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Im Sog des Ziels
von Hans Fischer

Es gibt zahlreiche qualifizierte und fleiBige Menschen, die
aber nie GUber mittelmaBige Resultate hinauskommen. Sie
haben keine konkreten Ziele und keine konkrete
Strategie. Sie leben ihren Arbeitstag ereignisgesteuert.

3 \‘ - Auf eines kdnnen Sie sich verlassen: setzen Sie sich selbst
. keine Ziele, dann werden andere fiir Sie Ziele setzen.
Noch haben Sie die Auswahl! Haben Sie keine Ziele, oder
nur verwaschen formulierte, dann drehen Sie sich lediglich im Kreis. Sie
sind beschaftigt, arbeiten, kommen aber nicht vorwarts. Sie entwickeln
auch keine Erfolgsstrategie, Sie arbeiten nur. Wenn ein Versager seine
Anstrengungen verdoppelt, verdoppelt er nur die Anzahl seiner Fehler!
Die erfolgreichen Verkaufer unterscheiden sich von Durchschnittstypen
nicht unbedingt durch hdhere Qualifikation und Arbeitseinsatz. Erfolgreiche Newsletter
Verkdaufer setzen sich Ziele und organisieren ihren Tag danach. Sie I E-Mail-Adresse
bestimmen den Tag. MittelmdBige Verkaufer arbeiten nach dem Motto: ]
Mal sehen, was der Tag bringt. Sie werden vom Tag bestimmt. Von einem GoYl @ Abonnieren
Trainerkollegen habe ich den Satz gehort: "Es gibt keine groBen und keine " Abbestellen
kleinen Menschen. Es gibt nur Menschen mit groBen Zielen und es gibt
Menschen mit kleinen Zielen".

Abovorteile
Leser werben Leser

Partner
Interessanterweise reden viele liber Ziele. Viele versicherungs-
glauben, Ziele zu haben. Aber Sie haben nur magazin
Wiinsche! Mit diesen flnf Praxistips, lernen Sie Seminare/GMI

zielorientiert zu agieren:
: Call Center Profi
. 1. Wann ist ein Ziel ein Ziel?

Winsche haben fast alle Menschen. Viele trdumen businessguide
auch von erstrebenswerten Dingen und Ereignissen. Das ist schon mal Gabler
nicht schlecht. Jetzt missen sie aber noch die Fragen beantworten: Sind
Sie wirklich bereit, fiir die Erreichung Ihrer Wiinsche zu bezahlen? Zu tagungsplaner.de

bezahlen mit harter Arbeit, unerschiitterliches Verfolgen, Uberwindung
von Hindernissen, Verabschiedung liebgewonnener Denkgewohnheiten?

Sind Sie bereit, aus Ihren Wiinschen klare Ziele zu formulieren? @
CRM

Wenn Sie ein Ziel formulieren, dann ist es nur ein Ziel: World

° Wenn es klar und eindeutig formuliert ist.

° Wenn Sie es wirklich mit ganzem Herzen ersehnen. HAVF

° Wenn es ehrgeizig, mit Anstrengung erreichbar ist, aber realistisch. Sponsoren

° Wenn es innerhalb Ihres Einflussbereichs liegt.

° Wenn es klar terminiert ist. /_f'ﬂ

° Wenn es schriftlich dokumentiert ist. e -
HEeiTscH& PARTNER
2. Warum ist ein Ziel wirksam?
Wenn Sie nicht wissen, wohin Sie gehen wollen, wird es schwierig, dort =
L ) . S Mit ICRA %
anzukommen. Wenn Sie sich keine Ziele setzen, werden andere es fir Sie gekennreichiet
tun. Wollen Sie als ereignisgesteuertes Wesen Ihr Dasein fristen?

Sie haben es sich bestimmt schon einige Male bewiesen, dass Sie in der
Lage sind, ungeheure Krafte zu mobilisieren, wenn Sie ganz konkret und
mit heiBer Sehnsucht etwas anstreben. Wie war es, als Sie verliebt
waren? Welche Kreativitat haben sie da entwickelt und wie sicher waren
Sie, Ihr Ziel zu erreichen.

Die Ausrichtung auf ein konkretes, heiB ersehntes Ziel blindelt Ihre Krafte.
Stellen Sie sich das so vor, als wenn Sie Ihrem Unterbewusstsein die
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Zielkoordinaten eingeben. Ihr Unterbewusstsein, in dem Ihre wahren
Krafte und Fahigkeiten enthalten sind, wird automatisch alles tun, damit
Sie Ihr Ziel erreichen. Aber nicht, wenn Sie zweifeln!

. . Der renommierte Mediziner Dr. Maxwell Maltz hat
¥ o das so beschrieben: "Dieser schépferische
Mechanismus arbeitet weitgehend unabh&ngig von
der Personlichkeitsstruktur. Er fihrt automatisch zu
Erfolg oder Misserfolg. Je nachdem er vom Geist,
vom eigenen Ich, beauftragt wurde. Setzt man
dem Mechanismus Erfolgsziele, wird er auf Erfolg
geschaltet arbeiten, gibt man ihm negative Befehle, wird er auf Misserfolg
programmiert. Der schépferische Mechanismus beginnt zu arbeiten,
sobald Sie zu handeln beginnen." Mit Denken ist es alleine nicht zu
schaffen. Machen!

Es ist flir Ihren menschlichen Geist einfacher, sich auf das zuzubewegen,
was Sie erreichen wollen, als weg von etwas, was Sie nicht wollen.

3. Wann ist ein Ziel wirksam?

Ein Ziel wird nur dann seine positive Wirkung auf Ihre Aktivitdt ausiben,
wenn alle Eigenschaften, wie unter Punkt 1 beschrieben, gegeben sind.
Fehlt nur eine Eigenschaft, ist das Ziel wirkungslos!

Setzen Sie sich beispielsweise zu niedrige Ziele, werden Sie unter Ihren
Maoglichkeiten arbeiten. Sie aktivieren nicht die wahren Krafte, die in
Ihnen stecken. Stecken Sie sich zu hohe Ziele, dann haben Sie permanent
Frusterlebnisse und programmieren Ihr Selbstwertgefiihl mit destruktiven
Impulsen.

Es ist schon eine Kunst und verlangt viel Denkarbeit, seine Ziele ehrgeizig
aber erreichbar zu formulieren. In den Unternehmen verbringen ganze
Stdbe von Strategen Monate fir die richtige Zielformulierung. Also
nehmen auch Sie sich Zeit dafr.

Wenn Ihr Ziel definiert ist, dann zweifeln Sie nicht mehr daran.
Verschwenden Sie keinen Gedanken an Misserfolg. Zweifel sind héchst
gefahrlich. Der nach dem Gesetz der selbsterflillenden Prophezeiung, wird
das eintreten, was Sie befiirchten. Aber auch das, was Sie erstreben! Es
ist also zunachst alleine Ihre Entscheidung, ob Sie fest davon lUberzeugt
sind, Ihr Ziel zu erreichen, oder ob Sie sich auf die zu (berwindenden
Schwierigkeiten fixieren und zweifeln.

Wenn Ihr Ziel steht, beginnen Sie sofort mit den ersten Schritten, der
Realisierung Ihrer Teilziele. Rufen Sie sich Ihr Ziel jeden Tag in Erinnerung
und bestimmen Sie, welcher Schritt Sie heute Threm Ziel ndher bringt. Bei
allem was Sie tun, fragen Sie sich: Bringt das, was ich gerade mache,
mich meinem Ziel ndher? Arbeiten Sie pragmatisch und diszipliniert an der
Realisierung Ihrer Teilziele. Belohnen Sie sich flir die Erreichung Ihrer
Teilziele.

Selbst der groBte Erfinder aller Zeiten, Thomas A. Edison
hat festgestellt: "Innovation entsteht aus zehn Prozent
Intuition und 90 Prozent Transpiration."

4. Umgang mit Hindernissen und Misserfolgen
Selbst die langste Reise beginnt mit dem ersten Schritt!
. Haben Sie keine Angst vor Ihrem ehrgeizigen Ziel.

i Formulieren Sie Ihre Teilziele und konzentrieren Sie sich
auf deren Erflillung.

Es gibt keinen geraden Weg zur Zielerreichung. Machen
Sie sich auf jede Menge Hindernisse gefasst. Sie werden Fehler machen.
BegruBen Sie Ihre Fehler (klingt komisch) als Lernchancen. Jede Fahigkeit
wird durch Versuche und Fehler erlernt. Probieren Sie neue Wege aus,
wenn die gewohnten Verhaltensweisen und Strategien Sie nicht
weiterbringen.

Wenn Sie immer das tun, was Sie schon immer getan
haben, werden Sie immer das bekommen, was Sie
schon immer bekommen haben. Aber Sie wollen ja
mehr!

5. Erreichen des Ziels durch Loslassen
Wenn Sie Sport treiben, dann kennen Sie das: Spieler
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gehen mit zusammengebissenen Zéahnen und
Ubermotiviert auf den Platz um unbedingt gewinnen zu missen. Das
Resultat ist, sie verlieren. Das zweite Spiel wollen sie nun mit Gewalt
gewinnen. Sie verlieren wieder.
Aus diesem Negativkreislauf kommen Sie nur heraus, wenn sie wieder
mal gewinnen. Dann erleben Sie wieder die leistungsfordernden positiven
Impulse. Nur, wie gewinnen wir endlich wieder? Indem wir unsere
Glaubenssédtze wieder einmal iberprifen und den angesammelten
Negativmll entsorgen. Dann stellen wir fest, dass es in unserer Historie
mehr Siege als Niederlagen gab. Also sind die Fahigkeiten zu siegen in
uns. Sie werden in manchen Phasen durch negative Nebel verdeckt. Diese
Nebel miissen wir permanent lichten. Positives Denken miissen wir uns
jeden Tag neu erkampfen. Negative Gedanken fliegen uns ohne Mihe zu.

Stellen Sie sich Ihr Ziel so klar und bildhaft wie méglich vor. Glauben Sie
fest daran, dass Sie Ihr Ziel erreichen. Vergessen Sie Ihre Angste und
Sorgen, dass es schiefgehen kann, denn der Zweifel an Ihrem Erfolg
gefahrdet bereits die Zielerreichung.

Lassen Sie dann los. Versuchen Sie entspannt an die Zielerreichung zu
gehen. Wenn es jetzt nicht klappt, dann geht die Welt nicht unter. Dann
klappts beim nachsten Mal. Eine Niederlage ist lediglich eine Hiirde, die es
zu Uberspringen gilt. Vertrauen Sie IThrem unbewusst funktionierenden
Erfolgsmechanismus.

Kontakt zum Autor:

Hans Fischer Seminare Seminare
St.-Wendelin-StraBe 9

86932 Lengenfeld

info@fischerseminare.de
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