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Der P-Faktor

Fiir die berufliche Karriere kann ein gezieltes Personlichkeits
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.Nur wer authentisch ist, {iberzeugt.”
Christiane Gierke ist sich da ganz sicher.
Die promovierte Journalistin und Fach-
frau fir Persinlichkeitsmarketing ldsst
keinen Zweifel daran, dass nur derjenige
wirklich Erfolg im Beruf hat, der mit sei-
ner Personlichkeit im Reinen ist. Aber
was heilit das schon: die eigene Person
kennen, authentisch wirken? Und: Ist
nicht vielmehr nur die fachliche Qualifika-
tion entscheidend fiir beruflichen Erfolg?
Fiir Christiane Gierke ist die Antwort
klar: Nein. ,Denn wer nur seine fach-
liche, .betriebswissenschaftliche
Seite’ zeigt, gerdt schnell in eine
existenzielle Sinnkrise, die alle ¢
Kraft zum Arbeiten raubt. Um
langfristig gute Leistungen mit
Spal} und Freude erbringen zu kén-
nen, bediirfe es einer Ubereinstim-
mung der ,betriebswirtschaftlichen®
mit der menschlich-wertorien-
tierten Seite. Und das, ist Gier-
ke iiberzeugt, schafft das Per-
sénlichkeitsmarketing. :
Dabei kommt es Gierke zu-
folge erst einmal darauf an,
dass jeder fiir sich die drei
wichtigsten Werte in seinem Leben be-
stimmt. Denn nur sie machten einen leis-
-tungsfihig, nur sie seien die wahren Mo-
tivatoren. Und jeder hat andere Wertvor-
stellungen: Fiir den einen ist es Freiheit
und Toleranz, fiir den anderen sind Aner-
kennung und Macht wichtig im Leben.
Auf dieser Grundlage entwickelt Gier-
ke den Begriff der ,I-dentity” (Identi-

tit). Ein Konzept, das persdnliche Zie- |

le, also Lebensziele, mit Karrierezielen
miglichst erfolgreich vereint. Das 1"
steht dabei fiir vielerlei: fiir das Ich,
fiir innere Werte, fiir Intelligenz und
einen ganzheitlichen Ansatz, der die Ei-
genheiten und Kompetenzen, sowie emo-
tionale wie soziale Aspekte der Person-
lichkeit umfasst.

JStromlinienformige Smarties, die
angepasst durch die Berufswelt
schwimmen, sind bei Personalchefs |
immer weniger gefragt. Das ist ein kla-
rer Trend”, sagt Gierke. Auch deshalb
sei es wichtig, sich Gedanken iiber sei-
ne Person zu machen, um sie nachher
erfolgreich vermarkten zu konnen. Fiir
sich nutzen kann die Philosophie und die
Methoden des Persdnlichkeitsmarketings
jeder: Aufsteiger wie. High Potentials,
Umsteiger wie neue Selbststindige, aber
auch Wiedereinsteiger wie Frauen, die
etwa nach einigen Jahren als Hausfrau
wieder zuriick ins Berufsleben wollen,
sagt Gierke.

Doch wie sehen die Trainings- und
Lehrmethoden aus? Neben dem Heraus-
arbeiten personlicher Werte benennt

Gierke das bewusste Setzen beruflicher
Ziele und das Anwenden so genannter
SWOT-Analysen. Diese bestimmen per-
sonliche Stiarken und Schwichen sowie
allgemeine Chancen und Risiken, um ab-
zugleichen, wo man selbst steht und wel-
che Anforderungen und Potenziale der
angepeilte Berufsmarkt aufweist. ,Jeder
Trainer im Bereich Personlichkeitsmar-
+ keting hat sein
. eigenes Ange-
bot an Metho-
den. Beson-
ders oft ist die

Werte-Arbeit anzutreffen, aber auch Rhe-
torik- und Benimm-Kurse spielen eine
groPe Rolle®, sagt Gierke.

Fiir Roald Muspach, Geschifisfihren-
der Gesellschafter der Leipziger Contas
KG - nach eigenen Angaben die markt-
fithrende Beratungsgesellschaft in Mittel-,
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deutschland fiir personalspezifische Auf-
gabenstellungen — steht die Befahigung
zur Selbststeuerung im Zentrum von Se-
minaren zum Thema Persinlichkeitsmar-
keting. .Beantwortet werden muss die
Frage, wie ich mit mir selbst in bestimm-
ten Situation wie Stress im Unternehmen
umgehe®, sagt Muspach. Ziel dabei sei es,
personliche Intelligenz zu entwickeln. Mit
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- anderen Wor-
ten: Die eigene
Selbststeue-
rung an Situa- %
tionen im Betrieh TS
moglichst flexibel i
anpassen zu konnen.
Um das zu erreichen, wendet
Muspach ne issenschaftliche
Analym‘!ﬂ%]ﬁe&gehmssen
baut er spezielle Methoden fiir Seminar-
teilnehmer auf.

Einen ganz besonderen Weg im Per-
sonlichkeitsmarketing geht der in Berg-
lern bei Miinchen lebende Trainer Robert
Spengler. Er arbeitet in seinen Seminaren
mit einem Team von sieben Schauspie-
lern zusammen, um die Theorie zu visua-
lisieren und erlebbar zu machen. Als Bei-
spiel nennt Spengler folgende Ubungssi-
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tuationen: ,Der Schauspieler agiert etwa
als Kunde, den einzig der Preis interes-
siert. Oder er spielt einen Manager mit
dominant aggressivem Fithrungsstil.” Die
typischen Verhaltensweisen werden da-
bei tibertrieben, um die Trainingsteilneh-
mer in ihrer jeweiligen Rolle zur Hachst-
leistung herauszufordern.

Eine Videoauf-

zeichnung  der
Ubung wird dann
unmittelbar  da-

nach allein mit
dem Teilnehmer
in einem separa-
tem Haum ausge-
wertet. Rhetorik-
und Stimmiibun-
gen sowie Trai-
nings zur Korper-
sprache  folgen.
.Die Kosten fiir
ein  Personlich-
keitstraining  be-
messen sich na-
tirlich nach dem

Auftragsvolu-
-+ men*, sagt der
fiaz Wﬁﬁ ehemalige  Ver-

triebsmann und Fi-
lialunternehmer
' Spengler. Die In-
£ vestition fir ein
&y eintigiges Seminar
5 oder einen Vortrag
| mit  Schau-
spielein-
satz liegt
\ bei 4000

y B B
4 i er be-
;%Em;{%?“ rufsver-
& band der
. Verkaufsforderer und
. Trainer (BDVT) in Kéln
"\ gibt die Zahl ihrer in der
a—j Personlichkeitsmarke-
. ting-Branche  titigen
Trainer mit etwa 700

" an. ,Wieviele davon tatsichlich reines

Persinlichkeitsmarketing anbieten, lisst
sich allerdings nur schwer herausfinden,
da sich Methoden zur Verkaufsforderung
iiberschneiden kénnen“, sagt Peter
Kritenheerdt, stellvertretender Prisident
des Verbandes. Krotenheerdt schitzt,
dass etwa zwei Drittel der Trainer Per-
sonlichkeitsmarketing im Angebot haben.
»In jedem Fall handelt es sich um einen
noch wachsenden Markt®, so Kriten-
heerdt. Sebastian Feufl

@ Buchhinweis:
Christiane Gierke: Persbnlichkeitsmarketing.
Gabal 2005. ISBN 2-89749.510-4
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