Training mit Jean-Marie A. Bottequin, Work Life Balance Coach
Career Consultant, Human Resources Coach, Experte in Kérpersprache

Personliches ChangeManagement

»Verdnderungen machen uns vor allen Dingen deshalb Angst, weil sie uns dazu zwingen, uns aus der
Héangematte der Gewohnheit heraus zu begeben.“ (Helga Schéferling, geboren als Helga Lésch,
deutsche Sozialpddagogin)

ZIEL des Trainings

* Ich bin voller Begeisterung! Ich lebe und handle bewusst.

» Mein Studienplatz ist eine wunderbare Herausforderung und ist genau das was gut
ist fur mich!

* Ich verhandle gerne mit Menschen und vernetze mich spielend.

* Ich freue mich auf meinen zukunftigen Arbeitsplatz, weil ich meinen besonderen
Fahigkeiten jetzt besser kenne.

Personlichkeit und Selbstbild: ,Entdecken Sie die Kraft und den Nutzen lhrer 3 ersten
Werte!“ Das Seminar von Jean-Marie A. Bottequin betrifft und umfasst:

» Wertschatzung und Anerkennung, speziell in Zusammenhang mit

* Menschenkenntnis und |hr Fremdbild.

* Selbst-Kenntnis (,Erkenne dich Selbst®) spielt eine wesentliche Rolle u. a. fur:

* Soziale Kompetenz mit Einfuhlungsvermdgen, Beziehungs- und
Konfliktmanagement sowie positive Kommunikationsfahigkeit.

Im Allgemeinen wird auch die non- und paraverbale Kommunikation im inter-
/transkulturelle Kontext kurz angesprochen. WIE hére ich zu - WAS habe ich gehort
und WIE verstanden? Welche Signale sende ich, und WIE handle ich? Mit Achtung
und Wertschatzung sprechen wir die Schltssel-Interessen der Menschen sowohl im
Privaten als auch im Arbeitsprozess an.

Nicht das was, sondern das WOZU, warum ich etwas mache, ist relevant.

NUTZEN
Ihre Entscheidung fur mein Angebot ,Personliches ChangeManagement® wird
SIE als zukunftige Fuhrungskraft folgenden Nutzen bringen:

» Transparenz
Emotionale Werte sind Merkmale eines modernen und erfolgreichen
Unternehmens, Sie entwickeln lhre vorhandenen und verborgenen Potenziale
* Erfolg
Wertorientiertes Denken Uber den Mitmenschen stabilisiert den
Unternehmenserfolg
* Inspiration
Die Begeisterungsfahigkeit tragt erfolgreich zur Zielerreichung bei
» Wertschétzung

Neues Einfihlungsvermogen fordert die Akzeptanz der Andersartigkeit des Anderen.
Im dem ziemlich unbekannte Thema der ,11 Denktypen und 6 Geflihlsarten werden
viele Facetten und Ebenen beleuchtet.

Ob wir einen Menschen als glaubwurdig oder Uberzeugend empfinden, ob er uns
innerlich zu- oder abgewandt ist, all das erfasst unser Unterbewusstsein in



Sekundenschnelle. Dieses Seminar hilft, Personlichkeit, d.h, Werte, BedUrfnisse,
Gefuhle und Emotionen in ein stimmiges Gesamtbild zu bringen und auf diese Weise
das eigene Selbstwertgefiihl und dadurch unsere Uberzeugungskraft zu starken.

Das Ziel ist inneres Glick durch weitgehende Zufriedenheit, zum Nutzen und Wohle Alle.

INHALTE DES 2- %2 TAGES-SEMINAR / TRAINING

Sie haben genug von der negativen Stimmung im Uni Alltag?

Wollen Sie nicht lieber neue Ideen und Initiativen férdern? Wandeln Sie Unentschiedenheit
und Langeweile in Freude und Optimismus um!

Erkennen Sie friih genug erste Anzeichen des Ausgelaugtseins und bekdmpfen Sie es im
Vorfeld. So kénnen Sie lhre Motivation hochhalten und kreieren eine positive
Arbeitsatmosphare flr sich selbst und alle ihre zuklinftige Teammitglieder. Mit
Selbstbewusstsein, Begeisterung und einem adaquaten persdnlichen Fuhrungsstil bewirken
Sie ein angenehmeres Lern- und Arbeitsklima. Dies wird sich in lhren Studien- und
Geschaftsresultaten positiv und langzeitig niederschlagen.

Inhalte jeweils in ,,Positiven Personlichkeit” Gbersetzt:

* Charisma ist lernbar

* Mitmenschen/Kunden-Erstkontakt, Vertrauensvorschuss, meine achtsame Prasenz!

» Verhandlungsfahigkeiten durch die Akzeptanz des Anderseins: Menschen wertschatzen,
obwohl diese ganz anders sind, auch im kontraires denken und fihlen.

 Berufserfolg: kurze Einblicke in Strategien und Glaubenssatze, Hauptziele und Schritte zur
Ziel-Erreichung.

Ich wiinsche lhnen viel Spal}!

Jean-Marie Bottequin

Empower Yourself! Sie bekommen lhre groRartige Wirkung mit passender Dimension.
Lassen Sie Ihre Vision wahr werden!



WIE FINDE ICH MEIN THEMA?
Wie komme ich von verschiedenen, losen und spontanen Begriffe zu einer praziesen Formulierung und in der
richtigen Prioritat.

Schritt Nr.1 Schritt Nr.2 Schritt Nr. 3 Schritt Nr. 4 Schritt Nr. 5

spontane Begriffe Assoziation 1 Assoziation 2 Assoziation 3 Antibegriff

ohne Nachdenken spontan !! spontan + denken denken denken !




WIE FINDE ICH MEIN THEMA?
Wie komme ich von verschiedenen, losen und spontanen Begriffe zu einer praziesen Formulierung und in der

richtigen Prioritat.

Schritt Nr. 6 Schritt Nr. 7 Schritt Nr. 8 Schritt Nr. 9 Schritt Nr. 10
prazise Formulierung neues Verb fiir die neue Neue Reihenfolge Praferenz der ersten drei | Ausarbeitung von
+ Prioritat Formulierung nach Prioritat 3 Motiven




Jean-Marie Albert Bottequin
Internat. Gastprofessor fiir nonverbale Kommunikation
Trainer fir Kérpersprache und Rhetorik ¢ Life-Coach fur neue Perspektiven

Fragenkatalog Welcher Typ ist mein Gegentiber? (Selbst- und Fremdbild)
An Hand eines Beispiels: Projektes Erneuerbare Energie ,Windmuhlen®.

1. Wairden Sie eine telefonische Marketingkampagne unterstiutzen und in
Friesland eine Burgerbefragung gerne ...
a. organisieren?
b. Durchfihren?
c. Unterstutzen?
d. Finanzielle Moglichkeiten prufen?

2. Wirden Sie lieber die Finanzierung fur dieses Projekt
a. Prufen?
b. Delegieren?
c. Mitgestalten.
d. Banken akquirieren?

3.  Wirden Sie die Aktion organisieren, z. B. in Sachen Logistik,
Vertrage, Personalbesorgung
a. Grafisch gestalten?
b. Durchfiihren?
c. Machbarkeit prufen?
d. Im Bulro unterstltzen

4. Waurden Sie gerne einspringen, z. B. in verschiedenen
Ablaufphasen, wenn Not am Mann ist?
a. unterstutzen?
b. In voraus gestalten?
c. Koordinieren?
d. Technische Gegebenen prifen?

5.  Wairden Sie gerne den Nutzen des Projektes formulieren?
Z. B. bevorstehende Presseaktionen entwerfen.
a. Telefonieren und Besuche machen?
b. Finanziellen Daten Uberprifen?
c. Formulieren?
d. Pressemalig moderieren?

6. Wirden Sie gerne die Verantwortlichen beraten?
a. Aufsetzen von Marketingschreiben?
b. Eine Abteilung dafur bauen?
c. Teammitarbeiter unterstitzen?
d. Finanzielle Nutzen nachrechnen?

7. Wurden Sie gerne die Effektivitat und die Rentabilitat priufen
im Projekt ,Windmuahlen“? ............
a. Von der wissenschaftlicher Seite?
b. Zeitnahe Durchfihrung?
c. Loésungen suchen fur die Zukunft?
d. Die gepruften Ergebnisse verbreiten?

AfP Akademie fur Persénlichkeitsbildung
Agilolfingerstr. 28 = D-81543 Minchen * www.bottequinde * Mail: jean-marie@bottequin.de

Tel: +49-89-397 646 + Fax: 339 466 = mobil: + 49(0)172 - 91 93 804
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Jean-Marie Albert Bottequin
Internat. Gastprofessor fiir nonverbale Kommunikation
Trainer fir Kérpersprache und Rhetorik ¢ Life-Coach fur neue Perspektiven

8. Wirden Sie die sachliche Kompetenz des Projektes
wissenschaftlich planen? ............
a. Plane machen, nachrechnen
b. Planung koordinieren
c. Machbarkeit finanziell ermoéglichen
d. Kundenbesuche machen und Ergebnisse propagieren

9. Konnen Sie das Projekt antreiben und Termingerecht
umsetzen?
a. Wie es fruher richtig gemacht wurde?
b. Zeitmanagement einhalten?
c. Werbemalnahmen einsetzen?
d. Kosten kalkulieren?

10. Wairden Sie gerne dieses Projekt mit ausfihren? .......
a. Mitarbeiten an verschiedene Phasen des Entstehens?
b. Delegieren und koordinieren an den richtigen Mitarbeiter?
c. Das Projekt im Verkauf unterstitzen?
d. Wissenschaftliche und Technische Bedingungen gestalten

11. Waurden Sie gerne die Zukunft des Projektes schildern und
den Nutzen fir die Menschen formulieren? .........
An Hand von friheren Modelle und Plane?
Finanzierung sichern?
Mitarbeiter motivieren?
Marketing und Werbeveranstaltungen selbst durchfiihren?

ap oo

12. Wdrden Sie gerne die Fuhrung fur dieses Projekt
ubernehmen, obwohl Sie wissen dass die Zeit knapp ist fur
die Ausfuhrung? .......

a. Es macht mir nichts aus, ich schaffe das

b. Das traue ich mir nicht

c. Ich unterstitze gerne wo ich eingesetzt werde
d. Ich mochte erst alles genau Uberprufen

Gruppenarbeit mit gegenseitige Fragen und Hilfe mit anschiel3ende
Vorstellung (Flipchart / Wand / Papierbogen)

Spater vergleichen mit den ,6 Ziele mit der 6 fachen Raute.

AfP Akademie fur Persénlichkeitsbildung
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Jean-Marie Albert Bottequin

Career Consultant * Medialer Lebensberater « Work Life Coach ¢ Internat. univ. Gastdozent fir Kommunikation
Trainer in Kérpersprache - Rhetorik - Soft Skills ¢ Berater in der Positiven Transkulturellen Psychotherapie (WAPP)

Fragenkatalog: Welcher ,Typ“ ist mein
Gegenuber?

. A Direktor 10. A Unterstltzer
. B Promotor 10. B Direktor

. C Unterstutzer 10. C Promotor

. D Kontroller 10. D Kontroller
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. A Kontroller 11. A Kontroller

. B Direktor 11. B Direktor

. C Unterstutzer 11. C Unterstutzer
. D Promotor 11. D Promotor
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. A Promotor 12. A Promotor

. B Direktor 12. B Kontroller

. C Kontroller 12. C Unterstutzer
. D Unterstutzer 12. D Direktor
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Akademie fur Persénlichkeitsbildung - Jean-Marie Bottequin - Persénlichkeitstrainer - Kampetenzencoach

Fragen zur Selbsteinschédtzung

Was fir ein Typ bin ich? Bin ich an der richtige Stelle? Sind meine Potentiale erkannt worden?
Habe ich sie erkannt? Wie kann ich meinem Typ erkennen? Wie kann ich meine (versteckten)

Potenziale hervorheben?

Bitte treffen Sie innerhalb von Sekunden eine EHRLICHE Entscheidung WIE Sie sie sind.

Machen Sie es aus dem ehrlichen Bauchgefiihl Es geht nicht darum, wie Sie gerne sein méchten,

sondern wie Sie sich in Lebenssituationen geschéftlich oder privat verhalten und in der Regel agieren bzw.
reagieren. Je ehrlicher Sie zu sich selbst sind, desto genauer ist das Ergebnis fir Sie !l

Vergleichen Sie die Spalte B mit K und kreuzen Sie eine von beiden Auswahlméglichkeiten an.
Vergleichen Sie die Spalte | mit F und kreuzen Sie eine von beiden Auswahlméglichkeiten an.

Sie haben EXAKT 5 Minuten Zeit d.h. weniger als 10 Sekunden pro Paar. Starten Sie JETZT!!!

B K | F
Teilnehmen 0 Beobachten 0 Impulsiv 0 Ruhig
Sich Stellen 0 Akzeptieren O Beziehungsorientiert 0 Zielorlentiert
Zuerst handeln 0 Zuerst denken 0 Kommunikativ 0 Strategisch denkend
Ernsthaftigkeit 0 Leichtigkeit O Unternehmenslustig 0 Kritisch
Entschlossen 0 Zsgernd O Emotional 0 Logisch
Abenteuerlustig 0 Vorsichtig O Interessiert 0 Selbstbeherrscht
Selbsténdig 0O sucht Anleitung O Nonkonformist 0 Traditionell
Wettstreitend 0 mitarbeitend O Anpassungsféhig 0 Bestandig
Redner 0 Zuhsrer 0 Mitteilsam 0 Vertraulich
Freiwilliger O Wartet, um gefragt zu wer- 0 Oberflachlich 0 Korrekt
den
Gestalter O Spontan O Planerisch
0 Anpasser
Wegweisend 0 Unrealistisch 0 Kalkulierend
0 Bedachtig
Rechthaberisch 0 Vielseitig 0 Konzentriert
0 Nachgebend
Angehen O Intuitiv O Berechnend
0 Vermeiden
Informieren O Locker 0 Diszipliniert
0 Nachfragen
Fordernd 0 Gesellig 0 Pflichtbewusst
0 Unaufdringlich
Offen 0 Aufgeschlossen 0O Skeptisch
0 Verschlossen
Direkt O Leichtsinnig 0 Besorgt
0 Verhalten
Anregend O Schnell Freunde finden 0 Mache die Arbeit
0 Ruhig
Schopfer 0 Kreativ 0 Methodisch
O Erhalter
B - Total = K - Total = | - Total = F - Total =



Akademie flr Persénlichkeitsbildung - Jean-Marie Bottequin - Pers®nlichkeitstrainer - Kompetenzencoach

Verbinden Sie die Koordinaten zu einer Raute  pior die Werte mit 5 multiplizieren!
Personlichkeitsprofil Grafik

100

i

50{}

100 ——
F

Ziehen Sie die kleinere von der grdBeren Zahl ab. Beisgpiel: 13 B 7K =6 Boder 8 I 12 F
= 4 F. Koordinaten 6B / 4F.

B (Bestimmend) - K (Kooperativ) = (B oder K)

I (Infonmal) - F (Formal) = (I oder F)

Tragen Sie Thre Koordinate im hier dben gezeichneten Kreuz ein:
4


jmb
Stempel

jmb
Schreibmaschinentext

jmb
Schreibmaschinentext

jmb
Schreibmaschinentext

jmb
Schreibmaschinentext
hier die Werte mit 5 multiplizieren!

jmb
Schreibmaschinentext


Akademie fur Persdnlichkeitsbildung -

Jean-Marie Bottequin -

Angaben zur Selbsteinschédtzung

Hier finden Sie ein Bild von lhrem TYP.

Entweder sind Sie jeweils einen idealer, 'yeranstaltender, dirigiereﬂnder, thersﬁitzender oder
Uberprifender: PROMOTOR, UNTERSTUTZER, DIREKTOR oder UBERPRUFER.

Persdnlichkeitstrainer - Kompetenzencoach

Tragen Sie bitte noch mal lhre Koordinaten im hier unten gezeichneten Quadrat ein:

Bestimmend (20)

Informal (20)

Veranstal tender Unterstlitzender Veranstaltender Unterstitzender
Promoter Promoter Unterstitzer Unterstlitzer
10
Dirigierender Uberpriufender Dirigierender Uberprufender
Promoter Promoter Unterstiitzer Unterstitzer
10 0 10
Veranstaltender Unterstiitzender Veranstaltender Unterstitzender
Direktor Direktor Uberprifer Uberprifer
10
Dirigierender Uberprifender Dirigierender Uberprifender
Direktor Direktor Uberprufer Uberpriifer

Formal (20)

Kooperativ (20)



Akademie fur Persoénlichkeitsbildung - Jean-Marie Bottequin - Persénlichkeitstrainer - Kampetenzencoach

Angaben zur Selbsteinschédtzung

Personen mit einem | PROMOTOR DIREKTOR UNTERSTUTZER UBERPRUFER

Haben zu lernen ... Diszplin: Demut : Entschlossenhelt: initiative:
Durchplanen, Ziele Anderen zuhoren, Ziele entwerfen, Agieren, SpaB haben,
fokussieren, Verpflc Warmherzigkeit, sich als verant - Erlaubnis, Fehler zu
h-tungen einhalten, Geftlhle zulassen, wortlich erklaren, machen, doof
Pause machen mitmachen Selbstver-gebung dastehen zu durfen

Messen Ihren Applaus: Ergebnissen: Beachtung: Aktivitaten:

Erfolg an ... Sind Aktiv, Offen, Zielorentiert! Brauchen Zuwen- Halten sich und
Provozieren die Zu- Kbnnen dung und Wert- andere beschaftigt,
hérer, Stimmungs- leicht Leute ‘platt! schatzung funktionierende
macher, brauchen machen um an Ihr Prozesse
Anerkennung Ziel zu kommen

Brauchen Sichtbarem Erfolg: Zieltabellen: Geflihl & Rucksicht: Zeit um Nachdenken:

Erlaubnis zu

Herausforderende
ziele, die viel SpaB
machen und Aner-

Wettstreit mit
Aussicht auf Gewinn

Harmonisches und
mitfiuhlendes
Umfeld, Beklagen

Brauchen Raum und
Zelt bei Entscheidun-
gen, kein Druck

kennung muss erlaubt sein machen
garantieren
Brauchen Fihrung, Inspiriert: Freiheit gibt: Fur sie denkt: Die Regeln vorgibt:

Damit gréBere und

Es auf Thre eigene

Plane erstelllt und

Damit sie dann

..... bessere Erfolge er- Art vorgibt was getan sagen
zielt werden kdnnen tun und was bis werden muss kénnen, wie es
wann erfillt sein soll getan wird.
Vermeiden ... Anstrengungen: Zeltvergeudung: Konflikte: Blamage:
Sie lieben den Alles muss auf die Freundschaft und Fehler machen und
leich-ten Weg Zielverwirklichung Harmonie bedeutet lacherlich gemacht
bezogen sein das Wichtigste werden ist die
Uberhaupt. grohte
Schmach
Erleben Soziale Fahigkeiten: Zielverwirklichung Freunde: Wissen:
Genugtuung uber. .. Sie fuhlen sich qut, : Alte Plane erfullt, Zitat: “Wenn Sie Fachsimpeln,
wenn sie Menschen Zeit- , Kosten- mich immer noch Sammeln und
begeistern und und mbgen, mache ich Datenaustausch
Uberzeugen kdnnen. Aufwandsvorgaben es doch richtig”
erfillt
Sind besonders Richtungsanweisun Positionen: Planen & Verfahrensweisen:
effektiv mit ... -gen: Verantwortung und Strukturen: Mit Logische Analysen,
(was brauchen sie) in welcher Autoritat denen das Ziel zu Anwendbare
- Richtung ist das erreichen ist Prozes-se,

ziel, “Da geht’'s
langn

Tabellen, Analysen

Beziehen sich
auf die Kraft von ...

Charme:

Sie erwarten dass
alles erreicht wer -
den kann, weil sie
Uber-zeugend sind

Kompetenz:
Sie wissen, dass sie
stark genug sind, es
unter Thre Fittiche
zu nehmen

Akzeptanz:

Die Fahigkeit, es
fur die Anderen zu
tun, wird alles ret-
ten.

Sachkenntnis:

Falls noch Zweifel
bestehen, braucht
es

einfach mehr Daten.

Geschaftlich
zeichnen sie
sich aus durch ...

Einsatz:

Ideen, Dramaturgie,

Marketing, Grafische
Kunst, Milder, gute

Stimmung

Organisation:
Planung,
Management,
Entwicklung
Koordination,
Zielerreichung

6

Bedienen:

Hochste soziale
Kompetenz,
Gestaltung persdn -
licher Beziehungen

Forschung:
Entwicklung,
Analysen,
Statistiken,
Datenerfassung



Akademie fur Persénlichkeitsbildung - Jean-Marie Bottequin -

Angaben zur Selbsteinschédtzung
Profil Erklarung
PROMOTER

Hére ich ihn reden, ist er:

Begeistert, iiberzeugend, dramatisch
Unpinktlich, redselig

Redet viel iber Tréume und Intuition
Risikofreudig, wenn es um einen Traum fir die
Zukunft geht

Sehe ich ihn:

Gebraucht seine Mimik und gestikuliert mitreif3end
Hélt starken Augenkontakt, um die Aufmerksamkeit
des Gegeniibers zu erhalten

Hat schnelle Bewegungen, impulsive Aktionen

Konzentriert sich auf: Trdume
Verbringt Zeit mit: Zuh&ren

Vermittelt: Anreize

UNTERSTUTZER:

Hére ich ihn reden, ist er:

Entspannt, ruhiger Tonfall

Unpiinktlich, freundlich und persénlich

Redet iiber Gefiihle und Beziehungen

Vermeidet Risiko, um Spannungen in persénlichen
und geschéftlichen Beziehungen zu umgehen
Starkes Harmoniebediirfnis

Sehe ich ihn:

Tendenz, sich zuriickhalten, entspannte offene
Haltung, zeigt Emotionen

Vermeidet Augenkontakt, wenn die Beziehung
angespannt ist

Langsames Handeln, braucht Beruhigung und
Ermutigung

Konzentriert sich auf: Beziehungen
Verbringt Zeit mit: persénlichen Dingen

Vermittelt: Persénliches Vertrauen

Persdnlichkeitstrainer -

Kompetenzencoach

DIREKTOR
Hére ich ihn reden, ist er:

Kraftvoll, kommt sofort zum Punkt

Nutzt Zeit effektiv, Handlungsorientiert, unter-
brechend

Redet iiber den aktuellen Zeitrahmen, ohne
Bedenken um Vergangenheit oder Zukunft
Risikofreudig, wenn es um die Erreichung der eige-
nen Ziele geht

Sehe ich ihn:

Kontrollierte, geschéftige Bewegungen

Hélt direkten Augenkontakt aufrecht, um auf den
Punkt zu kommen

Schnelle Bewegungen, wird ungeduldig, wenn
Verzégerungen auftreten

Konzentriert sich auf: Ziele und Aktionen
Verbringt Zeit mit: um leistungsféhig zu sein

Vermittelt: Wahl von Zielen

UBERPRUFER
Hére ich ihn reden, ist er:

Spricht langsam, bedd&chtig, vorsichtig
Pinkilich, reagiert aber langsam, ernsthaftig
Redet iiber Fakten, Prinzipien und Statistiken
Vermeidet das Risiko, in der Angst, eine falsche
Entscheidung zu treffen und muss alle paten
analysiert haben

Kontrollierte Kérperbewegungen, zeigt wenig
Emotionen

Vermeidet Augenkontakt, konzentriert sich auf
Papiere und Objekte

Langsame Bewegungen, erscheint unterschiedlich
und desinteressiert

Konzentriert sich auf: Prinzipien und Denken
Verbringt Zeit mit: um genau zu sein

Vermittelt: Beweise



Jean-Marie Albert Bottequin
Intern. univ. Gastdozent Kommunikation e Zertif. Berater in der Transkulturellen Positiven Psychotherapie ©
Erfolgs- und Motivationstrainer « Kompetenzencoach ¢ Trainer flr Kérpersprache
Mitgrinder und Dozent der AfP Akademie fur Personlichkeitsbildung « Schule fur Korpersprache

Personlichkeitstest nach den 4 Typen: Wer bin ich?
Was sind meine Fahigkeiten? Wo soll ich hin?
Was sind meine Werte?

Promotor = Aktivist

Der Aktivist Der Aktivist zeichnet sich dadurch aus, dass er sich voll und ganz sowie
vorurteilsfrei auf neue Erfahrungen einlassen kann. Er ist stets am hier und jetzt
orientiert und ist fur alles Neue zu begeistern. Zu seiner Philosophie gehort es alles
einmal ausprobiert zu haben und ist sich vor dem Handeln nicht zwingend der
Konsequenzen bewusst. Sein Arbeitsalltag ist durch Aktivitdt gekennzeichnet und
sobald die Begeisterung fur eine Tatigkeit nachlasst wird zur nachsten tbergangen.
Er ist ein geselliger Typ, welcher von sich nicht andernden Tatigkeiten schnell
gelangweilt ist. Aktivisten stehen gerne im Mittelpunkt.

Auch ,Der Praktiker‘: wenig Management, weniger Finanzen, sehr wenig Prozesse,
Marktzugang +, Produkt und Service +

Auch “Die Fiihlerin“

Diesem Team-Mitglied sind Menschen und ihr Befinden und Wohlergehen wichtig.
Sie hat die Fahigkeit sich in andere Menschen einzufthlen und dadurch ihre
Handlungen

und ihr Verhalten zu verstehen. Sie ist das sozialkompetente Team-Mitglied.
AuRerdem nimmt sie die Gefiihlsebene wahr, speichert und verarbeitet sie.

Kontroller = Der Nachdenker

Der Nachdenker agiert gerne aus dem Hintergrund heraus und untersucht dabei
verschiedene Perspektiven. Er zeichnet sich alleine fur seine Datensammlung
verantwortlich und denkt tUber alles sehr eingehend nach bevor er sich zu einer
Handlung hinreien lasst. Aus diesem Grund versucht er seinen Entschluss so lange
es geht herauszuzogern. Es ist ihm wichtig alle MAglichkeiten beleuchtet zu haben
bevor er sich entscheidet. Er bevorzugt sich bei Meetings im Hintergrund zu halten
und analysiert dabei die Tatigkeiten der Anderen. Wenn er handelt, dann beeinhaltet
dies seine und die Erfahrungen anderer Personen. Nachdenker betrachten
Sachverhalte gerne multiperspektivisch.

Auch ,Der Kontroller®: von alles wenig

Auch Der Denker

Dieses Team-Mitglied ist die Verstandesebene des Menschen. Er ist der Denker, der
Planer, Analysierer und Organisierer. Er ist der «kopflastige» des Teams. Vor allem
Studierende

und Manager arbeiten in ihrem Alltag meistens in diesem Bereich. Aullerdem

ist auf dieser Ebene das Fachwissen gespeichert.

PLANT, ORGANISIERT, STRUKTURIERT

AfP Akademie fir Persdnlichkeitsbildung «  Agilolfingerstr. 28 ¢ D-81543 Minchen
www.bottequin.de Mail: jean-marie@bottequin.de
Tel: +49-89 - 397 646+ Fax: 339466 + mobil: +49(0)172 - 91 93 804




Jean-Marie Albert Bottequin
Intern. univ. Gastdozent Kommunikation e Zertif. Berater in der Transkulturellen Positiven Psychotherapie ¢
Erfolgs- und Motivationstrainer ¢ Kompetenzencoach ¢ Trainer fir Kérpersprache
Mitgrinder und Dozent der AfP Akademie fur Personlichkeitsbildung « Schule fur Korpersprache

Direktor = Der Theoretiker

Der Theoretiker ist durch seine Fahigkeit gekennzeichnet Beobachtungen in
komplexe logisch begrindete Theorien zu integrieren. Er ist dariber hinaus in der
Lage scheinbar widersprichliche Fakten zu einem Ganzen zusammenzufiigen.
Problemstellungen werden vom Theoretiker vertikal in logisch aufeinander folgenden
Schritten durchdacht. Dieser Typ neigt zu Perfektionismus und zeigt sich erst dann
zufrieden, wenn alle Dinge in ein rationales Schema eingeordnet werden kdnnen.
Grundsatzlich findet der Theoretiker Gefallen an allen Aussagen, Vermutungen,
Prinzipien, Theorien, Modellen sowie am Systemdenken. Dabei ist er sehr analytisch
und rational. Um sich einem Problem zu nahern geht er stets logisch vor und lehnt
jegliche Gefluihlsbetonung ab.

Auch ,Der Theoretiker: Management wenig, Finanzen und Prozesse +,
Marktzugang sehr wenig, Produkt und Service eher gering

Auch ,,Der Empfinder*

Dieses Team-Mitglied verarbeitet alles, was Uber die finf Sinne aufgenommen wird.
Ihm wird der physische Kérper des Menschen mit seinen Organen, Zellen und seiner
gesundheitlichen Konstitution zugeordnet.

Unterstutzer = Der Pragmatiker

Der Pragmatiker hat seine Starken in der Umsetzung von Ideen, Theorien und
Techniken. Er ist bestrebt standig neue Ideen, Theorien und Modelle
auszuprobieren, um diese auf die Praxistauglichkeit zu untersuchen. Pragmatiker
suchen standig nach neuen ldeen um diese so schnell es mdglich ist,
auszuprobieren. Er liebt es, wenn Fortschritte gemacht werden durch die
Anwendung von Neuem und neigt dazu bei stdndigen Wiederholungen die Geduld
zu verlieren.

Er sieht Probleme und Mdglichkeiten als Herausforderung an und strebt eine
Zweckorientierte Problemlésung an. Seine Philosophie ist gepragt davon, dass es
immer noch einen besseren Weg gibt.

Auch ,Der Allrounder®: von Uberall etwas gutes

Auch Die Intuition

Dieses Team-Mitglied ist fur die kreativen Einfalle und innovativen ldeen zustandig.
Diese Einfalle werden auch als «Bauchgefiihl» bezeichnet. Philosophen und Erfinder
wie beispielsweise Platon und Albert Einstein waren in diesem Bereich ausgebildet
und bezogen ihr Wissen und ihre Weisheiten von diesem Team-Mitglied. Die Intuition
holt ihre Informationen aus dem Unterbewusstsein, das laut Gehirnforschung 90
Prozent betragt. Die Impulse tauchen als Gedankenblitze oder Bilder auf. Da sie fir
den Verstand des Menschen nicht greifbar sind, fehlt vielen das Vertrauen in ihre
Intuition.

AfP Akademie fir Persdnlichkeitsbildung «  Agilolfingerstr. 28 ¢ D-81543 Minchen
www.bottequin.de ¢ Mail: jean-marie@bottequin.de
Tel: +49-89 - 397 646+ Fax: 339466 + mobil: +49(0)172 - 91 93 804










Unterschiedliche Denkweisen

Kopf .
Sachlichkeit Komplexitat
Analysieren Ideenorientierung
Logik Suchprozesse
4 A Veranderung
WELT CHAOS
Strukturen Vernetzung
Systematik Nicht-linear
Methodik raumlich
Handlungs- v
orientierung V Beschiitzen
Entscheidungs- Gemeinschaft
freudigkeit Idealismus
Reibungs- Herz, Bauch
losigkeit Emotionen

© IMI Innovation Management Instruments GmbH, Wohlen, Schweiz









TRADITION DOMINATION
Brauchtum Dominanz
Vergangenheit Macht
familie Risiko
Gruppe Vorteile
REALISATION
Loyalitét Zielvorgaben
Strukturen Leistung
Perfektion Gewinne
Sicherheit Einfluss
PARTIZIPATION INNOVATION
Kollektiv veranderung
Firsorge freirdume
Gemeinsamkeit Kompetenz
Lebensgefihl Systeme










Checkliste-Denkweisetypen

Fakten/Details

Ordnung, Systematik,
Planung

Genauigkeit,
Perfektion

D Risikovermeidung,
Vorsicht

[:l Fakten- und
Detailorientierung

OL

Rationalitat/Direktbezug

[ ] Sachorientierung
D Emotionen vermeiden
D kein Zeitverlust

D Tatsachen im
Vordergrund

0

Visionen/Forschen
D Freiheitsgrade,
Spielrdume

Visionen, Zukunft,
Forschen

D neue Methoden,
Techniken

I:] generiert Neues

OR

Steuern/Kontrollieren
[ ] Ergebnis- und
Aufgabenkontrolle

Schliisselrolle
einnehmen

kalkulierbare
Resultate/Ziele

[j absehbare Ereignisse

Anpassen/Vermitteln

[ ] Anpassungsfahigkeit

schnelle Entscheide,
Losungen

reibungslose
Atmosphéare

mag keine ungelésten

Gestalten/Formen

Ideen entwickeln,
vorantreiben

D Altes und Neues
zusammenbringen

eigene Uberzeugung
dominiert

tarnt Intuition mit

Erkennungs-Checkliste

Name:

Datum:

Kreuzen Sie bei der Denkweise-Checkliste
nur die 6 wichtigsten Beobachtungen an.

Bei der Wertegruppen-Checklist sind nur

zwei (wichtigste) Nennungen pro Querzeile
erlaubt.

Bemerkungen:

Probleme Logik
L M R
Produktivitit/Bewegung Antreiben/Spontaneitit Stabilitat/Bewahren
[_] schnelle, praktische ||| Dinge vorantreiben, [_] lange Bindungen,
Handlungen Aktivitat Beziehungen
[ ] nimmt den [ ] spontane [ ] Stabilitat und
Wettbewerb an Handlungsweise Werteerhaltung
Effizienz und D Verzégerungen D Einfuhlungsvermégen
Produktiviat beseitigen
bewahrte unmittelbare Sensibilitat,
Vorgehensweisen Ergebnisse Verletzbarkeit
UL U UR










Akademie flr Persénlichkeitsbildung -

Jean-Marie Bottequin -

Persénlichkeitstrainer -

Fragen zur Selbsteinschédtzung

Bitte kreuzen Sie die Gefitlhle an, bei denen Sie sich selbst erkennen.

abenteuverlustig
abgeschlagen
abgespannt
alarmiert
angeekelt
angeddet
angeregt
angespannt
dngstlich
apathisch
argerlich
argwdhnisch
atemlos
aufgedreht
aufgeregt
aufmerksam
aufgewiihlt
ausgeglichen
ausgelaugt
ausgehungert
beeindruckt
bedriickt
befreit
befriedigt
begeistert
behaglich
beklommen
bekimmert
belebt
beleidigt

belustigt

berauscht
bereichert
beruhigt
berihrt
beschémt
beschwingt
besorgt
bestirzt
beteiligt
betroffen
bewegt
bezaubert
bitter
dankbar
depressiv
deprimiert
dumpf
durcheinander
eifersiichtig
eifrig
einsam
ekstatisch
elektrisiert
elend
empfindsam
emport
energiegeladen
energielos
energisch
engagiert

enthusiastisch

entlastet
entristet
entschlossen
entsetzt
entspannt
enttduscht
entwaffnet
entziickt
erbost
erfreut
erfrischt
erfullt
ergriffen
erleichtert
ermiidet
erniichtert
erregt
erschlagen
erschépft
erschrocken
erschittert
erstarrt erstaunt
erwartungsvoll
fassungslos
fasziniert
faul

finster

frei

friedlich
froh

frohlich
10

Kompetenzencoach

frustriert
furchtsam
gebannt
gefasst
gefesselt
gehemmt
gekrankt
geladen
geléhmt
gelangweilt
gelassen
genervt
gereizt
geriihrt
gesammelt
geschitzt
gespannt
gleichgiiltig
glicklich
gut gelaunt
hasserfillt
heiter
hellwach
hilflos
hilfsbereit
hingerissen

hin- und herge-ris-
sen

hocherfreut
hoffnungsvoll

humorvoll

in Panik
inspiriert
interessiert
irritiert

kalt

klar
konzentriert
kraftvoll
kribbelig
labil

lasch
lebendig
liebevoll
leblos

leicht
lethargisch
locker

Lust haben
lustig

lustlos
melancholisch
miserabel
misstravisch
mit Liebe erfillt
motiviert
mijde
mirrisch
munter
mutig

mutlos



Akademie flr Persénlichkeitsbildung -

Jean-Marie Bottequin -

Fragen zur Selbsteinschéatzung

Persdnlichkeitstrainer - Kompetenzencoach

Bitte kreuzen Sie die Gefthle an, bei denen Sie sich selbst erkennen.

neidisch

nervos

neugierig

niedergeschlagen

optimistisch
panisch
passiv
peinlich berihrt
perplex
rasend
ruhelos
ruhig

satt

sauver

scheu
schléafrig
schlapp
schockiert
schiichtern
schwankend
schwer
schwerfdllig
schwungvoll
selbstsicher
selbstzufrieden
selig

sich freuen

sich firchten

sicher
skeptisch
sprachlos
sorgenvoll
starr

still

stolz
strahlend
stutzig
teilnahmslos
tiefbewegt
todtraurig
tot

trage
traurig
trotzig
uberdrissig
dberglicklich

Gberrascht

Uberschwénglich

tberwadltigt
unbehaglich
unbekimmert
unbeschwert
unbesorgt
unentschlossen
ungeduldig

ungldubig

ungliicklich
unruhig
unsicher
unter Druck
unwohl
unzufrieden
verargert
verbittert
verblifft
verdutzt
vergnigt
verliebt
verletzt
verletzlich
verschlossen
verspannt
verstimmt
verstort
verwirrt
verwundert
verzweifelt

voller Angst

voller Anteilnahme

voller
Bewunderung

voller Energie

voller Lebenslust

voller Hass

voller Sorge
11

wach
wachsam
weit
widerwillig
wissbegierig
wohl
wiitend
zappelig
zértlich
zentriert
zerbrechlich
zerschlagen
zitterig
zdgerlich
zornig
zufrieden

zuversichtlich






Akademie fur Persénlichkeitsbildung -

Jean-Marie Bottequin - Persénlichkeitstrainer -

Fragen zur Selbsteinschatzung

Kompetenzencoach

Bitte kreuzen Sie die Gefllhle an bei denen Sie sich selbst erkennen.

abgelehnt
abgestof3en
abgewertet
abgewiesen
abgewimmelt

an der Nase rum-
gefihrt

anerkannt
angegriffen
angeklagt
angeschwdérzt
armselig

auf den Arm
genommen
ausgelacht
ausgesondert
ausgesperrt
beachtet
beansprucht
beaufsichtigt
bedréngt
bedroht
beeintréchtigt
beginstigt
beherrscht
behitet
bemogelt
bemuttert

benachteiligt

benutzt
beschuldigt
beschiitzt
beschwindelt
besiegt
bestohlen
bestraft
bestirmt
betreut
betrogen
bewacht
dominiert
dumm
eingeschrénkt
eingeschiichtert
eingesperrt
eingezwdngt
entehrt
erniedrigt
erpresst
erstickt
ertappt
erwischt
fallengelassen
gedichtet
gebrandmarkt
gebraucht

geduldet

gefordert
gehénselt
geprellt
geringgeschdétzt
gerigt

getadelt
getduscht
herabgesetzt
herausgelockt
herausgerissen
heruntergemacht
hinters Licht gefihrt
ignoriert

in die Enge
getrieben

in die Falle gelockt
inadéquat
inkompetent

ins Abseits gestellt
irregefihrt
irregeleitet

isoliert

l&cherlich gemacht
lastig

links liegengelassen
manipuliert
minderwertig
missachtet

missbraucht
19

mit den Fissen
getreten

nicht akzeptiert
nicht gehort
nicht geliebt
nicht gewollt
nicht zustandig
niedergetreten
nutzlos reingelegt
schlechtgemacht
schmutzig
schuldig
gesprochen
sitzen gelassen
terrorisiert
Uberarbeitet
Uberbeansprucht

tberfahren

tbers Ohr
gehauen

Ubersehen
ibervorteilt
unbeachtet
ungeeignet
unpassend
untauglich

unter Druck ge-
setzt

unterbewertet

unterschatzt

unverstanden
unwichtig
unwiirdig
unzusténdig
verabscheut
verachtet
verdchtlich
gemacht
verantwortlich
gemacht
verdammt
vergewaltigt
verhasst
verlassen
verleugnet
verleumdet
vernachl@ssigt
verraten
verschméht
versorgt
verspottet
verunglimpft
verurteilt
weggeworfen
wertlos

zum Gespott
gemacht

zum Narren gehalten

zuriickgelassen



Der Prozess
Spezielle Aktionen um das Wozu
zu realisieren

The Golden Circle, nach Simon Sinek

Mein WOZU

Mein WIE?

Mein WAS?

Warum? WOzU?
Was ist der Zweck?

Was ist die Ursache?

Bitte formuliere DEIN WOZU

Das Resultat
Was machst Du?
Das Resultat vom Wozu
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Why Most Marketers Have Online Demand Generation All Wrong

Writing and publishing blog posts, white papers, case studies and ebooks creates
demand for a brand’s products and/or services, right? Doing social media marketing
does, too, right? Those are common presumptions in marketing today.

In actuality, they provide something much more powerful than generating demand for
products and services. They generate the demand to join a brand’s community and
cause. They also generate demand for more content.

Content developed for lead nurturing is what creates robust demand for products
and/or services, regardless of channel — not content developed and distributed for
demand generation.

According to HubSpot, 96 percent of website visitors aren’t interested in purchasing
anything the first time they visit. The demand generation content mentioned above
only has a chance at influencing four percent of new website visitors. What about
everyone else?

The Golden Circle of Demand Generation

Simon Sinek, in his How Great Leaders Inspire Action TED Talk, explains, “People
don’t buy what you do. They buy why you do it.” He illustrates this point in a simple
graphic he calls The Golden Circle. Below is Slingshot SEO’s interpretation of his
Golden Circle with a demand generation and content twist.

The why, how and what model above is articulated by Simon using Apple as an
example below:

“If Apple were like everybody else a marketing message from them might sound like
this: We make great computers [what]. They’re beautifully designed, easy to use and
user friendly [how]. Want to buy one[why]? . . that’s how most marketing is done. . .
it’s uninspiring.”



“Here’s how Apple actually communicates: Everything we do, we believe in
challenging the status quo, we believe in thinking differently [why]. The way we
challenge the status quo is by making our products beautifully designed, simple to
use and user friendly [how]. We just happen to make great computers, want to buy
one [what]?”

In other words, most marketing campaigns start with the what and go from the top of
the golden circle inward. This sets the expectation that demand generation should
generate demand for products and/or services. However, inspiring demand
generation campaigns start with the why and go from the bottom out. This generates
demand for community membership [why] and more content [how].

Over the long term this will lead to greater demand for products and/or services
[what].

“The goal is not to do business with everybody who needs what you have. The goal
is to do business with people who believe what you believe.”

Creating content that generates demand for community membership and more
content (marketing from the why to the what) allows brands to identify who believes
what they believe and creates inspired consumers, as opposed to uninspired ones. It
also accomplishes the goal of doing business with people who believe what you
believe.

He further explains that this way of thinking is rooted in the biology of the human
brain. The neocortex is responsible for language, rational and analytical thought — the
what. The why and the how are controlled by the limbic portion of the brain which is
responsible for feelings, trust, loyalty and decision-making.

Marketing campaigns that work from the top down influence the neocortex part of the
brain. However, campaigns that start with the why and work their way to the what
speak directly to the limbic part of the brain that controls behavior.



Die 4 Vorbild Dimensionen und die Entwicklung der
4 Medien der Liebesféahigkeit

DU
Eltern Eltern UR-WIR
o \/d \/

Eltern - Umwelt WIR

Grundkonflikt Aktualkonflikt
Pragende Beziehungen Ergebnisse aktuelle Beziehungsstrukturen



AKTUALFAHIGKEITEN, nach Prof. Dr. Nossrat Peseschkian, WAP, Positive transkulturelle Psychotherapie

LEBENSBAUM

1. Ordnung (Drang nach ...)

2. Sauberkeit (Drang nach ...)

3. Punktlichkeit

4. Hoflichkeit

5. Offenheit, Ehrlichkeit (auch
mit sich selbst)

6. FleiB/Leistung

7. Genauigkeit, Zuverlassigkeit

8. Sparsamkeit

9. Gehorsam

10. Gerechtigkeit (Sinn fur ...)

11. Treue

12. Geduld

13. Zeit

14. Kontaktfahigkeit

15. Vertrauen (in andere)

16. Hoffnung

17. Zartlichkeit (Bedurfnis nach)

18. Liebe (Liebesfahigkeit, Drang)

19. Glaube, Sinn, Spiritualitat
(auch Jugend, Erziehung)

D-81543 Miinchen
Tel: + 49- 89 - 397 646

Agilolfingerstr. 28«

AfP Akademie fur Persénlichkeitsbildung
* www.bottequinde * Mail: jean-marie@bottequin.de

- Mobil: +49(0)172 - 91 93 804



AKTUALFAHIGKEITEN, nach Prof. Dr. Nossrat Peseschkian, WAP, Positive transkulturelle Psychotherapie

20. KRISEN ausgelebt in Korper,
Somatik

21. KRISEN / Leistung

22. KRISEN / Kontakt

23. KRISEN / Fantasie, Zukunft
(Flucht in die ...)

24. ICH-Mutter Bindung (Geduld
und Zeitaufwand der Mutter)

25. ICH-Vater Bindung (Geduld
und Zeitaufwand des Vaters)

26. DU (Beziehung Eltern unter
sich, Qualitat der Gesprache)

27. WIR (Beziehung Eltern mit
Mitgliedschaften, Vereine,
Gesellschaft, Einladungen)

28. UR-WIR (Beziehung Eltern mit
Spiritualitat, Umwelt, Sinn des
Lebens

Eigene Notizen

Agilolfingerstr. 28«

AfP Akademie fur Persénlichkeitsbildung

D-81543 Miinchen
Tel: + 49- 89 - 397 646

* www.bottequinde * Mail: jean-marie@bottequin.de

- Mobil: +49(0)172 - 91 93 804



Sauberkeit

Punktlichkeit

Offenheit

Ehrlichkeit

Zuverlassigkeit

Genauigkeit

Gerechtigkeit

Geduld
Kontakt

Konflikte

Zartlichkeit

Sexualitat
Vorbild Vater UND Mutter

Vorbild Vater

Vorbild Mutter

GroBeltern

Familie

Ordnung

Hoflichkeit

FleiB / Leistung

Sparsamkeit

Gehorsam
Treue

Zeit

Vertrauen
Hoffnung
Liebe

Spititualitat

Glaube / Religion

GroBeltern

Familie

Vorbildfunktionen, Konfliktsituationen, Primare und Sekundaire Fahigkeiten






Akademie fiir Personlichkeitsbildung - Jean-Marie Bottequin - Personlichkeitstrainer - Kompetenzencoach

Korper -Gesundheit
Risikofaktoren

Psychosomatik

vitale Angste

Eigene Krankheiten
Krankheiten im Umfeld

e Sexualitat, Korperkontakt

e Sorgen um Wohlergehen der Angehérigen
e Sorgen allgemein

* Stress

® Burnout

e Unfdlle

e Schlaflosigkeit

e Ausfélle

* Depression

* Magen, Darm

Familie - Kontakte
Flucht in die Geselligkeit
Flucht in die Einsamkeit

soziale Angste

Hochzeit

Scheidung

* Trennung

e Unabhdngigkeit

* Berentung

e Kinder

e Enttatischungen

e Abl6sungen

e Hobbies und andere
Interessen

e Netzwerken (libermdfig)

° u.s.w.

Krankheiten in der Familie, Freunde, u.s.w.

Wo stehe ich? Wo fliehe ich?

Beruf - Leistung
e Berufliche Uberforderung
e Berufliche Unterforderung
e Stress
* Aggression
* Versagensangste
* Jobwechsel
e Kiindigung, Angst vor K.
* Arbeitslosigkeit
* selbstandigkeit, Existenzgriindung
e berufliche, nachberufliche Tatigkeiten
freiwillige Tatigkeiten

Druck am Arbeitsplatz

Fusionen

Karriere

Fantasie - Zukunft

e Nachdenken tber das Leben

e Leben nach dem Leben

e Todesfille, Familie, Freundskreis
e sich mit der Zukunft befassen

e Wer ist mein Vorbild?

e Wie war meine Kindheit?

e Was traume ich?

e Mache ich Kunst?

e Glaubenssitze

e Nachdenken tiber den Sinn des Lebens
 Hoffnungslosigkeit

e Ratlosigkeit

e Glaubenskrise

e Existentielle Angste

* u.s.w.

Geben Sie sich jeweils 5 Punkte fiir ein wichtiges Ereignis in jeder Gruppe.
Verbinden Sie dann die jeweiligen Punkte zu einer Raute.
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‘FLUCHT-MECHANISMEN"

VITALER STRESS

EXISTENTIELLER
STRESS

LEISTUNGS
STRESS

ZUKUNFT & 23 BERUF
Q ) "

KONTAKT
BEZIEHUNGEN

SOZIALER STRESS



Wo stehe ich (schon)?
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Jean-Marie Albert Bottequin
Internat. univ. Gastdozent fir Kommunikation « Zertif. Berater in der Transkulturellen Positiven Psychotherapie ¢ Work-Life Coach
¢ Trainer fur Kérpersprache
AfP Akademie flr Personlichkeitsbildung

Schema fur die Durchfihrung des IST-WERTES und des SOLL-WERTES
Situationskontrolle

In meiner Situation, worlber argere ich mich wann, wo, wem gegenuber und unter
welchen Bedingungen?

oder bin ich witend, ...

oder schame ich mich, ...

oder wovor habe ich Angst?

Wann freue ich mich?

Mein IST-WERT sieht so aus:

ich fihle mich, ...

ich denke,...

ich sage ofters, ...

ich handele, ...

Mein SOLL-WERT ist

Wie werde ich auf was jetzt reagieren?

Wie und was werde ich jetzt anders umsetzen?

Was ist mein Nutzen dabei?
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Jean-Marie Albert Bottequin
Experte und Trainer fir Kérpersprache ¢ Erfolgs- und Life coach * Impulsredner
Berater in der Positiven Familien Psychotherapie * Personal Corporate Design
Gastdozent fur nonverbale Kommunikation im multikulturellen Bereich

Das Kommunikationsquadrat

Das Kommunikationsquadrat ist das bekannteste und inzwischen auch weit verbreitete
Modell von Friedemann Schulz von Thun. Bekannt geworden ist dieses Modell auch als
"Vier-Ohren-Modell".

Die vier Ebenen der Kommunikation haben nicht nur Bedeutung flr das private
Miteinander, sondern auch und vor allem fir den beruflichen Bereich, wo das
Professionelle und das Menschliche standig miteinander "verzahnt" sind.
Wenn ich als Mensch etwas von mir gebe, bin ich auf vierfache Weise wirksam. Jede
meiner AuBerungen enthalt, ob ich will oder nicht, vier Botschaften gleichzeitig:

* eine Sachinformation (woriber ich informiere) - blau

* eine Selbstkundgabe (was ich von mir zu erkennen gebe) - grun,

* einen Beziehungshinweis (was ich von dir halte und wie ich zu dir stehe) - gelb,

¢ einen Appell (was ich bei dir erreichen mdchte) - rot.

Schulz von Thun hat daher 1981 die vier Seiten einer AuRerung als Quadrat dargestellt
und dementsprechend dem Sender "vier Schnabel" und dem Empfanger "vier Ohren"
zugeordnet. Psychologisch gesehen, sind also wenn wir miteinander reden auf beiden
Seiten 4 Schnabel und 4 Ohren daran beteiligt, und die Qualitat des Gespraches hangt
davon ab, in welcher Weise diese zusammen spielen.

Auf der Sachebene des Gesprachs steht die Sachinformation im Vordergrund, hier geht es
um Daten, Fakten und Sachverhalte.
Dabei gilt zum einen das
1. Wabhrheitskriterium wahr oder unwahr (zutreffend/nicht zutreffend),
2. zum anderen das Kriterium der Relevanz (sind die aufgefiihrten Sachverhalte fir
das anstehende Thema von Belang/nicht von Belang?)
3. und zum Dritten erscheint das Kriterium der Hinlanglichkeit (sind die angeflihrten
Sachhinweise fiir das Thema ausreichend, oder muss vieles andere auch bedacht
sein?)

Fir den Sender gilt es also den Sachverhalt klar und verstandlich zu vermitteln. Der
Empfanger, der das Sachohr aufgesperrt hat, hért auf:

die Daten, Fakten und Sachverhalte und hat entsprechend der drei genannten Kriterien
viele Mdglichkeiten einzuhaken.

Selbstkundgabe: Wenn jemand etwas von sich gibt, gibt er auch etwas von sich . Jede
AuBerung enthalt auch, ob ich will oder nicht, eine Selbstkundgabe, einen Hinweis darauf,
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Jean-Marie Albert Bottequin
Experte und Trainer fir Kérpersprache ¢ Erfolgs- und Life coach * Impulsredner
Berater in der Positiven Familien Psychotherapie * Personal Corporate Design
Gastdozent fur nonverbale Kommunikation im multikulturellen Bereich

was in mir vorgeht, wie mir ums Herz ist, wofir ich stehe und wie ich meine Rolle auffasse.
Dies kann explizit ("lch-Botschaft") oder implizit geschehen.

Dieser Umstand macht jede Nachricht zu einer kleinen Kostprobe der Persénlichkeit, was
dem Sender nicht nur in Prifungen und in der Begegnung mit Psychologen einige
Besorgnis verursachen kann.

Wahrend der Sender also mit dem Selbstkundgabe-Schnabel, implizit oder explizit,
Informationen Uber sich preis gibt, nimmt der Empfanger diese mit dem Selbstkundgabe-
Ohr auf: Was sagt mir das tber den Anderen? Was ist der fiir einer? Wie ist er gestimmt?
etc...

Die Beziehungsseite. Ob ich will oder nicht: Wenn ich jemanden anspreche, gebe ich
(durch Formulierung, Tonfall, Begleitmimik) auch zu erkennen, wie ich zum Anderen stehe
und was ich von ihm halte - jedenfalls bezogen auf den aktuellen Gesprachsgegenstand.
In jeder AuRerung steckt somit auch ein Beziehungshinweis, fiir welchen der Empfanger
oft ein besonders sensibles (Uber)empfindliches Beziehungs-Ohr besitzt. Aufgrund dieses
Ohres wird entschieden: "Wie fuhle ich mich behandelt durch die Art, in der der andere mit
mir spricht? Was halt der andere von mir und wie steht er zu mir?"

Appellseite: Wenn jemand das Wort ergreift und es an jemanden richtet, will er in der
Regel auch etwas bewirken, Einfluss nehmen; den anderen nicht nur erreichen sondern
auch etwas bei ihm erreichen. Offen oder verdeckt geht es auf dieser Ebene um Wiinsche,
Appelle, Ratschlage,Handlungsanweisungen, Effekte etc. Das Appell-Ohr ist folglich
besonders empfangsbereit flr die Frage: Was soll ich jetzt machen, denken oder flihlen?

Literatur:

Schulz von Thun: Miteinander reden 1, Stérungen und Klarungen. 1981.

Schulz von Thun: Miteinander reden 2, Stile, Werte und Persdnlichkeitsentwicklung. 1989.
S. 19-27

Schulz von Thun/Ruppel/Stratmann: Miteinander reden fur Flihrungskrafte. 2000. S. 33-41
Wie Zuhoren funktionniert

1. Zuhoren > urteilend

a. in Bezug auf mich: Selbstverurteilend > Schuld, Scham, Depression

b. in Bezug auf andere: Urteil > Arger

2. Zuhoren > einfiihlsam

a. in Bezug auf mich: Selbstempathie
> mitflihlendes Verstandnis mit mir
b. in Bezug auf andere: Empathie > mitflihlendes Verstandnis mit andere
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Jean-Marie Albert Bottequin

Work Life & Career Coach ¢ Internat. Univ. Gastdozent fir Kommunikation (nonverbal ¢ paraverbal ¢ verbal * visuell)
Trainer fir Kérpersprache - Rhetorik - Soft Skills « Berater in der Positiven Transkulturellen Psychotherapie (WAPP)

REGELN fiir eine gute und gewaltfreie Kommunikation
* gut zuhoren

* ausreden lassen

+ Sich entschuldigen (wenn angebracht)

* Vertrauen aufrechterhalten

* Nie Verantwortung oder sogenannte Schuld auf andere
schieben

* Nie bagatellisieren oder herabwurdigen

* Nie belehren

Voraussetzungen fiir eine erfolgreiche Konfliktbehandlung
sind:

- die Situation ernst nehmen und sich nicht im eigenen Ablauf
gestort fuhlen,

- Kompetenzen im Zusammenhang mit moglichen Losungen
wahrnehmen,

- Ruhe und Ubersicht bewahren und nicht voreilig handeln (Nur
so ist die Gesprachsqualitat gewahrleistet),

- negative Erlebnisse nicht verbreiten, sondern einfach das
Richtige veranlassen

und die richtigen Menschen in Kenntnis setzen.

Regeln fiir das Gesprach und die Verhandlungsfiihrung in
schwierigen Konfliktsituationen

1. Ich spreche ,,Offen*
Ich sage offen, was mich bewegt, was mir besonders auffallt,
was mich missfallt. Ich vermeide Vorwurfe und schildere
einfach, womit und warum ich mich unwohlfthle.

2. Ich sagen "Ich"
So bleibe ich bei meinen eigenen Gefuhlen. Sie/Du-Satze
beinhalten meist Angriffe und fuhren zu Gegenattacken.

3. Ich halte mich an konkrete Situationen, welche mit dem
Gegenstand des Gespraches zusammenhangen
Mein Gegenuber versteht so besser, was ich meine. Wenn
ich Verallge-meinerungen wie ,nie" und ,immer" verwende,
werden meine Gesprachspartner wahrscheinlich sofort
Gegenbeispiele einfallen.

4. Ich spreche ein konkretes Verhalten oder Situationen an
Somit vermeide ich, das Gegenuber generell fur unfahig zu
erklaren. Andernfalls fuhlt sich mein Partner veranlasst, sich
als Person zu verteidigen.

Uber ein einzelnes Verhalten oder einzelne Situation
hingegen wird man mit sich reden lassen.

5. Ich bleibe beim Thema
Alte Vorkommnisse aufwarmen, verstarkt die Auseinan-
dersetzung. Die LOsung der gegenwartigen Schwierigkeiten
wird erschwert.
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Work Life & Career Coach ¢ Internat. Univ. Gastdozent fir Kommunikation (nonverbal ¢ paraverbal ¢ verbal * visuell)

Trainer fur Kérpersprache - Rhetorik - Soft Skills

6. Keine ,Killer-Phrasen" verwenden.
Es gibt eine Reihe von Ausdrucken, die jemanden geistig,
gefuhlsmafig ,an die Wand" stellen, ihn im Sinne von
Ablenkung in eine vermeintliche Schuldecke drangen.

Regeln fiur das aktive Zuhoren

1. Ich zeige, dass ich zuhore
Ich wende mich dem Gegenuber zu und halte Blickkontakt.
Ich sende
Korpersignale, dass ich folge. Ich verstarke den Redefluss,
z.B.: ,Ich wirde gerne mehr daruber erfahren”.

2. Ich fasse zusammen
Ich wiederhole mit eigenen Worten, was das Gegenuber
gesagt hat. So kdnnen Missverstandnisse sofort korrigiert
werden.

3. Ich frage offen
Mein Gegenluber muss so antworten kdnnen, wie es will.
Es ist schlecht, wenn es
sich gegen Unterstellungen aus geschlossenen Fragen
wehren muss.

4. Ich lobe offenes Gesprachsverhalten
Wenn sich mein Gegenuber an die Regeln halt, erwahne ich
das ruhig. Z.B.: ,Es freut mich sehr, dass Sie/Du das so
offen gesagt haben/hast.

Berater in der Positiven Transkulturellen Psychotherapie (WAPP)

5. Ich sage, wie ich Worte empfinde
Wenn ich mit AuBerungen nicht einverstanden bin, schildere
ich, wie es mir dabei geht. Z.B: ,Ich bin erstaunt, dass
Sie/Du das so sehen/siehst".
Ich sage nie: ,Das stimmt nicht, sondern erbitte eine
(zusatzliche) Erklarung oder durchaus auch einen Beweis,
einen Beleg. Es geht schliesslich um gemeinsame
Interessenwahrung.

Quellen
Friedhelm Schulz von Thun, ,,Miteinander reden*, Band 1-4, Rowohlt
Taschenbuch Verlag, ISBN 978 3 499 62875 7

Peter Hopli, Dr. Max Meyer, ,,Gewinnen durch erkennen, Trologie der

Kommunikation*“,mab, ISBN 3-907926-38-2, Sarganserldnder Druck AG,

8887 Mels

Marshal Rosenberg, Gewaltfreie Kommunikation, Aufrichtig und
einfiihlsam miteinander sprechen - Neue Wege in der Mediation und im
Umgang mit Konflikten

Marshal Rosenberg, “Konflikte 16sen durch gewaltfreie Kommunikation”

Herder Verlag, 13:978-3-451-05447-1

Marshal Rosenberg, “Erziehung, die das Leben bereichert”

Marshal Rosenberg, “Das konnen wir klaren”

Marshal Rosenberg, “Ich hore was, das du nicht sagst”

Prof. Dr. Nosrat Peseschkian, “Der Kaufmann und der Papegei, Geist und
Seele, Fischer Taschenbuch Verlag, ISBN 978-3-596-23300-7
Prof. Dr. Nosrat Peseschkian, “Die Treppe zum Gliick”, Fischer
Taschenbuch Verlag, ISBN 978-3-596-17112-5

Prof. Dr. Nosrat Peseschkian, “Das Leben ist ein Paradies”, Herder Verlag,
ISBN 9789-3-451-07087-7

Carl C: Rogers, Therapeut und Klient, Fischer Verlag,
ISBN 1480-3-596-42250-7
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PENDEL

Positive Eigenschaften
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und
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Korper und Gesundheit - gesammelte WERTE. Evaluieren Sie zwischen 1 (high) -6 (low)

Agilitat Ausreichend trinken Ehrlichkeit
Beweglichkeit Respekt vor der Natur Sucht-Freiheit
Unversehrtheit Genuss Bewegung - Sport
Lebensqualitit Genussfahigkeit Ausstrahlung
Leitungsfahigkeit Erziehung KorperbewuBtsein
Ausgeglichenheit Raucher Schonheit
Belastbarkeit Verantwortung Prophylaxe
Jungbrunnen - fiir sich selbst Chic
- fiir Korper und Gesundheit anderer

Freude Reinheit

Disziplin
Neugier Hygiene

Balance - 4 x 6 Stunden, z. B.

Geistige Fitness Entspannung

- 6 Stunden schlafen
Selbstachtung - 6 Stunden arbeiten
Sexualitit - 6 Stunden mit anderen Menschen

- 6 Stunden mit Gott
i Spiritualitit
ausreichend Schlaf

Work-life-balance
Gesunde Erndhrung
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Beruf und Finanzen gesammelte WERTE. Evaluieren Sie zwischen 1 (high) -6 (low)

Investitionen - statt Konsum

Vorsorge

Sparen

Ehrlichkeit

Zuverlassigkeit

Reichtum

Freiheit
- finanzielle Freiheit
- Freiheit, Dinge zu tun

- Freiheit, Finanzen fir etwas

einzusetzen

Existenzsicherung

Urlaub

Fairness

Verantwortung

Vertrauen

Teilen

Genieflden

Win-win

Dankbarkeit

Klarheit

Selbstachtung

Mut

Geduld

Selbstwertgefiuhl

Selbstzufriedenheit

Lebensunterhalt

Grundbediirfnisse

Zufriedenheit

1. Gesundheit

Unabhangigkeit

Entwicklung

Leben

Entscheidungsfreiheit

Macht, Einfluss

Prestige

Ansehen

Selbstverwirklichung

Leistungsmesser - Tauschmittel

Agilolfingerstr. 28«
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Ethik und Moral - gesammelte WERTE. Evaluieren Sie zwischen 1 (high) -6 (low)

Verantwortung iibernehmen

Ehrlichkeit

Gite

Gerechtigkeit

Geschlecht

Achtung dem  anderen

gegeniiber

Geben, nicht nur nehmen

Respekt

Unterstuitzung

Vertrauen

Vertrauenswiirdigkeit

Einsatz fur Schwichere

Geben

Unentgeltlich

Ehrenamt

Achtung des Lebens
Leistung honorieren
Achtung der Individualitat
Integritat

Engagement
Verlésslichkeit
Besténdigkeit

Berechenbarkeit

Eigenen klaren Standpunkt haben und
vertreten

Kategorischer Imperativ (handele so, dass

Dein Tun auch Gesetz sein kann)

Demut

Dankbarkeit

Glaube, Spiritualitat

Weltbild, -anschauung

Bewusstsein (als Wert)

Agilolfingerstr. 28«
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Familie und Heim — gesammelte WERTE. Evaluieren Sie zwischen 1 (high) -6 (low)

Geborgenheit (Héngt auch zusammen mit Kommunikations-Sicherheit - Erziehung zur Selbsténdigkeit
Sicherheit) Offenheit - Selbsténdig bleiben auch als Partner
Zusammenhalt Hoflichkeit Abwechslung - Neues erleben
Unterstuitzung S Interesse
Geradlinigkeit :
cradiimigket - z.B. an den Themen, der Arbeit ...
Liebe Frzichung des Anderen
. Authentizitét
Zuverldssigkeit Ehrlichkeit
Respekt N
P Wertschétzung Stellen Sie sich z. B. folgende Fragen:
Treue Achtung ... wann war ich das letzte Mal ...
Verstindnis ... wann habe ich das letzte Mal zugelassen .
Vertrauen
) ... wann ist das letzte Mal wichtig gewesen,
Riicksichtnahme v
erantwortung dass .
Gemeinsame Zeit Akzeptanz ... in welcher Rolle bin/wire ich da ...

Sicherheit
- Eine, die im Risikofall abfangen
kann
- Zuverléssigkeit und Verbindlich-
keit, das gegebene Wort gilt

-Ich kann so sein, wie ich bin

Abstand - Freirdume
- Freirdume geben und nehmen

- Abstand geben und nehmen
Entwicklung
Toleranz

Selbstandigkeit
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Geist und Bildung - gesammelte WERTE. Evaluieren Sie zwischen 1 (high) -6 (low)

Belletristik Sprachenentwicklung Fleif3
Gute Biicher Kommunikationsféhigkeit Ausdauer
Neugier Entschlossenheit Sich hinterfragen
Aufkldrung Zielstrebigkeit Eigenverantwortlichkeit
Allgemeinbildung Respekt Denken
Wissbegierde Ehrgeiz Logik
Toleranz anderen Meinungen gegeniiber Ehrlichkeit - nutzen

- akzeptieren
Offenheit Wertschitzung

Praxisanwendung

Klarheit Freiheit

- Tun
Stindige Weiterentwicklung Emanzipation - Umsetzen
Finanzielle Investition Unabhéngigkeit Sich etwas zutrauen
Lernbereitschaft Positive Einstellung
Verianderungsbereitschaft Erleuchtung
Wissen Erfolg
Erzichung - Abschliisse
Zielstrebigkeit - Erfolgsgrundlage
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Gesellschaft und Kultur - gesammelte WERTE. Evaluieren Sie zwischen 1 (high) -6 (low)

Gemeinschaft

Vielfalt

Toleranz

Biirgerschaftliches Engagement
UmweltbewuBtsein
Verbundenheit mit der Heimat/Region
Verwurzelt sein

Kunst

Architektur

Geselligkeit

Bildung, Weiterbildung
Offenheit

Respekt

Verantwortung flir andere
Ehrenamt

Gedankenaustausch

Interessiertheit
Selbstverantwortung

Frei gewéhlte Verantwortung
Zivilcourage

Politisches Bewul3tsein
Nationalstolz

Anstand

Traditionen

Hobbies
Werte-Authentizitit
Gemeinschaftssinn
Erziehung, Bildungssysteme

Kenntnisse

- tiber fremde Kulturen
- iiber eigene Kulturen

Freundschaften

Weltoffenheit
Netzwerk-Pflege

Genuss, z. B.
- Musik
- Theater

- Essen
Bereicherung
Demokratie

Gleichberechtigung
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

Trainer in Kérpersprache - Rhetorik - Soft Skills

Jean-Marie Albert Bottequin

Career Consultant * Medialer Lebensberater ¢ Internat. univ. Gastdozent fir Kommunikation

Fragebogen zur Losungsfindung:

,Wo ist mein Problem? Und wie fiihle ich mich dabei?

Was sind meine Starken?

Welche Fragen habe ich?

Will ich mein Leben auf die Reihe kriegen?

Will ich bleiben, wo ich bin?

Wo mochte ich sein?

Frage ich oft nach dem WARUM?

Habe ich schon nach dem WOZU gefragt?

Wie fuhle ich mich?

Kann ich mich (einfach) entscheiden?

Fahle ich mich wie auf dem Abstellgleis?

An wem liegt es?

Wer hat die Kontrolle (Uber mich)?

Wer hat die Verantwortung (Uber mich)?

Kann ich das Alte, das Vergangene lassen?

Was stresst mich?

Auf wen bin ich sauer?

AfP Akademie fiir Personlichkeitsbildung
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Jean-Marie Albert Bottequin

Career Consultant * Medialer Lebensberater e Internat. univ. Gastdozent fiir Kommunikation
Trainer in Kérpersprache - Rhetorik - Soft Skills ¢ Berater in der Positiven Transkulturellen Psychotherapie (WAPP)

17. Kann ich meine Wut fihlen?

18. Mit wem habe ich Reibung?

19. Fuhle ich mich frei?

20. Wovor fliehe ich?

21. Kann ich gut abschalten?

22. \Was erwarte ich von anderen?

23. Kenne ich meine Ziele?

24. Will ich mich andern?

25. Wie?

26. Wo bin ich in meiner Seele verletzt?

27. Welchen Schritt kdnnte ICH (jetzt) machen?

28. Wie hoch ist das Ross, auf dem ich sitze?

29. Binich dem Chef von mir selber? Wer sonst?

30. Brauche ich Hilfe?

31. Welche Hilfe brauche ich?

32. Wo habe ich Probleme?

33. Bin ich vielleicht ungeduldig?
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Agilolfingerstr. 28 ¢ D-81543 Minchen ¢ www.bottequin.de ¢ Mail: jean-marie@bottequin.de
Tel: +49- 89 - 397 646 = Mobil: +49(0)172 - 91 93 804
Umsatzsteuer-ldentifikationsnummer DE 129609305




34.

35.

36.

37.

38.

39.

40.

41.

42.

43.

44.

Jean-Marie Albert Bottequin

Career Consultant * Medialer Lebensberater ¢ Internat. univ. Gastdozent fir Kommunikation

Trainer in Kérpersprache - Rhetorik - Soft Skills ¢ Berater in der Positiven Transkulturellen Psychotherapie (WAPP)

Wovor habe ich Angst?

Was wirde ich jetzt tun, wenn ich keine Angste, Depressionen und
Problemen (mehr) hatte?

Ich stelle mir vor, meine derzeitigen Sorgen und Note waren gegen-
standslos, Ich ware frei und unbeschwert. Was wiurde ich tun?

Was ist mein sehnlichster Wunsch?

Was meine kiihnste Phantasie?

Habe ich ein Idealbild von mir selbst oder ein Vorbild, dem ich
nacheifere?

Ich stelle mir vor, ich bin alt und fihle, dass ich bald sterben
musste. Was will ich vollbracht haben? Auf was fiir ein Leben will
ich in meiner Sterbestunde zuriickblicken?

Wie bereite ich mich auf meinen Tod vor?

Wie stelle ich mir den Zustand nach meinem Tod vor?

Bin ich der Meinung, dass ich allen wichtigen Dingen meines
Lebens genugend Zeit einraume?

Woflr verwendest du viel Zeit:
- fur Gesundheit

- Beruf, Geld
- Familie

- Zukunft und Phantasie
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56.

Jean-Marie Albert Bottequin

Career Consultant * Medialer Lebensberater ¢ Internat. univ. Gastdozent fir Kommunikation

Trainer in Kérpersprache - Rhetorik - Soft Skills ¢ Berater in der Positiven Transkulturellen Psychotherapie (WAPP)

Wofur hatte ich gerne mehr Zeit?

Passiert es ofter, dass ich mich argere was ich getan habe?

Wenn jemand mich enttauscht, ziehe ich mich dann ganz und
gar von ihm zurtick?

Passiert es mir manchmal, dass ich bei mir Eigenschaften finde, die
ich von meinem Partner oder meiner Mutter / Vater / Familie
kenne?

Mache ich die Probleme und Schwierigkeiten meines Partners zu
meinen eigenen Problemen?

Kommt es vor, dass ich meinen Arger auf (die) Kinder oder einen
unbeteiligten Partner Ubertrage?

Traume ich haufig, wenn ja, wovon, und wie fuhle ich mich dabei?

Geschieht es ofter, dass ich etwas vergesse oder etwas sage, was
ich eigentlich nicht sollte?

Passiert es mir haufig, dass ich denselben Fehler immer wieder
mache?

Meine ich auch, dass Unbewusstes, Einfluss auf mein Verhalten
und Erleben hat?

Worlber argere ich mich eigentlich?

Was bereitet mir Angst’'und Unbehagen?
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57. Was macht mir Freude?

58. Welche Moglichkeiten habe ICH, das Problem zu I6sen?

59. Was wiurde ich machen, wenn ich keine Probleme und
Beschwerden hatte?
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Checkliste: Welcher Motivationstyp bist Du?

Beantworte die folgende Fragen JA | NEIN

Sprichst du schlecht auf Boni und Incentives an?

Bist du jemand, der schnell Zweifel hegt und kund tust?

Formulierst du selten oder nie personliche Karriereziele?

Weist du oft auf Probleme und Schwierigkeiten hin?

Startest du bei Zielvorgaben sehr langsam durch?

Fallt es dir schwer, deine Zeit gut einzuteilen?

Bist du 6fters unpunktlich?

Wirst du dank Androhungen aktiv?

Hast du schon (d)eine Vision formuliert?

Hast du eine Vision?

FuUhlst du dass du auch eine Mission hattest?

Hast du mehr als 1 Ziel?

Hattest du mehr als 3 Ziele?

Siehst du gleich die Stolpersteine in einem Vorhaben?

Weildt du was Bausteine sind fir deine Karriere?

Kennst du deine IST-Zustand?

Kennst du deine SOLL-Zustand?

Gibst du schnell auf?

Kennst du 3 deinen verborgenen Talente?

Hast du mehr als 2 Fahigkeiten?

Kennst du deine Fertigkeiten? Kannst du sie aufzahlen?

Wirdest du sagen, du kennst deine Eigenschaften?

Wirdest du deine 3 ersten WERTE aufzahlen kbnnen?

Hast du mehr als 3 Bedurfnisse? Kennst du sie?

Bedeuten Geflhle etwas fur dich?

Bewegst du dich gerne?

Brauchst du oft Hilfe?

Bist du effizient?

Weis du was ein Aktionsschritt ist?

Kannst du gut Strategie von Geflhl unterscheiden?

Bist du erfolgreich?

Kennst du genau deinen Engpass?

Kannst du gut mit Zeit umgehen?

Hast du gute Vorstellungskraft?

Bedeutet Verantwortung etwas fur dich?

Kennst du den Sinn deines Lebens?

Bist du oft wiitend?

Hast du o6fters Angst?

Magst du Veranderung?

FAZIT: Zahle die einzelnen Ja- oder Nein-Antworten
zusammen. Uberwiegt das Ja, bist DU ein Weg-von-
Motivierter.

Uberwiegt das Nein, folgst du der Hin-zu Motivations-richtung.




Jean-Marie Albert Bottequin
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Zertif. Berater in der Positiven Transkulturellen Psychotherapie ¢ Internat. univ. Gastdozent in Kommunikation

Wie motiviert sind Sie?

Schatzen Sie sich selbst auf einer Skala von 1 bis 10 ein, wobei 10 den héchsten
Wert darstellt. Inwieweit treffen die folgenden Aussagen auf Sie zu:

Berechnen Sie den Gesamtpunktwert Ihrer Motivation und sehen Sie in der
folgenden Ubersicht nach, wo Sie stehen.

1 Es ist mir sehr wichtig, in meinem Leben positive Veranderungen
vorzunehmen

2 Es erscheint mir sinnvoll, ein Jahr vorauszuplanen und mir selbst
Ziele zu setzen

3. Diesmal nehme ich mir fest vor, das zu tun, was mir wichtig ist

4. Ich weil}, was ich tun muss, um mein Leben zu verandern.

5 Es ist mir wichtig, nach meinen persénlichen Uberzeugungen und
Wertevorstellungen zu leben

6. Ich bin bereit, mich auf diese Bestandsaufnahme einzulassen.

7 Es gibt Menschen, die davon profitieren wurden,
wenn ich mir die Zeit nahme, mein nachstes Jahr zu planen

8 Obwohl ich vor der Konfrontation mit manchen Problemen Angst
habe, bin ich dazu bereit

9 Ich will meine Fahigkeiten und meine Intelligenz umfassend und
mutig nutzen

10. Noch dieses Jahr nehme ich mir 1 Tag Zeit und mache einen
Dreamday. Egal, was passiert
Ergebnis

90 - 100 Punkte: Herzlichen Glickwunsch! Sie sind auf einem guten Weg!

70 - 89 Punkte: Obwohl Sie vielleicht von Zeit zu Zeit Motivationsschwierigkeiten haben, kénnen
Sie sehr wohl auf dem Weg zu lhren Zielen sein.

51 - 69 Punkte: Schwer zu sagen, was geschehen wird. Sie sind nicht ganz sicher, ob Sie wirklich
bereit sind, das Steuer zu Ubernehmen.

Wenn lhre Punktzahl unter 50 liegt, haben Sie sich selbst mitgeteilt, dass Sie
nicht bereit sind, sich mit Zielen intensiv zu befassen. Sie kdnnen entweder lhre
Einstellung andern oder warten, bis Sie sich zuversichtlicher fihlen. Bei denen,
die bei der letzten Frage zehn Punkte eingesetzt haben, ist die Chance auf Erfolg
am grofdten.

(Dieser Test - mit leichten Veranderungen - ist dem empfehlenswerten Buch
entnommen: "Was ich schon immer erreichen wollte", Jinny Ditzler, Scherz-Verlag)
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Nehmen Sie die Motivationsprobleme ins Visier

Beim Kampf gegen den inneren Schweinehund befinden Sie sich in bester
Gesellschaft: Alle Menschen haben zumindest zeitweise Motivationsprobleme.

Einige Beispiele

- Sport: 80 Prozent wollen mehr Sport treiben, aber nur 15 Prozent schaffen es, eine
Stunde pro Woche zu trainieren.

- Erndhrung: Mehr als 30 Prozent der Abnehmwilligen wollen mindestens funf
Kilogramm verlieren. 82 Prozent haben erfolglose Diaten hinter sich.

- Rauchen: Rund 40 Prozent der Raucher wollen aufhoren, aber 98 Prozent schaffen
es ohne fremde Hilfe nicht.

- Beruf: 69 Prozent der Arbeithnehmer sehen in der Karriere ihr Gluck.
Gleichzeitig geben 70 Prozent an, Dienst nach Vorschrift zu schieben.
(Quelle : Focus 15/2004)

Das Dilemma ist rasch beschrieben: Obwohl wir sehr genau wissen, was zu tun
ware, tun wir es nicht. Die Ziele sind grof3, die Leidenschaft, diese Ziele auch zu
erreichen, ist nach dem Verfliegen der anfanglichen Euphorie oft nur klein. Daher
werden Sie jetzt an Ihren Motivationsproblemen arbeiten.

Was sind zwei Aktivitaten (Freizeit oder Beruf), die Sie im Gegensatz zu Kollegen

oder Bekannten nicht aufschieben?

Benennen Sie lhre drei wichtigsten Motivationsprobleme. Beispiel: Ich will
regelmafdig joggen, raffe mich aber nur selten dazu auf.
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Jean-Marie Albert Bottequin
Work-Life Balance Coach fur neue Perspektiven ¢ Experte und Trainer in Kérpersprache
Zertif. Berater in der Positiven Transkulturellen Psychotherapie ¢ Internat. univ. Gastdozent in Kommunikation

Stellen Sie sich das Ergebnis bildhaft vor

Bis jetzt ging es "nur" um die rationale, vernunftige, logische Seite unseres
Denkens (linkshirnig.) Eine brennende Leidenschaft erfasst aber den ganzen
Menschen. Hier geht es um lhr Fuhlen, Ilhre Empfindungen (rechtshirnig).

Wenn Sie mit dem Erreichen eines Ziels positive Gefuhle verknupfen, sind Sie
auch motiviert, zu diesem Ziel aufzubrechen und unterwegs durchzuhalten.

Beispiel

- Sie haben sich vorgenommen, regelmafig zu joggen. - Sie halten sich immer
wieder selbst davon ab, weil Sie mit dem Joggen Anstrengung oder vielleicht
sogar Schmerzen verbinden. - Die Vorstellung, durch die Bewegung einen
gesunderen, leistungsfahigeren Korper zu entwickeln, bleibt dabei so blass, dass
Sie einfach nicht in Bewegung kommen. - Deshalb mussen Sie sich die
Konsequenzen lhres Tuns und Ihres Nichttuns buchstablich vor Augen halten -
und zwar vor die inneren Augen.

Positive Visualisierung / Zielfoto
Der Volksmund sagt: Ein Bild sagt mehr als tausend Worte. Wie wahr. Bilder mit

ihrer Aussage und ihren Farben motivieren uns mehr als alles andere.

Sie kdnnen lhre Ziele in kurzerer Zeit und mit geringerem Aufwand erreichen,
wenn Sie sich |hr Ziel bildlich vorstellen.

Profisportler (z. B. Profi-Golfspieler) konzentrieren sich -noch bevor sie zum
Schlag ausholen - ganz intensiv auf die Vorstellung, dass ihr Ball exakt ins Loch
fallt.

Abfahrtslaufer versuchen schon vor dem Start sich im Geist vorzustellen, wie sie
jedes einzelne Tor passieren und in Rekordzeit die Ziellinie durchfahren.

Diese "Technik der bildhaften Vorstellung" funktioniert auch bei lhnen.
Entwickeln Sie einfach lhre Fahigkeit, sich vor Ihrem geistigen Auge Bilder
auszumalen. SchlieRlich sind wir hier nur durch unsere Fantasie begrenzt.

Meine Notizen
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LOS-LASSEN

Ubung Loslassen: Etwas hinter sich lassen.
1. Thema Geist

» Entspanne deine Kopfhaut, deine Stirn und dein Gesicht.
(Audio: Dein Kopf muss nicht angespannt sein, damit du mich héren kannst)
* Entspann deine Zunge, deinen Hals und deine Schultern.

* Du kannst deine Armen und Handen entspannt halten. Tue das jetzt.
» Entspanne deinen Rucken, deinen Bauch und dein Becken. Atme ruhig,
wahrend du deine Beine und Flul3e entspannst.

« Finde eine Veranderung in deinem Korper wahr, seit du mit dieser Ubung
begonnen hast?

* Nehme wabhr, wie viel Anspannung du im Korper festgehalten hast.
Wenn du deinen Korper auf diese Weise steuern kannst, dann gelingt dir das
auch mit deinem Geist.

» Sage in dieser entspannten, bequemen Haltung zu dir selbst:
Ich bin bereit, etwas hinter mir zu lassen.
Ich I6se mich von etwas.
Ich befreie mich von jeglicher Spannung. Ich befreie mich von jeder Angst.
Ich befreie mich von jeglichem Arger.
Ich befreie mich von jeder Schuld.
Ich befreie mich von jeglicher Traurigkeit.
Ich lasse alle fruheren Begrenzungen hinter mir.
Ich lasse alles Alte hinter mir und bin zufrieden.
Ich bin in Frieden mit mir selbst.
Ich bin in Frieden mit dem Leben.
Ich fuhle mich sicher und geborgen.”

Wiederhole diese Ubung zwei oder dreimal. Fiihle, wie wohltuend es ist,
loszulassen. Wiederhole es jedes Mal, wenn belastende Gedanken sich bemerkbar
machen. Es braucht ein wenig Ubung, sich diese Routine zur festen Gewohnheit zu
machen. Wenn du dich zuerst in diesen friedlichen Zustand versetzt, werden deine
positiven Affirmationen viel wirkungsvoller sein, weil du dann offen und empfanglich
bist.

« Es gibt keinen Grund fiir Kampf, Belastung oder Uberforderung.
* Entspanne dich einfach und denke die richtigen Gedanken!
Ja, so einfach ist das.

Das war Teil I: gedankliche Befreiung



LOS-LASSEN

Teil Il Korper

Manchmal missen wir die Erfahrung machen, korperlich von etwas loszukommen.
Erfahrungen und Gefuhle konnen sich im Korper aufstauen und Blockaden
verursachen.

Wenn wir unsere Wut unterdruckt haben, kann es sehr befreiend sein, im Auto, bei
geschlossenen Fenstern etc., laut zu schreien.

Eine harmlose Methode, aufgestauten Arger loszuwerden, ist, aufs Bett
einzuschlagen oder in die Kissen zu treten. Dasselbe gilt fur Tennisspielen oder
Laufen.

Und was mochtest DU tun?

Dazu die Spannung/Entspannungs-Technik nach Jacobson
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Businesstraining

Leadership: * Mitarbeiter als echten Partner
gewinnen * wertschdtzende Teamflhrung « Moti-
vation ¢ Menschenkenntnis als erfolgreiche Strate-
gie bei Verhandlungen und Konflikten

Softskills: ¢ Respektvolle und empathische Kunden-
zentrierung ¢ positive Empfehlungen generieren
beim effektiven Netzwerken e Schritte zur Zieler-
reichung < Erkennen des eigenen Wertesystems:
Welcher meiner 3 Top-Werte bilden mein eigenes
Betriebs-System?

Korpersprache und souverdane Wirkung:
* wirkungsvoll prasentieren * Eine Rede halten: Sie
werden gehort und bleiben in Erinnerung!

”

“Ihre Achtsamkeit ist die Visitenkarte Ihrer Persénlichkeit

www.bottequin.de
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Individuelles Coaching

Meine Kompetenz und meine Dienste

Beratung bei persdnlichem ChangeManagement
mit human analytics: lhre eigenen Stirken wollen
gestarkt werden ¢ personliche Beratung bei Neu-
orientierung, bei berufliche und sozialen Herausfor-
derungen.

* Mentalcoaching ¢ Emotionale Intelligenz: Kommu-

nikations-Training, Bewertungen und Hilfestellung
* Stimmdibungen * Entspan-
nung nach Jacobson ® (in An-
lehnung an PMR ®) ® Business
Photo-Video-Einsatz fur Train-
ing, Selbstmarketing und Me-
dieneinsatz.

InHouse und individuelle

Trainings und Coachings auf

Wunsch gerne auch internatio-
nal in English, Franzdsisch, Deutsch und Niederlan-
disch.

"Kérpersprache ist wie einen offenen Rahmen, der uns eine neue
Sicht auf unsere Mitmenschen und auf uns selbst zeigt." ©.

www.bottequin.de
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Mit dem Erfolgsmodell von

Jean-Marie Bottequin

Trainer fUr individuelle Fortschritte

ErschlieBen Sie |hr
Potenzial fur lhren
personlichen Erfolg!

Starkung der Eigenenergie
Empower yourself!

Career Consultant * Mindfulness Coach ¢ Experte flr
K&rpersprache ¢ Internat. Gastdozent fir Kommunikation:
Nonverbal - Paraverbal (Atem-/Stimmtraining) - Verbal -
Visuell » Zertif. Berater in der Positiven Psychotherapie
(Prof. Dr. Nossrat Peseschkian WAPP) ® Zertif. Coach LMI (Leadership
Management International) ® Zertif. Coach IMI (Innovation Management
Instruments, CH) ® K&rpertheater bei Maxim. Decroux und
Théatre TEMR Paris (1960-2008)

+49-(0)89 - 397 646 - +49-(0)172 - 91 93 804
Fax:-339 466 - jean-marie@bottequin.de

www.bottequin.de
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Korpersprache

Korpersprache ist fur uns eine wertvolle Eigen-
sprache. Sie kann/soll erlernt, gelibt und stets er
weitert werden. Sie bildet den grof3ten Teil unseres
Auftretens und unsere Personlichkeit.

Das eigene Agieren und interkulturelles Erleben
durch authentische, nonverbale Kommunikation
macht unseren personlichen Erfolg noch interes-
santer.

Lernen Sie bei einer guten Prdsentation, lhre Kor-
persprache gewinnbringend und elegant zu nutzen!

* Sie kommen sich und andere in dauerhaften
Beziehungen nidher. Sie bleiben in Erinnerung!

* Sie agieren und reagieren aufrichtig, zu Gunsten
lhrer Individualitat, Ihres Geschéftserfolges, lhrer
Gesundheit und IHRES kostbares Lebens.

“Sie schdrfen lhre Wahmehmung und Sie sind aufmerksam”

www.bottequin.de
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lhre Vorteile

* Sie erreichen bewusst lhre Ziele
* Sie sind kreativ und arbeiten an sich weiter!
* Sie finden sich wieder und erreichen andere richtig

* Sie haben neue Glaubensdtze:“Ich bin erfolgreich!”

* Sie entdecken Ihre Naturtalente und arbeiten daran

* Sie zeigen sich souverdn mit lhrem eigenen beson-
deren Charakter

* Sie treten freundlich und selbstbewusst auf, damit
Sie Uberzeugend sind

* |hre Aufrichtigkeit und Uberzeugungskraft stirkt
nicht nur Ihre Wirbelsaule, sondern auch lhre
Zufriedenheit!

“Thre Korpersprache ist die Visitenkarte lhres Erfolges” © v

www.bottequin.de
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Das “JMB-Modell”e

Das Modell von Jean-Marie Bottequine ist individuell
kombinierbar und in verschiedenen Paketen oder
Modulen zu buchen.

lhre mdglichen Inhalte

Selbstwertgefthl steigern . Ausstrahlung und
Charisma - Gute Korpersprache: Haltung, Gang,
Gestik, Mimik - Stilvolle Erscheinung - Beziehungs-
training und Menschenkenntnis - Eigen- und Fremd-
bild in Harmonie - Konflikte frih erkennen und
empathische Lésungen finden.

“Machen Sie Eindruck mit Ihrem Ausdruck!”

Termine auf Anfrage

“Sie entwickeln ein natiiriches Charisma”

www.bottequin.de
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