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lch will mich verandern.

ann man ,Soft Skills“ trainieren? Ja,

ganz wunderbar — im Umfeld eines
Seminars. Aber dann, im Berufsalltag? Da
reagiert der ,alte Mensch”. Als Coach blickt
man gerne voller Stolz auf seine Seminar-
Bewertungen: Nur Einsen, toll! Aber die
waren ja fir mich — nicht fiir das gewandel-
te Personlichkeitsgerlst des jeweiligen Teil-
nehmers. Und wenn Sie mit seriésen Trai-
nern sprechen, ich betone seriose Trainer,
nicht die Unterhaltungskiinstler dieses
Marktes, dann bescheinigen lhnen diese:
Ja, so ist es! Man kann lernen, sich besser
anzuziehen, sich eine typgerechtere Frisur
zuzulegen, ein paar Small Talk Floskeln zu
trainieren. Auch der Telefonverkauf ist in
Grenzen durchaus gut zu trainieren. Aber
dann?

M Die Angst, zu versagen

Andererseits: Wenn alles zum Mainstream
drangt, wo bleibt dann die sogenannte un-
verwechselbare Personlichkeit? Und wollen
Honorarberater tiberhaupt Verkaufskano-
nen werden? Sie werden sagen: Produktver-
kaufskanone nein, aber ich mochte gerne
die Verkaufskanone meiner Person sein. Ich
will gut riiberkommen. Nun, dafiir missten
Sie zum Beispiel Zuhoren lernen. Nicht
dazwischenreden, wenn der Kunde etwas
Falsches sagt, also nicht ,Recht haben”
wollen. Das ist nicht einfach, weil es eben
immer so reflexartig Gber einen kommt,
dieses ,Besserwissen”.

Zeitmanagement ist auch so ein Thema.
Biicher ohne Ende. Seminare ohne Ende.
Doch nach drei Wochen ist die Umsetzung
dahin. ,Zuviel Stress, keine Zeit fiir Zeitma-
nagement”.

Wissen Sie, warum das so ist? Weil Sie
mit dem abstrakten Wissen neuer Lernin-
halte lhre Person verandern wollen. Und
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das geht nicht. In der Gruppe eines Semi-
nars kann man Einsichten fordern, Aha-Er-
lebnisse auslésen, aber nicht die Zeitpro-
bleme einer Person l6sen. Die wurzeln
tiefer, als ein Zeitmanagementsystem es je
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Normal und entspannt durchs Leben gehen:
Mit so wenig Rollenspielen wie méglich.
Auch im Beruf!

erfassen kann. Wer zum Beispiel nicht
,Nein” sagen kann, einfach ,Nein”, der darf
gerne auch zehn solcher Seminare besu-
chen, d@ndern wird sich nichts. Das Zeitpro-
blem dieser Person ist tief verankert, da hilft
kein Seminar-Dauerfeuer.

Das Leben im Finanzvertrieb mit seinen
taglichen Niederlagen und die daraus oft
erwachsende Summe unterschiedlichster
Minderwertigkeitskomplexe plus Selbstmit-
leid, zeigt lhnen immer wieder auf, wie
dinn die Wand ist, die Lebensmut von Le-
bensangst trennt. Da helfen keine Kompen-
sationen mittels schonem Biiro und ansehn-
lichem KFZ. Auch dick aufgetragene Farbe
kann diese Empfindung von Unsicherheit
nicht zukleistern.

Aus allen Gesprachen mit Finanzberatern
geht eindeutig hervor: Die Summe dessen,

was gedacht wird, befasst sich nicht mit der
Beratungslosung fiir den Kunden, sondern
mit der Rolle der eigenen Person. Und der
Motor dieser Dauerreflexion ist schlicht die
Angst. Die Angst, zu versagen.

Wenn nun aber diese Soft Skills nicht so
einfach 1:1 in eine Person zu integrieren
sind bzw. die Klonung aller Finanzdienstlei-
ster zum Gliick unméglich ist, was kann ich
dann tun, um an mir zu arbeiten?

® Sonst machen Sie zu.

Ganz einfach: Sie akzeptieren, dass Sie so
sind wie Sie sind. Und die Dinge im tig-
lichen Umgang mit lhren Mitmenschen, die
lhnen aus lhrer (!) Sicht so Gberhaupt nicht
gelingen, die gehen Sie vorsichtig an. Sonst
machen Sie namlich, wie es so schon heilst,
zu. lhr Unterbewusstsein wehrt sich gegen
jede Veranderung. Denn es hat ja, im Rah-
men lhrer bisherigen Moglichkeiten, bereits
die besten Lésungen fir Sie in dieser Welt
gefunden. Und jede Verdnderung macht
Angst, so grolle Angst, dass die Ausreden
nur so herbei geflogen kommen.

Ich wiinsche Ihnen einen Dezember, der
lhnen ein paar Zeitfenster fiir leichte Verdn-
derungen offnet.
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