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Einfilhrung

In der Schule und im Studium konnen wir eine Menge
Brauchbares lernen. Mit Abschluss der mittleren Reife
oder nach dem Abitur verfligen wir iber eine Allge-
meinbildung, wie wir sie spdter wohl kaum wieder er-
reichen werden — denn spadter werden wir Spezialisten.
Schule und Studium vermitteln uns allerdings leider nicht
die Erfolgsinstrumentarien, um unsere Lebensziele kon-
sequent, mit Begeisterung und Erfiillung zu erreichen. Ein
Unterrichtsfach wie »Lebensplanung, Lifestyle, Person-
lichkeitsentwicklung« oder » Erfolgsstyling« konnte ich mir
jedoch gut als hilfreiche schulische Erganzung vorstellen.

Dieses Buch mochte Sie motivieren, Ihre Gegenwart zu
nutzen, um lhre personliche Zukunft zu planen, zu ge-
stalten und spielerisch zu ungeahnten Erfolgen zu ge-
langen. Nichts ist so gut, als dass es nicht noch verbes-
sert werden konnte. Sich taglich nur um ein Prozent zu
verbessern, ldsst Sie bereits nach drei Monaten zum all-
seits bewunderten Sieger-Typen aufsteigen.

Der Tag hat fir uns alle 1.440 Minuten, und die Quali-
tat unseres Lebens wird wesentlich dadurch bestimmt,
wie wir die Zeit nutzen.



Sie sind zum Erfolg geboren,
deshalb ist es an der Zeit,
sich selbst in die Hand zu nehmen.
Es ist Zeit zum Aufbruch ...

Nun habe ich mich gefragt, wie ich solch einen Ratge-
ber am besten aufbaue ... Wie beriihre ich Sie beim Le-
sen? Wie kann ich lhnen vermitteln, was fiir Sie wichtig
sein kann? Welche Themen muss ich ansprechen, damit
Sie nach Beginn der Lektiire nicht mehr aufhéren kon-
nen weiterzulesen?

Doch selbst ein noch so gut formuliertes Buch kann Ih-
nen lediglich die Theorie vermitteln. Wenn Sie ein Fach-
buch tber Sprachen, Kochen oder Fitness lesen, wer-
den Sie noch lange kein Meister auf diesen Gebieten
sein. Sie mussen immer wieder Gben, um sich zu ver-
vollkommnen.

Mit diesem »Ratgeber« mochte ich Thnen dennoch hel-
fen, lhr Tun in eine Erfolg versprechende Richtung zu
lenken. Ich kann lhnen mit diesem Buch bewahrte Mog-
lichkeiten zu mehr Gliick, Zufriedenheit, Spal® und Er-
folg nahebringen — den Weg gehen miissen Sie jedoch
selbst! Jedes Kapitel bildet dabei einen Baustein, doch
es spielt keine Rolle, ob Sie das Buch von vorne bis
hinten durchlesen oder sich nur in einzelne Kapitel ver-
tiefen. Gleichglltig fir welchen Weg Sie sich ent-
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scheiden, Sie werden sehr schnell Erfolge fiir sich ver-
buchen kénnen.

VielVergnligen sowie neue Erkenntnisse beim Lesen und
beim erfolgreichen Umsetzen wiinscht lhnen

lhr Dr. Wolfgang Schwahn



Achten Sie auf lhre Korpersprache, denn ...

... Inr Kérper spricht die Sprache lhrer Seele

1. Gang

Schleichen Sie nie in einen Raum. Betreten Sie ihn
ohne Ubertriebene Hast, Po rein, Brust raus, Schultern
gerade.

2. Kopfhaltung

Gerade halten. Oder nach links neigen. Das signa-
lisiert kritisches, priifendes Denken. Nach rechts neigen
bedeutet dagegen Unentschlossenheit.

3. Mundwinkel
Leicht angehobene Mundwinkel signalisieren positi-
ve Stimmung. Vorsicht: Kein Dauergrinsen produzieren!

4. Augen

Sehen Sie lThrem Gesprachspartner von Zeit zu Zeit
etwas langer in die Augen, das unterstreicht lhre
Selbstsicherheit. Wollen Sie ein bisschen Powerplay?
Dann fixieren Sie einen Punkt zwischen den Augen. Da-
mit verunsichern Sie lhr Gegentiber.

5. Hande
Lebhafte Gestik unterstreicht Ihr Engagement, wildes
Herumfuchteln ldsst Sie dagegen fahrig erscheinen.
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Wichtig: der senkrechte Handkantenschlag — Symbol fiir
Probleml&sungen.

Vergessen Sie nie — Ilhr Kbrper »spricht« immer ...

Wenn schon — denn schon:

10-mal richtig beeindrucken

1. Achten Sie auf lhr AuReres.

* Andere Menschen schlieRen von lhrem AuReren
auf Thr Inneres, denn Ihr Erscheinungsbild ist wie
ein Mosaik, bei dem ein nicht passendes Teil den
Gesamteindruck verdndern oder umkehren kann.

2. Welcher Erwartungshaltung miissen Sie ent-
sprechen?
* beim Bank-Gesprach —» angepasste Garderobe
° beim Empfang — leicht Giber dem Niveau
der Teilnehmer
* in der Freizeit — locker und ldssig

Nach dem Gesetz der gegenseitigen Beeinflussung
wirkt Thre Kleidung nicht nur auf Ihr Gegentiber, son-
dern auch auf Sie selbst ein: In der Abendgala bewegen
Sie sich beispielsweise vollig anders als in Faschings-
kleidung.



3. Ein K6nig muss auch aussehen wie ein Konig.

* Vor wichtigen Kontakten Selbstsicherheit durch ei-

nen Blick in den Spiegel erhohen.

e Sind die Farben, die ich trage vorteilhaft? Erzeu-

gen sie Harmonie?

4. Wahlen Sie lhre Haltung beim ersten Zugehen

auf einen Gesprdchspartner.

* Welche Botschaften mochten Sie aussenden? Part-

ner, Uberlegen, angriffslustig, Bittsteller, natiirliche
und aufrechte Haltung, AufBenseiter?

e Korrekte und gepflegte Frisur. Die meisten Men-
schen, die lhnen gegeniberstehen, konzentrieren
sich auf lhren Kopf.

5. lhrerster Hautkontakt—Sie haben esinderHand!
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e Zerquetschen Sie bei der BegriiBung lhrem Ge-
sprachspartner die Hand? Er muss wissen, welch
ein willensstarker Mensch vor ihm steht.

e Ist lhr Hindedruck schlaff, oder beweisen Sie »Ein-
fuhlungsvermogen«, indem Sie den Handedruck
lhres Partners sanft beantworten?

e Wann verzichten Sie auf einen Handedruck?

e Halten Sie den Sicherheitsabstand ein.



6. Welche Gesprachserdffnung wahlen Sie?

* Wie stellen Sie sich vor? Nichts Negatives, z. B.:
Ich bin nur ..., Mein Name gefillt mir selbst
nicht ..., Ich hasse meinen Job ..., usw.

e All Ihre Worte sollen ein Geschenk sein! Vermei-
den Sie nichtssagende Floskeln.

* Fragen brechen das Eis und bekunden Interesse.

* Die ersten Sekunden entscheiden.

* Spiegeln Sie lhren Gesprachspartner!

7. Will ich Neid oder Anerkennung?

* Wie reagieren meine Partner auf »Statussymbolex,
wie Uhren, Schmuck, Handy, Schreibutensilien,
Brillen, Auto usw.

* Was will ich erreichen? Muss ich dick auftragen,
oder ist es besser, durch Understatement zu wirken?

8. Welche Haltung ist erforderlich?

¢ Je nach Situation Selbstbewusstsein, Souveranitat,
Betroffenheit, Trauer, Angriffslust, Provokation, Har-
monie usw.

* Sie bestimmen die Show!

* Der gelungene Kompromiss zwischen der Erwar-
tungshaltung lhrer Partner und der eigenen Per-
sonlichkeitsorientierung bestimmt einen Grof3teil
Ihres Erfolges.
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9. Sympathie —davon kénnen Sie nie genug haben.

* Wissen Sie genau, wie Sie auf jemanden wirken?

* Wie oft strahlen Sie neue Gesprachspartner schon
vor den ersten Worten an?

° Was missen Sie dafiir tun bzw. dndern?

e Sehe ich in jedem zundchst das Gute?

* Habe ich stets eine gute Grundstimmung, lachle
ich und bin ich immer freundlich?

* Wie mache ich meinen Partner zum Gewinner?

10. Bringen Sie lhr inneres Potenzial und lhr du-
Beres Verhalten in Einklang.
* Entwickeln Sie aus lhren bisherigen Erfolgen lhren
ganz personlichen Verhaltensstil.
* Verbessern Sie lhre Personlichkeitsstrukturen, und
Sie erh6hen gleichzeitig Ihre soziale Kompetenz.
* Mit Thren Stirken meistern Sie jede Situation.

Ereignisse
Herausforderungen

\ /

Ihre Losungen
|hre Maflinahmen

Ihre Starken
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