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Wie wiirdest du reagieren? Hast du dir schon
einmal die Frage gestellt, wie du reagieren wiir-
dest, wenn sich in deinem Leben von einer Se-
kunde auf die andere einfach alles andern wiirde?
Oder wie es einem deiner Kunden damit gehen
wiirde? Ist der Umgang mit Verletzungen, Schick-
salsschligen und Krisensituationen eine Charak-
terfrage, oder kann dein Kunde den erfolgreichen
Umgang mit Veranderung lernen und sich dem-
entsprechend auf Erfolg programmieren?

TITELTHEMA

Am 21. April 1997 verinderte sich mein Leben
binnen einer Sekunde villig, und von da an war
einfach nichts mehr so wie zuvor. Ich war da-
mals Student der Sportwissenschaft an der TH
Darmstadt, jobbte als Trainer im Fitness- und
Gesundheitsbereich und war Fufball-Jugend-
trainer beim SV Darmstadt 98. Weil mir das
wohl noch nicht ausreichte, mixte ich obendrein
noch Drinks in einem Szenecafé. Als gut ausse-
hender Sonnyboy, durchtrainiert, im-
mer braun gebrannt und mit mdchtig
viel Gel im Haar war ich damals
auf der Sonnenseite des Lebens
unterwegs. Ich war sehr auf
mein Aufleres fixiert und
der festen Uberzeu-
gung, dass mir sowie-
so keiner und nichts
etwas anhaben konn-
te. Als Ausgleich machte
ich tiglich Sport, vor al-
lem im Ausdauerbereich.
Am besagten 21. April war
ich zum ersten Mal mit ei-
nem mneuen Rennrad un-
terwegs. Und dann geschah
das Unfassbare: gegen 13
Uhr hatte ich ein ,,Rendezvous® mift ei-
nem Lastwagen. Ein Rendezvous, das mich aus
meinem doch so perfekten Leben stiefi. Von die-
sem Moment an war einfach nichts mehr so wie
zuvor, und das Schlimmste war: es gab kein Zu-
riick! Was war passiert? Der Lastwagen und ich
fuhren in die gleiche Richtung. Der Fahrer hatte
mich nicht gesehen, und so kam es zu einer Kol-
lision, bei der mich der LKW mit seinem rechten
Vorderrad iiberrollte. Es folgten 141 Tage Kran-
kenhaus, 30 Tage Koma, und am Ende stand
ich ohne Beine da. Wenn du mich damals ge-
fragt hittest, ob ich in der Lage wiire, einen sol-
chen Schicksalsschlag zu iiberwinden, ich hdtte
sicherlich mit einem eindeutigen Nein geantwor-

Fiir Eilige
Riidiger Bohm war
frither auf der Sonnenseite des
Lebens unterwegs — bis zu seinem
schrecklichen Unfall vor fast 20 Jahren,
bei dem er beide Beine verlor. Inzwi-
schen ist Riidiger lingst wieder zuriick
und fiihrt ein gliickliches Leben auf zwei
Beinprothesen. Mit der Akzeptanz muss
seiner Erfahrung nach auch eine
emotionale Verarbeitung der neuen
Lebenssituation erfolgen.

Manchmal muss #
man wieder

einen Schritt

zuriickgehen.

tet. Wenn ich in den ersten Jahren nach meinem
schicksalhaften Rendezvous gefragt wurde, was
fiir mich notig war, um mit derart einschneiden-
den Verdnderungen umgehen zu kinnen, war
meine Antwort stets: Sport und der dort erlernte
Umgang mit Siegen und Niederlagen. Heute, fast
20 Jahre spiter, um viele Erfahrungen und einige
Coaching- und Mentaltrainerausbildungen rei-
cher, weif8 ich, dass deutlich mehr dahintersteckt.

Krisen meistern: Mechanismen im Umgang mit
Herausforderungen. Wer extreme Verinderun-
gen erfolgreich meistern und bestirkt aus Kri-
sensituationen hervorgehen mochte, sollte einige
Dinge beriicksichtigen. Fiir eine erfolgreiche Pro-
grammierung gilt es verschiedene Schliisselfakto-
ren zu beachten. Dabei spielt es keine Rolle, ob du
eine eigene Krise erfolgreich meistern musst oder
deinen Kunden in seiner Verdnderung unterstiit-
zen willst — die Mechanismen im Umgang mit den
anstehenden Herausforderungen bleiben die glei-
chen. Auch wenn die einzelnen Schliisselfakto-
ren nachfolgend ,isoliert“ betrachtet werden, so
ist der Ubergang in der realen Situation stets flie-
flend, und es kann sehr wohl vorkommen, dass
man zwischendurch mal wieder einen Schritt zu-
riick machen muss, um letztendlich am Ziel der
gewiinschten — oder manchmal eben auch aufer-
legten - Veranderung anzukommen.

Akzeptanz. Dinge passieren - entscheidend ist,
wie dein Kunde damit umgeht. Das hért sich ja
eigentlich ganz einfach an. Doch wie soll dein
Kunde anfangen, wenn das Schicksal zuschligt?
Wie gehst du selbst damit um, wenn du in dei-
nem Leben vor Herausforderungen gestellt wirst,
die du so nicht ,bestellt“ hast? Wie meistert dein
Kunde eine Krisensituation, und was kannst du
tun, um ihn zu unterstiitzen? In diesen Momen-
ten verschwenden die meisten Menschen viel Zeit
und noch mehr Energie mit der Frage, warum das
alles ausgerechnet ihnen passiert, was sie falsch
gemacht beziehungsweise ,verbrochen“ haben,
dass das Leben es ihnen schon wieder so schwer
macht.

Allerdings bringt es nichts, tiber diese Frage nach-
zugriibeln, dein Kunde kommt damit keinen
Schritt weiter. Es kostet einfach nur extrem viel
Kraft und Energie, die dein Kunde fiir den ersten
Schritt auf dem Weg der Veranderung viel besser
einsetzen kénnte. Die Frage nach dem Warum be-
fasst sich mit der Vergangenheit, mit allem, was



war, und somit mit dem, was auf keinen Fall mehr
verandert werden kann.

Natiirlich habe auch ich mich in einer ganz be-
stimmten Phase meines Lebens nach dem Unfall
nach dem Warum gefragt. Warum ist das ausge-
rechnet mir passiert? Das ist menschlich und vol-
lig normal.

Die Kunst besteht darin, zu erkennen und zu ak-
zeptieren, dass Dinge passieren. Sie passieren
nicht ausgerechnet dir, deinen Familienmitglie-
dern, Freunden oder Kunden. Derzeit leben cir-
ca 7,5 Milliarden Menschen auf der Erde, und in
diesem Moment, genau jetzt, wahrend du das liest,
schldgt das Schicksal zu, tiberall auf dieser Welt.
Mache dir und deinem Kunden diese Tatsache be-
wusst! Dein Kunde muss lernen, alles, was in der
Vergangenheit liegt, loszulassen, und zu akzep-
tieren, dass es Dinge gibt, die er nicht oder nicht
mehr in der Hand hat. Solange dein Kunde wei-
ter Energie in Dinge investiert, die nicht verédn-
dert werden kénnen, ist er starr und bewegungs-
unfihig. Erst wenn dein Kunde die Verdnderung
akzeptiert und lernt, alles, was auflerhalb der eige-
nen Reichweite liegt, loszulassen, gibt es Raum fiir
Verdanderung.

Emotionale Verarbeitung. Mit Akzeptanz allein
ist es allerdings noch nicht getan. Der Verstand
macht im Sinne der kognitiven Verarbeitung zwar
den ersten Schritt, wahre Akzeptanz entsteht aber
erst dann, wenn dein Kunde auch mit dem Kor-
per, dem Bauch - also mit den Emotionen - in

der Lage ist, die neue Situation zu akzeptieren.
Aber wie verdammt noch mal geht das? Die Emp-
fehlung hért sich richtig an, ist logisch, aber die
neue Situation fiihlt sich leider immer noch ext-
rem mies an. Zur emotionalen Verarbeitung sind
eine innere Verabschiedung und sehr wohl auch
eine Phase der Trauer notig. Diese Verdnderung
braucht Zeit!

Ich habe jimmerlich geweint, ich war wiitend
und zornig, aber all diese Emotionen waren no-
tig, um meinen Frieden mit der neuen Situation
zu finden.

Man muss sich die Zeit fiir eine innere Verab-
schiedung vom alten Status quo und vor allem fiir
eine angemessene Trauer nehmen. Sie muss nicht
immer durch ein tiefes Tal der Tranen fiihren, sie
ist aber dennoch ein extrem wichtiges Element auf
dem Weg aus der Krise. Die Trauer sorgt dafiir,
dass man auch emotional ,loslassen“ kann, und
legt damit die Basis fiir den nachsten Schritt.

Auf das Wesentliche fokussieren. Die Dinge so
akzeptieren, wie sie sind: Was lost diese Aussage
in dir aus? Hort sich das fiir dich und deinen Kun-
den realistisch an?

Ich weifd jetzt: es ist moglich und eigentlich nicht
schwer. Fiir die meisten von uns liegt aber genau
in der Einfachheit, in der Reduktion auf das We-
sentliche die grofite Herausforderung, der sich
dein Kunde auf dem Weg aus der Krise, dem Weg
zuriick zum Erfolg stellen muss.
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Die Kunst besteht
darin, zu akzep-

tieren, dass Dinge
einfach passieren.



Die Energie folgt
immer dem Fokus.
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Es geht um die Frage nach dem Fokus. Worauf
legt dein Kunde den Schwerpunkt, wenn klar ist,
dass er die Dinge loslassen muss, die nicht mehr
zu dndern sind? Fokussiert er sich auf das, was er
verloren hat, was nicht funktioniert, was schief-
geht, auf all das, was er nicht oder nicht mehr
kann? Richtet er seinen Blick auf das Unmogli-
che? Oder lernt er, sich auf das zu fokussieren,
was geht, auf alles, was er in den eigenen Hénden
hat und in der gewiinschten Weise modellieren
kann? Es ist genau dieser Fokus, der dartiber ent-
scheidet, ob dein Kunde schliefilich erfolgreich ist
oder nicht.

Ein Gedankenexperiment. Stell dir in diesem Zu-
sammenhang einmal selbst die Frage, was du auf
deinen Einkaufszettel schreibst, bevor du in den
Supermarkt gehst. Was steht auf der Liste? Wo-
rauf liegt der Fokus? Auf dem, was du nicht ein-
kaufen willst? Oder stehen dort die Dinge, die du
brauchst? In diesem Gedankenexperiment ist die
Antwort ganz logisch und liegt auf der Hand. Je-
der schreibt eine Liste von Artikeln, die er einkau-
fen mochte - Dinge, auf denen der Fokus liegt.
Lade auch deinen Kunden zu diesem Gedanke-
nexperiment ein, wenn du ihn in einer schwieri-
gen Lebensphase begleitest.

LEISURE
EXERCISE

Zugegeben, der Vergleich hinkt etwas. Aber im
Kern geht es um das positive Gedankenmanage-
ment, und das ist auch in Krisensituationen sehr
wichtig. Dein Kunde sollte sich ganz bewusst auf
die Dinge fokussieren, die er erreichen méch-
te, und auf die zur Verfiigung stehenden Mog-
lichkeiten. Damit sendet dein Kunde einen kla-
ren ,, Auftrag“ an das Unterbewusstsein und legt
die Basis fiir den Erfolg. Die Entscheidung liegt
ganz allein bei deinem Kunden. Problem oder Lo-
sung? Der Fokus entscheidet iiber den Weg aus
der Krise!

Ich habe keine Beine mehr. O. k., und es gibt eini-
ge Dinge, die ich heute nicht mehr tun kann. Aber
ist das wirklich so? Oder ist es nicht vielmehr so,
dass ich viele Dinge heute einfach anders mache
als frither? Was nicht bedeutet, dass es weniger
lebenswert ist, weniger Freude bereitet oder gar
weniger erfolgreich ist.

Ein Ziel vor Augen haben. Mit Akzeptanz, emo-
tionaler Verarbeitung und dem richtigen Fokus ist
das Fundament fiir Veranderung gelegt. Aber wo
soll die Reise hingehen? Was will dein Kunde er-
reichen? Nur wenn er diese Fragen fiir sich beant-
worten kann, wird erkennbar werden, wann die



Krise iiberwunden ist und wann er wieder gliick-
lich, zufrieden und vor allem erfolgreich ist. Es
geht um Ziele! Als Coach treffe ich immer wieder
auf Menschen, die sich freiwillig oder gezwunge-
nermaflen auf den Weg der Verdnderung machen
und dabei irgendwann frustriert und demotiviert
aufgeben. Wenn ich dann frage, ob sie wissen, was
sie wirklich wollen, schauen mich die meisten mit
groflen Augen an.

Mir ging es in den ersten Wochen nach meinem
Unfall sehr dhnlich. Ich wusste in diesen Ta-
gen noch nicht, was ich wollte. Aber ich wuss-
te, was ich zukiinftig auf jeden Fall nicht wollte.
Ich wollte nicht fiir den Rest meines Lebens auf
einen Rollstuhl angewiesen sein. Genau aus die-
sem ersten ,Vermeidungsziel“ - weg von dem Zu-
stand, den ich in jedem Fall nicht wollte — ent-
stand schon bald mein echtes Ziel. Ein Ziel, das
mich wirklich kickte, ein Ziel, wofiir ich bereit
war, alles zu geben und noch viel mehr. Ich wollte
wieder gehen! Das war es, was ich wirklich woll-
te. Das war der Magnet in der Zukunft, der mich
fortan magisch antrieb, immer wieder an meine
Grenzen und manchmal auch dariiber hinaus zu
gehen. Dabei hatte ich zu diesem Zeitpunkt noch
keine Ahnung, wie das alles funktionieren soll-
te. Das war aber auch iiberhaupt nicht notig. Ich
hatte ein Ziel, und mein Unterbewusstsein fand
einen Weg.

Es ist elementar, sich immer wieder mit der Fra-
ge nach den wahren Zielen zu beschiftigen. Frag
deinen Kunden immer wieder aufs Neue, was er
wirklich will, oder klire zunichst einmal mit ihm,
was er auf keinen Fall mehr mochte. So kann ein
erster Impuls entstehen, der deinen Kunden auf
den Weg bringt — auf den Weg zu seinen echten
Zielen.

Und Bescheidenheit ist bei der Zielformulierung
fehl am Platz. Nur wer grofle Ziele hat, kann auch
Grofies erreichen. Beantworte gemeinsam mit dei-
nem Kunden die Frage, ob es jemanden gibt, der
eine solche Herausforderung schon einmal erfolg-
reich gemeistert hat. Lautet die Antwort ja, dann
ist es grundsatzlich moglich.

Visualisierung. Am Anfang steht immer ein Ge-
danke, eine Idee. Und genau diese Idee ist ent-
scheidend. Es ist wichtig, das Ziel zu visualisieren.
Denn dein Kunde kann nur das erreichen, was er
sich auch vorstellen kann.

Mit der bewussten Formulierung eines Ziels ent-
steht die Richtung, in die dein Kunde sich fortan
bewegen wird. Dabei ist der Weg dorthin so indi-
viduell wie der Mensch, der ihn verfolgt. Grund-
sitzlich ist es hilfreich, sich dariiber zu infor-
mieren, was andere erfolgreiche Menschen in
dhnlichen Situationen tun, um ihre Ziele zu errei-
chen. Diese Hinweise konnen wirklich hilfreich
sein - vor allem, wenn es gerade mal wieder nicht
weiterzugehen scheint.

Viel wichtiger noch sind allerdings das Vertrauen
in die eigene Qualitit und ein Blick zuriick auf an-
dere Situationen aus dem eigenen Leben, in denen
dein Kunde solche oder dhnliche Herausforderun-
gen bereits erfolgreich gemeistert hat.

Ich wollte wieder gehen. Zu Beginn hatte ich al-
lerdings iiberhaupt keine Idee, wie das funkti-
onieren sollte. Aber das spielte zu diesem Zeit-
punkt auch noch keine Rolle. Ich erkannte
schnell, dass ich an meine korperlichen Grenzen
gehen musste, um den Umgang mit zwei Prothe-
sen villig neu zu erlernen. Als Sportstudent war
das fiir mich allerdings ein bekannter Prozess. Ich
hatte schon einige neue Sportgerite und -arten
kennen und lieben gelernt. Dementsprechend gab
es viele bekannte Muster, auf die ich bei meinem
Weg aus der Krise zuriickgreifen konnte.

Niederlagen. Wer glaubt, dass es mit dem rich-
tigen Ziel und dem Zugriff auf bekannte Muster
getan ist, den muss ich leider enttduschen. Selbst
wenn es bereits unzahlige Situationen im bisheri-
gen Leben deines Kunden gab, in denen er solche
oder #hnliche Herausforderungen erfolgreich ge-
meistert hat — es wird nicht immer alles genau so
laufen, wie er es gerne hitte.

Es gab viele Momente auf meinem Weg aus der
Krise, in denen ich am Boden war und meine bei-
den Plastikbeine in die Ecke warf, weil mal wie-
der alles schiefzugehen schien. Heute weif8 ich,
dass all diese Niederlagen mit dazugehoren.

Niederlagen sind nichts anderes als eine Uberprii-
fung der Motivation. Ist es das richtige Ziel? Was
ist dein Kunde dafiir zu investieren bereit? Wirft
er bei der ersten Schwierigkeit, bei der ersten klei-
nen Niederlage die Flinte ins Korn, kann es mit
der Anziehungskraft des Ziels nicht so weit her ge-
wesen sein. Niederlagen fordern heraus, sie schér-
fen den Geist und zeigen hin und wieder, dass
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@ Keine Bescheiden-
heit bei der Formu-
lierung von Zielen.
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man noch nicht so weit ist wie gedacht, dass es
noch etwas zu tun gibt vor dem néchsten Entwick-
lungsschritt.

Dein Kunde sollte positiv bleiben und sich nicht
fragen, was er wieder einmal alles falsch gemacht
hat. Er sollte sich vielmehr fragen, was er aus der
Situation fiir seinen Weg zum Ziel lernen kann,
um es beim nichsten Mal besser oder vielleicht
ganz anders zu machen. Dein Kunde sollte jede
Herausforderung als Erfahrung verbuchen. Denn
mit jeder Erfahrung wird er besser und kommt
seinem Ziel wieder ein Stiick néher.

Mitleid ist keine Losung. Fur die erfolgrei-
che Bewiltigung einer Krise ist die grundsitzli-
che Bereitschaft zur Entwicklung von elementa-
rer Bedeutung. Ohne innere Bereitschatt ist keine
Veranderung moéglich. Dabei spielt auch das Um-
feld eine wichtige Rolle. Es ist vollig unerheblich,
ob du in Krisensituation der Betroffene bist oder
ob du die jeweilige Person als Trainer, Therapeut,
Freund oder gar Familienmitglied unterstiitzt. So-
lange sich der Betroffene in eine Opferrolle begibt
und nur damit beschaftigt ist, nach einem Schul-
digen zu suchen, wird er nicht bereit sein, die zur
Veridnderung notigen Schritte in Angriff zu neh-
men. Es ist durchaus menschlich und passiert uns
allen immer wieder, dass wir uns in Krisensitua-
tionen auf die Suche nach einem Schuldigen ma-
chen, die Verantwortung fiir die Misere von uns
weisen und in Deckung gehen. Wir suchen nach
der Bestitigung, nichts dafiir zu konnen und eben
nicht schuld zu sein. Und das fiihlt sich im ersten
Moment vielleicht sogar gut an. Es bringt deinen
Kunden allerdings iiberhaupt nicht weiter. Ganz
im Gegenteil, es macht handlungsunfihig!

Dein Kunde muss sich daher die Frage stellen,
wer die Macht hat. Wer kann an der Situation et-
was verdndern? Das unschuldige, im Mitleid ver-
sinkende Opfer? Der Schuldige? Du weifdt wahr-
scheinlich schon, worauf ich hinauswill: Fiir einen
erfolgreichen Weg aus der Krise ist es vollig egal,
wer schuld ist! Es spielt keine Rolle, warum eine
Situation genau so ist, wie sie sich gegenwir-
tig darstellt. Zur Losung fihrt vielmehr die Fra-
ge, was dein Kunde jetzt als Nichstes tun kann,
um zum gewiinschten Ziel zu gelangen. Er muss
Verantwortung {ibernehmen und sich von Selbst-
mitleid und der damit einhergehenden Opferrol-
le verabschieden. Wir alle sollten uns im Umgang
mit anderen unserer ,,hypnotischen“ Wirkung be-



Tabelle 1: Die Schliisselfaktoren im Uberblick

Schliisselfaktor I
Akzeptanz

Erlduterung

Erarbeite gemeinsam mit deinem
Kunden, was es so schwer macht, die
aktuelle Verénderung herbeizufiihren.
Schreib die Dinge auf, von denen er
sich verabschieden muss - jeden
Punkt auf ein eigenes Blatt. Beantwor-
tet die nebenstehenden Fragen fiir
jedes einzelne Blatt und verabschiedet
euch dann von jedem Blatt, indem ihr
es zum Beispiel weglegt, in den Mill
werft, vergrabt oder auch verbrennt

- die Rituale sind hier sehr vielfaltig.

Fragen an deine Kunden

e Was kannst du nicht loslassen?

& Woran hiangst du?

e Wie fihlt es sich fiir dich an?

® Woriiber bist du verargert, wiitend oder
traurig?

Fokus

Unterstiitze deinen Kunden darin,
einen neuen Fokus zu finden. Nimm
ein Blatt Papier zur Hand und zeichne
die verschiedenen Méglichkeiten auf,
die im Fokus liegen - egal ob gut oder
schlecht. Besprecht jeden einzelnen
Fokus und entscheidet so gemeinsam,
ob es sich um einen lohnenden Fokus

handelt.

e Was liegt in deiner Hand?

@ Was sind deine Stérken?

¢ Wie soll die entstandene Liicke zukiinftig
gefiillt werden?

e Was macht dir Freude?

@ Wofiir bist du dankbar?

Zielklarheit

Erarbeite gemeinsam mit dem Kunden
ein eigenes, echtes Ziel. Achtung:
Wahre Ziele sind Magnete mit
anziehender und nicht mit abstofzen-

der Wirkung.

® Was willst du wirklich?

® Was kannst du richtig qut?

e Was bereitet dir Freude?

e Warum willst du dieses Ziel erreichen?
e Was erwartest du dir davon?

Niederlage

Zeige deinem Kunden, wie Niederla-
gen dazu beitragen, dass wir besser

werden. Sprich mit ihm tber frithere
Situationen, in denen er aus der Nie-
derlage gestarkt hervorgegangen ist.

® Was kannst du aus der Situation lernen?

® Was musst du tun, um zukiinftig erfolg-
reich zu sein?

@ Verfolgst du noch das richtige Ziel?

® Wie fiihlt es sich jetzt nach der Nieder-
lage an?

Mitleid

Schirfe bei deinem Kunden das
Bewusstsein fiir das, was wirklich
wichtig ist. Diskutiere mit deinem
Kunden. Dabei darfst du ihm das
gewiinschte Mitleid auch mal schen-
ken - nur um ihm zu zeigen, dass ihm
das nicht weiterhilft.

e Bringt es dich weiter, wenn du weifst,
wer die Schuld trégt?

e Kannst du die Situation dadurch ver-
andern?

e Fiihlst du dich dadurch besser?

e Kannst du jetzt handeln?

e Was kannst du tun, um ins Handeln zu
kommen?

Raus aus der Box

Stelle gemeinsam mit dem Kunden
einen Plan auf. Einigt euch darauf, dass
er einmal pro Woche oder Monat
etwas macht, was er noch nie zuvor
getan hat. Besprecht im Anschluss
gemeinsam, wie er sich dabei gefuhlt
hat.

e Was hast du erlebt?

e Wo waren die Grenzen?

e Was kannst du tun, um aus diesen
Grenzen zukiinftig eine Herausforderung
zu machen?

e |n welchem Bereich hast du dich ent-
wickelt?

® Was macht das mit deinem Vertrauen in
die eigene Starke?

¢ Wie hast du diese Entwicklung gefeiert?

@LEISTUNGSLUST
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wusst werden - und zwar nicht nur auf dem Weg
aus der Krise. Solange dein Kunde anderen das
Gefiihl vermittelt, das arme Opfer zu sein, das vol-
lig unverschuldet in die Krise geraten ist, wird er
Mitleid fordern und niemals zu einer Losung bei-
tragen. Wenn dein Kunde sich als Opfer sieht,
werden sich andere Opfer zu ihm gesellen und
sich gegenseitig auch noch die letzte verfiigbare
Energie rauben. Du kannst deinen Kunden durch
deine eigene Einstellung unterstiitzen. Wenn du
an das Potenzial deines Kunden glaubst, kannst
du dazu beitragen, dass er sich in die gewiinsch-
te Richtung entwickelt. Vermittle deinem Kun-
den ein Gefiihl von Vertrauen und Zuversicht und
rede nicht stindig von all den Dingen, die nicht
funktionieren. Achte darauf, welche Energie du
anderen Menschen entgegenbringst, sie hat im-
mer eine Wirkung. Dein Kunde muss die Verant-
wortung fiir das eigene Handeln {ibernehmen und
wieder zum Akteur seines Lebens werden - ganz
egal, wer die Schuld tragt!

Raus aus der ,,Box® Die Voraussetzungen fiir den
erfolgreichen Umgang mit Krisen und extremen
Veranderungen liegen in einem moglichst gro-
Ben Vertrauen in die eigenen Fahigkeiten und in
die eigene Person sowie einem vielfiltigen Erfah-
rungsschatz. Damit erzeugen wir auch bei unseren
Mitmenschen eine entsprechende Sogwirkung, die
dazu fithrt, dass sie uns in schwierigen Situationen
gerne unterstiitzen.

Ich wollte wieder gehen und wusste, dass ich es
schaffen kann - und genau das habe ich auch aus-

gestrahlt. Dies fiihrte dazu, dass auch alle Men-
schen in meinem Umfeld sehr gerne bereit waren,
mich auf diesem Weg maximal zu unterstiitzen.

Aber wo kommt dieses Vertrauen her? Das ist
ganz einfach: Mit jeder neuen Erfahrung, mit je-
dem Erfolg wird dein Kunde besser, reicher an
Erfahrungen und flexibler im Umgang mit uner-
warteten Situationen. Um moglichst viele dieser
Erfahrungen sammeln zu konnen, hilft es, sich
immer wieder neuen, unbekannten Situationen zu
stellen. Das bedeutet fiir den Alltag nichts anderes,
als diese Situationen ganz bewusst zu suchen und
sich somit immer wieder ,,raus aus der Box", also
raus aus dem Gewohnten, raus aus der Komfort-
zone zu wagen. Verdnderung findet immer dann
statt, wenn ein System aus dem Gleichgewicht ge-
bracht wird. Das ist nicht nur im sportlichen Trai-
ning der Fall, es gilt genauso fiir die Entwicklung
unserer mentalen Fahigkeiten.

Fordere deinen Kunden daher dazu auf, immer
wieder seine ,,Box" zu verlassen und immer wie-
der Dinge zu tun, die er noch nie zuvor gemacht
hat. Das muss nicht immer eine hochspektakuld-
re Aktion sein und mit einem extremen Adren-
alinkick einhergehen. Ganz im Gegenteil: Dein
Kunde sollte mit einfachen Dingen beginnen, je-
den kleinen Erfolg feiern und die Entwicklung be-
wusst erleben. Schliefllich fordert jeder Erfolg das
Vertrauen, und dein Kunde wird immer besser -
nicht nur mental. Programmiere dich und deinen
Kunden auf Erfolg, bleib in Bewegung und aktiv
bei der Gestaltung deiner Veranderung.
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Praxistipps

@ Mache dir bewusst, welchen Fokus du selbst im
Leben hast - die Erkenntnis dariiber kann auch in
der Arbeit mit deinem Kunden hilfreich sein.

® Wenn du dich im Bereich Mentaltraining speziali-
sieren willst, informiere dich tiber entsprechende
Ausbildungsmaglichkeiten und werde zum Profi.

@ Du kannst deinen Kunden in schweren Lebens-
phasen zwar zur Seite stehen, in vielen Fllen ist
es aber sicherlich hilfreich — und manchmal sogar
notig -, mit einem Experten zusammenzuarbeiten.
Es zeigt deine professionelle Berufseinstellung und
schafft Vertrauen, wenn du deinen Kunden darauf
hinweist - getreu dem Motto: Vertrauensvoll
weiterempfohlen ist besser als schlecht beraten”.

~Perspektive gesucht?
Eroffnen Sie doch lhren
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