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Vorwort

Manche Menschen triumen von grofien Leistungen, andere vollbrin-
gen sie! Beides ist okay. Die Frage ist nur, welche Rolle Sie spielen
wollen: Triumer oder Macher? Als Triumer lisst es sich gut leben,
denn Triumer sind kreativ, begeisterungsfihig und leidenschaftlich.
Wenn das fiir Sie zutrifft, Sie sich wohlfiihlen und nicht mehr vom
Leben wollen, gratuliere ich Ihnen. Sie haben Ihr Ziel erreicht und Sie
kénnen dieses Buch guten Gewissens beiseitelegen.

Sind Sie aber ein Macher oder mochten Sie ein Macher sein, der
nicht mehr nur triumt, dann sind Sie als Leser goldrichtig. Ubrigens
haben Sie schon etwas Wichtiges gemacht: Sie haben sich dieses Buch
gekauft, weil Sie einen Wunsch und ein Ziel damit verfolgen: Sie wol-
len erfolgreicher sein. Was immer Erfolg fiir Sie bedeutet und wie weit
die Reise gehen soll, dieses Buch kann die Initialziindung fiir Sie sein.
Herzlichen Gliickwunsch und herzlich willkommen!

Dieses Buch ist alles andere als eine Tschaka-Bibel. Tschaka bedeutet:
Sie nehmen unreflektiert das auf, was ich Thnen iiber viele Seiten ein-
himmere. Das funktioniert bis zu einem gewissen Grade. Genau das
ist es nicht. Genau das will ich nicht. Genau das widerspricht meiner
Einstellung.

Dieses Buch lebt alleine durch Sie! Mein Wissen, meine Ideen und
meine Tipps sollen Sie anregen, iiber sich selbst mehr nachzudenken.
Bevor es ans Eingemachte geht, dreht sich der erste Teil dieses Buches
um Thre Einstellung. Erfolg fingt im Innern an. Und in unserem
Inneren spielt sich eine Menge ab. Darauf will ich Thr Augenmerk
lenken und Sie fiir viele Teile Threr Persénlichkeit sensibilisieren. Ich
will Sie motivieren nachzudenken, damit das Nachdenken Sie selbst

motiviert.

Im zweiten und dritten Teil lernen Sie alle wichtigen und entschei-
denden Wirkelemente kennen, die Thre Schokoladenseite ausmachen.




Vorwort

Mein Ziel ist es, Ihnen mit diesem Buch die unterschiedlichen
Aspekte aufzuzeigen, die aus Ihrem Auftritt einen erfolgreichen Auf-
tritt machen. Nicht alles ist stets gleich wichtig. Deshalb kénnen Sie
dieses Buch auch querlesen. Es ist nicht notwendig, systematisch von
vorne nach hinten zu lesen. Nehmen Sie sich Zeit fiir dieses Buch. Es
ist keine 30-Minuten-Lektiire, die Sie nebenbei mitnehmen kénnen.
Und nun viel Spaf8 beim Entdecken Threr Méglichkeiten.

Essen, im Februar 2010 Thr

Jorg Frehmann
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Einleitung:
Zeigen Sie ab sofort
Ihre Schokoladenseite!

Thre Schokoladenseite ist Ihr Erfolgsgarant. Und jeder von IThnen hat
eine Schokoladenseite. Aber was ist die Schokoladenseite und was

genau zeichnet sie aus?

Thre Schokoladenseite zeigen Sie immer dann, wenn Sie authentisch
wirken und dabei iberzeugend sind. Authentisch wirken Sie, wenn
Thre Einstellung sich in Threm Verhalten widerspiegelt. Authentisch
sein bedeutet echt zu sein, sich treu zu sein und dies offen und ehrlich
zu zeigen. Das kann positiv wie negativ sein. Ein Redner, der unsicher
wirkt, weil er unsicher ist, ist zumindest authentisch. Auch wenn er
nicht iiberzeugend ist. Besser ist es natiirlich, wenn Sie durch Thren
authentischen und sicheren Auftritt iiberzeugen. Und genau dies ist
Thre Schokoladenseite: Sie spielen authentisch die positiven Seiten
Threr Personlichkeit aus, iiberzeugen dadurch andere Menschen und
gewinnen sie fiir Ihr Anliegen.

Uberzeugen konnen Sie auf unterschiedliche Weise, je nachdem,
welches Ziel Sie verfolgen. Wollen Sie andere Menschen motivieren,
begeistern, faszinieren oder fiir sich gewinnen? Dann {iberzeugen Sie

sie!

Nun werden Sie einwenden, dass es nicht immer darum geht, als
Person zu iiberzeugen. Seien Sie mir nicht bése, wenn ich Sie jetzt
schon vor den Kopf stof§e: Doch! Es geht immer nur darum. Wenn
Sie Thr Produkt, also beispielsweise eine Idee, ein Konzept oder eine
Dienstleistung verkaufen wollen, hingt der Erfolg mafigeblich von
Ihnen ab. Sie hauchen jedem Produkt erst das notwendige Leben
ein. Menschen iiberzeugen Menschen! Produkte sind das Spiel-

material.
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Einleitung

Es geht also um Sie. Wenn Sie Thre Schokoladenseite zeigen wollen,
gehort dazu die entsprechende Einstellung. Ohne diese kénnen Sie
Thre personlichen Stirken und Potenziale nicht erfolgreich ausschép-
fen.

Ferner ist es wichtig, dass Sie Ihre Schokoladenseite auch gezielt zei-
gen und prisentieren. Riicken Sie sich ins richtige Licht. Inszenie-
ren Sie sich selbst. Zeigen Sie Thre Rundungen, aber auch IThre Ecken
und Kanten. Seien Sie mutig. Sie sollen nicht alle Facetten Ihrer Per-
sonlichkeit zeigen und ausspielen, sondern diejenigen, die sie Thren
Zielen niherbringen. Haben Sie sich schon einmal gefragt, warum
eine Person erfolgreich ist, obwohl sie doch so wenig Fachkompetenz
besitzt? Und haben Sie sich ebenfalls gefragt, warum es hochkom-
petente Menschen gibt, die nichts verkaufen? Ich komme darauf im
Kapitel ,Ihre Darstellung wirkt“ zuriick. Lassen Sie uns zunichst
schauen, wie Thre Einstellung wirke.



1. lhre Einstellung wirkt

Durch die Forschung wissen wir inzwischen, dass es viele Eigen-
schaften gibt, die uns genetisch angeboren sind. Dies heiflt jedoch
nicht, dass wir Opfer unserer Gene sind und wir uns nicht verin-
dern konnen. Sicherlich hat jeder von uns seine Grenzen der Ent-
wicklung und Entfaltung; innerhalb dieser Grenzen ist dennoch
vieles moglich.

Unsere Einstellung ist das Spiegelbild unserer Uberzeugungen und
Glaubenssitze, die wir selbst entwickelt haben. Nur sind diese nicht
allein Produkte unserer eigenen Gedankenginge. In unserer Kindheit
werden wir grofitenteils durch die Erziehung unserer Eltern geprigt.
Sie sagen uns, was gut und schlecht ist. Sie bestrafen und loben uns.
Sie leben uns Verhaltensmuster vor und zeigen uns Ziele und Wege
auf. Sie vermitteln uns moralische Werte und Regeln. Und das ist
gut so. Ohne diese Orientierung kénnten wir uns nicht entwickeln.
Unsere Personlichkeit wird dadurch erst individuell und einmalig.
Genau dies beeinflusst unser Denken und Handeln.

Aber nicht nur unsere Eltern prigen uns. Viele andere Menschen hin-
terlassen ebenfalls einen Eindruck bei uns, insbesondere Verwandete,
Freunde, Erzieher und Lehrer. Alle haben ihre eigenen Glaubenssitze,
die sie nach auflen tragen und anderen Menschen entgegenbringen.

Wenn Sie bestindig héren, dass Indianer keinen Schmerz kennen,
verindert das Thr Bewusstsein und die Einstellung zu Schmerzen.
Menschen, die weinen oder verzweifelt sind, kommen Thnen dann
schwach und nicht selbstbewusst vor. Noch schlimmer wird es, wenn
Sie dann selbst einmal weinen. Dies mindert enorm Ihr Selbstwertge-

fithl. Sie selbst fithlen sich jetzt schwach.

Wenn Thnen permanent eingetrichtert wurde, dass Frauen an den
Herd gehoren, verindert das Thre Einstellung zu Frauen. Machohafte
Alliiren bei Minnern sind dann vorprogrammiert. Ebenso aber Ver-
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Ihre Einstellung wirkt

haltensweisen bei Frauen, die ihre hauswirtschaftlichen Aufgaben als
Lebensinhalt definieren und den Minnern treu ergeben sind.

Wenn Thnen jahrelang gesagt wurde, dass die guten Dinge, die Sie
tun, nicht gut genug sind, lisst Sie das zum groften Zweifler und
Skeptiker an Thnen selbst werden.

Was andere Menschen bei Thnen erreichen, kénnen Sie auch selbst
erreichen. Drehen Sie den Spieff um! Definieren Sie Thre Glaubens-
sitze neu. Bestimmen Sie selbst, was wichtig und unwichtig ist und
zukiinftig Thr Verhalten prigen soll. Wie das gehen kann, lesen Sie
auf den nichsten Seiten. Welche Einstellungsmerkmale und Glau-
bensitze Sie erfolgreich(er) machen, lege ich Thnen zudem ans Herz.



Seien Sie SIE SELBST — voll und ganz!

Seien Sie SIE SELBST - voll und ganz!

Auf Echtheit gepriift -
Falschung ausgeschlossen

Die wichtigste Voraussetzung ist, authentisch zu sein und zu bleiben.
Das bedeutet bei sich zu bleiben — echt, natiirlich und von innen her-
aus. Dabei spielt die eigene Personlichkeit eine entscheidende Rolle.
Aber was ist eine Personlichkeit? Sie setzt sich aus Uberzeugungen,
Glaubenssitzen, Charakter-Eigenschaften und Verhaltensweisen
zusammen. Dessen sind wir uns nicht immer bewusst. Wenn Sie
authentisch und zugleich {iberzeugend wirken wollen, ist es wichtig,
damit zu spielen. Spielen Sie die unterschiedliche Seiten Ihrer Persén-
lichkeit mehr aus!

Stellen Sie sich Thre Persénlichkeit wie eine Klaviatur vor: Sie konnen
hohe, tiefe, mittlere, gerade und schrige Tone spielen. Dennoch blei-
ben Sie jederzeit authentisch, denn Sie benutzen immer dasselbe Kla-
vier. Wechseln Sie nun das Instrument, geht Ihre authentische Kraft
verloren. Die Téne klingen auf einem anderen Instrument anders,
vielleicht befremdlich, unangenehm und abschreckend. Klar! Sie sind
von Threr authentischen Seite abgewichen.

Bleiben Sie stets auf Threr Klaviatur. Sie kdnnen tagsiiber mit Kunden
in Business-Kleidung verhandeln und abends mit einer Jogging-Hose
vor dem Fernseher sitzen. Beides ist authentisch, wenn Sie es mogen
und es typisch fiir Sie ist. Sie lassen in diesem Fall einfach Thren unter-
schiedlichen Persdnlichkeits-Merkmalen und Vorlieben freien Lauf.

Es geht nicht darum, nach einem psychologischen Rezept alles
richtig machen zu wollen oder zu miissen. Dann wirken Sie gekiins-
telt und niichtern. Sie kénnen es niemals jedem Menschen recht
machen. Authentisch und jedermanns Liebling zu sein, schliefit sich
kategorisch aus. Lieber eine Macke, eine nette Eigenart, die Thre

13
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Ihre Einstellung wirkt

Individualitdt unterstreiche, als glatt und niichtern. Thr Gesamt-
bild ist entscheidend! Es gibt viele Menschen, die trotz Macke sehr
tiberzeugend sind.

Joschka Fischer beispielsweise ist ein brillanter Redner. Er begeistert
seine Zuhérer — ohne Konzept, ohne Redemanuskript, ganz spontan
aus dem Bauch heraus. Er spielt faszinierend mit seiner Stimme und
seiner Kérpersprache. Dennoch hat er eine Eigenart, die negativ wir-
ken kann: Er benutzt sehr viele ,ihms”. Das schadet seinem Gesamt-
bild keineswegs, weil es authentisch ist. Die ,,ihms" fallen nicht ins
Gewicht. Sie werden von seiner Uberzeugungskraft verdeckt. Die
meisten Zuhorer {iberhéren dieses Fiillwort.

Giinther Jauch ist ein iiberzeugender Show- und Talk-Master. Er ist
wortgewandt und schlagfertig, kann witzig und ernst sein, ist immer
gut drauf und absolut professionell. Dennoch wirken sein Gang und
seine Kérperhaltung leicht unbeholfen und schlaksig. Egal! Er ist der
beliebteste Entertainer.

Authentisch zu sein bedeutet, sich selber treu zu bleiben und dies
glaubhaft vertreten zu kénnen. Dabei sind authentische Menschen
manchmal unbequem, unangepasst und kompromisslos. Dieter Boh-
len ist hierfiir der Vorzeige-Kandidat. Das ist riskant, denn ein solches
Verhalten kann iiberzeugend sein oder gerade das Gegenteil bewir-
ken. Fragen Sie sich, wie weit Sie dies vor sich selbst vertreten kénnen.
Wie authentisch wollen Sie sein? Wie viel Risiko wollen Sie in Kauf
nehmen? Wie mutig sind Sie? Dieter Bohlen polarisiert, provoziert,
eckt an und ist unbequem. Er ist aber ebenso authentisch und vor
allem erfolgreich.

Sofern Sie sich authentisch geben und entfalten wollen, brauchen Sie
eine Portion Mut. Sie brauchen Mut, damit Sie Dinge tun und sagen
konnen, die mit Threm Wertebild, Ihrer Einstellung und Thren Glau-
benssitzen iibereinstimmen. Wenn andere das Gefiihl haben, das was
Sie tun, ist aus einem Guss, haben Sie einen authentischen Eindruck
hinterlassen.



Seien Sie SIE SELBST — voll und ganz!

Das bedeutet nun nicht, riicksichtslos allen Dingen freien Lauf zu las-
sen. Falls Sie Threm Chef schon immer mal sagen wollten, dass er ein
unfreundlicher Zeitgenosse ist, ist dies zwar authentisch, aber auch
dumm. Wigen Sie stets fiir sich ab, wie viel Sie von Threm Gedanken-
gut preisgeben und in welcher Art und Weise. Hoflich, zuriickhaltend
und abwartend zu sein kann durchaus authentisch und fiir die eigene
Karriere férderlicher sein.

Trauen Sie sich aber gerne, mehr davon zu zeigen, wie es in Threm
Inneren aussicht. Wir alle kennen die floskelhafte Frage ,Wie geht
es dir?“. Meine Erfahrung ist, dass 90 Prozent aller Befragten reflex-
haft darauf mit ,,gut“ antworten. Machen Sie es doch einmal anders.
Sagen Sie Threm Gesprichspartner, wie es Thnen wirklich geht: ,Mir
geht es heute nicht gut.” ,Ach ich bin total miide.” ,Ich spriihe vor
Energie.“ ,,Es ist alles super zurzeit.“ Sie werden iiberrascht sein, wie
der andere reagiert. Alles, was zu positiv oder negativ dem ,gut”
gegeniiber erscheint, irritiert. Diejenigen, die es ernst und ehrlich
meinen, gehen auf Thre alternative Antwort ein und fragen nach. Sie
sind interessiert an Thnen und wollen genau wissen, warum es Thnen
eher schlecht oder {iberaus gut geht. Das ist authentisch. Diejenigen,
die von Threr Antwort peinlich beriihrt sind, unsicher reagieren und
schnell das Thema wechseln wollen, interessieren sich nicht wirklich
fiir IThr Wohlbefinden. Mit diesem kleinen Schritt haben Sie IThre
authentische Seite endlich gezeigt und sind dabei ein wenig angeeckt.
Gliickwunsch!

Wenn Sie mehr von Threr authentischen Seite zeigen wollen, ist es
ebenso wichtig zu erkennen, wo die Grenze ist. Absolute Offenheit ist
zu viel. In vielen Lebenslagen ist Schweigen Gold. Loten Sie fiir sich
aus, wie viel Klar-Text Sie reden wollen und wann Sie besser schwei-
gen. Das bildet die authentische Balance fiir Thren Erfolg.

15
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Machen Sie sich bewusst, was Sie konnen!

Besinnen Sie sich auf lhre Starken —
und kennen Sie lhre Schwachen.

Selbstbewusstsein bedeutet zunichst allgemein sich selbst bewusst zu
sein, was man kann und was nicht. Es geht also um Ihre Stirken und
Schwichen. Erfolgreiche Menschen kennen ihre Stirken und Schwi-
chen sehr genau. Sie wissen damit umzugehen, sie zu inszenieren und
zum richtigen Zeitpunkt auszuspielen. Und Sie lesen richtig. Es geht
auch darum, seine Schwichen zu offenbaren. Selbstbewusst zu sein
bedeutet zudem, ein gesundes Selbstwertgefiihl und Selbstvertrauen
zu haben.

Sich selbst vertrauen heiflt, sich etwas zuzutrauen. Wenn Sie Thre
Stirken kennen, konnen Sie sich mehr zutrauen, etwas wagen und
iiberzeugender auftreten. Ein gesundes Selbstwertgefiihl haben Sie
dann, wenn Sie sich selbst einen Wert zumessen und sich selbst etwas
wert sind — und dies im Vergleich zu anderen Menschen.

Der erste und entscheidende Schritt ist aber, dass Sie Thre Stirken
und Schwichen kennen und kennenlernen, sich ihnen stellen und
selbstbewusst damit umgehen. Ein Kratzen an der Oberfliche Thres
Ichs reicht da nicht aus. Gehen Sie tiefer, denn dann finden Sie mehr
iiber sich heraus und haben die Chance, etwas zu verindern. Folgende
Tipps und Fragen helfen Thnen, sich auf den Weg zu machen, sich

besser kennenzulernen.

1. Finden Sie die Wurzeln IThres Ubels!

Forschen Sie genauer nach den Ursachen. Wenn Sie das Gefiihl
haben, nicht selbstbewusst genug zu sein, fragen Sie sich, warum und
woher kommt es. Denken Sie intensiv dariiber nach, ob es Glaubens-



