drauf ankommt

Strategien fiir einen kiihlen Kopf
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er kennt das nicht? Sie haben
Wsjch wochenlang auf ein wich-
tiges Meeting oder eine Kundenpra-
sentation vorbereitet. Und als es
dann soweit war, haben Sie nur ei-
nen Bruchteil von dem geleistet, was
Sie vorbereitet haben. Hier kénnen
wir von Spitzensportlern lernen,
denn vollig egal ob in der Business-
oder Sportwelt: Es gibt Trainings-
weltmeister und Wettkampftiere,

Weg vom
Trainingsweltmeister,
hin zum Wettkampftier

Viele leiden unter dem Problem, ihre Leis-
tung nicht dann abrufen zu konnen, wenn
sie es massen. Im Training funktioniert al-
les und man ist bestens auf die bevorste-
hende Herausforderung vorbereitet und
im ,Wettkampf“, wenn es drauf ankommt,
kann man seine Leistung nicht abrufen.
Viele Menschen sind immer der Meinung,
dass dieses Phanomen auf die Tagesform
zurickzufuhren ist. Ist es jedoch nicht.
Diese Differenz hat nichts, aber wirklich
rein gar nichts mit einem guten oder
schlechten Tag zu tun. Diese Differenz ist
schlicht und einfach der Unterschied einer
mentalen Verfassung. Viele Menschen kon-
nen unter Druck ihre Leistung nicht mehr
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abrufen, weil sie mental daran zu Grunde
gehen. Schauen wir uns jedoch Spitzen-
sportler an, fallt immer wieder ein Punkt
besonders auf: Sie kdnnen unter Druck
ihre absolut beste Leistung abrufen. Doch
wie machen die Top-Athletinnen und -Ath-
leten das? Die Antwort ist recht simpel:
Sie bereiten sich mental auf solche Situa-
tionen vor und lassen keinen Druck zu.

Ziele richtig formulieren:
Weg von Ergebniszielen,
hin zu Handlungszielen

Spitzensportler versuchen, durch die rich-
tige Formulierung von Zielen keinerlei
Druck zuzulassen, denn sie wissen, dass
mentaler Druck das eigene Leistungsver-
magen erheblich senkt. Hier kommen so-
genannte Ergebnisziele und Handlungs-
ziele ins Spiel. Ein ganz einfaches Beispiel:
Sie missen einem potenziellen Kunden
gin Konzept vorstellen, mit dem ausge-
sprochenen Ziel, aus dem potenziellen
Kunden einen tatsachlichen Kunden zu
machen. Die meisten Menschen haben
dann permanent das folgende Ergebnisziel
im Kopf: .lch muss den Kunden gewin-
nen”. Genau diese Formulierung und Aus-
richtung fiihrt zu dem, was Sie eigentlich
nicht haben wollen, namlich Druck - zu-
mindest in Ihrem Kopf. Mit jeder Situation,
die Sie von lhrem eigentlichen Ziel entfernt,
wird der Druck starker. Irgendwann kommi
dann noch die Angst dazu, das Ergebnisziel
gar nicht zu erreichen. Dann werden Sie
eine sehr schlechte Prasentation halten,
weil Sie durch den mentalen Druck in
Ilhrem Leistungsvermagen gehemmt wer-
den.

So tricksen Sie
Ihren Kopf aus

Damit genau solche mentalen Drucksitua-
tionen nicht vorkommen, arbeiten Spit-
zensportler mit Handlungszielen. Hand-
lungsziele zeigen lhnen auf, wie Sie etwas
erreichen wollen, Bleiben wir bei dem be-
sagten Beispiel: An lhrem Ergebnisziel,
den Kunden mit threr Prasentation zu ge-
winnen, wird sich nichts andern. Aber Sie
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kénnen versuchen, dieses Ergebnisziel
durch Handlungsziele neu auszurichten.
Setzen Sie sich hin und machen Sie sich
Gedanken dariiber, durch welche konkre-
ten Handlungen Sie den Kunden iberzeu-
gen wollen. Handlungen, die Sie selbst
unmittelbar beeinflussen kannen. Das kdn-
nen zum Beispiel bestimmte strategisch
ausgewihlte Argumente sein, die Sie rhe-
torisch besonders herausstellen oder aber
bestimmte Prasentationstechniken. Wenn
Sie Handlungsziele formuliert haben, kon-
zentrieren Sie sich nur noch darauf, diese
Handlungen bestméglich auszufuhren. je
mehr es lhnen gelingt, sich auf die Hand-
lungsziele zu fokussieren, desto mehr wer-
den Sie im gleichen Zug das Ergebnisziel
aus lhrem Kopf verdrangen. Fiir lhren Kopf
ist es ein riesen Unterschied, ob Sie auf
ein Ergebnisziel fokussiert sind, oder aber
auf Handlungsziele, mit denen Sie ein Er-
gebnis erreichen wollen, An dieser Stelle
tricksen Sie Ihren Kopf quasi aus - Das Re-
sultat ist: Sie werden keinen Druck ver-
spiiren und ganz anders an Herausforde-
rungen herangehen.

Mentale Vorbereitung
durch die Strategie
der Visualisierung

Sie kinnen Prasentationen, Meetings oder
zum Beispiel auch Verkaufsgespriche tau-
sendmal durchgehen, sind mental aber
dennoch schlecht vorbereitet. Spitzen-
sportler sind sich Uber eines im Klaren:
Unser Korper setzt das um, was unser Ge-
hirn visualisiert. Glauben Sie nicht? vor ej-
nigen Jahren gab es ein sehrinteressantes
Experiment. Dabei wurden drei Gruppen
fur eine Versuchsdauer von vier Wochen
getestet. Die Teilnehmer der ersten Gruppe
hatten die Aufgabe, anhand einer be-
stimmten Ubung den kleinen Finger phy-
sisch anzaspannen. Gruppe zwei hatte die
Aufgabe, exakt die gleiche Ubung nicht
physisch auszufihren, sondern sie sich
mehrmals taglich in Gedanken vorzustel-
len. Gruppe drei stellte lediglich eine Kon-
trollgruppe dar. Nach der Versuchsdauer
von vier Wochen hatten die Teilnehmer
der ersten Gruppe durch zielgerichtetes,
physisches Training im kleinen Finger ei.

nen Kraftzuwachs von 30‘5‘.._Gru‘ppe‘ Zwei,
die sich die Ubung ausschlieBlich in Ge-
danken vorstellte, einen Kraftzuwachs von
22%. Gruppe drei, als Kontrollgruppe, o%.
spitestens hier wird die Bedeuiung doch
recht schnell klar: was unser Gehirn vi.
syalisiert, setzt UNSer kdrper entsprechend
um. Spitzensportler sind sich dem bewusst
und nutzen die Strategie der mentalen Vi-
sualisierung, um sich auf wettkdmpfe und
groe Herausforderungen vorzubereiten,
Dabei gehen sie jedoch nicht nur in ihren
cedanken den Best-Case durch, sondern
auch den Worst-Case. Diese Situationen
visualisieren sie immer und immer wieder.
Das hat wiederum zur Folge, dass ihr Kopf
auf alle nur moglichen Situationen vorbe-
reitet ist. Es kann quasi dann, wenn es
drauf ankommit, nichts passieren, auf das
sie nicht vorbereitet sind. Es werden er-
folgreiche Muster im Unterbewusstsein
abgelegt, die das eigene Unterbewusstsein
dann nur noch abspielen muss.

Erleben Sie lhr Ziel mir allen
Sinnen

Zu Ihrer Vorbereitung auf wichtige Meilen-
steine zahlt es also, diese in Ihrem Kopf
immer wieder durchzugehen. Bleiben wir
bei dem zuvor genannten Beispiel der
Kundenprasentationen. Gehen Sie im Vor-
feld alle nur moglichen Situationen vor,
wahrend und nach Ihrer Prisentation
durch. Wie reagieren Sie, wenn sich der
Kunde verspatet? Was machen Sie, wenn
Sie einmal den Faden verlieren sollten’
Welche Fragen kénnte der Kunde stellen
und wie lauten Ihre Antworten? Wenn Sie
Ihren Kopf auf alles vorbereiten, was pas-
5_“""’-‘” konnte, werden Sie fiir alle Situa-
tionen gewappnet sein und eine berra-
gende Prasentation halten. Spitzensportler
erleben ihr Ziel mit allen sinnen, bevor sie
€s tatsachlich physisch erleben. Sie auch?

Markus Czemer

WWwW. markusczerner ge

coachln wr oo 2006



