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Vorwort

Von Stuhlsiigearbeiten,
Hinterhiiltigkeiten und wie ich mein
Leben in die eigenen Hande nahm

Noch vor sechs Jahren miihte ich mich Tag fiir Tag im Hamster-
rad ab. Ich war fest angestellt und in leitender Position tatig.
Schon fand ich mein Leben trotzdem nicht. Immer wieder sah
ich mich Angriffen aus dem Hinterhalt ausgesetzt, musste Mani-
pulationsversuche abwehren und Strategien in die Tat umsetzen,
mit denen ich ganz und gar nicht einverstanden war.

Mein damaliger Vorgesetzter war in meinen Augen alles andere
als ein Menschenfreund. Er betrachtete andere nur als Funktions-
trager, die Umsatz zu bringen hatten, und vermittelte mir zuverlas-
sig das Gefiihl, dass er selbst alle anstehenden Aufgaben ohnehin
am besten 16sen konnte. Emotionen, so schien es, waren sein grof3-
ter Feind. Sie brachten nichts als Unklarheit und kosteten Effekti-
vitat. Irgendwann beschloss ich zu kiindigen. Darauf, wie es dazu
kam, werden wir in diesem Buch noch zu sprechen kommen.

Nach meiner Kiindigung habe ich mich selbststandig gemacht.
Und inzwischen weil3 ich, dass dies das Beste war, was mir pas-
sieren konnte. Schon nach kurzer Zeit kehrten Leichtigkeit und
Kreativitat in mein Leben zuriick. Und ja, auch Freiheit — auch
wenn ich weil3, dass diese Dinge subjektiv sehr verschieden emp-
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funden werden. Heute entscheide ich, mit welchen Menschen
ich zusammenarbeiten mochte. Die Einschiichterer, Unterdrii-
cker und Besserwisser sind weitgehend aus meinem Leben ver-
schwunden. Gleiches gilt fiir Manipulateure und Ideendiebe — all
die Arschlocher eben, die nicht nur mir das Leben jahrelang
schwer gemacht haben.

Aus meiner Tatigkeit als Coach weild ich, dass es nur wenige
Menschen gibt, die von dieser Spezies vollkommen verschont
bleiben. Es lohnt sich, sich mit diesen Leuten einmal naher zu be-
fassen und ihr Verhalten genauer unter die Lupe zu nehmen.
» Wie bitte — ich soll mich also nach Feierabend noch mit dem Vor-
gesetzten, der Kollegin befassen, die ich herzlich wenig leiden
kann?!«, werden Sie sich und mich nun moglicherweise fragen.
Meine Antwort lautet: Ja — trauen Sie sich. Denn dann kommen
Sie den Tricks und Manipulationstechniken dieser Leute auf die
Spur ... und konnen sich zunehmend besser davor schiitzen (oder
sich abschauen, was die Arschlocher eben auch auszeichnet).

Sie wissen: Jeder von uns sendet ununterbrochen Botschaften
an andere Menschen aus — bewusst und unbewusst, sprachlich
und ohne Worte. Auch Arschlécher brauchen gewissermalien
eine Einladung - sie spliren in der Regel sehr genau, wen sie ma-
nipulieren, kleinmachen und austricksen kéonnen. Lange habe
ich nicht verstanden, dass mein eigenes Verhalten, meine Aus-
strahlung, meine Aulkerungen und eine bestimmte Seite meiner
Personlichkeit mit dazu beigetragen haben, dass ich bei meinem
Vorgesetzten einen so schweren Stand hatte. »Jetzt soll ich auch
noch selbst schuld sein, dass mein Chef, die Kollegin so mies
sind!«, werden Sie jetzt vielleicht denken. Mir geht es allerdings
nicht um Schuldfragen. Ich mochte Sie vielmehr dazu ermuti-
gen, einen genaueren Blick auch auf sich selbst zu riskieren.
Denn auch das kann sehr lohnend sein.



Vorwort Q

Ich freue mich, wenn Sie mich durch die nachsten Kapitel be-
gleiten mochten. Dann wird auch deutlicher werden, was ich
meine. Bevor wir aber tiefer in die Materie einsteigen, mochte
ich Sie zu einem kleinen Test einladen: Wie ist es um Ihre Fahig-
keit zur Selbstdarstellung bestellt? Welcher Typ sind Sie? Das Al-
phatier, das jeden unmissverstandlich sehen und sptiren lasst,
wo der Hammer hédngt? Der Entertainer, der alle mit seiner
Leichtigkeit ansteckt? Der Reflektierte, der genau abwagt und
seine Handlungen tiberdenkt? Oder der Unsichtbare, der schiich-
tern, zuriickhaltend und in sich gekehrt agiert?

Beantworten Sie die folgenden zehn Fragen nach bestem Wissen und Ge-

wissen. Welche Aussage trifft Sie am besten? Wo finden Sie sich wieder?

1. Bei Meetings und Konferenzen ...
a) ... mache ich mich unsichtbar, damit ich ja nichts sagen muss.
b) ... habe ich stets das Heft in der Hand und steuere das Gespréch

gezielt nach meinem Gusto.

c) ... bringe ich mich bei geeigneter Gelegenheit ein.
d) ... lockere ich die Atmosphdre mit witzigen Sprichen und Anekdo-
ten auf.

2. Wenn ich eine folle Idee habe, die das Unternehmen weiterbringen

kdnnte, ...

a) ... bringe ich sie gleich zur Sprache und setze sie um.

b) ... verpacke ich sie witzig und informativ, um auf diese Weise
méglichst viel Zustimmung zu ernten.

c) ... behalte ich sie fir mich, da sie eh niemanden interessiert.

d) ... spreche ich mit meinem Vorgesetzten dariber — der kann die

Sache am besten promoten.
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a) ...
b) ...
c ...

d ...

a) .
b) ...
c ...

d ...

a) ...
b) ...
c ...

d ...

a) .
b) .
c .

d) .

Vorwort
. Im Team ...
a) ... bin ich stets der Mittelpunkt des Geschehens.
b) ... werde ich geachtet und bei wichtigen Themen nach meiner
Meinung gefragt.
c) ... wird stets alles bei mir abgeladen.
d) ... werde ich fiir meinen fachlichen, durchdachten Rat geschétzt.

. In meiner Freizeit ...

bin ich gerne fir all meine Freunde und Bekannten da.
bestimme ich, was gemacht wird.
gelte ich als Stimmungsmacher und guter Unterhalter.

Uberlege ich mir ganz genau, womit ich meine Zeit verbringe.

. Sportliche Aktivitaten ...

.. absolviere ich gerne im Team.

betreibe ich vor allem aus gesundheitlichen Grinden.
benétige ich, um immer wieder an meine Grenzen zu gehen.
helfen mir dabei, unter die Leute zu kommen und neue Kontakte

zu knipfen.

. Meine Karrierewinsche ...

bespreche ich nur mit meinem Vorgesetzten.
tue ich allen kund, die mir Gber den Weg laufen.
verpacke ich witzig und wiederhole sie héufig.

behalte ich fir mich, weil ja ohnehin nichts daraus wird.

. Wenn sich jemand mit meinen Ideen bristet, ...

.. schreite ich sofort ein und klére die Situation.

.. spreche ich den »Dieb« in einem Vier-Augen-Gesprdach darauf an.
.. erkldre ich auf lustige Art meinen Anteil an der Idee.

.. verkrieche ich mich und fihle mich betrogen.
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8. Wenn mir in einer Besprechung etwas Wichtiges durch den Kopf
schief}t, ...
a) ... warte ich, bis ich das Wort erhalte.
b) ... denke ich so lange dariiber nach, dass ich mich schlief3lich gar
nicht mehr traue, dariber zu sprechen.
c) ... muss es auch sofort raus, egal, wer gerade das Wort hat.

d) ... bringe ich es auf lustige, unterhaltsame Weise ein.

9. Von mir selbst ...

a) ... binich in allen Lebensbereichen sehr Gberzeugt.
b) ... halte ich nicht sehr viel.
c) ... habe ich eine ausgewogene Meinung: Ich habe Stérken und

Schwdéchen und weif3, was ich kann — und was nicht.

d) ... bin ich begeistert, ich mag mich mit all meinen Eigenarten.

10. In Konfliktsituationen ...
a) ... versuche ich herauszufinden, wer welchen Anteil hatte und wie
man den Konflikt I6sen kénnte.
b) ... versuche ich die Atmosphare durch Scherze zu entspannen.
c) ... werde ich durch gezielte Ansprache den Konflikt I6sen.
d) ... versuche ich mich unsichtbar zu machen, weil ich Unstimmigkei-

ten nicht ertragen kann.

Auswertung:
a D A B D D C A C A C
b A B A A C A C D D B
c C D D B A B B A C A
d B C C C B D D B B D
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Wo haben Sie nun die meisten Ubereinstimmungen?

Bei A2 Dann sind Sie ein Alphatier.

Bei B2 Dann sind Sie der Enferfainer.

Bei C2 Dann sind Sie ein Mensch vom Typus des Reflektierten.
Oder bei D2 Dann sind Sie der Unsichtbare.

Menschen vom Typus des Alphatiers sind die geborenen Anfihrer. Der Be-
griff stammt aus der Biologie — Alpha als erster Buchstabe des griechi-
schen Alphabets bezeichnet den- oder diejenige, der/die an erster Stelle
steht. An Durchsetzungskraft und Selbstvertrauen scheint es lhnen nicht zu
mangeln. Sie besitzen eine natirliche Autoritdt und lassen sich von Stiche-
leien, Provokationen und Angriffen nicht so schnell ins Bockshorn jagen. Es
ist Ihnen wichtig, lhre Meinung zu &uflern, und auch mit konstruktivem
Feedback halten Sie nicht hinterm Berg. Andere schauen zu lhnen auf, fir
manche sind Sie auch Vorbild. Die Lektire dieses Buches wird lhnen dabei
helfen, hinter lhre eigene Fassade zu schauen, um sich und andere besser
zu verstehen und Zusammenhdnge erkennen zu kénnen, fir die Sie bisher
kein Auge hatten.

Der Entertainer ist ein Mensch, der durch Lockerheit und Humor, gepaart
mit einer rednerischen Begabung, andere Menschen begeistert und fes-
selt. hnen fallt es leicht, die Aufmerksamkeit anderer zu erhalten. Sie wis-
sen: Nichts erreicht Menschen direkter und hinterldsst positivere Spuren
als erheiternde Pointen — sie zu setzen ist fir Sie kein Problem Das vorlie-
gende Buch kann Sie unterstitzen, dabei authentisch bei sich selbst zu
bleiben und noch mehr Fingerspitzengefihl zu entwickeln. Dann kénnen
Sie lhre Begabung optimal fir sich selbst und zum Nutzen aller einsetzen.
Sollten Sie dem Typus des Reflektierten zuzurechnen sein, geben Sie
hdchstwahrscheinlich nicht gerne spontan etwas von sich preis. Sie den-
ken gern nach, bevor Sie etwas sagen. Sie wégen das Pro und Contra ab
und versuchen abzuschétzen, welche Reaktionen Sie mit lhren AuBerun-

gen erzielen werden. Strukturiert vorzugehen ist lhnen sehr wichtig. Sie
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haben einiges an Kompetenzen zu bieten, tun sich aber schwer damit, an-
deren zu zeigen, was Sie kénnen. Trauen Sie sich in Sachen Selbstdarstel-
lung ruhig mehr zu! Das vorliegende Buch kann lhnen dabei helfen.

Wenn Sie ein Mensch vom Typus des Unsichtbaren sind, wurschteln Sie
gern unbeobachtet vor sich hin. Sich von anderen beobachtet zu fihlen ist
lhnen sehr unangenehm. Haben Sie sich einmal gefragt, warum das so iste
Warum féllt es lhnen so schwer, mit lhrer Arbeit, lhrer Persénlichkeit zu
glanzen? Sind Sie sich all Ihrer individuellen Starken vielleicht gar nicht

bewusste Das wird nach der Lektiire dieses Buches anders sein.

Sie sollten nun in etwa wissen, wo Sie in Sachen Selbstdarstel-
lung stehen und an welchen Stellen es Nachholbedarf gibt. Mog-
licherweise entsprechen Sie auch nicht ganz klar einem der oben
beschriebenen Typen, sondern haben beispielsweise Anteile des
Alphatiers und des Entertainers oder aber des Reflektierten und
des Unsichtbaren bei sich festgestellt. Mischtypen sind nattirlich
immer moglich — schlieBlich gleicht kein Mensch dem anderen.
Bevor wir uns an die praktische Arbeit machen, lassen Sie uns
doch noch einen Blick darauf werfen, was die Einschiichterer
und Manipulateure, die Besserwisser und Unterdriicker, kurz:
die Arschlocher in unserem Leben denn eigentlich ausmacht.






Kapitel 1

Achtung, sie sind unter uns!
Was Arschlacher auszeichnet
und woran man sie erkennt

Eines vorweg: Wir sind alle keine Heiligen. Wenn wir ehrlich
sind, miissen wir uns eingestehen, dass jeder von uns das Poten-
zial in sich trdgt, sich so richtig mies zu benehmen. Ob wir aber
nur gelegentlich (beispielsweise unter Druck) aus der Rolle fallen
oder gewohnheitsmafig andere Menschen schlecht behandeln,
macht einen grolRen Unterschied.

Wie steht es also mit Thnen? Tendieren Sie eher in Richtung
Gutmensch, der am liebsten sich selbst verbiegt, um es anderen
recht zu machen? Oder benehmen Sie sich gelegentlich daneben,
wenn die Umstdnde Sie in die Enge treiben? An dieser Stelle sei
schon einmal verraten, dass es immerhin zehn Kriterien gibt, die
erfiillt sein miissen, wenn man als richtig unangenehmer Zeitge-
nosse gelten will, als amtliches Arschloch sozusagen.
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Trauen Sie sich herauszufinden, wie viel von einem Arschloch Sie in sich
tragen? Dann los! Beantworten Sie die folgenden zwdlf Fragen nach bes-
tem Wissen und Gewissen. In welchen der Aussagen erkennen Sie sich

wieder?

1. lhr Kollege sieht etwas mitgenommen aus. Wie verhalten Sie sich?

a) Sie sagen ihm ganz direkt ins Gesicht, dass er ibel aussieht, und
stellen die Frage, wie man so ins Biro kommen kann.

b) Sie nehmen ihn beiseite, fragen ihn, was los ist, und bieten lhre
Hilfe an.

c) Sie fihren ihn vor allen Kollegen und den Chefs vor: »Mensch Miil-
ler, Sie haben auch schon besser und motivierter ausgesehen!
Wachst lhnen die Arbeit Gber den Kopf2«

2. |hr Chef hat vertrauliche Unterlagen mit fir Sie wichtigen Inhalten im
Meetingraum vergessen. Was machen Sie?
a) Sie bringen ihm die Sachen und wahren damit seine Privatsphére.
b) Natirlich lesen Sie die Unterlagen und nutzen die Inhalte zu lhrem
Vorteil.
c) Sie behalten die Unterlagen, nutzen sie zu lhrem Vorteil und iber-
legen, ob sich eine Maglichkeit bietet, lhrem Chef mit Hilfe der neu

gewonnenen Informationen eins auszuwischen.

3. Sie drgern sich Gber eine Person in lhrem nahen Umfeld, von der Sie
sich hintergangen und verletzt fihlen. Wie gehen Sie damit um?

a) Sie ricken der betreffenden Person in Gegenwart anderer kérper-
lich auf die Pelle und sagen laut und deutlich, dass man Sie so
nicht behandeln kann.

b) Sie vereinbaren ein Gesprach unter vier Augen, in dem Sie &u-
Bern, welche Bediirfnisse und Erwartungen Sie in Bezug auf das
Miteinander haben.
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c) Sie zeigen der anderen Person deutlich, dass Sie verletzt sind, in-

dem Sie sich ihr gegeniber unfreundlich und distanziert verhalten.

. Einschichterungen und Drohgebarden ...

a) ... lehnen Sie ab! Sie versuchen, auf liebevolle und einfilhlsame
Weise die Aufmerksamkeit lhrer Mitmenschen zu gewinnen.

b) ... sind manchmal unentbehrlich, um zu erreichen, was man will.

c) ... sind ein fester Bestandteil lhres Verhaltensrepertoires.

. Herabsetzende AuBerungen ber andere ...

a) ... tarnen Sie als sarkastische Witze und amisante Hanseleien.

b) ... verkneifen Sie sich grundsatzlich.

c) ... rutschen lhnen ab und zu heraus, meist in Form kleiner Stiche-

leien.

. In schriftlicher Form ...

a) ... duBern Sie sich meist sachlich, wenn auch mit kleinen Spitzen
versehen.

b) ... sind Sie mit verbalen Angriffen zuriickhaltend.

c) ... halten Sie mit Ihren Gefiihlen nicht hinter dem Berg. Was raus

muss, muss raus.

. lhr Gegeniber ist eindeutig schwacher als Sie. Was tun Sie?

a) Sie reiben es dem oder der Betreffenden ab und an unter die
Nase.

b) Sie nutzen diesen Umstand weidlich aus und geben Ihrem Gegen-
iber verbal und nonverbal immer wieder zu verstehen, was fiir ein
Loser er/sie ist.

c) Sie begeben sich auf eine Ebene mit lhrem Gespréchspartner.
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8.

9.

Achtung, sie sind unter uns!

Wenn Menschen Fehler machen, ...
a) ... muss das &ffentlich zur Sprache kommen, damit so etwas nicht

immer wieder passiert.

b) ... ist das nicht verwerflich, so etwas kann schlieBlich jedem mal
passieren.
c) ... kommt es auf die Tragweite des Fehlverhaltens an. Kleine Fehler

kann man durchgehen lassen, grofle missen offentlich gemacht

werden.

Wenn andere iber ihre Ideen sprechen, ...

a) ... wagen Sie das Gesagte ab und unterbrechen Sie, wenn Sie
eine Idee fir nicht durchfihrbar halten.

b) ... héren Sie aufmerksam zu, um sich am Ende eine Meinung zu
bilden.

c) ... unterbrechen Sie rigoros, weil so etwas doch nie zielfGhrend ist

und unndtig Zeit kostet.

. Macht- und Statusdenken ...

a) ... sind bei lhnen kaum vorhanden.

b) ... sind wichtig fir Sie. Insbesondere schwéchere Menschen sollen
merken, dass Sie wer sind.

c) ...sind sehr ausgepragt. Sie méchten in jeder Situation zeigen, wo

der Hammer hangt.

. Sie behandeln andere Menschen gerne ...

a) ... individuell, einfihlsam und empathisch.
b) ... distanziert und sachlich.
c) ... so, dass sie gleich merken, dass man vor lhnen Respekt haben

muss.



12. In Beziehungen ...
a) ... halten Sie sich gern ein bisschen bedeckt — man soll schlieBlich
sein Herz nicht auf der Zunge tragen.
b) ... kann man Sie niemals einschatzen, heute hi und morgen hott,
es macht lhnen Spaf3, unberechenbar zu sein.

c) ... stehen Sie zu lhrem Wort und sind berechenbar und zuverlas-

sig.

Auswertung:
Bitte Ubertragen Sie nun lhre Antworten in die Tabelle.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

a| B|C|A|C|A|B|B|A|B|C]|C
b|C|B|C|B|C|C|A|C|C|B B | C
c|A|A|B|A|B|A|C|B|A|A]|A

Sie haben bei den meisten Fragen die A-Antwort angekreuzt? Ups — dann
z&hlen Sie héchstwahrscheinlich zu den richtig fiesen Zeitgenossen (keine
Sorge, das bleibt unter uns ...). Ganz im Ernst: lhr Umgang mit anderen
Menschen lasst schwer zu wiinschen Gbrig. Was mich stutzig macht, ist
zum einen, dass Sie dieses Buch in die Hand genommen haben, und zwei-
tens, dass Sie den Test gemacht haben. Beides war mutig, und ich vermute
bei lhnen den Wunsch zur Veranderung. Dazu ist wichtig, dass Sie sich
selbst auf die Spur kommen. Warum verhalten Sie sich anderen gegen-
tber so2 Woher kommt es, dass Sie alles im Leben unter Konkurrenz-Ge-
sichtspunkten sehen? In Sachen Selbstdarstellung macht lhnen ja keiner et-
was vor — aber vielleicht sind fir Sie diejenigen Teile des vorliegenden
Buches gewinnbringend, in denen Sie nachlesen kénnen, wie Sie Selbst-

liebe und echte Authentizitdt entwickeln.
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Sie haben die meisten Punkte bei B2 Dann sind Sie so eine Art Teilzeit-Arsch-
loch, will heiBen: Sie fallen ab und zu so richtig aus der Rolle. Einen Hei-
ligenschein werden Sie sich damit nicht verdienen, aber immerhin kann
man sagen, dass Sie ehrlich zu lhren eigenen Ecken und Kanten stehen.
An Durchsetzungsvermdgen mangelt es lhnen nicht, nur fihlen andere sich
von lhnen leider ab und an iiberfahren. Nutzen Sie dieses Buch, um lhre
Fahigkeit zur Einfihlung in andere weiterzuentwickeln. Empathie ist keine
Krankheit, sondern eine Eigenschaft, mit deren Hilfe Sie im Leben noch
mehr erreichen kénnen als mit der Hauruck-Methode — und Sie machen

sich dabei auch noch Freunde anstatt Feinde. Klingt doch gut, oder?

Sie haben vor allem C-Antworten2 Dann sind Sie ja noch nicht mal ein Hob-
by-Arschloch. Sie scheinen ein richtiger Menschenfreund zu sein, voller
Empathie und Giite. Jetzt mal ehrlich: Ist das so2 Haben Sie keine eigene
Meinung? Brechen bei lhnen nicht auch ab und an Wut, Trauer, Frustrati-
on, Neid und Arger durch? Was machen Sie mit diesen Gefihlen? Vergro-
ben Sie sie irgendwo tief in lhrem Inneren2 Vorsicht! Das ist nicht so ge-
sund. Es ist absolut nichts Verwerfliches daran, seine eigenen Bedirfnisse
und Wiinsche zu vertreten. Lernen Sie in den folgenden Kapiteln, sich
selbst mehr Raum auch nach auBen zu geben — zum amtlichen Arschloch
mutieren Sie damit noch lange nicht. Sie werden aber viel eher wahrge-

nommen, respektiert und wertgeschétzt ...

Die zehn Strategien, die Arschlocher nutzen,
um andere kleinzumachen

Was zeichnet die richtigen Arschlécher denn nun aus? Das On-
line-Lexikon Wikipedia vermerkt, dass »Arschloch« gerne als
nicht genau abgrenzbares Schimpfwort gebraucht und zur Be-
zeichnung von Menschen eingesetzt wird, die sich selbst iiber-
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malig erhohen, wahrend sie andere herabsetzen. Aaron James,
ein amerikanischer Philosoph, der an der University of California
lehrt, definiert Arschlocher auf der Basis seiner langjahrigen Stu-
dien als groBtenteils mannlich. Arschlocher, so James, sind Man-
ner, die sich standig auf Kosten anderer Vorteile verschaffen aus
dem tief verwurzelten Gefiihl heraus, dies stehe ihnen zu. Dieses
Gefiihl fiithrt auch dazu, dass sie sich aus den Beschwerden ande-
rer Menschen nichts machen. Sie glauben, einfach die wichtige-
ren Menschen zu sein. Der Stanford-Professor Robert Sutton hat
ein Buch mit dem Titel Der Arschloch-Faktor geschrieben. Fiir ihn
sind Arschlocher die Wichtigtuer, Intriganten, Tyrannen und
Egomanen, die fiir andere eine tagliche Zumutung darstellen
und in ihrem Umfeld betrachtliche materielle und seelische
Schaden anrichten.

Wahrscheinlich haben Sie die einschldgigen Strategien der
amtlich attestierten Arschlocher bereits im Test erahnt. Im Fol-
genden fasse ich sie noch einmal zusammen. Es sind zehn an der
Zahl, und je mehr davon Sie bei einem Ihrer Mitmenschen er-
kennen, desto deutlicher ist der » A-Faktor« ausgepragt.

Strategie 1: Wer wird denn so empfindlich sein?! Beleidigungen und
personliche Angriffe

Ein richtiges Arschloch wird jeden Menschen, der ihm gefdhrlich

werden konnte, ihm zu nahe kommt oder einfach nur zur fal-

schen Zeit am falschen Ort ist, gnadenlos angehen.

Ich hatte mal einen Vorgesetzen, dessen bissige und destrukti-
ve Kommentare sich vor allem auf die aullere Erscheinung sei-
ner Mitarbeiterinnen konzentrierten. Sie wollen eine Kostprobe?
Aber gerne: »Gab es das Kleid in Threr Grofde nicht mehr?« war
eine seiner Lieblingsfragen, oft ergdnzt etwa durch nahere Erlau-
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Selbstbewusst und charismatisch in jeder Lebenslage

Es sind die Menschen, die einen mit ihrer umwerfenden Rhetorik sprachlos machen und immer
in der ersten Reihe stehen. Damit wir uns in ihrer Gegenwart nicht mehr so unsicher und klein
fuhlen, nimmt dieses Buch Selbstdarsteller unter die Lupe und bringt ihre Geheimnisse ans
Licht. Tatjana Strobel hat die perfekte Formel dafiir entwickelt und zeigt, wie man mit ein wenig
Ubung sein wahres Potenzial entdeckt, an seine Einzigartigkeit glaubt und ein unerschiitterliches
Selbstbewusstsein erlangt — ohne dabei zur Rampensau zu mutieren.
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