedacht. Sie verstecken sich gern hinter Aussagen wie "so ist das nun mal", "passt schon" oder "so genau weiß ich das nicht". Sprechen Sie jemanden, mit dem Sie befreundet sind und der eine neue Arbeit sucht, doch einmal auf diese Punkte an:

- Welche Art von Job machst du am liebsten? Was magst du nicht?

- Was ist für dich ein Traumjob?

- Wie definierst du für dich das Wort "Karriere"?

- Wie viel Geld bist du wert? Was ist ein faires Gehalt für dich?

- Mit welchen besonderen Talenten beeindruckst du Vorgesetzte?

- Warum glaubst du, dass die Firma XY für dich nicht in Frage kommt?

Sie werden feststellen, dass sehr viele Menschen entweder keine konkrete Antwort geben können, sich unsicher sind oder aber aus ihrer Vergangenheit vermeintlich sichere Rückschlüsse für die Zukunft ziehen. Sie wissen mittlerweile, dass dies gegen Sie arbeiten kann.

Wer auf wichtige Fragen seiner Zukunftsplanung sofort eine Antwort geben kann, ist auf dem richtigen Weg!

Im dritten Teil des Buches werden Sie noch ein paar Eindrücke von Beiträgen aus den Monsterforen bekommen. Das sind wunderbare Beispiele dafür, dass es keine allgemeingültige Realität gibt. Es gibt immer nur die Realität, die WIR ganz individuell für richtig halten! Ich bin davon überzeugt, dass es sehr einfach sein kann, die Zusage für einen echten Traumjob zu erhalten – wenn man weiß, wie es geht, und wenn man weiß, was man will.

Ein Beispiel aus meiner eigenen Vergangenheit: Ich selbst habe als Angestellter vor vielen Jahren zahlreiche Erfolgsmomente feiern können. Mir wurden großartige Arbeitsstellen am Telefon angeboten, obwohl ich mich gar nicht darauf beworben hatte. Ich habe überdurchschnittlich verdient, weil ich mich gut verkauft habe. Ich habe viel erreicht, weil ich daran geglaubt habe, dass ich es kann. Das war und ist meine Realität. Bitter ist allerdings: Vielen Freunden erging es anders. Sie haben sich mit schlechten Jobs und niedrigem Gehalt über viele Jahre gequält. Jeder schafft und erlebt seine eigene Realität. Zufälle, Glück und Ausnahmen gibt es immer wieder – aber erfolgreicher Schöpfer Ihrer Zukunft sind Sie dann, wenn Sie alles dafür tun, die Umsetzung Ihrer Wünsche aktiv und gut gelaunt zu planen.

Konkrete Vorstellungen

Nachdem wir ausführlich über Ihr bisheriges Leben und Ihre Einstellungen gesprochen haben, geht es ab sofort um Ihre Zukunft. Und zwar nicht um das, was zufällig passieren könnte! Gestalten Sie Ihre Zukunft selbst – durch konkrete Wünsche. Nur eine Arbeitsstelle, die Ihre Erwartungen nahezu komplett erfüllt, kann ein echter Traumjob sein. Voraussetzung dafür ist, dass Sie überhaupt etwas erwarten. Ein Spruch, der in vielen Management-Trainings erklärt wird, bringt dies wunderbar auf den Punkt: Ohne Ziele ist jeder Weg der falsche.

Sie werden nie dort ankommen, wohin sie wirklich möchten! Ich möchte Ihnen wieder am durchschnittlichen Bewerber erklären, was damit gemeint ist. Beinahe jeder behauptet, er verfolge bei seiner Jobsuche klare Ziele. Allerdings gilt: Auch wenn das ein oder andere Detail tatsächlich konkret festgelegt wurde, die meisten sogenannten Ziele sind entweder überhaupt keine oder aber kontraproduktiv.

Viele Menschen formulieren keine klaren Ziele!

Gute Wünsche sind immer auch klare Zielformulierungen! So ist ein idealer Wunsch, ein klares Ziel aufgebaut:

Thema + Dimension + Zeit + Verantwortung + Beziehung

Mit dem Thema geben Sie Ihrem Ziel eine inhaltliche Richtung, zum Beispiel: die Gehaltshöhe. Dieser Zielbaustein wird beinahe bei jedem Jobwechsel berücksichtigt. Die inhaltliche Bestimmung wird als Selbstverständlichkeit angesehen und dabei machen die meisten Bewerber noch alles richtig: Sie stecken ab, was ihnen wichtig ist.

Bei der Dimension sieht es allerdings anders aus. Bei diesem Baustein wird der Umfang Ihres Ziels fixiert – und zwar so konkret wie möglich, zum Beispiel: Das Gehalt soll mindestens 40.000 Euro pro Jahr betragen. Die meisten Bewerber verstecken sich hinter pauschalen Formulierungen, die schnell zur Falle werden. Sie träumen davon, "endlich deutlich mehr Geld" zu verdienen oder "gutes Geld für ihre Talente" zu bekommen. Aber: Wenn Sie bislang 1.700 Euro verdient haben und das Angebot lautet 1.875 Euro – ist das dann schon deutlich mehr Geld? Wo geht "mehr" los? Überspitzt gesagt beginnt "mehr" schon bei einem einzigen Cent mehr Geld.

Die Zeit ist der dritte Baustein eines eindeutigen Ziels. Hier klären Sie – ebenfalls so konkret wie möglich –, bis wann Sie das Ziel erreichen wollen oder auch müssen. In unserem Beispiel: Ab dem ersten Monat soll das höhere Gehalt gezahlt werden. Dieser zeitliche Bezug wird oft unterschätzt. Er ist jedoch von großer Bedeutung, wenn Sie Ihr Ziel erreichen wollen, und stellt eine sehr motivierende Komponente dar, mit der Sie Ihre Zukunft wesentlich genauer planen können. Damit schließen Sie zum Beispiel das Gefühl des Hin- und Hergerissen-Seins aus, wenn Ihnen jemand zwar Ihr Wunschgehalt bietet, allerdings erst ab dem zweiten Jahr der Betriebszugehörigkeit.

Mit dem Baustein der Verantwortung legen Sie fest, wer dafür verantwortlich ist, dass das Ziel erreicht wird.

Wenn es um Bewerbungen auf eine neue Arbeitsstelle geht, gibt es dafür definitiv nur eine einzige infrage kommende Person: Sie! Vermeiden Sie den häufig vorkommenden Fehler und lassen Sie diese Zuständigkeit offen oder machen Sie andere für Ihre Ziele verantwortlich. Es gibt nur eine Person, die Ihre Zukunft wirklich in der Hand hat – und das sind Sie selbst. Immer dann, wenn wir glauben, andere Menschen seien verantwortlich, begeben wir uns in die sogenannte Opferrolle, die zwar oft zu (Selbst-)Mitleid führt, Ihnen aber definitiv nichts bringt! Wem Sie die Verantwortung übertragen, der erhält Macht über Ihr Leben. Und diese Macht sollte ausschließlich bei Ihnen liegen.

Die Beziehung dieses einen Wunsches zu Ihren anderen Wünschen ist ebenso einfach wie grundlegend. Es geht darum, ob Ihr Teilziel auch zu Ihren anderen Zielen passt, zum Beispiel: Dieses Ziel unterstützt meinen Wunsch, mehr zu sparen. Sehr oft passiert es nämlich, dass sich Wünsche bzw. Ziele gegenseitig im Weg stehen oder sich sogar ausschließen! So konkurrieren zum Beispiel die Wünsche "mehr Geld verdienen" und "deutlich weniger arbeiten" in der Regel miteinander. Das muss nicht so sein, ist aber häufig so. Wenn Sie dagegen schon bei der Wunschformulierung erkennen, dass alle Ihre Wünsche eine gemeinsame (realistische) Richtung ergeben, dann haben Sie bessere Erfolgsaussichten!

Konkret und kontrollierbar formulierte Wünsche, die auf der vorgestellten Struktur basieren, werden Ihnen in mehrfacher Hinsicht helfen:

- Sie werden so genau wie nie zuvor wissen, was Sie wollen.

- Sie sehen schwarz auf weiß, was Sie planen.

- Sie können Angebote schneller prüfen und hinterfragen.

- Sie können bessere Entscheidungen treffen.

- Sie vermeiden Frustration, denn Ihre Kriterien sind klar.

Kommen wir zu etwas sehr Wichtigem: wie Sie aus Ihrer Vergangenheit lernen! Im vorherigen Kapitel haben Sie Ihre aktuell gültigen Glaubenssätze (Werte) sowie für Sie relevante Rahmenbedingungen festgehalten. Jetzt kommt der Bereich, der nicht nur Spaß macht, er ist zudem ein entscheidender Bereich für Ihren neuen Traumjob. Sie definieren im Folgenden, was aus einem Job Ihren Traumjob macht.

Hierfür haben Sie zwei Möglichkeiten:

1) Sie übernehmen Ihre Werte und aktuelle Rahmenbedingungen für Ihre Zielformulierung, da diese für Sie auch wünschenswert sind.

2) Sie verändern alte Überzeugungen oder optimieren Rahmenbedingungen, damit Ihre Zukunft besser wird!

Sie erinnern sich – es geht um Ihren Traumjob und nicht um einen (weiteren) Kompromiss. Ihre neue Realität wird so gut, wie Sie sie planen. Bleiben Sie bitte realistisch, aber setzen Sie auf Wachstum! Ein Jobwechsel ist eine hervorragende Möglichkeit, einfach deutlich mehr zu erreichen!

Ein neuer Arbeitgeber ist eine gute Chance, deutlich mehr zu verdienen!

Mit einem Stellenwechsel haben Sie es wesentlich einfacher, zum Beispiel 500 Euro pro Monat mehr als bei Ihrem bestehenden Arbeitgeber zu verdienen! Sie müssen nämlich Ihrem jetzigen Chef nicht in schwierigen Gesprächen klarmachen, warum Ihre Arbeit mehr wert ist, als er bisher zahlt, sondern können Ihren neuen Gehaltswunsch gleich zum Zielpunkt der Verhandlungen machen.

Lesen Sie jetzt vier Beispiele, die Ihnen eine Orientierung in Bezug auf die besprochenen Tipps und Tricks geben.

Szenario 1: Sinnvoller Wert der Vergangenheit – entsprechender Wunsch für die Zukunft

"Ich arbeite am liebsten so wie bisher schon: in einem kleinem Team und in einer eher kleinen Firma. Mein Ziel ist: Ich suche einen neuen Arbeitgeber im gleichen Ort (Thema), der maximal 30 Mitarbeiter (Dimension) hat. Die Zusage für den neuen Job möchte ich bis Silvester (Zeit) in der Tasche haben, verantwortlich dafür bin nur ich (Verantwortung) und damit erreiche ich auch das Ziel, für meinen Job nicht umziehen zu müssen (Beziehung)!"

Szenario 2: Korrigierter Wert der Vergangenheit – verbesserter Wunsch für die Zukunft

"Ich habe jetzt sechs Jahre für Versicherungen gearbeitet und habe keine Lust mehr auf diese Branche. Mein Ziel ist: Ich bewerbe mich jetzt nur noch bei Banken (Thema) und zwar als Berater (Dimension). Dann kann ich meine Vertriebserfahrung nutzen und einen neuen Schwerpunkt setzen. Ich versende pro Woche drei Initiativ-Bewerbungen (Zeit). Niemand kann und wird mir das ausreden (Verantwortung). Mit dieser Strategie erfülle ich mir auch den Wunsch, endlich mal wieder etwas anderes zu machen (Beziehung)!"

Szenario 3: Gute Rahmenbedingung – entsprechender Wunsch für die Zukunft

"Durch meine neue Wohnung und weil das Auto endlich abbezahlt ist, habe ich so niedrige Lebenshaltungskosten wie schon lange nicht mehr. Mein Ziel ist: Ich bewerbe mich nur auf Stellen, die ich ohne Umzug und ohne ein neues Auto antreten kann (Thema). So kann ich mit einem Gehalt von 2.500 Euro pro Monat sehr gut leben (Dimension). Ich bin dafür verantwortlich, potenziellen Chefs klar zu machen, dass ich dieses Geld wert bin (Verantwortung). Den neuen Job will ich innerhalb eines halben Jahres finden (Zeit). Das Ziel ist prima, denn ich will in Zukunft noch mehr Rücklagen bilden (Beziehung)!"

Szenario 4: Korrigierte Rahmenbedingung – verbesserter Wunsch für die Zukunft

"Ich ärgere mich immer wieder darüber, dass mein Englisch so schlecht geworden ist. Mein Ziel ist: Ich melde mich jetzt bei einem Englischkurs an (Thema). Damit trainiere ich zwei Mal pro Woche ein wichtiges Kriterium für künftige Jobs (Dimension). Grund- und Aufbaukurs sollen bis zum 31. Oktober beendet sein (Zeit). Auch wenn es mir schwerfallen sollte, ich zwinge mich, bei jedem Kursabend dabei zu sein und am Wochenende dafür zu lernen (Verantwortung). Das Ziel ist wichtig und gut für mich, da ich bei Bewerbungen künftig nachweisen kann, dass ich mich weiterqualifiziere (Beziehung)."

Wenn Sie mit klaren Zielen arbeiten, werden Sie merken, dass sich Ihre Lebens- und Karriereplanung sehr gut anfühlen werden. Sie wissen noch genauer, was Sie wollen. Eindeutige Ziele geben Ihnen jederzeit eine klare Anleitung dafür, was Sie tun sollten, um sie zu erreichen. Und Sie werden sich besser fühlen, denn wer weiß, was er will und tut, ist ausgeglichener als andere Menschen!

Damit es Ihnen noch leichter fällt, mit klaren Zielen zu arbeiten, lesen Sie jetzt weitere und allgemeine Beispiele für gut formulierte Ziele:

"Ich werde mir ab sofort jede Woche zwei potenzielle Arbeitgeber im Internet heraussuchen und mich dort initiativ auf Stellen bewerben. Ich erinnere mich über ein Post-it auf meinem Monitor an dieses Ziel. So erhöhe ich wöchentlich die Chance auf meinen neuen Traumjob."

"In meinem bevorstehenden Urlaub werde ich den Buchtipp von Christoph berücksichtigen und den Bewerbungsratgeber lesen. Ich bin erst dann zufrieden, wenn ich das Buch am Meer fertig gelesen habe. Damit bilde ich mich weiter und beweise mir, dass Lernen auch im Urlaub großen Spaß machen kann!"

"Martin kennt sich richtig gut mit einem Bildbearbeitungsprogramm aus. Ich nehme mir die Zeit und werde ihn innerhalb von einem Monat darum bitten, dass er mir bei einem kreativen Deckblatt für meine Bewerbungsmappe hilft. So kümmere ich mich aktiv darum, dass meine Unterlagen noch besser werden. Ich weiß, dass viele Entscheider es sehr schätzen, wenn die Mappe richtig gut aussieht. So kann ich mich von anderen Bewerbern durch die Einsendung unterscheiden!"

"Ab sofort lese ich 15 Minuten pro Tag inspirierende Motivationsbücher und zwar bis auf Weiteres. Ich habe von einem Kollegen gehört, dass es sein Leben verändert hat. Wer ständig Anregungen dafür erhält, wie er sein Leben verbessern kann, wird seine Zukunft positiv beeinflussen. Das ist doppelt gut, denn ich möchte in den kommenden zwei Jahren endlich durchstarten. Wenn ich so weitermache wie bislang, wird sich nicht wirklich viel in meinem Leben ändern. Das kann und werde ich jetzt anders machen!"

Der Wunsch nach Veränderung

Prüfen Sie am besten gleich einmal Ihre Wünsche rund um Ihren Traumjob. Sie alle sollten positive Ziele sein, die Sie motivieren und die den Beruf zum gelebten Traum machen. Wenn Sie nun über eine konkrete Zielwunschliste verfügen, haben Sie eine einmalige Aufstellung: Es ist Ihre neue Liste von den Dingen, die Sie erreichen wollen! Ich möchte Sie in diesem Kapitel bitten, eine weitere Liste zu machen. Sie kann gern kürzer gehalten werden als Ihr Wunschzettel. Aber sie ist eine sehr wichtige Aufstellung, denn sie soll Sie an jene Dinge erinnern, die Sie beruflich definitiv nicht mehr erleben möchten – entweder, weil Sie sie in Ihrer Vergangenheit bereits negativ erlebt haben oder weil Sie wissen, dass bestimmte Umstände für Sie "der blanke Horror" wären.

Immer wieder stelle ich in meiner Beratungstätigkeit fest, dass Menschen dazu neigen, mit der Zeit das ein oder andere zu vergessen oder zu verdrängen, was allerdings für eine bessere Zukunft von besonderer Bedeutung ist. Aber wer nicht genau weiß, was er vermeiden möchte, macht oft denselben Fehler ein weiteres Mal. In einem Traumjob sind Sie idealerweise mit nichts mehr konfrontiert, was Ihnen unangenehm ist. Auch wenn das vielleicht unrealistisch klingen mag – je besser Sie diesen Job planen, desto besser wird er auch sein. Außerdem wissen Sie bereits, dass das realistisch ist, was Sie für möglich halten.

Sie sollten wissen, was Sie wollen. Und vor allem auch, was Sie nicht wollen!

Sie haben jetzt eine optimierte Wunschliste, wie Ihr Job werden soll. Damit Sie diese besonders kompromisslos verfolgen können, machen Sie sich bitte jetzt eine weitere Liste. Schreiben Sie sich auf, was Sie definitiv nicht wollen. Sie erinnern sich mit dieser Liste nachhaltig daran, was NICHT zu Ihrem neuen Traumjob gehört! Das Erstaunliche daran ist, dass die meisten Menschen diese Liste lieber und schneller schreiben als ihren Wunschzettel. Falls das bei Ihnen auch so sein sollte – wunderbar! Halten Sie kurz und knapp all das fest, was in Ihrem Berufsleben nicht passieren soll.

So könnte Ihre "Das-will-ich-nicht-Liste" aussehen:

Ich will …

… keinen Vollzeitjob mehr, denn sonst kommt meine Familie zu kurz.

… nie mehr weniger als 1.600 Euro verdienen, denn das bin ich wert.

… wegen eines neuen Jobs nicht umziehen müssen.

… keinen Job mehr machen, bei dem ich einen Anzug tragen muss.

… nicht mehr in der Branche XY arbeiten, davon habe ich genug.

… keine Führungsposition mehr, da ich mich als Mitarbeiter wohler fühle.

… icht mehr für eine Zeitarbeitsfirma arbeiten, denn das war furchtbar.

… kein Provisionsmodell mehr, denn das stresst mich zu sehr.

Ich weiß, dass auch diese Aufgabe sehr simpel klingt. Aber sie ist entscheidend für Ihre Zukunft. Es ist wirklich sehr wichtig, dass Sie wissen, was Sie NICHT mehr wollen. Durch die Kombination aus dem, was Sie sich wünschen, und dem, was Sie ablehnen, werden Sie eine klare Richtung für sich erkennen.

Das große Fernziel

Jetzt kommt die Kür Ihrer Zukunftsplanung: Ihr großes Fernziel! Leben heißt Veränderung. Wir wollen und sollen wachsen, mehr erreichen, mehr verdienen und mehr Verantwortung übernehmen. Das sind zwar pauschale Richtungen, dennoch spiegeln sie wunderbar das Leben wider. Egal was Sie bis heute bereits erreicht haben, egal was nächstes Jahr für Sie ein schönes Highlight wäre, und egal was die nächsten zwei Jobs Ihnen bringen werden: Was ist Ihr großes Fernziel? Das große Fernziel ist Ihr Lebenstraum, das, was – bildlich gesprochen –in Ihrem Nachruf stehen soll. Es ist das, was Sie als Mischung zwischen Traum und Realität antreibt, was Sie in diesem Leben noch erreichen wollen. Worum handelt es sich in Ihrem Fall? Jetzt gibt es zwei Möglichkeiten. Entweder Sie können diese Frage sofort und eindeutig beantworten – oder Sie können es nicht. Wenn Sie eine Antwort haben: herzlichen Glückwunsch, denn dann gehören Sie zu den wenigen Menschen, die über ein konkretes Fernziel verfügen.

Wenn nicht, wartet eine weitere und große Chance auf Sie. Unabhängig von Ihrem nächsten Job werden Sie als Persönlichkeit immer dann stark und glücklich durchs Leben gehen, wenn Sie EIN großes Fernziel haben. Denn je größer dieses Endziel Ihres Lebens ist, desto einfacher werden Sie mit (kleineren) Problemen auf dem Weg dorthin umgehen können.

Je größer Ihr Fernziel ist, desto kleiner erscheinen Ihnen die Probleme auf Ihrem Weg!

Ich empfehle Ihnen: Suchen Sie sich IHREN Sinn des Lebens. Was ist das große Ziel, das Sie erreichen möchten? Ein solches Fernziel wird Ihnen auch bei der Suche nach Ihrem Traumjob helfen. Denn damit wissen Sie jederzeit, wohin Ihre Reise auch über Jahrzehnte hinweg gehen soll und wird. Das sind Fernziele meiner Kunden, die sehr gut geeignet sind:

…Ich will einmal als Mutter nur noch für meine Familie da sein und nicht mehr arbeiten müssen.

…Karriere bedeutet für mich, einmal über 300.000 Euro pro Jahr zu verdienen.

…Ich möchte später einmal über so viel Vermögen verfügen, dass ich mich ohne Honorar um kranke Tiere kümmern kann.

… Mein Fernziel habe ich erreicht, wenn ich das besitze: eine eigene Firma, ein abbezahltes Haus, eine Familie mit zwei Kindern.

…Mir geht es nicht ums Geld. Ich will einfach immer nur Dinge tun, die ich liebe.

…Ich will in die Selbstständigkeit wechseln. Mein Fernziel habe ich dann erreicht, wenn ich als Selbstständiger gut von dem leben kann, was mir meine Kunden bezahlen.

Professionelle Unterstützung

Indem Sie diesen Ratgeber lesen, zeigen Sie, dass Ihnen Ihre bessere Zukunft am Herzen liegt. Sie scheinen Ihre Suche nach Ihrem Traumjob ernst zu nehmen und das ist für mich der Anfang einer guten Geschichte! Ich habe mich seit knapp zwanzig Jahren auf die Kombination von Reden und Denken spezialisiert. Damit kann ich ein guter Impulsgeber für Sie sein. Es gibt viele weitere gute und hervorragende Trainer und Berater, die Ihnen helfen können, den ganz besonderen Job zu finden. Aber ich warne Sie vor einem Fehler, den neun von zehn Bewerbern machen: Sie sind nicht bereit, Experten mit ihrem Wissen zurate zu ziehen, geschweige denn, sie dafür zu bezahlen. Das Ergebnis: Diese Bewerber lassen sich Tipps von Menschen geben, die es auch nicht besser wissen als sie selbst.

Ob Sie es hören wollen oder nicht: Deutliche Veränderungen kann in Ihnen nur jemand anstoßen, der schon deutlich mehr erreicht hat als Sie. In den meisten Fällen kommen die Ratschläge jedoch von den Eltern, von Freunden und netten Kollegen. Prüfen Sie unbedingt, ob diese Personen wirklich die Kompetenz besitzen, Ihnen beim Durchstarten zu helfen. In den meisten Fällen ist das (leider) nicht der Fall und dann passiert Folgendes:

Sie suchen Tipps zum Durchstarten. Sie werden gern, kostenlos und gut gemeint beraten. Es sind jedoch meist Personen, die selbst unzufrieden sind und sich ein viel besseres Leben wünschen. Was wird es Ihnen wohl bringen, wenn Sie das Bewerbungsanschreiben einer solchen Person kopieren und nur wenige Details ändern? Welche wirklichen Erfolgsaussichten haben Sie auf Ihren Traumjob, wenn Ihr Vater Ihnen Tipps gibt, der seit vielen Jahren in Rente ist, keine einfachen Jobs hatte und selbst das letzte Mal vor knapp 30 Jahren eine Bewerbung schrieb?

Lassen Sie sich nur von Menschen beraten, die selbst einen Traumjob haben!

Natürlich ist jede Hilfe erst einmal schön und bietet eine erste Orientierung. Wenn ich Ihnen aber nur einen einzigen Tipp auf Ihrem Weg zum Traumjob geben dürfte, dann wäre es dieser: Lassen Sie sich von jemandem beraten, der selbst einen Traumjob hat! Alles andere ist günstig und bequem, aber nicht erfolgversprechend. Zu Beginn dieses Buches habe ich bereits über diese Gefahr geschrieben. Sie ist omnipräsent. Die meisten Bewerber haben die falschen Berater. Einen Traum zu verwirklichen, heißt, das zu tun, was andere nicht tun. Weil die meisten Menschen kein traumhaftes Leben führen, können sie Ihnen auch nicht wirklich helfen. Das mag hart klingen, ist jedoch die Wahrheit. Kopieren Sie niemals Lebensläufe, die andere in einen durchschnittlichen Job gebracht haben. Übernehmen Sie keine Anschreiben von Personen, die unzufrieden sind. Finden Sie besser Vorbilder und Berater, die Ihnen wirklich auf Ihrem eigenen Weg weiterhelfen können. Es geht hier nicht um einfach nur den nächsten Job, es geht um Ihr wertvolles Leben und um einen Traumjob, den Sie verdient haben!

Die innere Einstellung

Bevor ich gleich auf konkrete Bewerberstrategien, wie zum Beispiel Details Ihres Anschreibens und Ihrer Mappe oder die Feinheiten Ihrer Argumentation im Vorstellungsgespräch, eingehe, gilt es, ein weiteres Erfolgskriterium zu klären: Ihre innere Einstellung.

Ich weiß, dass es sich banal und unwirklich anhört, aber ich will Ihnen dennoch gern einen wichtigen Einblick in Ihre innere Kommunikation, in den Bereich des Denkens geben. Wir haben schon geklärt, dass Reize in uns bestimmte Werte ansprechen und so Gedanken auslösen, zum Beispiel: Die Einladung zum Vorstellungsgespräch führt zu "Oh Gott, die Stelle kriege ich nie. Warum wurde ich nur eingeladen? Ich habe Angst!" Wiederholte Gedanken, insbesondere solche, die von eigenen Erfahrungen oder auch durch Erzählungen anderer gestützt werden, lassen in uns Überzeugungen und Werte entstehen, die meist lebenslang gegen uns arbeiten. Das gilt zumindest dann, wenn wir nichts daran ändern. Ihre empfundene Welt ist das Ergebnis Ihrer Gedanken und Werte, keine objektive Realität! Um es ganz einfach zu machen: Denken Sie zuversichtlicher und Sie werden sich Ihrem Traumjob schneller nähern! Glauben Sie daran, dass Sie deutlich mehr erreichen können. Seien Sie davon überzeugt, dass es verhältnismäßig einfach ist, einen wirklichen Traumjob zu bekommen!

Sie wissen, Sie haben aufgrund Ihrer Erfahrungen innerhalb Ihrer eigenen Realität immer recht. Passen Sie also Ihre Überzeugungen dem an, was Sie erreichen wollen! Ihre Welt ist so, wie Sie sie für möglich halten.

Wer besser denkt, hat eine bessere Ausstrahlung und trifft bessere Entscheidungen!

Ihre Art, über Erfolge, Möglichkeiten und Ihren Traumjob zu denken, bestimmt das, was auf Sie wartet. Es geht nicht darum, ob ich oder Sie oder jemand in Ihrem Freundeskreis recht hat. Es gilt, dass Sie sich selbst den besten Rahmen für das schaffen, was Sie erreichen möchten: weg vom Jammern, weg von den Ängsten, weg von Zweifeln – hin zu Momenten und Umständen, die Sie wollen und verdient haben! An dieser Stelle – vorausgesetzt, Sie haben umgedacht und Ihre Wünsche fixiert – herzlichen Glückwunsch! Sie sind Ihrem Traumjob garantiert so nahe wie nie zuvor! Wer sein Leben und seine Ziele so detailliert hinterfragt und plant, hat definitiv bessere Potenziale als die andere, die das nicht getan haben.

Sie wissen jetzt (eindeutig und klar), was Sie bei Ihrem Traumjob wollen und vermeiden möchten. Sie haben sich die bestmögliche Vorstellung über Ihre Zukunft erarbeitet und ein Fundament geschaffen, das Ihnen Sicherheit bei Ihren Entscheidungen bietet. Das war der erste Teil. Ihnen ist bewusst, wie Ihr Traumjob aussieht. Nun kümmern wir uns darum, dass Sie ihn auch bekommen. Jetzt geht es darum, wie gut Sie sich verkaufen, dass Sie andere davon überzeugen, dass SIE der ideale Bewerber für die Stelle sind.


AUSBLICK

Sie haben das Ende unserer Leseprobe erreicht und konnten damit unsere Kleinigkeiten-Philosophie kennenlernen und testen. Ich möchte Ihnen an dieser Stelle auch nochmals Danke sagen, dass Sie sich für unsere Ratgeber und Hörbücher interessieren und sich für dieses eBook entschieden haben!

Es ist unser Anspruch, wichtiges Wissen rund um die tägliche Kommunikation einfach, prägnant und motivierend zu vermitteln.

Ich beschäftige mich jetzt seit über 20 Jahren mit den Möglichkeiten der Kommunikation und insbesondere auch mit der Art und Weise, wie Menschen denken (diesen Bereich nennen wir "innere Kommunikation"). So kann ich Ihnen heute garantieren, dass unsere Welt der Kleinigkeiten zu 100 Prozent alltagstauglich und praxiserprobt ist.

Sie möchten kommunikative Unsicherheiten schnell in mehr Souveränität verwandeln? Sie träumen davon, sich selbst besser verkaufen zu können? Sie würden gerne noch mehr Lebensqualität und Spaß in Ihrem (beruflichen) Alltag genießen? Dann werden unsere Bücher garantiert auch Ihnen helfen, Ihre persönlichen Ziele besser oder schneller zu erreichen.

Viele Grüße von der Insel und alles Gute,

Ihr Thomas Schlayer


EMPFEHLUNGEN

Sie haben Interesse an noch mehr Wissen, sowie Tipps und Tricks für Ihren Alltag? Die Fortbildungsinsel bietet Ihnen viele weitere Qualitätstrainings. Damit werden auch Sie noch besser denken, besser reden und besser leben!

Onlinetraining „Rhetorik-Führerschein“:

Der Rhetorik-Führerschein ist ein Grundlagenseminar für die Feinheiten der täglichen Kommunikation: online, flexibel und sehr effektiv! Wer sicher und professionell kommunizieren möchte, sollte diesen Führerschein machen. Ein nachhaltiges 5in1-Seminar: Lesen, Hören, Sehen, Trainieren und Tests absolvieren. Hier finden Sie alle Infos inklusive einer kostenfreien Hör- und Leseprobe: www.5in1seminar.de

Gratis-Coaching im Newsletter:

Mit dem Newsletter der Fortbildungsinsel erfahren Sie Neuigkeiten aus erster Hand und erhalten immer wieder interessante Minicoachings, Rabattaktionen und exklusive Angebote. Hier können Sie sich kostenlos anmelden: www.fortbildungsinsel.de/newsletter

Weitere Bücher, eBooks und Hörbücher:

Über 100.000 Menschen haben sich die „Insel-Trainings aus der Ferne“ bereits angehört beziehungsweise gelesen. Auf unserer Homepage können Sie sich jederzeit über unsere Ratgeber informieren. Besuchen Sie uns unter: www.fortbildungsinsel.de
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