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EINLEITUNG
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Mit Profiling3


andere Menschen


punktgenau einschätzen





Profiler-Einstieg 1





Lassen Sie uns gleich in die Thematik einsteigen. In diesem Buch geht es darum, wie Sie erkennen, was Menschen wirklich wollen. Es geht um Ihre Selbst(er)kenntnis und ihre Menschenkenntnis. Wir stellen Ihnen eine Methode vor, mit der Sie Menschen lesen und einschätzen können. Wir zeigen Ihnen, dass und wie Ihnen Persönlichkeitsdiagnostik hilft, fürs Business zu lernen, ob Sie nun als Verkäufer, als Führungskraft, als Unternehmer oder als Personalchef unterwegs sind, der nach hoch qualifizierten Mitarbeitern sucht, der eine vakante Stelle besetzen will.


Wie gefällt Ihnen dieser Einstieg in das Buch? Sind Sie motiviert, es zu lesen? Freuen Sie sich darauf, zu erfahren, wie es weitergeht? Wollen Sie so rasch wie möglich jene Methode kennenlernen, mit der es gelingt, Menschen zu lesen und einzuschätzen? Dann gehören Sie wahrscheinlich zu den Menschen, die es lieben, wenn Gesprächspartner – und Autoren – rasch und zugespitzt auf den Punkt kommen, ohne großartig drum herum zu reden.




Profiler-Einstieg 2





Bevor wir in die Thematik einsteigen, wie Sie erkennen, was Menschen wirklich wollen, möchten wir uns kurz vorstellen: Oliver Vogelhuber und Frank M. Scheelen – wir sind zwei ausgewiesene Experten der Persönlichkeitsdiagnostik. Der eine, Oliver Vogelhuber, der als Praktiker, Coach, Trainer und Speaker seinen Kunden zeigt, wie sie ihre Menschenkenntnis erweitern. Und der andere, Frank M. Scheelen, der sich als Gründer von INSIGHTS MDI® und exklusiver INSIGHTS MDI®-Lizenzgeber in Zentraleuropa sowie als Experte, der Tausende von Trainern, Beratern und Personalchefs ausgebildet hat, einen Namen im Bereich der Persönlichkeitsdiagnostik gemacht hat und überdies als Experte für Kompetenzmanagement und Beziehungsmanagement agiert. Gemeinsam wollen wir Ihnen zeigen, dass und wie es Ihnen mit Persönlichkeitsdiagnostik gelingt ...


Stopp! Wie gefällt Ihnen dieser Einstieg in das Buch? Der Unterschied zum ersten Einstieg: Jetzt bauen wir erst einmal eine Beziehung zu Ihnen, den Lesern, auf, indem wir uns vorstellen. Vielleicht gelingt es uns so, Gemeinsamkeiten mit Ihnen zu betonen. Wenn Sie jetzt gespannt sind, was wir zu sagen und zu schreiben haben, gehören Sie vielleicht zu den beziehungsorientierten Menschen. Erst die Beziehung, dann das Thema – so Ihre Einstellung.


Und damit sind wir schon mittendrin im Thema:
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Es gibt verschiedene Zugänge zur Welt, jeder Mensch ist und tickt anders, jeder hat seine Perspektive, aus der heraus er die Welt und andere Menschen betrachtet.


Wenn Sie mehr der Typ sind, der es liebt, rasch auf den Punkt zu kommen, gefällt Ihnen wahrscheinlich der erste Einstieg besser, wenn Sie zunächst einmal wissen wollen, mit wem Sie es zu tun haben und eine Beziehung aufbauen wollen, wohl der zweite Einstieg.


Übrigens: Wenn Sie ein ZDF-Mensch sind, also jemand, für den Zahlen, Daten und Fakten von großer Bedeutung sind, würden Sie wahrscheinlich wiederum einen anderen Einstieg in das Buch bevorzugen. Nämlich einen, der Ihnen schwarz auf weiß mithilfe von Studien belegt, warum Menschen mit hoch entwickelter Selbst- und Menschenkenntnis erfolgreicher agieren als andere.


Damit nicht genug: Jüngst riet uns ein befreundeter Trainer: „Wenn ihr eure Leser von Anfang an fesseln wollt, steigt mit einem bunten inspirierenden Bild ein. Erläutert mit leuchtenden Farben und motivierenden Sprachbildern, welche tollen Umsetzungserfolge sich erreichen lassen, wenn es gelingt, jeden Menschen auf seinem individuellen Kanal anzusprechen.“ – Sie können sich vorstellen, was dieser Trainer von jenem trockensachlichen-ZDF-Einstieg halten würde...


Menschen lesen lernen:


Erfolgsfaktor Menschenkenntnis


Sie sehen, worauf wir hinaus wollen: Wer über eine Methode verfügt, mit der er erkennt, mit wem er es zu tun hat, kann Menschen genau da abholen, wo sie stehen. Wer weiß, warum Menschen so sind, wie sie sind, und warum sie so reagieren, wie sie reagieren, kann sein kommunikatives Verhalten darauf ausrichten. Und den Bucheinstieg wählen, der den Leser fesselt.
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Unsere Erfahrung ist: Wer sich selbst einschätzen kann und überdies in der Lage ist, andere Menschen zu lesen und einzuschätzen, mithin über Selbstkenntnis und Menschenkenntnis verfügt, erhöht seine kommunikative Kompetenz.


Natürlich: In einem Buch ist es schwierig, auf den individuellen Leser einzugehen und seine jeweilige Vorstellungswelt anzusprechen. Zumal wir hoffen, dass unser Buch von möglichst vielen unterschiedlichen Menschen gelesen wird. Im Gespräch und Dialog mit Kunden, Mitarbeitern, Führungskräften und Bewerbern jedoch ergeben sich ungeheure Vorteile, wenn Sie über eine Methode oder ein Modell verfügen, mit dem Sie das Werte- und Emotionssystem der Menschen ausleuchten und in die Vorstellungswelt des jeweiligen Gesprächspartners eintauchen können:




	Als Verkäufer sprechen Sie den Kunden punktgenau an. Sie wählen eine typgenaue Ansprache und stimmen Ihr argumentatives Vorgehen, Ihre Einwandbehandlung und Ihr Verhalten in der Abschlussphase auf den Kundentyp ab.


	Als Führungskraft oder Unternehmer finden Sie den spezifischen Motivationsknopf jedes Mitarbeiters. Sie wissen, welchen Führungsstil Sie einsetzen sollten, um den Mitarbeiter dazu zu bewegen, seine beste Leistung zu erbringen und einen substantiellen Beitrag zur Erreichung der Unternehmensziele zu leisten.


	Als Personalchef, der weiß, welche Persönlichkeit die vakante Stelle am besten ausfüllen kann, sind Sie in der Lage, den richtigen Mitarbeiter für die offene Position zu finden. Selbstverständlich muss der neue Mitarbeiter bestimmte Kompetenzen mitbringen, aber er sollte zudem von den Verhaltensweisen und der Persönlichkeitsstruktur her ins Team passen und fähig sein, zum Beispiel mit Kunden optimal zu kommunizieren.





„Behandle die anderen so, wie sie


behandelt werden wollen“


Die Methode, die wir Ihnen vorstellen wollen, nennen wir Profiling3. Mit Profiling3 gelingt es, andere Menschen punktgenau, schnell und besser einzuschätzen. Die Grundregel besagt: „Behandle die anderen so, wie sie behandelt werden wollen.“ Wer dies leisten möchte, muss natürlich erst einmal erkennen können, wie das Gegenüber, wie der Gesprächspartner, wie der Kunde, der Mitarbeiter oder der Bewerber behandelt werden möchte. Profiling3 nutzt mit INSIGHTS MDI® ein Persönlichkeitsdiagnostiktool, mit dem sich die eigene Persönlichkeitsstruktur, ebenso wie die anderer Menschen erkennen lässt. Wir möchten Sie jetzt schon darauf hinweisen:
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Die Ergebnisse einer Persönlichkeitsanalyse mithilfe eines Diagnostiktools sind immer nur der erste Schritt, einen Menschen näher kennenzulernen. Überprüfen Sie die Ergebnisse immer wieder, gleichen Sie sie mit der Realität ab, indem Sie den direkten Kontakt mit einem Menschen dazu nutzen, ihn noch besser einzuschätzen.


Die Ergebnisse, die sich mit einem Persönlichkeitsdiagnostiktool und mit Profiling3 erreichen lassen, bedürfen immer der Überprüfung. Sie stellen nicht die Landschaft dar, sie sind nicht das wahre Abbild der Persönlichkeit eines Menschen, sie bilden vielmehr eine Landkarte, die bestimmte Spezifika, Merkmale und Eigenschaften herausstellt und erkennen lässt.


Natürlich können Sie etwa einen Kunden nicht erst einer langwierigen Persönlichkeitsanalyse unterziehen, um seine Persönlichkeitsstruktur zu erkennen. Wenn Sie einen Kunden länger kennen und bereits mehrere Gespräche mit ihm geführt haben oder wenn Sie mit einem Mitarbeiter länger zusammengearbeitet haben, mag eine Einschätzung der Persönlichkeit durchaus möglich sein. Aber Sie wollen ja schon zu Beginn eines Kontaktes wissen, wie ein Kunde oder Mitarbeiter tickt. Darum ist es unser Anspruch, Ihnen Möglichkeiten aufzuzeigen, wie Sie die Persönlichkeitsstruktur eines Gesprächspartners zumindest grundsätzlich sofort einschätzen können, um Ihr Verhalten und Ihr kommunikatives Vorgehen darauf abzustimmen.


Ein kleines Beispiel zur Verdeutlichung: Sie bereiten sich auf einen wichtigen Kundentermin vor, der bei Ihnen stattfindet. Der Kunde, ein hochrangiger Entscheider, betritt zurückhaltend Ihr Büro. Er grüßt mit leiser Stimme und nimmt mit niemandem Blickkontakt auf, zudem hat er einen Regenschirm mit dabei. Allerdings: Die Sonne scheint. Der Wetterbericht besagt zwar, es könnte eventuell im Laufe des Tages Regen einsetzen, die Wahrscheinlichkeit ist aber eher gering.


Als geschulter Profiling3-Kenner vermuten, nein, wissen Sie, dass Sie wohl mit einem eher vorsichtigen Menschen zu tun haben, der Risiken exakt abschätzt und abwägt und tolldreisten Experimenten eher abgeneigt ist. Sie sind klug beraten, sich im Gespräch entsprechend zu verhalten und durch geschickte Fragetechnik herauszufinden, ob Ihre erste Einschätzung stimmig ist. Wenn das so ist, können Sie den Entscheider so behandeln, wie er behandelt werden möchte!


Zum Aufbau des Buches


Ein Großteil des kommunikativen Erfolgs basiert auf Psychologie. Sowohl für den sozialen als auch für den gesellschaftlichen und beruflichen Erfolg ist die Fähigkeit entscheidend, mit verschiedenen Menschen eine positive Chemie zu entwickeln und Sympathie füreinander aufzubauen. Dies wird als soziale Kompetenz oder emotionale Intelligenz bezeichnet. Hier setzt Profiling3 an, das sich auch im privaten Bereich einsetzen lässt. Selbstkenntnis und Menschenkenntnis sind die zwei Seiten einer Medaille und in so gut wie jedem kommunikativen Bereich hilfreich.


Profiling3 basiert auf drei Kernfragen:




	Profiling1: „Wer bin ich?“ (Selbstkenntnis)


	Profiling2: „Wie ticken die anderen?“ (Menschenkenntnis)


	Profiling3: „Was mache ich daraus?“ (Anwendung von Selbst- und Menschenkenntnis in Kombination mit Persönlichkeitsanalysen in konkreten Gesprächssituationen)





Diese Kernfragen strukturieren unser Buch: Nachdem wir




	in Kapitel 1 die Grundlagen des Ansatzes erläutert haben,


	beschäftigen wir uns in den Kapiteln 2 bis 4 mit jenen drei Kernfragen, um schließlich


	in den Kapiteln 5 bis 7 mit dem Verkauf, der Führung und dem Recruiting den Nutzen von Profiling3 in drei Einsatzbereichen so zu beschreiben, dass Sie das Konzept in Ihrem jeweiligen Verantwortungsbereich gewinnbringend einsetzen können.
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Übrigens: Wir, die Autoren, haben dieses Buch gemeinsam verfasst, als Duo. Trotzdem wollen wir unsere jeweiligen individuellen Erfahrungen einbringen. Auch wir sind natürlich einzigartige Individuen mit unterschiedlichem Erlebnis- und Erfahrungshintergrund. Um in unserem gemeinsamen Buch von unseren jeweiligen persönlichen Erfahrungen berichten zu können, verlassen wir an einigen Stellen die Wir-Position und begegnen Ihnen als Einzelpersonen, um Ihnen Storys aus unserer jeweiligen Erfahrungswelt zu erzählen - Sie finden diese mit einem Mikrofon-Icon gekennzeichnet. Wichtige Erkenntnisse haben wir als Schlüsselsätze - mit dem Hirn-Schlüssel-Icon versehen - zusammengefasst, und an den Stop-Schilder-Icons können Sie innehalten, um das Gelesene mit eigenen Reflexionen und kleinen Übungen zu vertiefen. QR-Codes schließlich weisen Ihnen den Weg zu weiterführenden Materialien auf unseren Websites.


Jetzt aber los - wir wünschen Ihnen viel Freude und spannende Aha-Erlebnisse!
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KAPITEL 1
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Vertrauen aufbauen und


innere Antreiber erkennen –


die theoretischen


Grundlagen des Profiling3




Wie tickt dieses Kapitel?




	Mit dem Profiling3-Ansatz liegt Ihnen eine weitere Möglichkeit vor, das Tor zu den Herzen Ihrer Gesprächspartner zu öffnen.


	Sie erfahren, was sich hinter dem Profiling3-Ansatz verbirgt und was die Kripo und das FBI damit zu tun haben.


	Grundlagen des Profiling3-Ansatzes sind der Vertrauens- und Beziehungsaufbau und die Kompetenz, die inneren Antreiber eines Menschen zu erkennen.








Die Welt ein Stückchen besser machen


Persönlichkeitsdiagnostik und auch Profiling3 haben nichts damit zu tun, wie ein Profiler in den Kopf des Kunden, Mitarbeiters oder Bewerbers zu schlüpfen, um seinen tiefsten Regungen oder gar Trieben auf die Spur zu kommen. Klar, es wäre schön, den Kaufbutton des Kunden, den Motivationsknopf des Mitarbeiters und den inneren Antreiber des Bewerbers erkennen zu können, aber letztendlich geht es um die Annäherung an das, was einen Menschen wirklich ausmacht. Wenn wir im Folgenden darüber reflektieren, welche Methoden das FBI oder die Kripo anwenden, um die Beweggründe von Menschen zu erkennen, ist unser Ziel, Methoden, die sich in einem bestimmten Bereich bewährt haben, für die Verbesserung der Selbst- und Menschenkenntnis zu nutzen.


Wenn im Coaching versucht wird, Methoden und Trainingsansätze aus dem Leistungssport auf die Weiterbildung zu übertragen und deren Sinnhaftigkeit und Zweckmäßigkeit für das Führungskräftecoaching zu erläutern, besteht das Ziel nicht darin, einen Manager oder eine Führungskraft zu einem Weltmeister im – zum Beispiel – Weitsprung zu entwickeln. Vielmehr steht das Vorhaben im Mittelpunkt, Erkenntnisse aus dem sportlichen Bereich auf ihre Brauchbarkeit für andere Bereiche abzuklopfen. Genauso verhält es sich mit Profiling: Es kann hilfreich und nützlich sein, Methoden und Verfahren, die von FBI und Kripo genutzt werden, auf die Kundenkommunikation, die Mitarbeiterführung und das Mitarbeiterrecruiting zu übertragen.


Das erinnert uns an das Fußballweltmeisterschafts-Sommermärchen in Deutschland. Die Motivationsansprachen des Bundestrainers Jürgen Klinsmann gingen damals um die Welt. In enthusiastisch-motivierenden Worten kitzelte der Fußballtrainer damals Höchstleistungen aus den DFB-Fußballern heraus. Klinsmann und sein Trainerstab wurden seinerzeit unter anderem von dem Sportpsychologen und Mentalcoach Hans-Dieter Hermann beraten. Er hat entscheidend zum Gelingen des Fußball-WM-Sommermärchens beigetragen. In einem Interview äußerte der Sportpsychologe (Hermann 2008, S. 133) die Meinung, jeder könne mehr leisten als er glaubt. Um brachliegende Potenziale zu aktivieren, müsse man jedoch trainieren und üben, üben, üben: „In erster Linie trainieren wir kognitive Fertigkeiten, also das Verarbeiten und den Umgang mit Informationen. Konzentration auf den Punkt, eine Situation neu bewerten, umschalten, es geht auch um Selbstbewusstsein, den Stresslevel, kurzfristige Selbstmotivation nach Fehlern. Der Kopf kann sozusagen erst wirklich gut mitspielen, wenn die wichtigsten Situationen und Abläufe zum Abruf bereitstehen.“


Das liest sich wie eine Handlungsanleitung für den erfolgreichen Verkäufer oder einen Topmitarbeiter oder eine Spitzenführungskraft.
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Entscheidend ist, Erkenntnisse, die sich bewährt haben, zu übertragen und – in diesem Fall – Profiling-Methoden für die Persönlichkeitsdiagnostik zu nutzen, um einen besseren kommunikativen und emotionalen Zugang zu anderen Menschen zu finden.


Dies betont auch einer der Pioniere der Arbeits- und Organisationspsychologie und Experte für Eignungsdiagnostik, Heinz Schuler. Er führt in einem Interview aus: „So wie eine medizinische Diagnose als Grundlage für eine Therapie erforderlich ist, ist auch die psychologische Diagnose die Grundlage für persönliche Beratung und Personalentscheidungen. Und wie in der Medizin sind nachfolgende Maßnahmen nur dann wirksam, wenn die Diagnose stimmt.“ (Schuler 2018, S. 14) Es wäre nun höchst unsinnig, Heinz Schuler vorzuwerfen, er wolle evidenzbasierte medizinische Verfahren in das Personalmanagement einführen.


Betrachten Sie die hier vorgestellten Methoden immer als Einstieg in die Gedanken- und Vorstellungswelt eines anderen Menschen. Die dabei gewonnenen Erkenntnisse müssen immer im dialogisch-kommunikativen Austausch verifiziert werden.
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Darum haben diese Methoden nichts damit zu tun, andere Menschen auf irgendeine Art und Weise manipulieren zu wollen, damit sie sich so verhalten, wie wir uns das wünschen. Das wäre tatsächlich unseriös und nicht in unserem Sinn. Uns geht es darum, dass Sie sich selbst besser verstehen und feststellen können, mit wem Sie es zu tun haben. Wir wollen einen Beitrag leisten für die bessere Verständigung zwischen den Menschen, für eine effektivere Kommunikation und für das Verständnis für die Stärken und Schwächen, die jeder von uns hat. Wenn es gelingt, andere Menschen so zu behandeln, wie sie selbst behandelt werden möchten, trägt dies zur Zufriedenheit und zum Glück der beteiligten Menschen bei. Es besteht zumindest die Möglichkeit, die Welt ein kleines Stückchen besser zu machen.


Vertrauensaufbau als Basis


Eine Grundlage von Profiling3 ist der vertrauensvolle Beziehungsaufbau zwischen den Menschen. Der Vertrauensaufbau führt zu einer gelungeneren Kommunikation zwischen den Menschen. 2018 wurde in den Medien intensiv diskutiert, ob Personaler etwas von Profilern lernen könnten. Die Antwort lautete meistens „Nein!“ Nur ein Beispiel: Uwe P. Kanning (Kanning 2018) erläuterte in einer Kolumne mit dem irritierenden Titel „Von der Triebtätersuche zur erfolgreichen Personalauswahl“: „Das Prinzip ist altbekannt: Im Personalwesen lässt sich so ziemlich jede Methode vermarkten, sofern sie mit mindestens einem Bein tief in der Küchenpsychologie steckt.“ Und weiter hieß es: „Wer als Personaler ernsthaft glaubt, er könne von geheimnisvollen Profilern etwas über gute Personalauswahl lernen, der hat offenbar seine Hausaufgaben nicht gemacht.“


Beim Profiling, wie wir es verstehen, geht es um etwas vollkommen anderes. Profiling3 erhebt keinen Allgemeingültigkeitsanspruch. Der Ansatz eröffnet vielmehr einen Weg, sich der Persönlichkeit und dem Wesen eines Menschen anzunähern. Es geht um die Fokussierung und die Konzentration auf das Gegenüber und den Gesprächspartner, um sensibel und mit Fingerspitzengefühl herauszufinden, wer man selbst ist und wer der andere ist. Die Ziele dabei lauten: Vertrauen schaffen, Vertrauen aufbauen, Vertrauen rechtfertigen.
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Profiling3 weitet den Blickwinkel und ermöglicht den Vertrauensaufbau, indem es gelingt, die eigene Persönlichkeit und die Persönlichkeit, den Charakter und die Mentalität eines anderen Menschen besser einzuschätzen.


Darum geht es – nicht um mehr, aber auch nicht um weniger. Das verdeutlicht die folgende Geschichte von Oliver:
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Der Lolli-Olli


Als Trainer und Coach arbeite ich mit ATP- und WTA-Tennisprofis zusammen. Und bereits mit ungefähr zwölf Jahren begann ich, Kinder zu trainieren und ihnen Tennisunterricht zu geben. Natürlich machte ich mir damals Gedanken darüber, wie ich die Kinder dazu bewegen konnte, fleißig mitzumachen und ordentlich zu trainieren und mir zu vertrauen. Das Problem mit der Motivation ist ja keine Erfindung der Neuzeit. Als kleinen Anreiz und Motivationsbonbon kaufte ich damals einige Lollis, um sie den Kindern zu schenken. Dies geschah in aller Unschuld und klappte toll – rasch hatte ich den Spitznamen Lolli-Olli weg.


Das funktionierte übrigens nicht bei allen Kindern, manche ließen sich dann doch eher zum fleißigen Training animieren, weil sie das Tennisspiel um seiner selbst willen liebten. Oder weil sie es mochten, in der Gruppe und im Team zu trainieren, also gemeinsam mit Kameradinnen und Kameraden etwas auf die Beine zu stellen.


Jedenfalls sprach sich mein Talent als Jungtrainer herum, die Kinder erzählten zu Hause, mit wie viel Spaß sie bei der Sache seien und wie viel sie lernten. Kein Wunder also, dass zunächst einige der Mütter, dann auch so manche Väter bei mir auftauchten und bei mir Trainingsstunden einkauften – da war ich dann natürlich schon etwas älter.


Ich merkte rasch, dass es unter motivatorischen Gesichtspunkten hilfreich war, insbesondere den Müttern genau zuzuhören und sich auf die Geschichten, die sie mir erzählten, einzulassen. Heute sage ich, dass diese Tennisschülerinnen den Beziehungsaufbau brauchten, um Vertrauen zu mir zu fassen und sich engagiert mit den Tennislektionen zu befassen. Die sensible Zuwendung half dabei, dass sie dann mit Fleiß und Begeisterung auf der roten Asche der gelben Filzkugel hinterher jagten.


Bei den Männern wiederum verhielt es sich ganz anders. Diese Tennisnovizen wünschten sich vor allem, in den Übungen an ihre körperlichen Leistungsgrenzen zu gehen, sie wollten sich auspowern und so richtig ins Schwitzen kommen. Hier halfen natürlich keine Lollis weiter, und auch der Beziehungsaufbau durch genaues Zuhören stellte meistens ein eher ungeeignetes Mittel dar, um die erwachsenen Tennisväter zu motivieren. Aber ihr Vertrauen musste ich natürlich trotzdem gewinnen – eben nur mit anderen Mitteln, etwa indem ich sie mit meiner Tenniskompetenz überzeugte.


Und Sie können sich vorstellen, dass bei den Tennisstars, mit denen ich heutzutage als Coach und Trainer zu tun habe, wiederum andere Motivatoren eine Rolle spielen.


Was ich also sehr früh – zu Beginn natürlich auf einer unbewussten Ebene – gelernt habe: Es bedarf immer einer spezifischen und individuellen Zuwendung, um sich den Zugang zu einem Menschen zu erschließen, sein Herz zu gewinnen und eine auf Vertrauen basierende Beziehung zu ihm aufzubauen. Dabei machte es schon einen Unterschied, wen ich trainierte, ob die Kinder oder die Erwachsenen, ob die Väter oder die Mütter. Oder um es auf den Punkt zu bringen: Für den vertrauensvollen Beziehungsaufbau ist das Wissen hilfreich, wie man selbst tickt und auf andere wirkt und vor allem, wie der andere tickt. Darum ist es richtig, eine auf den jeweiligen Menschen zugespitzte Strategie zu wählen, um das Tor zu seiner Motivations- und Emotionswelt aufzustoßen. Für den Lolli-Olli galt: Hatte ich den Schlüssel zu diesem Tor gefunden, gelang die Zusammenarbeit im Training derart exzellent, dass alle Beteiligten glücklich und zufrieden waren.
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