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In 30 Minuten wissen Sie mehr!

Dieses Buch ist so konzipiert, dass Sie in kurzer Zeit
prignante und fundierte Informationen aufnehmen
konnen. Mit Hilfe eines Leitsystems werden Sie durch
das Buch gefiihrt. Es erlaubt Thnen, innerhalb Thres per-
sonlichen Zeitkontingents (von 10 bis 30 Minuten) das
Wesentliche zu erfassen.

Kurze Lesezeit

In 30 Minuten konnen Sie das ganze Buch lesen. Wenn
Sie weniger Zeit haben, lesen Sie gezielt nur die Stellen,
die fiir Sie wichtige Informationen beinhalten.

Alle wichtigen Informationen sind blau gedrucke.

e Schlusselfragen mit Seitenverweisen zu Beginn eines
jeden Kapitels erlauben eine schnelle Orientierung:
Sie blittern direkt auf die Seite, die Thre Wissensliicke
schlief3t.

e Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb der
Kapitel erlauben das schnelle Querlesen. Sie sind
blau gedruckt und zusdtzlich durch ein Uhrsymbol
gekennzeichnet, so dass sie leicht zu finden sind.

¢ Ein Register erleichtert das Nachschlagen.
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Vorwort

Wie bitte? Jetzt soll man sogar noch seine Beziehungen
managen? Ja, und es ist wichtiger denn je! In unserer
schnelllebigen, von Globalitit geprigten Welt sind
Beziehungen zu anderen ein hohes Werteprinzip. Es
reicht nicht aus, dem Grundsatz ,es liuft doch® zu
folgen. Jeder Tag unterliegt zahlreichen Verinderungen,
Neuerungen, Umbriichen. Es gentigt nicht, mit dem
technischen Fortschritt Schritt zu halten. Wo alles
anonymer und unpersonlicher wird, ist es umso wich-
tiger, Beziehungen zu anderen Menschen aufzubauen
und die vorhandenen zu pflegen und zu intensivieren.

Die Beziehungen in der Familie, zu Freunden und
Geschaftspartnern sind Gradmesser fur das eigene
Wohlbefinden. Wer in einer zuverlissigen Gruppe
agiert, kann seine Potenziale verschwenderisch einset-
zen und Gewinn aus ihnen schopfen. Voraussetzung
dafiir ist, sich verstirkt um gute Beziechungen zu
kimmern — gute Bezichungen zu allen Menschen!
Dazu zihlen alle Kontakte sowie Familie, Freunde,
Kollegen und Vorgesetzte.

Zu einem erfiillten Beziehungsmanagement gehort auch
die Pflege der eigenen Einstellung. Damit ist die
Einstellung sich selbst gegeniiber und die Wichtigkeit
der eigenen Uberzeugungen gemeint. Thr Glaube an
sich, Thr personliches Glaubenssystem sowie das indi-



viduelle Wertedenken sind wichtige Begleiter auf dem
Weg zum erfolgreichen Beziehungsmanager. Machen
Sie diesen Weg zu Threm Ziel.

Viel Freude und Erfolg bei der Umsetzung wiinscht
Thnen Ihr

Helmut SefSler

Mail: h.sessler@intem.de
Tel. 0621/448048

Fax 0621/409460
www.intem.de
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Zu Beginn
eine kleine Geschichte

Jo, ein Student aus Heidelberg, wollte sich in den
Semesterferien etwas Geld verdienen. Als er iiberlegte,
womit er moglichst viel verdienen konnte, horte er von
der Moglichkeit, in Kanada als Holzfiller zu arbeiten,
was eine lukrative Sache sei. Kurz entschlossen buchte
Jo einen Flug nach Kanada.

Im Holzfillercamp stellte er sich dem Vorarbeiter vor.
Dieser schaute ihn an und sagte ,,Okay, Jo, du bist unser
Mann*, denn Jo war ein kriftiger Bursche. ,Halt, halt®,
sagte Jo, ,so schnell geht das nicht. Sag mir erst, wie viel
ich bei euch verdiene.“ Der Vorarbeiter antwortete:
,Du bekommst pro gefilltem Baum 100 kanadische
Dollar! Also, fang gleich an!“ ,Halt, halt*, sagte Jo aber-
mals, ,wie viele Biume fillt man denn so pro Tag?“
Auch diese Frage konnte der Vorarbeiter beantworten,
denn durchschnittlich fallt ein kriftiger Arbeiter finf
Biume am Tag. ,Nun,“ rechnete Jo, ,funf Biume mal
100 Dollar, das wiren 500 Dollar pro Tag, mal vier
Wochen, das ergibt 14.000 Dollar. Tolle Sache“, dachte
er, ,,dafiir werde ich auch hart arbeiten!“

Jo sagte zu, bezog sein Quartier und stand am nachsten
Morgen ausgeruht auf. Er erhielt eine Axt, man teilte
thm Biume zu — und los ging’s. Jo spuckte in die Hinde
und schlug einen Baum nach dem anderen. Er arbeitete
wirklich hart. Als es Abend war, hatte Jo tatsichlich funf
Biaume gefallt. Stolz ging er ins Camp zurick und



