PRAXISTIPPS ZUR STRATEGIEUMSETZUNG

In dieser Rubrik
wird immer ein
strategisches
Thema anhand
eines Praxisbei-
spiels behan-
delt und eine
praktische Um-
setzungshilfe in
Form eines Do-
wnloads zur
Verfiigung ge-
stellt. So kann
der Leser seine
Jeweiligen Eng-
pdsse erkennen
und Gberwin-

den.

Warum erleben wir Erfolg oder Misserfolg?
So iiberwindet man mentale Barrieren.

von Walter Eisele

«Das geht in unserer Branche nicht. So etwas ha-
ben wir noch nie gemacht. Das kdnnen wir nicht.
Die wirtschaftliche Lage ist schlecht. Wir haben
keine guten Verkdufer. Das funktioniert bei uns
nicht" Es gibt wohl kaum jemanden, der solche
oder dhnliche Aussagen noch nicht gehért hat,
oder auch selbst gesagt hat. Das fatale daran ist,
dass sich genau diese Uberzeugungen auch
tatsdchlich realisieren. Alle unsere innersten Werte,
Uberzeugungen, Gefilihle, Wiinsche und Sehnsiich-
te werden durch Ereignisse im téglichen Leben ge-
spiegelt.

Wir erleben, was wir denken.

Wenn wir uns zuviel Sorgen und negative Gedan-
ken machen (Umsatzriickgang, schlecht zahlende
Kunden, harter Wettbewerb etc.) bekommen wir
genau das in der Realitét. Denken wir nun genau
das Gegenteil (steigender Umsatz, gute Zahlungs-
moral, Wachstum in einer Nische) so wird sich auch
das realisieren. Natlirlich funktioniert das nur, wenn

den neuen Gedanken auch Taten folgen. Was uns
jedoch hindert wirklich weiter zu kommen sind
Angste und Zweifel, ob eine bessere Situation jetzt
tberhaupt mdglich ist. Und jetzt stecken wir in ei-
ner Falle. Wir kommen nicht weiter.

So findet man neue Losungen
Da unsere Wahrnehmungsbrille es nicht zulisst Dinge

anders zu sehen, sind demzufolge unsere Entschei-

dungen und die damit verbundenen Ergebnisse immer
gleich. Wir kommen nicht weiter und sind gefangen
im Labyrinth. Mit Kreativitidt und Intuition kénnen
neue Denkmuster geschaffen werden.

Welche Glaubenssitze und Uberzeugungen hem-
men die positive Entwicklung?

Probleme im Leben und beim Wachstum von Fir-
men haben immer Glaubenssitze mit dem diese
verursacht werden. Nehmen wir einen Unterneh-
mer mit den folgenden Glaubenssitzen oder Uber-
zeugungen und der daraus resultierenden Realitit:

30

Glaubenssatz | Uberzeugung Gefiihl Ereignis | Wir erleben
was wir
glauben

Alter Glaubenssatz
Die Zeiten sind | Verkaufen ist Angst Kein bzw wenig |  Misserfolg
schlecht schwer Verkauf
Neuer Glaubenssatz
Es wird nicht Ich schaffe es Zuversicht Héufigerer Erfolg
einfach werden Verkauf
Alter Glaubenssatz
Es ist schwer | Verkdufer taugen| Desillusion Keine aktive | Es melden sich
gute Verkdufer nichts Verkéufersuche kaum
zu finden Verkéufer
Neuer Glaubenssatz
Es gibt irgendwo | Ich finde die Spannung / | Kontakte werden | Es werden gute
gute Verkéiifer Nadel im Freude hergestellt Verkéufer
Heuhaufen gefunden
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So werden einschriinkende Uberzeugungen
geloscht: Notieren Sie fiinf einschrinkende Uber-
zeugungen, die unerwiinschte oder negative Kon-
sequenzen fiir Ihr Leben bzw. die Entwicklung Ih-
res Unternehmens haben. Ihre Liste kdnnte wie
folgt aussehen: 1. Verkaufen ist z.Zt. das schwie-
rigste was es gibt; 2. Es melden sich zu wenig
Interessenten auf unsere Werbung; 3. Ich kann den
Kunden doch nicht zum Abschluss dréngen; 4. Ich
will es allen recht machen und kann nicht nein sa-
gen; 5. Es wird auch in der Zukunft nicht besser
werden.

Welche negativen Konsequenzen haben Sie
schon durch diese Uberzeugung erlebt? - Notie-
ren Sie fiir alle oben genannten hinderlichen
Uberzeugungen einmal, welche negativen Konse-
quenzen diese Uberzeugung fir Sie in der Vergan-
genheit hatte, z. B. fiir die Uberzeugung, dass Ver-
kaufen im Moment das schwierigste ist, was es gibt,
sind die Konsequenzen: finanzielle Engpasse; haufige
Konflikte mit Mitarbeitern; kein Budget fir mehr
Werbung, Demotivation und schlechte Laune.

Der Schliissel zur Verdnderung

Jetzt sind lhnen die Konsequenzen klar und der er-
ste Schritt zur Verdnderung ist gemacht. Das Ge-
heimnis ist, die alte Uberzeugung durch eine neue
zu ersetzen. Und das geht so: die alte einschrén-
kende Uberzeugung, dass zum Beispiel das Ver-
kaufsgebiet schlecht ist, wird in eine bestirkende
Uberzeugung - ,Mein Verkaufsgebiet ist anders

und ich werde mich darauf entsprechend einstel-
len" - umgewandelt. Diese Vorgehensweise wird
jetzt fiir jede einzelne negative Uberzeugung
durchgefiihrt.

Praxis, Praxis, Praxis

Der néchste Schritt ist die konsequente Anwen-
dung in der Praxis. Aller Anfang ist schwer, aber es
geht. Und mit den ersten Erfolgen bei der Anwen-
dung des neuen Verhaltensmusters steigt auch das
Selbstwertgefiihl und die Motivation. Pl&tzlich
denkt man gar nicht mehr an die alte Verhaltens-
weise und wendet automatisch nur noch die neue
an. Die Folge ist mehr Erfolg in der Realitat.

Fazit

Wer tatsichlich weiter kommen will, muss grund-
satzlich seine Einstellung dndern und seine Be-
quemlichkeitszone verlassen. Wer in seinen alten
Verhaltensmustern stecken bleibt, hat es auch mit
der EKS schwer, weiter zu kommen. Wer es jedoch
schafft, seine einschrinkenden Uberzeugungen zu
erkennen und zu ndern, der hat enorme Chancen
insbesondere durch die Anwendung der EKS.

www.strategie.net/download/tzs-5.pdf
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