Jeder kann Erfolg haben

Verkaufspsychologe Marc M. Galal verrat PROST-Lesern seine Strategien

Zugegeben: Positiv denken allein reicht in Zeiten wie diesen nicht mehr aus, um andere Menschen von meinen Vorstel-
lungen zu iiberzeugen und fiir meine Pline und Vorhaben zu begeistern. Wolle man wirklich erfolgreich sein, miisse man
zundchst an sich selbst arbeiten, indem man seine personliche Einstellung und negative Glaubenssétze durch tiefenpsycho-
logische Prozesse verdndert, rit der deutsche Experte fiir Verkaufspsychologie und -linguistik Marc M. Galal, der schon
150.000 Seminarteilnehmer und Firmen wie Deichmann, Toyota, Renault oder die Sparkassen coachte. Von seinen Tipps
sollten auch die Tourismusbranche mit ihren Hoteliers, Gastwirten, Kochen oder Servicekréften profitieren kénnen.

Die meisten Menschen rennen dem Erfolg hinterher, konstatiert Gal-
al, chne die geringste Chance, ihn irgendwann einmal zu erreichen.
Aber was hindert sie eigentlich daran, erfolgreich zu sein? Erfolgreich
als Unternehmerin oder Fithrungskraft, als Kellner, Verkaufer oder
Techniker? In fast allen Fallen seien es Blockaden, sagt der Erfolgs
trainer, die samtliche Anstrengungen der Menschen blockieren und
die ihnen den Zugang in einen hoheren Level verwehren. Was also
kann man tun, um die Beschwernisse — sprich: Glaubenssatze — los zu
werden, damit man endlich wirklich erfolgreich durchstarten kann?
Marc M. Galal verrit es den PROST-Lesern in diesem Interview.

PROST: Sie sagten eingangs, positives Denken allein wiirde
nicht geniigen. Haben wir also jahrelang umsonst unseren
Zielen in wundervoll bunte Bilder-Collagen Ausdruck verlie-
hen und Botschaften ans Universum geschickt?

Marc M. Galal: Das alles funktioniert nur dann, wenn wir vorher
eine hundertprozentig kongruente Entscheidung getroffen haben. Ist
diese Kongruenz nicht vorhanden und eine Entscheidung gefallen,
blockieren wir uns selbst und wir erreichen das Ziel nicht.

Wie muss man sich das vorstellen, wenn man von einem ne-
gativen Glaubenssatz blockiert wird.

Versuchen Sie einmal, ein Haus auf einem nassen schwammigen
Untergrund zu bauen. Sie errichten eine wunderschone Villa, die
Sie teuer einrichten, doch Thr Haus wird trotzdem iiber kurz oder
lang wegsacken. Beim Menschen ist das &hnlich: Wir setzen uns die
schénsten Ziele, malen. uns aus, wie es sein wird, wenn wir diese
Ziele erreicht haben, arbeiten fleiBig an der Realisierung und kon-
nen nicht verstehen, warum wir nicht vorwarts kommen, weil der
,schwammige Untergrund* in uns selbst das Problem ist. Also: Un-
tergrund ebnen und festigen.

Klingt gar nicht so schwierig, oder?

Eigentlich nicht. Beim Haus wiirde man Schotter auffillen und
mit Zement fiir ein festes Fundament sorgen. Bei uns Menschen
ist es aus zweierlei Griinden nicht ganz so einfach — aber auch
nicht unmoglich. Oftmals wissen wir nicht, dass der Untergrund
ungeeignet ist. Das heiBt, wir wissen nicht, dass wir Glaubenssatze
mit uns herumtragen, die uns behindern. Dann miissen wir auch
bereit sein, dies zu &ndern.

Wie kann das funktionieren?

Mit NLP-Techniken lassen sich diese negativen Glaubenssatze um
programmieren. Allerdings sollten diese tiefenpsychologischen
Prozesse nur unter fachkundiger Leitung durchgefithrt werden. Je-
der Mensch kann diesen Prozess aber selbst entscheidend positiv
beeinflussen, indem er den Fokus anders
steuert und positive Re-
ferenzen sucht
und sam-

melt. Diese personlichen Erlebnisse, und wenn es auch noch so
kleine sind, sind der Untergrund, auf dem wir ein stabiles Gebaude
errichten konnen.

Was heifit den Fokus anders steuern?

Wir miissen unseren eigenen Blick bewusst auf Dinge lenken, die
wir haben wollen. Wenn jemand erfolgreich sein will, sollte er sich
folgende Fragen stellen: Wo gibt es einen erfolgreichen Menschen?
— Wie ist er erfolgreich geworden?” - Und: Was muss ich tun, um
selbst so erfolgreich zu werden?

Wenn aber jemand aufgrund seines Umfeldes nicht weiB,
was Erfolg ist und wie man erfolgreich wird, niitzt es vermut-
lich auch nichts, sich den Erfolg nur fest genug zu wiinschen?
Richtig. Vielleicht hat er in seiner Kindheit immer wieder gehort
.Schuster bleib bei deinen Leisten!“ oder ,Geld verdirbt den Cha-
rakter!“, sodass ihm durch diese abgespeicherten Glaubenssatze,
an die er sich iibrigens selbst vielleicht gar nicht mehr erinnert,
ein anderes Level buchstablich ausgeredet wurde.

Wie entstehen eigentlich solche Glaubenssétze?

Durch drei Faktoren: Zum einen durch die Nachahmung enger Be-
zugspersonen sowie durch die mindliche Konditionierung durch
Eltern oder GroBeltern, aber auch durch persdnliche Erlebnisse in
der Schule oder im Freundeskreis.

Nennen Sie uns ein Beispiel?

Gern: In einem Kéfig werden Affen gehalten. In der Mitte des K&
figs hangt an einer Schnur eine Banane, die iber eine Trittleiter
erreicht werden kann. Sobald ein Affe versucht, auf die Leiter zu
klettern, um an die Banane zu kommen, werden alle Affen mit kal-
tem Wasser abgespritzt. Das fihrt dazu, dass - sobald sich einer
der Affen der Leiter nahert — die anderen diesen vehement davon
abzuhalten versuchen. Dies tun sie auch dann, wenn langst kein
Wasser mehr gespritzt wird. Nun werden zwei Affen ausgetauscht.
Als einer der neuen Affen versucht, sich der Leiter zu ndhern,
wird er von den andern aggressiv daran gehindert, bis er aufgibt.
Weitere zwei Affen werden ausgetauscht. Das gleiche Spiel wie
zuvor, nur dass die ersten ausgetauschten Affen noch engagierter
an die Abwehr gehen als die urspriinglichen Affen, die das Was-
ser selbst erlebt hatten. Tauscht man immer weiter bis kein Affe
der ersten Gruppe mehr im Kéfig ist, wird trotzdem weiterhin die
Leiter gemieden.

Wieso ist das so?
Weil die Tradition dies so tiberliefert. Weil in der Gruppe vermit-
telt wird, dass etwas Schlimmes (kaltes Wasser) passiert, wenn
man versucht, Giber die Leiter die Banane zu erreichen, und weil
die Affen Verhaltensweisen kopieren. Aber auch wir Men-
schen lernen durch Kopieren, durch Modelling. Sie
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kennen das vielleicht von Kindern. Von klein auf ahmen diese
— bewusst oder unbewusst — ihre Eltern nach. Nicht nur Bewegun-
gen, sondern auch darin, was diese denken. Deren Gedanken iiber
Geld, iber Wohlstand, iber Erfolg auBern sich vielfaltig, unter an-
derem in Form von Glaubenssatzen, die wir speichern.

Und wie konnen wir Menschen nun zu den begehrten Bana-
nen, also zum Erfolg, kommen?

Wir brauchen ein neues Mindset, eine andere Abspeicherung
unserer Vergangenheit. Einziger und wichtigster Hebel, um diese
Blockaden aufzuldsen, ist es, emotional an uns zu arbeiten. Damit
&ndert sich dann automatisch unser Gefiihl, das wiederum unsere
Handlungen steuert und zu anderen, besseren Ergebnissen fihrt.

Haben Sie einen abschlieBenden Tipp?

Klar: Tragen Sie ihre Vergangenheit nicht mit sich herum! Man soll
diese zwar nicht verleugnen und auch nicht unterdriicken, aber
es ist wichtig, ihre Glaubenssédtze so umzuformen, dass sie Thnen
kiinftig dabei behilflich sind, das zu tun, was Sie eigentlich wirk-
1:

len.

lich wo

Meme Herren! Sollten Sie demnéchst
wieder einmal mit einer Dame dinie-
ren, dann passen Sie bitte gut auf, wie Sie sich
beim Essen verhalten. Nicht nur aus Grinden
des guten Benehmens sollten Sie darauf ach-
ten, sondern auch, um nicht zu viel iber sich
selbst zu verraten. Denn durch die Art wie
der Mann das Aufgetischte verdriickt, kann
die Frau heute viel {iber dessen Qualitit als
Partner und Liebhaber erfahren behauptet
der Psychologieprofessor Albert Gebert - eine
grauenhafte Vorstellung. Da kommt man sich
doch richtig nackt vor.

Tatsache jedoch ist, dass damit gerechnet wer-
den muss, dass die Ladies beim gemeinsamen
Tafeln kiinftig nicht mehr nur dem mehr oder
weniger charmanten Geplauder ihres Gegen-
{ibers lauschen, sondern auch ganz genau
darauf schauen werden, zu welcher Art von
Essern ihr Begleiter gezdhlt werden konnte.
Gehort er vielleicht zu denen, die auf ihren
Tellern verfolgen wie sich die Sauce eine Bahn
zwischen Piiree und Fleischlaberl sucht?
Dann ist er nach Geberts Essertypologie ein
~Kanalbauer” und somit ein idealer Partner
fur Familienplanung - im Bett verstdndnis

voll, einfihlsam und kreativ. Der Kaiserhap-
pen-Horter” wiederum, also jener, der sich das
Beste immer bis zum Schluss aufhebt, sei ein
absoluter Egoist, allerdings auch ein Perfekti-
onist und Geniefer. Und was ist mit den ,Vor-
herWiirzern*? Diese Personen, die salzen und
pfeffern noch ehe sie ihre Gerichte gekostet
haben, lieben nach Geberts Auffassung die
traditionelle Rollenverteilung, was immer der
Psychologe darunter auch verstehen mag.
Maglicherweise hat der ,VorherWiirzer” auch
ein bisschen was vom Wesen des ,Puriersta
bes”, der im Bett zum Einheitsbrei tendiere,
weil er kunterbunt alles durcheinandermixt.
Mit dem richtigen Liebesrezept konne man
ihn jedoch zum Sex-Gourmet verwandeln, fin
det der Psychologieprofessor.

Der Bissen-fiir-Bissen-GenieBer ist ein Fein
schnitzer”, mit dem es nie langweilig wird.
Aber Vorsicht, meine Damen: Fir eine Part-
nerschaft mit diesem EssTyp bedarf es star-
ker Nerven! Die braucht man offenbar auch
fur den ,Restlverwerter®, der nicht nur den
Dekorsalat verschlingt, sondern auch das,
was seine Tischdame iibrig gelassen hat. Die-
ser Mann habe einen absolut erdriickenden
Charakter, betont Gebert, sei beim Sex jedoch
liberaus experimentierfreudig. Na dann! Ich
jedenfalls habe beschlossen, kiinftig nur noch
allein essen zu gehen, auch wenn ich mich zu
keinem Typen der genannten Kategorien zdh-
le. Aber man kann nie wissen wie die Damen
das sehen!



