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SELBSTSICHERHEIT — JA BITTE!

Was ist Selbstsicherheit?

In diesem Kapitel werden wir hnen zwei Frauen vorstellen. Beide leben irgendwo
in Deutschland und kénnten Ihre Nachbarin oder beste Freundin sein. Beide
Frauen leben in sehr dhnlichen Verhéltnissen, sind in ihrem Verhalten jedoch
sehr unterschiedlich. Sonja wirkt unsicher, gehemmt und schiichtern. Katja hin-
gegen agiert selbstsicher, kommunikativ und zielorientiert. Beide Frauentypen
sind natdrlich Modellcharaktere. Sonja stellt den Ausgangspunkt in diesem Buch
dar, eine Person, die Sie vielleicht besonders gut kennen, weil Sie sich selbst
ganz oder teilweise in ihr wiedererkennen. Katja steht fiir das Ziel dieses Buches.
Auch diese Personlichkeit werden Sie schon kennen, weil Sie sich vielleicht
bereits mit ihren erstrebenswerten Eigenschaften beschéftigt haben. Wir haben
beide Charaktere stark tiberzeichnet, damit Sie die Unterschiede deutlich erken-
nen und damit arbeiten kdnnen. Unser tatsdchliches Verhalten wird sich immer
in der Grauzone zwischen Sonja und Katja abspielen.

Beispielcharakter 1: Sonja, die Unsichere

Sonja ist 32, ausgebildete Chefassistentin und hat in einem mittelstdndischen
Betrieb gearbeitet. Die Mutter zweier kleiner Kinder ist derzeit nicht berufstatig
und lebt in einer mittelgroBen deutschen Stadt. Wiirde man Sonja fragen, ob sie
mit ihrem Leben zufrieden ist, wiirde sie dies bestimmt bejahen. Doch schaut
man etwas genauer hin, ist es schwer vorstellbar, dass diese Aussage der Wahr-
heit entspricht:

Sonja ist mit Christoph verheiratet. Christoph ist Lehrer und gilt unter Schiilern
und Kollegen als streng und leicht aufbrausend. Auch zu Hause bestimmt er
meist, was in der Freizeit gemacht wird, wo es im Urlaub hingeht und welche
Freunde eingeladen werden. Sonja gibt gegentiber ihrem Ehemann schnell nach;
Konfrontationen liegen ihr nicht. Auch wenn sie zuweilen versucht, eigene Ideen
durchzusetzen, scheitert sie doch meist schnell an Christophs lauten Worten.
Inzwischen hat sie sich damit arrangiert.

Auch von auBen sieht man Sonja an, dass sie zurlickhaltend ist. Ihre Kérper-
haltung wirkt nach vorn gebeugt, ihre Schultern sind zusammengezogen, ihre
Arme halt sie oft vor dem Kérper verschrankt. Ihr Kopf befindet sich meist in
Schraglage. Im Gesprach vermeidet sie den direkten Blickkontakt mit ihrem

Was ist Selbstsicherheit?

Gegeniiber. Wenn Sonja einen Raum betritt, bleibt sie meist am Rand stehen und
macht sich klein. Sie hat sich daran gewohnt, von den Anwesenden kaum wahr-
genommen zu werden.

Im Alltag konzentriert sich Sonja am liebsten auf ihre Aufgaben als Ehefrau
und Mutter. Obwohl ihr schon verschiedene ehrenamtliche Tatigkeiten, zum Bei-
spiel in der Schule oder im Sportverein, angetragen wurden, lehnt sie weiteres
Engagement ab. Das erscheint ihr grundsatzlich als zu viel Verantwortung. Nach
auflen hin rechtfertigt sich die junge Frau meist mit Ausfliichten wie fehlende
Zeit, in Wirklichkeit hat sie jedoch schlichtweg Angst davor, sich der neuen Auf-
gabe zu stellen. Besonders die Gesprache mit Autoritdtspersonen, die sie im
Rahmen ihrer Tatigkeit erwartet, lassen sie zurlickschrecken.

Beispielcharakter 2: Katja, die Selbstsichere

Dann gibt es Katja. Sie ist ebenfalls 32 Jahre alt, ausgebildete Werbekauffrau,
verheiratet und hat auch zwei kleine Kinder. Katja lebt in derselben Stadt wie
Sonja. Die beiden Frauen gingen schon zusammen in den Kindergarten und sind
immer noch gute Freundinnen. lhre &ltesten Kinder gehen gemeinsam in die
erste Klasse, die beiden jingeren in denselben Kindergarten.

Selbstbewusste Menschen erkennt man leicht an der Kérperhaltung und an ihrem direkten Blick.
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DER RICHTIGE UMGANG MIT ANDEREN

» TIPP

Beim Wiinschen ist es sehr wichtig,
dass Sie sich selbst Ihren Wunsch

erlauben. Machen Sie sich klar,
dass Sie es wert sind, diesen
Wunsch erfiillt zu bekommen.

% Wenn Sie etwas Ubung mit dem Wiin-
schen haben, dann versuchen Sie es
mit einem Wunsch der schwierigen
Gruppe. Winschen Sie sich ein neues
Auto? Oder eine Umgestaltung des
Gartens? Oder eine anspruchsvolle

Urlaubsreise? Schreiben Sie auch hier
wieder auf, wie sich der Wunsch Sttick
fir Stuck erfallt.

Viele Menschen verkaufen sich unter Wert oder fithlen sich wertlos. Sie trauen
sich tiberhaupt nicht, in Wiinschen zu denken. Natrlich wird sich dann auch
nichts an deren Leben andern. Wiinschen darf sich grundsatzlich jedoch jeder
alles. Denn (fast) alles, was man sich wiinschen kann, haben andere Menschen
schon erreicht. Und wenn andere das erreicht haben, konnen Sie das genauso.

Verkaufen Sie sich nicht unter Wert

Viele Menschen verkaufen sich unter Wert. Doch was bedeutet das genau?
Schauen wir dazu unsere Beispiele Sonja und Katja an:

Sonja will nach mehreren Jahren Kindererziehung wieder etwas anderes
machen und ins Berufsleben zurlickkehren. Sie beginnt, sich bei verschiedenen
Unternehmen zu bewerben, anfangs jedoch ohne Erfolg. Im Bewerbungsge-
sprach scheitert sie stets an der Frage: »Was haben Sie die letzten Jahre denn
alles gemacht?« An dieser Stelle wird Sonja unruhig, rutscht auf ihrem Stuhl
hin und her, schlagt die Augen nieder und sagt schlieBlich mit leiser Stimme:
»Nichts. Ich habe ausgesetzt wegen der Kinder.« Das macht keinen guten Ein-
druck. Nach ein paar hoflichen Worten ist das Gesprach dann meist vorbei, sie
hort nichts mehr von der Stelle.

Sonja ist frustriert und glaubt, dass man nach mehreren Jahren Kinderpause
nicht mehrin den Job einsteigen kann. Doch ihre Absagen handelt sie sich nicht
wegen der Kinderpause ein, sondern weil sie sich und diesen Punkt ihrer Bio-
grafie richtig schlecht verkauft. Ein Personalchef wird natrlich irritiert sein, weil
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er spiirt, dass es Sonja an Selbstsicherheit mangelt. So jemanden will er nicht in
seinem Unternehmen haben.

Wie wiirde wohl Katja, die selbstsichere Freundin von Sonja, dieses Thema an-
gehen? Katja hat die letzten Jahre keine Pause gemacht. Sie war zwar zu Hause,
aber ihre Aufgaben als Ehefrau und Mutter ging sie an wie ihren Job. Sie sagt voller
Uberzeugung von sich, dass sie »ein kleines Familienunternehmen« geleitet hat.
Das bedeutet, sie hat die Verantwortung dafir tibernommen, dass zwei kleine
Kinder ihren Weg durch die Welt finden. Dabei hat sie gelernt, zu organisieren, zu
planen, mit extremem Stress umzugehen, unerwartete Situationen zu managen,
Verantwortung zu ibernehmen, ein kleines Team zu fithren, Zeitmanagement
zu beherrschen und flexibel zu sein. Das sind ebenfalls ideale Voraussetzungen
fir eine Position im Management. Katja kann zudem auch praktische Erfolge vor-
weisen: Sie hat die Elternvertretung im Kindergarten aufgemischt und effizienter
gestaltet, jetzt ist sie Elternsprecherin in der Jahrgangsstufe ihres Sohnes geworden
und hat vor Kurzem einen wichtigen Erfolg errungen. Auch im Hinblick auf ihren
alten Beruf ist sie auf dem Laufenden geblie-
ben und hat im letzten halben Jahr sogar
eine Fortbildung absolviert.

Mit leuchtenden Augen erzahlt sie beim
Vorstellungsgesprach diese Geschichte.
Wen, glauben Sie, wird er einstellen? Natdir-
lich Katja, weil sie wertvoll fiir sein Unter-
nehmen sein kann. Sie hat sich gut »ver-
kauft, ihre Situation in ihren Vorteil
umgewandelt und damit tiberzeugt. Sonja
hingegen hat sich unter Wert verkauft. Sie
glaubt, dass sie fiir die Gesellschaft wertlos
geworden ist, und tritt dementsprechend
auf. Nur diese Botschaft kommt beim
Gegeniiber an und Sonja wird mit dieser
Einstellung nicht erfolgreich sein kdnnen.

Menschen, denen es an Selbstwertgefiihl
mangelt, verkaufen sich meist unter Wert.
Das ist die haufigste Ursache, warum sie
nicht erfolgreich sind. Die Griinde dafiir
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VERSTECKEN WAR GESTERN

Sie haben oft das Gefiihl, dass die meisten um Sie herum erfolg-
reicher, gliicklicher und selbstbewusster sind? Dauernd denken Sie
dariiber nach, wie Sie wohl bei anderen ankommen? — lhre Antwort:
Sie werden nicht ernst genommen oder sogar vollig libersehen.
Dann tun Sie mal etwas fiir Ihre Selbstsicherheit!

Barrieren erkennen und beheben

Praktische Selbsttests helfen Ihnen zu erkennen, wo lhre grof3ten Hinder-
nisse liegen und an welchen Baustellen Sie besonders arbeiten sollten.

Von anderen lernen

Beispiele aus dem Alltag unterstiitzen Sie dabei, sich von selbstsicheren
Mitmenschen inspirieren zu lassen und das Gelernte auf lhr eigenes Ver-
halten zu tbertragen.

Korpersprache und Wirkung

Basiswissen iiber Auftreten und Kdrperhaltung hilft Ihnen, Erlerntes aktiv
anzuwenden und positive Ausstrahlung zu erzeugen.

Die Autoren Caroline Kriill und Dr. Christian Schmid-Egger sind erfolg-
reiche Kommunikationstrainer, die internationale Unternehmen beraten
und Privatpersonen coachen.
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