Training mit Jean-Marie A. Bottequin, Career Consultant, Work Life Coach, Human Resources
Coach, Experte in Kommunikation und in der Kdrpersprache.

Persodnliches Change-Management - Personlicher Erfolg dank meiner Ziele und der richtigen
Kommunikation (nonverbal - paraverbal - verbal)

Thema: Mit Selbstkenntnis und mit der richtigen Wahrnehmung meines Gegenulbers kann ich besser
kommunizieren. Durch die Beherrschung der Fahigkeiten in einer Eigen-Veranderung, kann ich
besser meine selbst gesetzten Zielen erreichen.

Inhalte: Die Studierenden sollen die Grundkenntnisse von Menschenkenntnis erfahren. An Hand von
verschiedenen Personlichkeitstests bekommen Sie Einblick in Selbst- und Fremdbild, Ist- und Soll-
Zustand; mit dem Nutzen eines besseren Mit-einander und flr weniger Missverstandnisse im
taglichen Umgang (Studium, spateren Berufs- und Privateben). Ebenfalls werden auf praktische
Weise erweiterte Grundkenntnisse in Kommunikation vermittelt, verbal, nonverbal, paraverbal und
visuell. Dabei werden Archetypen angesprochen, Verhaltensmuster, ,Balance-Modell und
.,Emotionale Intelligenz“. Der Hauptfokus liegt am Schluss auf die verschiedenen sechs mit-einander
verknipften Ziele und die nétigen Schritte, u. a. und z. B. mittels der intrinischen Motivation.

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

ZIEL des Trainings

* Ich bin voller Begeisterung und prasentiere mich gerne und gut vor andere
* Mein Studienplatz ist eine wunderbare Herausforderung!

* Ich verhandle gerne mit Menschen und vernetze mich spielend

* Ich freue mich auf meinen zukunftigen Arbeitsplatz

* Ich habe eine Konfliktfreie Beziehung mit andere Menschen

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

» Wertschatzung und Anerkennung, speziell in Zusammenhang mit

* Menschenkenntnis und der nonverbalen und paraverbalen Kommunikation

* Empathie spielt eine wesentliche Rolle u. a. in

» Soziale Kompetenz mit Einfihlungsvermdgen, Beziehungs- und
Konfliktmanagement sowie positive Kommunikationsfahigkeiten

Im Speziellen wird die non- und paraverbale Kommunikation im interkulturellen Kontext angesprochen.
WIE hore ich hin - WAS habe ich gehort und WIE und WOZU verstanden? Welche Signale sende ich,
und WIE handle ich (mit wem)? Mit Achtung und Wertschatzung sprechen wir die Schlissel-
Interessen der Menschen an, sowohl im Privaten als auch im Arbeitsprozess (Berufsleben).

NUTZEN

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

» Transparenz
Emotionale Werte (Soft Skills) 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
» Wertschéatzung
WERT-Schatzung - friiher ,Pflicht” - steht heute ganz hoch in der Mitarbeiter-Motivation.

Neues Einfihlungsvermogen férdert die Akzeptanz der Andersartigkeit des Anderen. Das ziemlich
unbekannte Thema ,nonverbale Kommunikation® ist in Wahrheit so breit und tief, dass viele Facetten
und Ebenen beleuchtet werden konnen und sollten.



Die Kdrperhaltung und die Signalen unseres Gegenubers erzahlt mehr als tausend Worte.

Ob wir einen Menschen als glaubwiirdig oder tGberzeugend empfinden, ob er uns innerlich zu- oder
abgewandt ist, all das erfasst unser Unterbewusstsein in Sekundenschnelle. Wer schulmeisterlich, z.B.
steht, geht, gestikuliert oder grinst, schafft es ebenso wenig, Menschen fir sich zu gewinnen wie
jemand, der seine Schultern nach oben oder nach vorne zieht und sich verangstigt und unsicher hinter
einem Rednerpult versteckt.

Dieses Seminar hilft, Persdnlichkeit (meine Maske, auch Wiinsche und Ziele) und Kérperausdruck in
ein stimmiges Gesamtbild zu bringen und auf diese Weise die eigene natiirliche Uberzeugungskraft zu
starken.

INHALTE DES 2-TAGES-SEMINAR / TRAINING

Sie haben genug von der negativen Stimmung im beruflichen Alltag? Wollen Sie nicht lieber neue
Ideen und Initiativen férdern? Wandeln Sie Hemmungen, Unentschiedenheit und Langeweile in
Freude und Optimismus um!

Erkennen Sie friih genug ersten Anzeichen des Aus-gelaugt-seins und bekampfen Sie es im Vorfeld.
So kénnen Sie Ihre Motivation hochhalten und kreieren eine positive Arbeits-atmosphare flr sich
selbst und alle lhre Teammitglieder. Mit Selbstbewusstsein, Begeisterung und einem adaquaten
Fuhrungsstil bewirken Sie ein angenehmeres Lern- und Arbeitsklima. Dies wird sich in Ihren Studien-
und Geschaftsresultaten positiv niederschlagen.

Inhalte jeweils in ,,KORPER-AUSDRUCK* iibersetzt. (Achtung! Ein spezielles Seminar

* Kraft (z. B. in Teamarbeit) erganzt Lustlosigkeit, Energie erzeugen: (z. B. in Sitzgewohnheiten
sichtbar, auch im Stehen und Gehen, Begegnen, BegrilRen, Anlacheln, Lachen).

* Klare Signale senden: Die elementaren Faktoren eines neuen /erprobtes Arbeitsumfeld.

» Zusammenarbeit durch gegenseitige Schatzung erzielen: Qualitat von Blickkontakten iben

» Mutiges Handeln verandert negative Gedanken: In lhrer Haltung und lhrem Gang sichtbar.

*» Begeisterung schaffen durch Vertrauen, lhre Ausstrahlung macht es! (Charisma).

* Kreatives Handeln in erreichbare Ziele umsetzen (sichtbar in Kopfbewegungen,

Krimmung der Wirbelsaule, Art der Begrif3ung etc)

* Durch Findung von gemeinsamen Lésungen meine Mitmenschen und mich selbst starken:
die Kunst des Lachelns, Mimik, Augenkontakt.

» Mitmenschen/Kunden-Erstkontakt einen Vertrauensvorschuss und nachhaltiges Vertrauen geben:
meine Prasenz!

» Verhandlungsféhigkeiten: Einblick in und durch verschiedenen Koérperebenen: Filke, Knie,
Oberschenkel, Becken, Bauch, Solar Plexus, Atem, Wirbelsaule, Riicken, Hals, Nacken,
Kopfdrehungen, Mimik, Gebarden und Gestik, Modellieren, etc.

» Paraverbal: Wie atme ich? Wie ist der Art und die besondere Qualitat des Klanges
meiner Stimme? Wie (gros, stark) ist meine Kérper-Resonanz?

» Bewerbungen und Berufserfolg: kurze Einblicke in Strategien und Glaubenssatze, non Wiinschen
zum Ziele und die Schritte zu Ziele-Erreichung.

Ich wiinsche lhnen viel Spal}!
Ihr Jean-Marie Bottequin

L,Ihre Kommunikation ist die Visitenkarte
Ihres Erfolges“ © JMB

Jjean-marie@bottequin.de
www.bottequin.de
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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 =
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Verbinden Sie die Koordinaten zu einer Raute  pier 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
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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)
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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
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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 Gefihle 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
Univ. Gastprof. fir nonverbale Kommunikation im multikulturellen Bereich ¢ Berater in der Transkulturellen
Positiven Psychotherapie ¢ Erfolgs- und Motivationstrainer ¢ Kompetenzencoach ¢ Trainer fir 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.afp-bildung.de * www.bottequinde ¢ Mail: jean-marie@bottequin.de
Tel: +49-89 - 397 646 » Fax: 339466 + mobil: +49(0)172-91 93 804




Jean-Marie Albert Bottequin
Univ. Gastprof. fir nonverbale Kommunikation im multikulturellen Bereich ¢ 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.afp-bildung.de * www.bottequinde ¢ 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
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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







Bewusst-Sein
Logik- Rationales
Denken

Un-Bewusst-sein

Geflhle -
Emotionen
Beddrfnisse
Werte
Triebe
Instinkt

Das Eisberg-Modell

Supra-Bewusst-Sein

,Objektivitat”
Sprache — Benehmen
Etikette - Stil

Kreativitat
Potentiale
Soft skills

,Subjektivitat

WHAT PEOPLE SEE

SUCCESS

HARD WORK
RISK
LATE NIGHTS
STRUGGLES
FAILURES
PERSISTENCE
ACTION
DISCIPLINE
COURAGE
DOUBTS
CHANGES
CRITICISM
DISAPPOINTMENTS
ADVERSITY.
REJECTIONS
SACRIFICES

WHAT REALLY
HAPPENS




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



Jean-Marie Albert Bottequin
Work-Life Coach fiir neue Perspektiven ¢ Experte und Trainer flr Kérpersprache
Zertif. Berater in der Positiven Transkulturellen Psychotherapie ¢ Internat. Gastprof. fir nonverbale Kommunikation
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Was sagt die Kérpersprache?

“Kérpergesicht” = Oberkopf = |
Innere Impuls __~ Spiritualitat Stirn =

Gesamtaussage - — Ziel - “Wunschdenken

Eindruck hinterlasgen _ Augen = Blickqualitt
Aufmerksamkeit

Mund = Echtheit - Humor

Augen =
Ehrlichkeit - Wille

Hals = Schutz Schulter = Konflikte

Hande = Handlung,

Geben oder Nehmen ™ Riicken = Ruickgrat =

Formgebende Kraft=

Arme/ \ mein Hintergrund
Stil
\ Srpergesicht =

Bauch = Motivation,
Intuition - Gefiihle Interesse andere
gegenlber
Solar Plexus =

“Strahlung nach Aussen” \

Becken = Kraft—— Arme = Stil

uch Phantasie

Flexibilitat
Offene Drehung = Hande = Handlung
Vertrauen \ Handgelenke =
Flexibilitat in der
\ Handlung
Knie =

Geschlossene Drehung =

Vitalitat —Zielrichtung\ _Vorsicht! Mift
orsicht! Mif3trauen

Achilles Ferse =
“schwadchste Stelle”
)

FlBe - Beine = mein Standpunkt im Leben=

meine Untergrund (Basis= mein Fundament),
I Erzicfun

8

/

Aus dem Script:“Die Siebenteiligkeit in der Kérpersprache” © Jean-Marie Albert Bottequin (ohne Gesicht und Mimik)
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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



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 Minchen
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 Minchen
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



BALANCE MODELL

GESUNDHEIT

20

ZUKUNFT

20

LEISTUNG

SINN

FAMILIE / KONTAKTE

Akademie flir Personlichkeitsbildung
www.bottequin.de



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.

13



KORPER

SINNE
100 ——
75 L
50 -
PHANTASIE 1 BERUF
GLAUBE /ZUKUNFT o5 | LEISTUNG
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25 -
50 ——
75 1
100 _I
KONTAKT

FAMILIE



‘FLUCHT-MECHANISMEN"

VITALER STRESS

EXISTENTIELLER
STRESS

LEISTUNGS
STRESS

ZUKUNFT & 23 BERUF
Q ) "

KONTAKT
BEZIEHUNGEN

SOZIALER STRESS



Wo stehe ich (schon)?


jmb
Schreibmaschinentext

jmb
Schreibmaschinentext

jmb
Schreibmaschinentext
"

jmb
Schreibmaschinentext
"

jmb
Schreibmaschinentext
Wo stehe ich (schon)?

jmb
Schreibmaschinentext


Jean-Marie Albert Bottequin
Experte und Trainer fir Kérpersprache ¢ Erfolgs- und Life coach * Impulsredner
Berater in der Positiven Familien Psychotherapie * Personal Corporate Design
Gastprof. fur nonverbale Kommunikation im multikulturellen Bereich

Das Kommunikationsquadrat
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/" Beziehungsseite \

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,

AfP Akademie fur Persénlichkeitsbildung ¢ Agilolfingerstr. 28 + D-81543 Minchen
Mail: jean-marie@bottequin.de ¢ www.bottequin.de
Tel: +49-89 -397 646 « Fax: 339 466 + mobil: + 49(0)172-91 93 804
USt - IdNIr. : DE129609305 - Gewerbenr. A 99059226 - Steuernr. | 14/159/30527 - Betriebsnr. 88424917




Jean-Marie Albert Bottequin
Experte und Trainer fir Kérpersprache ¢ Erfolgs- und Life coach * Impulsredner
Berater in der Positiven Familien Psychotherapie * Personal Corporate Design
Gastprof. 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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Jean-Marie Albert Bottequin

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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Akademie fur Persénlichkeitsbildung - Jean-Marie Albert Bottequin - Persénlichkeitstrainer - Work-Life Coach - Experte Korpersprache

PENDEL

Positive Eigenschaften

HIER HERUNTERSCHREIBE!
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Negative Eigenschaften
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Korper und Gesundheit - gesammelte WERTE. Evaluieren Sie zwischen 1 (high) -6 (low)

Agilitat
Beweglichkeit
Unversehrtheit
Lebensqualitét
Leitungsfahigkeit
Ausgeglichenheit
Belastbarkeit
Jungbrunnen
Freude

Neugier

Geistige Fitness
Selbstachtung

Sexualitit

ausreichend Schlaf

Gesunde Erndhrung

Ausreichend trinken
Respekt vor der Natur
Genuss
Genussfahigkeit
Erziehung

Raucher

Verantwortung
- fiir sich selbst

EhrlichkeitSucht-Freiheit
Bewegung - Sport
Ausstrahlung
KorperbewuBtsein
Schonheit

Prophylaxe

Chic

Reinheit

- fiir Korper und Gesundheit anderer

Disziplin

Hygiene

Entspannung

Balance - 4 x 6 Stunden, z. B.

- 6 Stunden schlafen

- 6 Stunden arbeiten

- 6 Stunden mit anderen Menschen

- 6 Stunden mit Gott
Spiritualitat

Work-life-balance
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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«
Tel: +49-89 - 397 646 + Fax: 339 466 + mobil: +49(0)172 - 91 93 804
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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 Individualitdt

Integritat

Engagement

Verliasslichkeit

Bestiandigkeit

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«
Tel: +49- 89 - 397 646«
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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

AfP Akademie fur Persénlichkeitsbildung
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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

AfP Akademie fur Persénlichkeitsbildung
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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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PHILOSOPHIE

Joachim Bauer, Prinzip Menschlichkeit — Warum wir von Natur aus
kooperieren, Hoffmann und Campe, Hamburg 2006
Der Mensch denkt, und die Natur lenkt — der Report Uber die
geheimen Triebkrafte des Menschen.

Antonio Damasio, Ich fiihle, also bin ich, List, 2001
Murphy, Dr. Joseph, Die Macht Ihres Unterbewusstseins, 1999.
Mircea Eliade, Schmiede und Alchemisten, Mythos und Magie der
Machbarkeit, Herder, Freiburg in Breisgau, 1992,
ISBN 3-451-04175-8

Mircea Eliade, Schamanen, Goétter und Mysterien, Die Welt der alten
Griechen, Herder, Freiburg in Breisgau, 1992, ISBN 3-451-04108-1

Mircea Eliade, Kosmos und Geschichte, , Insel Taschenbuch
Verlag,19949 / 1994

Martin Buber, Mystische Zeugnisse aller Zeiten und Volker,
gesammelt von Diederichs Gelbe Reihe, ISBN 3-424-01156-8

Bernard Vaillant, Westliche Einweihungslehren, , Hugendubel, 1986

Carl Schneider, Mysterien, Wesen und Wirkung der Einweihung,
Bauhutten Verlag, Hamburg, 1979

Wilhelm R. Beyer, Der Spiegelcharakter der Rechts-Ordnung,
Westkulturverlag Anton Hain, Meisenheim/Glan, 1951

(Originaltitel Traditions initiatiques de I'Occident, Ed.de Vecci,
Paris, 19583)

Wolfgang Bauer, Lexikon der Symbole, , Irmtraud Dimotz, Segius
Golowin, Fourier Verlag, Wiesbaden, 1980

Hans Biedermann, Knaurs Lexikon der Symbole, Droemer Knaur
Verlag

Wilhelmi Christoph, Handbuch der Symbole in der bildenden

Kunst des 20 Jhd, Safari bei Ullstein, Frankfurt / Berlin,
ISBN 3-7934-1625-9, 1980

PSYCHOLOGIE

Peter Schellenbaum, Die Welt als Spiegel, Ziehe, Brockhaus,
Dettmering, Der neue Narzismus, Tutzinger Materialen Nr. 64.
ISBN 0930-7850

Peter Schellenbaum, Die Wunde der Ungeliebten, Blockierung und

Verlebendigung der Liebe, Koésel Verlag, 1989, ISBN 3-466-34206-6

C.G. Jung, Der Mensch uns seine Symbole, , Walter Verlag, 1968,
ISBN 3-530-56501-6

Jennifer Barker Woolger, Roger J. Woolger, Géttinnen, Urbilder
fur eine Psychologie der Frau, Kabel Verlag, Hamburg, 1991,
ISBN 3-8225-0171-9

Gottfried Boehm, Was ist ein Bild, Wilhelm Fink Verlag,
ISBN 3-7705-2920-0
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Bottcher, Die Grosse Mutter, Zeugungsmythen der Friih-
Geschichte, Econ Verlag, Dusseldorf - Wien, 1968

Barbara G. Walker, Das geheime Wissen der Frauen,
Ein Lexikon, DTV Verlag, Minchen, ISBN 3-86150-006-X

Annie Berner-Hiirbin, Eros, die subtiele Energie,
Schwabe Verlag, Basel, 1989, ISBN 3-7965-0881-2

Richard Fester, Marie E.P. Kdnig, Weib und Macht, / Doris F. Jonas,
A. David Jonas, Funf Millionen Jahre Urgeschichte der Frau, Fischer
Taschenbuch Verlag, 1989, ISBN 3-596-23716-5

Pinkola Estés, Clarissa, Die Wolfsfrau, Die Kraft der weiblichen
Urinstinkte, Wilhelm Heyne Verlag , ISBN 3-453-06920-X

Robert Moore, Douglas Gilette, Kbnig. Krieger, Magier, Liebhaber,
Die Starken des Mannes, Késel Verlag, ISBN 3-466-34285-6, 1992

Robert Bly, Eisenhans, Ein Buch Uber Manner, Rowohlt Taschenbuch
Verlag, 2013, ISBN 978-3-499-62015-7

Nathaniel Branden, Die 6 Saulen des Selbstwertgefiihl, Erfolgreich
und zufrieden durch ein starkes Selbst, Piper Verlag, 2012,
ISBN 978-3-492-26396-2

Brian L. Weiss, Die zahlreichen Leben der Seele (Goldmann
Verlag, 2005, ISBN 978-3-442-21751-9

Hamid Peseschkian / Connie Voigt, Psychovampire - Uber den
positiven Umgang mit Energierdubern, Goldmann Verlag, 2011,
ISBN-13: 978-3442171620

Die Liebe kennt keine Zeit (Ullstein TB 2007,
ISBN 978-3-548-74378-3)

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 Glick”,
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

Rogers, C. R. (1991). Klientenzentrierte Psychotherapie. In C. R.
Rogers; P. F. Schmidt (Hrsg.): Person-zentriert. Grundlagen von
Theorie und Praxis. Mit einem kommentierten Beratungs-
Gesprach von Carl Rogers. Mainz: Matthias-Griinewald-Verlag

Maslow, A. H. (1943). A Theory of Human Motivation.
Psychological Review, 50(4), 370-396

QUELLEN KOMMUNIKATION

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, Trilogie
der Kommunikation“,mab, ISBN 3-907926-38-2,
Sarganserlander Druck AG, 8887 Mels
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Marshal Rosenberg, Gewaltfreie Kommunikation, Aufrichtig
Und einfuhlsam miteinander sprechen - Neue Wege in der
Mediation und im Umgang mit Konflikten

Marshal Rosenberg, “Konflikte I6sen durch gewaltfreie
Kommunikation”, Herder Verlag, 13:978-3-451-05447-1

Marshal Rosenberg, “Erziehung, die das Leben bereichert”
Marshal Rosenberg, “Das kdnnen wir klaren”

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

Watzlawick, P., Beavin, J. H., & Jackson, D. D. (1969).
Menschliche Kommunikation. Bern: Huber.

Richard David Precht, Wer bin ich und wenn ja, wie viele?
Goldmann Verlag, 2007, ISBN 978-3-442-31143-9

QUELLEN MANAGEMENT

Werner Siegert, Ohne Ziele keine Treffer. Ziele - Wegweiser
zum Erfolg, Verlag Kastner, 2006, ISBN 10: 3-937082-58-1

Horst Riickle, Verkaufen, eine Herausforderung, Verlag Moderne

Industrie, 1994, ISBN 3-478-23280-5

Horst Riickle, Personalentwicklung, Econ Verlag, 1994,
ISBN 3-430-17859-2

Baldur Kirchner, Benedikt fur Manager, Die geistigen
Grundlagen des Fuhrens, Gabler Verlag, 1994,
ISBN 3-409-19194-1

Bernhard Rogg, Fihrung durch Vertrauen,, Als Manager und
Fuhrungskraft zum Erfolg, Cloudy-Horses Verlag, 2007,
ISBN -13: 9783981174601

Angelika Leder, Wie Zahlenmenschen ticken, Starken-Grenzen-
Potenziale, Hanser Verlag, 2012, ISBN 978-3-446-42423-4

Kerstin Friedrich, Lothar j. Seiwert, Edgar K. Geffroy: Das neue 1x1
der Erfolgsstrategie, EKS — Erfolg durch Spezialisierung, Gabal Verlag,
2002, 3- ISBN 89749-195-8

Erich Visotsching / Siegfried Schrotta, Das SK-Prinzip, Wie man
Konflikte ohne Machtkampfe |6st, Ueberreuter VERLAG, 2005,
ISBN 3-8000-7096-0

Friedbert Gay, DISG-personlichkeits-Profil, Verstehen Sie sich selbst
besser, Gabal Verlag, 2002, ISBN 9-923984-44-8

Neuburger, R. & Tiefenbacher, Selbstmanagement,
Compact Verlag, 2010

Dale Carnegie, Wie man Freunde gewinnt: Die Kunst, beliebt und
einflussreich zu werden

Dale Carnegie, Sorge dich nicht - lebe!: Die Kunst, zu einem von
Angsten und Aufregungen befreiten Leben zu finden.
Auch Hoérbucher
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QUELLEN KORPERSPRACHE

Muhlisch, S., Korpersprache.

Wie Sie positiv wirken und sicher reagieren. 1997. 120 S.
'‘Gabler' . Im ersten Teil dieses reich bebilderten Ratgebers
erlautert die Autorin Ursprung und Funktion verschiedener
korpersprachlicher Verhaltensweisen. Danach wird das
Ausdrucksverhalten verschiedener Korperbereiche erklart.
Der abschlieRende Teil enthalt Beispiele fur
korpersprachliches Verhalten in typischen
Verkaufssituationen. Dieses aufschlussreiche Buch scharft
den Blick fur nonverbale Kommunikation. Es hilft, andere und
sich selbst besser zu verstehen.

Molcho, Samy: Korpersprache
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Businesstraining

Themen die Sie sicher interessieren kdnnen

Leadership - Partner gewinnen - Mit Softskills
verkaufen und Emotionen vermitteln - Positive
Empfehlungen bewirken - Netzwerken - Prasen-
tieren wirkungsvoll - Erfolgreiche Strategien fir
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zur Ziel-
erreichung,
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dueller Wunsch nach persdnliches ChangeManage-
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soziale Spannungen
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spannungsiibungen
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* Verbessern Sie lhre
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e Entdecken Sie Ihre Naturtalente und arbeiten Sie
daran

* Sie zeigen sich selbst, souverdn mit lhren eigenen
Charakter

* Sie sind freundlich und selbstbewusst
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