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SCHNELLSTART
UND UBERBLICK

Liebe Leserin, lieber Leser,

wenn Sie dieses Buch in der Hand halten und jetzt sogar das
Vorwort lesen, dann ist die Wahrscheinlichkeit sehr grofy,
dass Sie in Threm Berufsleben gern etwas verbessern moch-
ten. Stimmt’s? Vielleicht haben Sie schon zahlreiche »Selbst-
hilfe-Biicher« gelesen, womoglich sogar Zielerreichungs-Se-
minare oder Workshops zum Thema Selbst-PR, Disziplin
oder »Aufschieberitis« besucht, vielleicht etliche Audio-CDs
gehort, auf denen charismatische Erfolgstypen oder Power-
frauen uber ihre faszinierende Lebensgeschichte und ihr sen-
sationelles Mega-Hyper-Duper-Erfolgssystem erzihlen.

Aber hat sich dadurch wirklich etwas grundlegend verbes-
sert in Threm Leben? Haben Sie schon das Leben, das Sie
haben wollen! Die meisten Menschen (etwa 9o Prozent)
miissten darauf ehrlicherweise mit einem »Nein« antworten.
Irgendwie stehen wir uns oft selbst im Weg — wir sabotieren
uns selbst. Aber warum nur?

Was wire, wenn es eine verbliiffende Erklirung fir diesen
Widerspruch gibe? Und eine Losung, die fiir die meisten Men-
schen aus guten Griinden unsichtbar ist?

Ich habe eine jahrelange sprichwortliche Odyssee hinter
mir — quer durch mehrere Kontinente und gefithlte Hunderte
von Seminaren und Workshops, Biichern und Audio-CDs.
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Auf meiner - in Teilen sehr schmerzhaften — Reise habe ich
viele der internationalen Top-Trainer hautnah kennenlernen
durfen. Einige konnte ich als Coachs und Mentoren gewin-
nen, mit mehreren entwickelten sich daraus sogar nachhal-
tige Geschiftspartnerschaften und Freundschaften. Ich habe
Seminare und Workshops als Teilnehmer und Veranstalter er-
lebt und dabei vor, hinter und auf der Bithne Tausende von
Menschen erleben diirfen. Groflartige, wertvolle, fleiflige,
einzigartige Personlichkeiten, die eigentlich absolut bereit
waren, »mehr« aus ihrem Arbeits- und Privatleben zu ma-
chen. Eigentlich.

Eigentlich wollten sie einen besseren Job, eine gliickliche
Beziehung, abnehmen, mehr fir die Gesundheit tun und
meistens auch mehr Geld — aber sie schafften es nicht, sa-
botierten sich unbewusst selbst. Die ehrliche Bilanz einige
Wochen oder Monate spiter war meist verheerend. Guter
Vorsatz — dauerhaft positiver Effekt aufs Leben trotzdem
kaum sptrbar.

Waren wir (die grofie Mehrheit, mich eingeschlossen) halt
einfach — verzeihen Sie mir — zu bl6d? Zu faul? Waren meine
Ziele womoglich noch nicht grof3, nicht attraktiv, nicht klar
genug? Oder waren wir selbst einfach nicht stark genug? Hat
die Mehrheit der Menschen einfach nicht genug Willenskraft
und Selbstdisziplin?

Heute kann ich mit grofler Uberzeugung sagen: Nein. Das
ist Unsinn.

Die Erkliarung ist vielmehr: Wir sabotieren uns hiufig un-
bewusst selbst und sorgen (ohne es zu bemerken) dafiir, dass
wir unsere Ziele nicht erreichen (daftir haben wir unter-
schwellig sogar gute Griinde). Unser Verstand bekommt da-
von leider nichts mit. Stattdessen werden wir wiitend, ge-
nervt oder haben innerlich bereits gekiindigt. Wir sind



mittlerweile zur »Generation Burnout im Biro« geworden.
Interessanterweise wird tbrigens quer durch die Hierarchien
gelitten, vom Empfang bis zur Vorstandsetage.

Dabei gibt es eine Losung, die leider meist unsichtbar und
verborgen unmittelbar vor uns liegt und um die es in diesem
Buch geht: das Ende der Selbstsabotage!

Die kleine Gruppe der »Erfolgstypen« ist nicht irgendwie
»besser« als der Rest, sie hat lediglich einen Weg gefunden,
wie sie ihre Selbstsabotage beenden kann. Und Sie kénnen
das auch. Denn es scheint ein universelles Gesetz zu sein: So-
bald wir mit unserer Selbstsabotage aufhoren, setzt jeder (!)
von uns in kiirzester Zeit enorme Krifte frei, die wir vorher
nicht fiir moglich gehalten haben.

Ich mochte Sie mit diesem Buch einladen, ein paar Dinge
in Threm Leben gezielt zu hinterfragen und zumindest in Er-
wigung zu ziehen, dass einige Threr bisherigen negativen
Uberzeugungen oder Thre »realistische Lebenserfahrunge«
durch etwas Besseres ersetzt werden konnten. Erkenntnisse,
die Thnen eventuell in verbliffend kurzer Zeit mehr Zufrie-
denheit im Beruf und gleichzeitig ein leichteres, erfiilltes und
wahrscheinlich sogar lingeres Leben ermoglichen konnten.

Wollen Sie wissen, aus welchen Griinden wir uns so hiufig
selbst sabotieren und wie wir das beenden kénnen? Thr Risiko
tendiert gegen null — die Chance (oder das »Return on Invest-
mente« fiir analytische Skeptiker wie mich) ftir Thr Leben ist
bei Erfolg unermesslich. Die Strategie hat bereits bei Tausen-
den von Menschen weltweit funktioniert. Vielleicht ja auch
bei Thnen.

Ich bin sicher: Sie sind es wert und Sie haben es verdient.

Herzlich
Thr Walter Grothkopp
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UNSERE SABOTAGE BEI
SELBST-PR UND CO.
IM ALLTAG

WIE WIR EVOLUTION, ZWEIFEL
UND ANGSTE FUR UNS GEWINNEN

Warum wir so oft negative Gedanken und Uberzeugungen
in Bezug auf das Reizthema Selbst-PR und Co. haben, wie
wir uns heimlich sabotieren und wie wir das gezielt &ndern
kénnen. Wie wir zum sprichwdrtlichen »Gliickspilz« werden
kénnen und warum hart arbeiten nicht unbedingt die beste
Lésung ist.

Ich habe mich lange geweigert, fiir mich zu akzeptieren, dass
ich mich im Leben prisentieren muss, mich »verkaufen«, um
voranzukommen. Wo immer ich mich selbst oder etwas an-
deres bewerben sollte, fithlte ich mich hilflos und tiberfor-
dert. Egal ob beruflich oder privat. Es war einfach schrecklich.

Lange Zeit tobten meine kleinen Stimmen im Kopf allein
schon bei dem Gedanken, mich bei anderen »anbiedern« oder
ihnen etwas »aufschwatzen« zu miissen. Und sie sorgten
clever fiir Unsicherheit, Angstschweifl und ein kaum wahzr-
nehmbares Zittern in der Stimme, wenn es um Verhandlungen
oder Personalgespriche ging — ob bei der Gehaltsverhandlung,
beim Autohindler oder beim Marketing fir den Firmenauf-
bau. Entsprechend schlecht waren meine Ergebnisse.



Wie oft habe ich mich anschliefend tiber vertane Chancen
oder verschenktes Geld geidrgert. Aber was soll man da tun,
oder? Sich selbst zu vermarkten ist nun einmal schwer und
man kann das — oder eben nicht.

Glauben Sie das auch?

Willkommen in einem riesigen Club. Fir tiber 85 Prozent
aller Menschen ist Selbst-PR genau wie »Verkaufen« mit
negativen Gefithlen verbunden. Dem Rest macht es grofSen
Spaf3, denn diese Fihigkeit verspricht in unserer globalisier-
ten Welt hiufig Sicherheit und Wohlstand. Wer das akzeptiert
(und dann vielleicht sogar noch Spafl daran hat!), ist auf Kri-
sen bestens vorbereitet.

Beim Reizthema haben viele Menschen jedoch eine klare -
und sehr emotionale — Vorstellung. Das Prestige von solchen
»Selbstdarstellern« rangiert in der Regel am unteren Ende der
Beliebtheitsskala, ihr Einkommen hingegen sehr weit oben.
Ein Teufelskreis?

Bertihrungsingste priagten lange Zeit auch mein Leben. Ich
kannte einige »Selbstdarsteller und Blender« im Bekannten-
kreis, die ich eher mied. Beruflich war ich froh, dass ich (so
glaubte ich) sowieso nie mehr »Klinken putzen« musste. Als
Berufsanfinger beim NDR hatte ich damals meine ersten
Rundfunkbeitrige mithsam in den Redaktionen platzieren
missen — und dies als unangenehm und anstrengend in Erin-
nerung —, aber das war Gott sei Dank lange her. Spater beim
Fernsehsender Sat.r musste ich als Entscheider Angebote
eher abwehren.

Die kalte Dusche folgte mit dem Seitenwechsel in die
Selbststiandigkeit. Mein brennender Drang nach beruflicher
Veranderung in der Lebensmitte lief3 mich auf die Unterneh-
merseite wechseln. Mit allen Vor- und Nachteilen. Akquise
und Selbst-Marketing waren eindeutig Teile davon.
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DIE DREI MYTHEN DER SELBST-PR

Unsere Grundhaltung, unsere inneren Uberzeugungen lassen
uns unbewusst »regelkonform« handeln und sind oft der Aus-
loser fiir Selbstsabotage. Besonders im deutschsprachigen
Raum haben wir beinahe kollektiv Bauchschmerzen, wenn
wir an Selbstmarketing denken. Es ist weithin sozial verach-
tet. Haben Sie jedoch schon einmal dariiber nachgedacht, dass
wir durch Geschifte, Waren und auch durch unsere Arbeits-
kraft Menschen helfen und ihr Leben mitunter wesentlich
verbessern? Dann wire ja ein »Nicht-Verkaufen« sozusagen
unterlassene Hilfeleistung, oder? Warum scheuen sich dann
so viele Menschen trotzdem davor, Produkte, Dienstleistun-
gen und besonders sich selbst in ein vorteilhaftes Licht zu ri-
cken? Wie oft war ich frustriert, verlief nach einem langen
Gesprich tiber mich, meine Firma oder meine Produkte das
vermeintliche Schlachtfeld als Verlierer. Ich fragte mich, was
ich blof} hitte anders machen konnen, um den Abschluss zu
schaffen. Dummerweise war ich im Grunde meines Herzens
von drei Dingen tiberzeugt:

e Sich selbst vermarkten und verkaufen ist schwer.

e Es braucht eine besondere Personlichkeit.

e Leute wollen eigentlich nichts »verkauft«
bekommen.

Konnen Sie eine der Aussagen nachempfinden — womoglich
sogar alle drei? Diese Mythen sind fiir viele Menschen hart-
nickiger als Kalkablagerungen im Wasserkocher und sie
fahren zu massiver Selbstsabotage. Solange wir von der Rich-
tigkeit solcher Aussagen uberzeugt sind, verhindern wir un-
bewusst selbst unseren beruflichen Erfolg mit Selbst-PR und

Die drei Mythen der Selbst-PR 13



Co. Unser Verstand bekommt das meist gar nicht mit, auto-
matische, biologische Programme in unserem Gehirn sorgen
dafiir, dass wir im Einklang mit unseren Uberzeugungen agie-
ren. Anschliefend wundern wir uns dann, was wir da nur
wieder vermasselt haben. Kommt Thnen das bekannt vor?

Ich hatte in meinem Berufsleben meistens plausible Be-
grindungen dafiir, wenn etwas schiefgelaufen war, und oft
waren andere schuld, wenn etwas nicht so lief wie gewtinscht.
In diesem Kapitel mochte ich Sie einladen, diese und dhnli-
che »Tatsachen« in Threm Leben zu hinterfragen - es konnte
sich fiir Sie lohnen. Wenn wir unsere (angeblich) wichtigsten
Ziele nicht erreichen, wenn wir bei Selbst-PR und Prisentati-
onen immer wieder scheitern, dann liegt es oft daran, dass wir
unseren Erfolg unbewusst und doch vorsatzlich selbst verhin-
dern. Wir sabotieren uns selbst, obwohl es vom Verstand her
so widersinnig erscheint. Sind wir zu dumm, zu faul, einfach
nicht gut genug? Keinesfalls. Aber warum machen wir das
dann?

Um unsere tigliche Selbstsabotage zu beenden, macht es
Sinn, sich erst einmal spielerisch auf ein paar Giberraschende
Perspektivwechsel einzulassen, die unseren bisherigen Erfah-
rungen und Denkmustern mitunter deutlich widersprechen.
Inzwischen habe ich drei andere Uberzeugungen, was das
»Verkaufen« angeht:

¢ Eigen-PR und Verkauf sind die Entdeckung einer
perfekten Ubereinstimmung.

e Sie geben Threm Gegentiber ein Geschenk.

e Menschen lieben vorziigliche Leistung und lieben es,

zu kaufen und etwas verkauft zu bekommen.
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Diese und andere Perspektivwechsel durfte ich von meinen
internationalen Mentoren, allesamt Top-Trainer, lernen. Und
sie veranderten meine grundlegende Haltung. Und mein Le-
ben. Sie reduzierten meine Selbstsabotage in kurzer Zeit auf
ein Minimum.

Wenn Sie das Beste aus Threr Investition in dieses Buch ma-
chen wollen, dann haben Sie jetzt die Moglichkeit, aktiv zu
werden und dadurch wesentlich schneller voranzukommen.
Schneller zum Ziel - ohne zusitzliche Kosten — ein Schnipp-
chen sozusagen. Klingt das nach einem Plan?

Bevor Sie weiterlesen, notieren Sie bitte spontan und mog-
lichst unreflektiert alles, was IThnen zum Thema Selbst-PR,
Verkauf und generell Erfolg im Kopf herumschwirrt. Was
habe ich in der Kindheit tiber Erfolg und Selbst-PR gelernt?
Was sagen Kollegen, Freunde, ich selbst tiber meine Fihigkei-
ten zum Selbstmarketing? Wovon bin ich tiberzeugt, was be-
fiirchte ich, was ist nun einmal »eine Tatsache«? Welche Bei-
spiele fallen mir ein, wo ich mit Selbst-PR Erfolg hatte? Wann
habe ich mich selbst blockiert?

Bitte schreiben Sie alles auf, was Thnen einfillt, ohne es zu
werten. Gonnen Sie sich ein paar Minuten Ruhe, lassen Sie
Thre Gedanken treiben! Und machen Sie die Ubung wirklich
mit — wir kommen im Lauf des Buches immer wieder auf
diese Liste zuriick und sie kann Thnen auch in Zukunft im-
mer wieder niitzlich sein.

mokh wN
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Vielen Dank fiir Thr Mitmachen. Auch wenn Sie es sich wahr-
scheinlich momentan schwer vorstellen kénnen, haben Sie
damit bereits den wesentlichen ersten Grundstein fiir Thren
Erfolg gelegt. Wir kommen spiter darauf zurtick.

DIE KUNST, EIN SELBSTSABOTEUR
ZU SEIN

Im Laufe des Buches werde ich erliutern, warum nach meiner
Erfahrung jeder von uns erfolgreich sein kann und eigentlich
sogar immer erfolgreich ist. Warum wir uns in bester Absicht
selbst sabotieren, was wir kurzfristig dagegen tun und wie wir
langfristig sogar ganz damit aufhéren konnen.

Bevor wir jedoch verstehen konnen, wie erfolgreiche Men-
schen denken und vor allem handeln, ist es ganz nutzlich
nachzuvollziehen, wie nicht erfolgreiche Menschen agieren.
Denn: Das ist keinesfalls leicht, das passiert nicht einfach so.
Auch Gefiihle der Wertlosigkeit, Hoffnungslosigkeit, der Ver-
sagensangst und sogar Depressionen wollen in unserem Ge-
hirn erst aufwindig von uns gemacht werden. Nichts ist
automatisch vorhanden, alles muss vorab durch Gedanken
initiiert werden.

Und so geht's:

Ein Selbstsaboteur zu sein erfordert sehr viel Uberzeu-
gungskraft, Ausdauer und unermidliche, tigliche Autosug-
gestion. Hinzu kommt, dass wir unsere Umwelt nachhaltig
und iiberzeugend manipulieren miissen, damit garantiert nie-
mand etwas von uns wissen will — obwohl er unsere Arbeits-
kraft, unsere Idee oder unsere Dienstleistung im Job viel-
leicht gerade dringend benotigt. Hier hilft nur regelmiflige
Hartnickigkeit gegeniiber uns selbst.
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Ein guter Selbstsabotage-Start ist es dabei, den Tag unmit-
telbar nach dem Aufstehen mit folgenden Fragen zu beginnen
(gerne auch bereits vorher unbewusst im Halbschlaf und
beim Zihneputzen):

e Warum passiert das alles ausgerechnet immer mir?

e Was mache ich nur stindig falsch?

e Was stimmt mit mir blof3 nicht?

e Bin ich vielleicht einfach kein Erfolgstyp?

e Warum kriege ich das nur nicht hin?

e Was fehlt mir alles, um im Job eine richtige Chance
zu haben?

Diese Fragen werden bereits von Millionen Menschen tiglich
mit durchschlagendem Erfolg genutzt. Eine herrliche Selbst-
sabotage-Technik, der Klassiker sozusagen. Alles in unserem
aktiven Leben beginnt mit einem Gedanken, den wir uns
glauben. Der Rest ist ein evolutionsbiologisch vorgegebener
psychologischer Prozess, den wir uns hier nur kurz und ver-
einfacht anschauen:

Der Gedanke (»Ich kann (mich) einfach nicht gut prisen-
tieren« /»Ich krieg das bestimmt wieder nicht hin«) reift zu
einer Uberzeugung, die wir uns frither oder spiter glauben
und fir wahr halten. Unser Gehirn sucht dann im Archiv
nach passenden Gefiihlen (Verzweiflung, Hoffnungslosigkeit,
vielleicht ein Hauch Angst und Minderwertigkeit), die sich
als niitzlich herausgestellt haben. Hormone werden ausge-
schittet (u.a. Cortisol) und unser Korper reagiert. Wir fithlen
uns dngstlich, schlapp — und handeln dementsprechend. Oder
schlimmer, wir handeln eben nicht! Wir sind unsicher im
Gesprich, geben rasch auf oder beginnen gar nicht erst. Das
frustrierende Ergebnis bestitigt uns (»Ich hab’s doch gleich
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gewusst«), verstirkt die Erfahrung und fihrt schliefilich zu
einem miserablen Leben. Die Kaskade ist immer dieselbe:

Gedanken produzieren Gefiihle, diese beeinflussen unsere
Handlungen (oder Unterlassungen!) und damit auch unsere
Ergebnisse. Die Summe aller Ergebnisse ergibt unser Leben.
Egal ob im Biiro oder anderswo.

Wichtig ist es deshalb, dass wir uns diese negativen Gedan-
ken unbedingt jeden Tag (!) machen und dadurch passiv blei-
ben, denn nur das, was wir stindig denken und tun, verfestigt
sich in unserem Leben. Erfreulicherweise geschieht dies nach
einer Phase der Eingewohnung (bereits nach etwa 30 Tagen)
weitgehend unbewusst. Die gute Nachricht: Die 30 Tage gel-
ten auch fir positive Gedanken und gelungene Selbst-PR —
vorausgesetzt unser Unterbewusstsein lasst das zu. Dazu im
weiteren Verlauf mehr.

Das, was wir iiber unseren Job und uns
selbst denken und glauben, wird unsere
Lebensrealitiit.

Tagliche Selbstsabotage

Um sich noch schlechter, wertloser und wie ein Versager zu
fihlen, denken Sie unbedingt jeden Tag moglichst oft Folgen-
des:

e Ich bin nicht gut genug.

¢ Ich werde doch sowieso nicht erfolgreich.
e Ich habe so etwas noch nie hinbekommen.
e Ich bin ein elender Versager.

e Ich hab eher Pech im Leben.
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Diese Ubungen sind hocheffektiv und fithren weltweit (mil-
liardenfach erprobt, auch lange Zeit bei mir selbst) zu nach-
haltigen und konstant schlechten Ergebnissen. Wir sprechen
Vorgesetzte, potenzielle Arbeitgeber oder Kunden gar nicht
erst an, haken bei Konflikten mit Freunden oder unserem
Partner nicht nach, geben in Gespriachen frither auf als not-
wendig. Unser Unterbewusstsein bewihrt sich hier als treuer
Erfillungsgehilfe. Es fiihrt lediglich aus, was wir denken.

Uber das aufsteigende RAS-System (Retikulires Aktivie-
rungssystem) in unserem Gehirn passiert zudem etwas bei-
nahe Magisches: Unsere Aufmerksamkeit wird so intensiv
geschult, dass wir besonders sensibel werden fiir alle Ge-
schehnisse, Geschichten und Erzdhlungen, die uns in unserer
negativen Auffassung bestitigen. Dadurch werden wir immer
passiver. Wozu handeln, wenn es ohnehin sinnlos ist, oder?
Macht biologisch alles Sinn.

Evolutionsbedingt hat unser Gehirn vordringlich ein Ziel:
Es will unser Uberleben sichern und dafiir ist es auch notwen-
dig, permanent nach Beweisen dafiir Ausschau zu halten, dass
unsere Handlungsweise richtig ist. Wenn wir uns also un-
bewusst stindig die oben genannten Dinge einreden (ja, le-
sen Sie sich das Elend ruhig noch einmal durch!) und an-
schliefiend die permanente Bestdtigung abholen, erzielen wir
konsequent und iiberzeugend die Ergebnisse, die uns recht
geben.

Dermafien fiir den erfolglosen Verlierer-Tag gestihlt, kann
es jetzt losgehen zum ersten Gesprich mit Vorgesetzten, Le-
benspartnern oder eigenen Kindern und hier wird es rasch kri-
tisch!

Sobald unser zukiinftiger Chef oder Kunde davon tiber-
zeugt ist, dass er uns vertrauen kann, dass wir loyal, respekt-
voll und fair mit ihm umgehen und dass wir selbst oder un-
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sere Idee vorteilhaft sein konnten fiir sein weiteres Leben,

haben wir verloren. Dann will er uns unbedingt einstellen,

unsere Dienstleistung kaufen oder unsere Meinung tiberneh-

men. Und wir kénnen das nur noch schwer verhindern. Des-

halb nutzen erfolgreiche Selbstsaboteure am besten folgende
Techniken:
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Horen Sie Threm Gegenitiber auf gar keinen Fall genau zu,
stellen Sie keine Nachfragen, zeigen Sie aktives Desinter-
esse. Sie laufen sonst Gefahr, dass Sie zufillig herausfin-
den, was Thr Gegentiber wirklich will und wie Sie ihm da-
bei helfen kénnen.

Um das zu verhindern, sprudeln Sie lieber ungefragt alles
heraus, was Thnen in den Sinn kommt. Die Chancen, dass
vieles davon fiir Thr Gegentiber vollkommen irrelevant ist,
stehen sehr gut!

Tun Sie so, als ob Sie jemand anderes waren. Verstellen Sie
sich, spielen Sie Threm Gespriachspartner etwas vor — dabei
ist es vollkommen egal, was. Sobald er fest davon tiber-
zeugt ist, dass Sie authentisch und »echt« sind, wird er
Thnen vertrauen und Sie haben so gut wie verloren.
Ignorieren Sie die Tatsache, dass Thr Gesprichspartner
nach innen oft unsicher ist und deshalb Bedenken duflert.
Nehmen Sie unbedingt jeden Einwand streng persénlich
und ignorieren Sie die Tatsache, dass diese Nachfragen ein-
deutig fiir Interesse stehen.

Schimen Sie sich, am Ende einen guten Preis fiir Thre
Dienstleistung oder Arbeitskraft zu verlangen. Als Griinde
bieten sich an: »Ich bin nicht gut genug«, »Mein Produkt
ist zu teuer«, »Ich bin eine Mogelpackung und mein Ge-
geniiber weifd das«. Thr Gespriachspartner wird Thre Zweifel
unbewusst spiiren und fiir seine eigenen halten. Dadurch
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wird er noch unsicherer und entscheidet sich im Zweifels-
fall gegen Sie oder Thre Dienstleistung — auch wenn es ihm
schwerfillt.

e Falls Thr Gesprichspartner sich wider Erwarten doch hart-
nickig fir Sie entscheidet, reden Sie einfach so lange wei-
ter, bis Sie zufallig auf etwas stoflen, was ihn doch noch
zogern lisst. Fast kein Mensch ist so entschlossen, dass wir
es ihm mit viel Engagement und etwas Ausdauer nicht
doch noch wieder ausreden koénnten.

e Fiihlen Sie sich unbedingt nach jedem »Nein«, nach jedem
mies gelaufenen beruflichen Gesprich personlich ge-
troffen. Theoretisch funktionieren Selbst-PR und Verkauf
zwar nach statistischen Quoten und jeder Manager und
Top-Unternehmer hort in seinem Leben ofter »Nein« als
»Ja« —doch gonnen Sie sich eine Ausnahme. Feiern Sie jede
Ablehnung als persénliche Niederlage und geniefien Sie die
daraus resultierenden Gefihle.

Ein »Nein« ist niemals eine persénliche Ab-
lehnung unserer Person, sondern lediglich
eine von zwei moglichen Reaktionen auf
eine Situation oder Frage.

Wenn Sie wie oben beschrieben vorgehen, verhindern Sie
nach meiner jahrelangen Erfahrung in der Arbeit mit Men-
schen in mehreren Lindern sehr erfolgreich, sich selbst, Pro-
dukte oder Dienstleistungen an den Mann oder die Frau zu
bringen. Auch im Privatbereich werden Sie diese Selbstsabo-
tage, diese behindernden Uberzeugungen und Denkweisen
schmerzlich zu spiiren bekommen. Nicht nur, weil Thr Den-
ken negativ ist, sondern weil dies zu falschem Handeln oder,
viel schlimmer, zu »Nicht-Handeln« fiihrt.
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