SIE SIND GUT. NUR WISSEN
DAS DIE MEISTEN NOCH
NICHT? DAS LASST SICH
ANDERN, SAGT PETRA
WUST, DIE EXPERTIN FUR
SELBSTMARKETING.

IM INTERVIEW ERKLART
SIE, WIE MAN SICH UND
SEINE LEISTUNG OPTI-
MAL VERMARKTET, OHNE
DABEI ZUM SCHAUM-
SCHLAGER ZU WERDEN.
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BAHNPROFIL

Petra Wiist fahrt regelma-
RBig von Basel aus mit dem
Zug nach Deutschland -
besonders gern mit dem
ICE: »Man reistimmer sehr
bequem, selbst in der

2. Klasse.« Allerdings
schatzt sie sehr, dass ihr
inder 1. Klasse der

Kaffee bis anihren Platz
gebracht wird.

ZUR PERSON

Geboren 1967 in Winterthur
in der Schweiz, studierte sie
Volkswirtschaftslehre und
Psychologie und arbeitete
als Beraterin am Manage-
mentzentrum St. Gallen.
Seit 2004 ist die Schweize-
rin mit ihrer Beratungsfirma
Wiist Consulting in Basel
tatig, die sich auf Self
Branding und Selbstmarke-
ting spezialisiert hat. Sie ist
Coach, Referentin und
Autorin mehrerer Biicher
zum Thema [u.a. »Schiich-
tern war gestern«, Orell
Fiissli Verlag].
wuest-consulting.ch

Frau Wiist, Sie sind Expertin und Coach fiir Self
Branding - also fiir die Kunst, sich selbst gut

zu verkaufen. Geht es da um AufRerlichkeiten wie
zum Beispiel den Kleidungsstil?

Kleidung spielt eine Rolle bei der Frage, wie andere
einen wahrnehmen und ob sie sich an einen erinnern.
Aber beim Selbstmarketing geht es zuallererst um das,
was man ist und kann. Der Kleidungsstil oder eine be-
stimmte Frisur sind Markenzeichen, sie sind aber nicht
die Marke selbst. Fiir ein erfolgreiches Selbstmarke-
ting braucht es mehr als ein einziges Wiedererken-
nungszeichen. Die Marke ist ein ganzes Paket.

Was macht denn eine personliche Marke aus?

Sie miissen zwei Dinge unterscheiden: Marke und Mar-
keting. Um erfolgreich Selbstmarketing betreiben zu
konnen, brauchen Sie erst einmal ein Profil.

Und wie erlangt man ein solches Profil?
Selbstmarketing beginnt immer mit der Frage: Werbin
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ich? Welche Werte vertrete ich? Welche Talente und
Fdhigkeiten habe ich? Wo liegen meine Stirken? Was
leisteich? Und: Welche Emotionen 16se ich regelmifiig
beianderen aus?

Also geht es doch darum, wie man ankommt?

Ja, es geht auch darum, sich zu zeigen, den Menschen
etwas zu verkaufen. Und was wollen die Leute? Emo-
tionen. Nehmen wir das Beispiel Uhren. Es gibt Billig-
uhren aus Fernost, die zeigen die Zeit an. Und es gibt
Uhrenmarken mit langjédhriger Tradition. Die Uhren
von Marken mit langjdhriger Tradition sind teurer, aber
trotzdem kaufen die Menschen sie, denn sie transpor-
tieren Emotionen: zum Beispiel das gute Gefiihl, sich
auf die Uhr verlassen zu konnen. Oder das Gefiihl, et-
was sehr Besonderes am Handgelenk zu tragen. Die
Uhrzeit ist bei allen Uhren die gleiche, das Gefiihl des
Trigers ein ganz anderes. So dhnlich ist es mit Men-
schen auf der Karriereleiter: Ob man mit einer Person
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zusammenarbeiten will, sie einstellen oder beférdern
will, hdngt nicht nur von ihren Qualifikationen ab, son-
dern auch davon, welche Emotionen sie ausldst.

Wie kann man das zu seinen Gunsten beeinflussen?
Indem man das Positive an der eigenen Person starker
hervorhebt als die eigenen Schwichen. Wenn ein Glas
zur Hilfte mit Wasser gefiillt ist, kann man sagen: Es
ist halb voll, und was da drin ist, ist gut und wertvoll.
Oder man sagt, das Glas ist halb leer, aber die andere
Hilfte fehlt noch, und was schon im Glas ist, ist nicht
der Rede wert. Erfolgreiches Selbstmarketing besteht
vor allem darin, tber das zur Hilfte gefiillte Glas und
seinen Inhalt positiv zu sprechen: »Da ist schon so viel
drin, und was drin ist, ist gut.«

Warum ist es denn gerade fiir die Karriere so
wichtig, sich gut selbst vermarkten zu konnen?
Weil in unserer modernen Arbeitswelt jeder fihig sein
muss, sich vor Kunden, Kollegen und Vorgesetzten
hinzustellen und zu zeigen. AufSerdem gibt es einen
Konkurrenzkampf um die besten Arbeitsplitze. Trotz-
dem kommt es bei Bewerbungen immer wieder zu ei-
nem klassischen Fehler des Selbstmarketings. Zum
Beispiel, wenn eine Stelle fiinf Fihigkeiten erfordert,
der Kandidat davon aber nur vier erfiillt. Und woriiber
spricht er zuerst? Uber die eine Sache, die er nicht kann.
Aber wer stindig nur erzihlt, wie groflartig er ist,
gilt schnell als Angeber ...

Wir sind eben zur Bescheidenheit erzogen, deshalb
fillt es vielen so schwer, auch mal das Positive zu be-
nennen. Wir reden mit Kollegen, mit Vorgesetzten
immer tiber das, was gerade nicht lduft. Aber wir spre-
chen nicht iiber das, was lduft. Die Leute sollen lernen,
einfach nur natfirlich positiv iber das zu sprechen, was
sie gut machen - und das ist hiufig mehr, als man
denkt.

Ich bleibe dabei: Wer ungefragt seinen Kollegen
seine Heldentaten auftischt, wird sich nicht sehr
beliebt machen.

Was antworten Sie, wenn ein Kollege Sie fragt, wie es
gerade so lauft? Viele von uns sagen, sie sind total im
Stress. Das ist etwas Negatives. Stattdessen kénnten
sie auch von der gut gelaufenen Priasentation am Mor-
gen erzihlen und dass der Kunde gerne sofort ein An-
gebot hitte. Wenn man das mit ehrlicher Freude und
ehrlichem Stolz macht, ohne die Leistungen anderer
herabzuwiirdigen, dann ist das keine Angeberei. Das
ist Wertschitzung gegeniiber sich selbst. Der erste
Schritt zum erfolgreichen Selbstmarketing im Beruf:
Machen Sie jeden Tag eine positive Bemerkung tiber
die eigene Arbeit. Nur bitte nicht immer zu den glei-
chen Leuten.

Fiir Selbstmarketing scheint man eine gehorige
Portion Selbstvertrauen zu brauchen. Das kann
nicht jeder bieten. Ist das also nur etwas fiir
Extrovertierte?

Nein, Selbstmarketing kann jeder. Sicher, wer mit viel
Selbstvertrauen gesegnet ist, dem fillt es leichter, iber
seine Erfolge zu sprechen. Aber es ist ein Prozess, der

in vielen kleinen Schritten ablauft, und jeder startet
mit dem, was er hat. Es geht darum, jeden Tag positiv
Uber all die kleinen Leistungen zu sprechen, die man
erbringt. Damit wichst das eigene Selbstvertrauen.
Wer es tut, merkt, dass es geht. Wenn dann noch posi-
tives Feedback kommt, umso besser. Es ist so wichtig
zu verstehen: Selbstmarketing ist keine Hexerei. Alle
denken, es sei schwer, und man miisse sein ganzes
Denken und Handeln umkrempeln. Aber ich warne
sogar ausdriicklich davor, eine 180-Grad-Wende zu ma-
chen und sich pl6tzlich einen neuen Kleidungsstil zu-
zulegen oder die Kollegen stindig mit den eigenen
Heldentaten zu beléstigen. Das ist nicht Selbstmarke-
ting, das ist Schaumschligerei. Vor allem ist es nicht
authentisch. Wer von der grauen Maus zum Showstar
wird, blufft in den meisten Fillen. Und bluffen ist der
falsche Weg.
Das heifdt, man sollte sich ehrlich verkaufen?
Ohne echte Leistung ist nichts da, was man positiv her-
vorheben konnte. Aber es gibt eine goldene Regel des
Selbstmarketings: Rede nicht schlecht {iber dich und
deine Leistung, wenn es nicht sein muss. Das bedeutet,
man spricht natiirlich schwerwiegende Fehler an und
versucht sich zu verbessern. Aber Schwichen, die
kaum jemand bemerken wiirde, wenn man nicht expli-
zit darauf hinweist, darf man ruhig mal verschweigen.
Beginnen Sie keine Priasentation mit den Worten »Ich
mochte Sie jetzt nicht langweilen«, dann erwarten die
Zuhorer formlich genau das. Ohne Thren Hinweis hitte
der ein oder andere die Prisentation vielleicht noch
ganz inspirierend gefunden.

Klara Walk

»DIE LEUTE
LERNEN, POSI-
TIV UBER DAS
ZU SPRECHEN,
WAS SIE GUT
MACHEN. DAS
IST KEINE AN-
GEBEREI, SON-
DERN WERT-
SCHATZUNG
GEGENUBER
SICH SELBST.«

WAGEN EINS 0116

15



