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Selbstwert entwickeln - Mehrwert schaffen

Entdecke deine Stdrken

Angelika Lucke

Bevor Ubersetzungsdienstleistungen
vermarktet werden kénnen, muss ein
klares Profil (iber das Produkt und die
dahinterstehenden Personen bzw.
das Unternehmen erarbeitet werden.
Dieses Profil erhalten Sie, indem Sie
z. B. sowohl besonders kritische als
auch erfolgreiche Situationen und lhr
Verhalten darin analysieren.

Neue Kunden gewinnen, die richtigen
Preise erzielen, das cigene Unternchmen
erfolgreich vermarkeen — neben der eigent-
lichen Arbeit als Ubersetzer oder Dolmet-
scher sind das ganz zencrale Aufgaben, die
@ wir nahezu tiglich zu bewiltigen haben,
um dauerhaft die gewiinschte Markeposi-
tion zu erhalten. Dabei ist es unerheblich,
ob wir freiberuflich als Einzelunternchmer
unterwegs sind oder ein Unternchmen mit
eigenen Mitarbeitern fithren.
Zum Gliick stehen fir jeden dieser Be-
reiche mehrere Meter Fachliteratur in den
Buchhandlungen bereit, so dass jeder cin
ihm entsprechendes Werk finden sollte.
Ein Wochenende Lekeiire, einige Checklis-
ten durcharbeiten, vielleicht noch ein Kon-
zept schreiben und ein paar Internet-Re-
cherchen durchfithren, und schon sind wir
auf Erfolg getrimmt. Damit wire das The-
ma denn auch erledigt. Oder doch nicht?
Das Problem liegt vor dem ersten Schri.
Bevor beispiclsweise eine Marketing-Stra-
tegic ausgearbeitet wird, gilt es doch, die
Frage zu beantworten — und zwar prizise
— wer oder was iiberhaupt zu vermarkten
ist. Wo liegen meine Stirken, die mich im
Vergleich mit vielen Kollegen auszeich-
nen? Aufwelche besonderen Erfahrungen
kann ich bauen? Mit anderen Worten:
Was sind meine personlichen Alleinstel-
lungsmerkmale? Je intensiver wir uns
mit diesen und dhnlichen Fragen befas-
sen, desto schirfer wird auch unser eige-
nes berufliches Leistungsprofil. Nehmen
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wir den Begriff des Pro-
fils einmal bildlich und
fithren uns die Profile —
Stirn, Nase, Kinn usw.
— von Familie, Freunden,
Nachbarn vor Augen, er-
kennen wir recht schnell,
dass es da sicher Ahn-
lichkeiten gibt, vor allem
aber Unterschiede. Mit
dem beruflichen Profil

verhile es sich genauso.

Personliche Stdrken
ermitteln

Nun wird in der erwihnten
Fachliteratur sogar ausdriick-

lich darauf hingewiesen, wie
schwierig es ist, die eben be-
schriebene Betrachtung durchzu-
fithren. Das hat cinerseits psycho-
logische Griinde, denn viele von

uns sind mit dem Lehrsatz ,Ei-

genlob stinke* aufgewachsen, es

gehore einfach nicht zum guten

Ton, positiv tber sich selbst zu sprechen.
Daher konnen wir zwar sofort cine lange
Liste unserer Schwichen heruntersagen,
auf diese achten wir auch regelmifSig und
versuchen, uns zu (ver)bessern; unsere
positiven Eigenschaften, Kenntnisse und
Fihigkeiten aber kennen wir oft gar nicht
oder hinterfragen sie gerne in dem Sinn,
ob sie denn wirklich positiv scien, oder ob
man dariber iiberhaupt sprechen diirfe.
In diesem Zusammenhang sei auch auf die
Mechrdeutigkeit des Wortes ,verdienen®
hingewiesen. ,Ich verdiene nicht genug”
heifSe, dass ich weniger Geld aufs Konto
bekomme, als ich bendtige. Aber habe ich
es wirklich ,verdient, mehr Gewinn zu
machen? Ist meine Arbeit bzw. bin ich das
wert? Hier wird der direkte Zusammen-
hang zwischen Selbstwert und dem Wert,
ausgedriicke in Euro, ganz offensichtlich.
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Der zweite Grund,
warum die Erarbei-
tung cines person-
lichen Profils schwie-
rig erscheine, ist der
Mangel an  Methodik.
Zwar werden Fragen in dem
Stil ,Welche personlichen
Stirken haben Sie?* oder
Welche beruflichen Erfolge
hatten Sie bisher?* angebo-
ten, allerdings wird jeder, der
seiner starken Seite nicht gerne
bewusst begegnet, cher mit einem
Schulterzucken  reagieren und
méglichst gleich zum nichsten
Punke ibergehen. Dabei kann es
ungemein spannend sein, sich ein-
mal sclbst den Spiegel vorzuhalten
und auch die Zusammenhinge zu
betrachten, die zwischen Stirken
und Erfolgen bestehen.
Ubrigcns: Kundengewinnung,
Preisverhandlungen und Mar-
keting sind ja in erster Linie
Kommunikationsprozesse.
Kommunikation hat, wie wir @
wissen, nicht nur mit Worten,
sondern vor allem auch mit
Verhaleen zu tun. Was zihle, ist
nicht nur, was wir sagen, son-
dern zu einem viel grofieren

Teil, wie wir es sagen. Und
die Psychologic lehrt
uns, dass unser Verhal-
ten von unserem Selbst-
bild gesteuert wird. Wenn ich also von
mir selbst weifs, dass ich ,die kompetente
Ubersetzerin fiir das Projekt der Firma X“
bin, dann ,sende“ ich auch dieses Selbst-
bild, z.B. in einem Telefongesprich, und
zwar nicht, indem ich diese Aussage wort-
lich ausspreche, sondern vielmehr durch
die authentische Kraft, die in meiner Ar-
gumentation mitschwingt. Habe ich un-
ter dieser Voraussetzung also niche die
viel groferen Chancen, den Auftrag auch
zu bekommen?

Eine wertvolle Grundlage fir den be-
ruflichen Erfolg ist also das Wissen um
dic personlichen Stirken, um das Wert-
volle, das wir in uns tragen und anderen
zu deren Nutzen in Form eciner Dienst-
leistung anbieten kénnen. Mit der Zeit
kann dieses Wissen in Verbindung mit er-
zielten Erfolgen und positiven Riickmel-
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Der Sprachmittler als Unternehmer

dungen aus dem Umfeld zur Gewissheit
werden, also von der Verstandes- auf die
Gefithlsebene tibergehen: Der Selbstwert
wird zum Selbstwertgefiihl!

Das eigene ,Power Profile”

Als Einstieg gerade fiir den Ungeiibten,
der erstmals vor den Spiegel seiner cige-
nen Stirken trite, ist die Arbeit mit einer
Checkliste sehr gur geeignet. Uber 40 Ei-
genschaften, wie sie im Berufsleben re-
levant sein kénnen, von A wie ,arbeitet
fehlerfrei® tber K wie ,konflikefihig” bis
Z wic ,zuverlissig” sind in dem Katalog
enthalten, den ich gerne zu diesem Zweck
cinsetze, wobei Erginzungen natiirlich
immer noch méglich sind.

Anhand einer Skala geht es nun um ecine
personliche Einschitzung, eine Selbstbe-
urteilung, wie stark die jeweilige Eigen-
schaft beim Einzelnen ausgeprige ist. Wer
chrlich mit sich selbst ist, kommt i.d.R.
zu eciner ziemlich breiten Streuung. Ei-
nige wenige Eigenschaften werden mit
,schr gut, wenige andere mit ,ziemlich
schlecht” bewertet, der Rest liegt irgend-
wo dazwischen.

Unterschiede bei Selbst- und
Fremdeinschdtzung

Besonders interessant wird diese Betrach-
tung dann, wenn man aus dem Kreis der
Familie, Freunde und Kollegen cine sog.
Fremdbeurteilung (oder auch mchrere)
cinholt. Im Vergleich beider Profile wird
man manche Ahnlichkeiten oder Uber-
cinstimmungen finden, in manchen Punk-
ten aber auch erhebliche Abweichungen.
Ubereinstimmungen sind Bestitigungen,
Abweichungen sind meistens keine Feh-
ler, sondern Bereiche, die vertieft betrach-
tet werden sollten. Was bedeutet es z.B.,
wenn ich selbst meine Arbeitsergebnisse
als durchschnittlich fehlerfrei beurteile,
die Fremdbeurteilungen dieser Eigen-
schaft aber durchweg ,schr gut” sind? Die
Antwort kénnte lauten, dass meine eige-
nen MafSstibe in Bezug auf gute Arbeits-
crgebnisse extrem hoch liegen, so dass
ich sie selbst kaum erreichen kann, wih-
rend fiir andere die Messlatte deutlich tie-
fer liegt und demnach meine Arbeit als
siiberdurchschnittlich®  bewerter  wird.
Was sich zwischen Selbst- und Fremdein-
schitzung verindert, ist also der Maf3stab,
nicht die Arbeit als solche.
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Mit diesem einfachen Hilfsmittel ist es
also gelungen, uns dem, was uns aus-
macht, ein Stiick weit zu nihern. Weil das
Zicl darin besteht, gerade die besonderen
Merkmale herauszuarbeiten, also das, was
uns von anderen unterscheidet, kann es
durchaus passieren, dass eine Eigenschaft,
die uns eigentlich ganz lieb ist, quasi in
die zweite Reihe rutscht und nicht unter
den Top 5 oder Top 7 erscheint. Macht
niches: Auch diese Eigenschaft bleibe uns
ja erhalten.

Wer nun einwenden mochte, dass schliefs-
lich jeder von sich behaupten kénne, dass
er fehlerfrei arbeite oder besonders zuver-
lassig sei, der sollte bedenken, dass es hier
ausschlieflich um den Dialog mit uns
selbst geht. Wir profitieren umso mehr
davon, je aufrichtiger wir uns selbst ge-
geniiber sind. Unsere Stirken konnen
uns zum Erfolg verhelfen, das Identifizie-
ren unserer Schwichen dient dazu, Auf-
gaben, Projekee oder Methoden zu ver-
meiden, die uns nicht entsprechen. Wir
wollen uns auch nicht als erwas dar-
stellen, was wir nicht sind, sondern auf-
merksam, gespannt und méoglichse ob-
jektiv in den Spiegel schen. Es geht um
Selbst(er)kenntnis, nicht Selbstdarstel-
lung — noch nicht.

Im nichsten Schritt verlassen wir vor-
gefertigte Checklisten und richten den
Blick auf unsere bisherigen beruflichen
Erfolge. Es geht dabei um einzelne, in
sich geschlossene Episoden, die sich in

einem kirzeren oder lingeren Zeitraum
abgespielt haben und die ein Highlight
in unserem Berufsleben waren. In einem
aktuellen Werbespot ist von ,meiner ganz
personlichen Mondlandung® die Rede —
genau darum gehe es.

Beispiclsweise erzihlte mir cine Kolle-
gin kiirzlich von der massiven Reklama-
tion eines Kunden, die sich als ungereche-
fertigt herausstellee, weil die angeblich
fehlenden Textteile ihr nicht zur Verfii-
gung gestelle worden waren. Da es sich
um Marketing-Unterlagen fiir eine kurz
bevorstehende Messe handelte, bestand
grofter Termindruck. Durch geschick-
tes Umverteilen anderer Projekee gelang
es dieser Kollegin, die restlichen Texte
innerhalb von 24 Stunden zu iibersetzen,
und zwar unter Berechnung eines ange-
messenen Eilzuschlags. Dartiber hinaus
hat sich dieses Ereignis so positiv auf die
Kundenbezichung ausgewirke, dass sie
nun fast alle Ubersetzungsauftrige dieses
Unternehmens bekommir.

Wenn wir die sog. Retro-Resule-Methode
an diesem Beispiel ecinmal anwenden wol-
len, sind insgesamt vier Fragen zu beant-
worten: Worin bestand das Problem? Was
habe ich gemacht, um das Problem zu 16-
sen? Was war das Ergebnis? Welche mei-
ner personlichen Eigenschaften habe ich
dafiir eingesetzt?

Zunichst zum Problem: Offensichtlich
ging es nicht nur darum, kurzfristig noch
ein paar Sciten zu ibersetzen. Vielmehr

Mehrwert durch Selbstwert
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bestand fiir den Auftraggeber die Gefahr,
cine bestimmte Kundengruppe niche
iiber Produktneuheiten informieren zu
konnen. Ein Teil des Messezwecks wire
also nicht erreicht worden. Das Haupt-
problem war also, sicherzustellen, dass
sich die bereits getitigten Investitionen
fiir den Messeauftrict auch lohnen.

Aus einer Beanstandung wird eine
engere Kundenbeziehung

Und was tat unsere Kollegin? Zunichst
hat sie es geschafft, cinen aufgebrachten
Kunden wieder in einen lésungsorien-
tierten Dialog zu bringen. Sie hat sich
des Problems angenommen, und sie hat
die Chance erkannt, etwas Besonderes zu
leisten, was von ihrem Auftraggeber auch
so wahrgenommen wird. Sie hat organi-
satorisches Geschick bewiesen und sicher
auch ein paar ungeplante Uberstunden in
Kauf genommen.

Das Ergebnis kann sich schen lassen: Der
Messcauftritt des Auftraggebers konnte
wie geplant erfolgen, eine ausgezeichnete
Kundenbezichung ist entstanden.

Wenn Sie nun versuchen, anhand dieses
Beispicls einige Eigenschaften aufzuzih-
len, die unsere Kollegin hier demonstriert
hat, werden Sie erstaunt sein, wie lang die
Liste wird.

Oft hore ich im Zusammenhang mit die-
ser Ubung, dass das doch ganz alleigliche
Situationen seien, die einfach zum Berufs-
alltag gehéren. Nun, einerseits stimme das
nicht ganz, denn wir wiirden uns nicht so
klar an diesen oder jenen speziellen Fall
erinnern, wenn er alledglich gewesen wire;
andererseits kommt es auch in Allcagssi-
tuationen darauf an, wie man mit ihnen
umgeht, und da hat eben jeder seinen ei-
genen, ganz personlichen Weg.

Da diese Ubung erfahrungsgemif8 als
ziemlich schwierig empfunden wird, ist
es wichtig, mit einem sehr kleinen und
cinfachen Beispiel anzufangen, um zu-
nichst Sicherheit im Umgang mit der
Methodik zu gewinnen, und erst danach
komplexere Themen zu analysieren. Mit
der Zeit mache es richtig Spafi, die cige-
nen kleineren und groferen Erfolgsge-
schichten aufzuschreiben und die ent-
sprechenden Eigenschaften und Stirken
daraus abzuleiten. Wer bisher noch nicht
neugierig auf sich selbst war, der wird es
spatestens jetzt.
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Die socben beschricbenen Werkzeuge lie-
fern die wesendichen Eigenschaften, die
uns im Berufsleben ausmachen, auf die wir
bauen konnen. Erginzen wir nun noch das,
was wir durch Ausbildung und Erfahrung an
Wissen und Konnen gesammelt haben, und
fassen abschliefend alles in moglichst einem
einzigen kurzen Satz zusammen, so liegt un-
ser personliches ,Power Profile” fertig vor
uns. Und was nun?

Die bisherigen Betrachtungen und Ana-
lysen haben durchaus ihren Selbstzweck.
Es hat sich als hilfreich und motivierend
erwiesen, das so entstandene Bild unserer
eigenen Stirken quasi in der Schublade zu
haben und wenigstens immer dann einen
Blick darauf zu werfen, wenn das Selbst-
wertgefiihl im Keller ist. Die Wirkung ist
besser als cin aufmunterndes Schulter-
klopfen, denn wir bekommen vor Augen
gefiihre, was wir wirklich gut kénnen und
auch schon unter Beweis gestellt haben.
Wie aber cingangs dargestellt, ist nun auch
die Grundlage dafiir geschaffen, sich sinn-
voll und erfolgreich z.B. mit der Selbst-
vermarkcung zu befassen. Anders als oben
stcht nun also die Selbstdarstellung im
Mittelpunke. Weil wir uns nun aber selbst
schr genau betrachtet und damit kennen
gelerne haben, weil wir uns an konkrete
Situationen erinnern, die unsere Stirken
auch belegen, ruht die Selbstdarstellung

auf einem sicheren und festen Fundament.

Zusammenfassung

Die Gewinnung neuer Kunden, ein mafi-
geschneidertes Marketing oder das erfolg-
reiche Fithren von Preisverhandlungen
gehoren zu den wichtigsten, aber auch
schwierigsten Aufgaben im Berufsleben
des Selbstindigen. Diese konnen umso
besser und souveriner bewiltigt werden,
je klarer Selbstwert und Selbstwertgefiihl
ausgeprigt sind. Bewihrte Methoden
helfen dem Leser, sich selbst ein klares
Bild von scinen eigenen Stirken, Eigen-
schaften, Fihigkeiten und Erfahrungen
zu machen und daraus sein personliches
LLower Profile“ abzuleiten. Dieses dient
als Erfolgsgrundlage, stirke das Selbst-
wertgefithl und motiviert und stabilisiert
in kritischen Situationen.

Die Autorin bietet Seminare zu diesem
Thema an, z.B. am 20.10.2007 in Miin-
chen. [ |
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