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Der weiteste Weg
beginnt

mit dem

ERSTEN

Schritt






Das meiste

wird nicht erreicht,

weil es nicht

unternommen wird
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Man kauft

~ was moan nicht braucht

mit Geld

das man nicht hat

um dem zu imponieren
den man nicht mag
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Der

PESSIMISTISCHE KkoOLLEGE

findet foir

jede LOSUNG
ein

passendes PROBLEM
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WAS DEM KUNDEN

ICHT NUTZT,

\DET UNS !

SCH/



QUADRATSPIEL

Wieviele Quadrate koénnen Sie
erkennen ?
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Stref3

entsteht immer dann,
wenn ich

wollen soll
was ich nicht

konnen kann



(Theorie)

Wissen
(Praxis) Wollen
Kénnen Motivation
Technik : Abbau von

Demotivation
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Die DREI
SIEBE

Zu Sokrates kam einmal ein Mann und sagte:
Du hore, ich muss Dir etwas Wichtiges tber
Deinen Freund erzéhlen! =

Warte ein bischen =, unterbrach ihn der Weise.
Hast Du schon das, was Du mir erzshlen willst,
durch die drei Siebe hindurchaoehen lassen? =

Welche drei Siebe? =
So hore gut zu! Das erste ist das Sieb der

Wahrheit, Bist Du Uberzeugt, ob alles, was Du
mir sagen willst, auch wahr 1st? =

Das nicht, ich habe es nur von anderen gehort. =
Aber dann hast Du es wohl durch das zweite Sieb
hindurchgehen lassen? Es ist das Sieb der Gite.
Der Mann errdtete und antwortete:

Ich muss gestehen, néin,-=
L9\ f“&<; Und hast Du an das dritte Sieb gedacht und
‘ 2 Dich gefragt, ob es niitzlich sei, nur das von

s 9
3 meinem Freund zu erzshlen? =

o/

‘f’) a J
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N
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Nutzlich? - Eigentlich nicht., =

Siehst Du =, versetzte der Welse, = wenn das, was Du
mir erzahlen willst, weder wahr, noch gut, noch nutzlich ist,
dann behalte es lieber fir Dich, =
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Man lernt:

.
g) 83 %| sehen

I\l ]
Y11 % héren

E@*%’ 3,5%| riechen

fohlen

schmecken
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Durch

Beharrlichkeit

Zum

ERFOLG

aber nicht zerreden
initiativ

werden
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Man behalt:
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Jede

Beeinflussung
ist auf menschliche

Bedurfnisse

ausgerichtet
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Wenn

ICH NICHT

will,

finde ich leicht tausend

GRUNDE,
warum

ICH NICHT

kann



Eisberg

Denken /Q\= Ratio

/ AN

6/7
Emotionen

Bedirfnisse — Motiv — Grund



