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Du kriegst nicht eine Sekunde
von deinem Leben je zuriick!
Lass uns dich zum Strahlen bringen.
Jetzt.

tU¢ Andveas. Tch oteh au€ dich.
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HALLO, DU
WUNDERVOLLER MENSCH!

Kennst du Personen, die einen Raum betreten und sofort die ganze
Aufmerksamkeit haben? Alle Képfe drehen sich zu dieser Person, die
wahnsinnig gut angezogen und selbstbewusst den Saal betritt, in sich
zufrieden und voller positiver Ausstrahlung und Energie. Sie durch-
schreitet den Raum, stellt sich allen fremden Menschen vor, unterhalt
sich miihelos mit ihnen und bringt sie andauernd zum Lachen.

Und stell dir vor, diese Person wiirde erzdhlen, sie wiirde in einem
ganz exzellenten Autohaus die feinsten Autos verkaufen oder sie ware
Immobilienberater oder gar Versicherungsberaterin — bei wem wiir-
den die Leute ihr neues Auto kaufen, von wem wiirden sie sich Immo-
bilien zeigen lassen oder sich zu Versicherungen beraten lassen? Na
logisch, von eben dieser Person, die durch ihre souverdne, charmante
Art das Vertrauen und die Sympathie aller gewonnen hat.

Doch wie wirst du zu der Person, die andere in ihren Bann zieht?
Es liegt klar auf der Hand:

Du brauchst das gewisse Etwas, das Funkeln, das dich permanent um-
gibt. Ich liebe das Wort ,,sparkle (engl. fiir funkeln). Sparkling water
ist das Wasser mit Kohlensdure, das aufregende Wasser. Das mit dem
Pep, das zischt, sobald man die Flasche 6ffnet.

Du darfst aufregend und etwas ganz Besonderes sein. Es gibt derzeit
acht Milliarden Menschen auf dieser Welt, das heift, , Andersheit*
wird dich herausstechen lassen und dich klar von der breiten Masse
abheben. Das erreichst du, wenn du positiver, aufregender, souve-
rdner, verriickter, kompetenter und liebenswiirdiger als der Durch-
schnitt bist. Du darfst Menschen mitreif3en, sie mit deiner guten
Laune und Heiterkeit anstecken.
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In den folgenden Kapiteln werde ich dir zeigen, wie du Menschen be-
geisterst, ja regelrecht umhaust und fiir dich gewinnst. Es beruht alles
auf meiner Begeisterungstechnik — dem Propellerprinzip.

Dazu mochte ich mich gerne so richtig bei dir vorstellen. Ich heife
Ann-Kathrin und ich bin in den sozialen Medien als Frau Propeller
unterwegs. Wenn ich ehrlich bin, stammt der Name aus meiner Zeit
im Sales. Ich hatte einen Kunden, der Herr Rakete hief3, und scherzte
immer, dass ich irgendwann auch so heifen mdchte. Da aus ganz
vielen Griinden eine Hochzeit nicht infrage kam, beschloss ich, mich
kurzerhand Frau Propeller zu nennen. Und ein Propeller muss tun,
was ein Propeller tun muss: ndmlich andere Menschen mitrei3en.

Ich habe es mir zur Aufgabe gemacht, Impulse zur Personlichkeits-
entwicklung, speziell der Verbesserung des eigenen Selbstwertgefiihls,
zu geben. Der Propeller steht metaphorisch fiir Energie, Dynamik,
Antrieb und Leidenschaft, er steckt andere mit seinem Wirbel an. Ein
Propeller ldsst andere Menschen aufsteigen, sich leicht fithlen und
sorgt dafiir, dass sie sich wohlfiihlen. Dabei nimmt ein Propeller sich
selbst nie so ernst.

Ich zeige dir Schritt fiir Schritt, wie du zu einem Propeller wirst.

Wenn du meine Empfehlungen nach und nach umsetzt, wirst du
zwangsldufig zu diesem Propeller werden, der pure Freude, Lebens-
lust und Begeisterung ausstrahlt. Charmant und unaufhaltsam wi-
ckelst du alle um deinen Finger. Als Propeller bist du die Person, die,
sobald sich die Propellerfliigel drehen, Funken spriiht, schillert und
strahlt. Du wirbelst neue Menschen auf, und sobald sie in deinem
Wirbelwind stecken, kommen sie nicht mehr von dir los. Sie tanzen
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u Hallo, du wundervoller Mensch!

in deiner erfrischenden Brise. Du bringst sie zum Lachen. Sie lieben
deine Energie und deine , Andersheit“. Kurzum, sie sind deine Fans,
deine Gefahrtinnen, deine Freunde.

Und ganz ehrlich: DU HAST ALLES BEREITS IN DIR. Vielleicht hast du
das Gefiihl, dass du gerade jetzt im Augenblick noch nicht so rich-
tig wei3t, wer du bist, oder dass sich deine Propellerfliigel langsamer
drehen. Du fiihlst dich eingerostet, bist erschopft und dein Motor
macht knarzende Gerdusche. Lass uns gemeinsam herausfinden, was
dich blockiert und was dich hemmt, freizudrehen und deine person-
liche Propellermaschine anzuwerfen. Und ich verspreche dir: Stiick
flir Stiick entrosten wir die Schrauben, pusten sachte den Staub von
deinen Propellerfliigeln und was wir dann sehen, wird uns staunen
lassen.

Deine

Ann-Kathyin
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TAUSCHE GRAU GEGEN
WOwW

Fangen wir mit einer Bestandsaufnahme an: Was sind die
Merkmale von Charisma? Welche davon besitzt du bereits?

Welche solltest du noch entwickeln oder verstdrken?

Status: unscheinbar

Dieses Buch ist genau richtig fiir dich, wenn du dich schon einmal
gefragt hast, warum du nicht so beliebt bist wie andere. Vielleicht
betriibt es dich, dass du nicht so viele Freunde oder gar einen gut-
aussehenden, charmanten Typen an deiner Seite hast. Du findest es
bedauerlich, dass andere in deinem Team mehr Kunden haben oder
sich dein Vorgesetzter mehr fiir sie interessiert. Du wunderst dich,
warum andere einen Raum betreten und augenblicklich im Mittel-
punkt stehen und dir das nie passiert.

Und dann sind da so viele Fragen in deinem Kopf. Wieso werde ich
ibergangen, missachtet, bin einfach nicht présent fiir andere? Wa-
rum bin ich nur dabei, aber nicht mittendrin? Warum werde ich nicht
gesehen? Warum falle ich nicht auf? Warum habe ich keine Freunde?
Warum kann ich nicht mitreden? Warum bin ich ein unscheinbares
Mauerbliimchen? Und wie komme ich da raus?

Das ist Gedankengulasch. Stopp. Aufhoren.

Ich kann dir eines sagen: Sich diesen Fragen zu stellen, ist hart und
fiihlt sich echt schlimm an. Dennoch ist es der richtige Ansatz, seine
eigenen Defizite und innersten Bediirfnisse zu erkennen. Wenn du
den tiefen Willen hast, deine Persoénlichkeit zu entwickeln, sodass du
nicht nur dazugehorst, sondern dariiber hinaus die gefragteste Person
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Tausche Grau gegen Wow

im ganzen Umfeld bist, wird dir dieses Buch die richtigen Impulse ge-
ben. Ich nehme dich mit auf eine Reise zu dir selbst. Wir werden offen
und ehrlich sein, dich ergriinden und sehen, wie wir dich aufpolieren
und deine versteckte und so wunderschone Personlichkeit zum Vor-
schein bringen.

Du hast es verdient zu leuchten, zu grinsen, einfach gliicklich zu sein.
Ich mochte, dass du endlich so lebst, wie du es dir immer vorgestellt
hast. Mit einem vibrierenden, lebhaften sozialen Umfeld. Mit Leuten
um dich herum, mit denen du die tollsten Momente erlebst und Er-
innerungen schaffst.

Ich mochte dir in diesem Buch zeigen, wie schon das Leben sein kann
und was du tun musst, damit du es in vollen Ziigen genief3en kannst.
Wenn du mein Buch liest und bereit bist, an deiner Personlichkeit zu
feilen, wirst du merken, wie du dich ganz allmdhlich in eine starke
Frau mit einer tollen Ausstrahlung verwandelst, deren unglaublicher
Prdsenz sich keiner mehr entziehen kann.

Stell dir vor ...

Ein Funkeln gldnzt in deinen zauberschonen Augen, dein Gang gleicht
dem einer schwebenden Konigin. Wenn du in den Raum kommst,
ziehst du alle Blicke auf dich, du hast im Nu die ganze Aufmerksam-
keit. Die Leute respektieren dich, lieben dich und wadren gerne deine
beste Freundin oder dein bester Freund. Mdnner bringst du zum Stot-
tern und ihre Herzen zum Hoherschlagen. Jeder will mit dir zusammen
sein. Du hast etwas Magisches an dir. Du bist mit sicheren Schritten
unterwegs. Du hast Ziele im Leben und diese verfolgst du konsequent.

Wenn du ein Restaurant betrittst, schauen alle zu, wie du zu deinem
Tisch geleitet wirst. Wenn du sprichst, schweigen andere. Du lachst
viel und gibst deine Warme und Herzlichkeit an andere ab. In deiner
Ndhe fiihlt man sich augenblicklich wohl. Du pumpst andere mit lie-
bevollen Worten auf, bis sie so prall gefiillt sind wie Luftballons und
abheben. Sie vertrauen dir und lieben es, mit dir ihre intimsten Ge-
heimnisse zu teilen. Denn bei dir fiihlen sie sich sicher.
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Was ist Charisma?

Du stehst {iber den Dingen, nichts bringt dich aus der Fassung. Andere
bewundern, wie du dein Leben im Griff hast. Es ist selbstverstand-
lich, dass du auf jeder Einladungsliste stehst. Du brennst fiir etwas.
Du hast Interessen und das macht dich interessant. Jeder soll dich als
das wahrnehmen, was du bist.

Entdecke den Wow-Effekt

Was hiltst du von dieser Vorstellung? Denkst du, das wirst du nie
erreichen? Dann lass dich iiberraschen. Wenn du dieses Buch weg-
legst, mochte ich, dass du besser iiberzeugen und stdrker inspirieren
kannst. Du bist unglaublich, du bist wer, du bist einzigartig. Tausche
Grau gegen Wow.

Was ist Charisma?

Lass uns nun starten. Mit der Essenz, dem Kern deiner Ausstrahlung,
deinem personlichen Charisma. Doch was ist dieses Charisma, von
dem alle sprechen?

Das Wort Charisma kommt aus dem Griechischen und bedeutet
,Gnadengabe“. Es ist dieses gewisse Etwas, das nicht jeder hat. Cha-
rismatiker faszinieren, elektrisieren, losen Begeisterung aus, sind an-
ziehend und zugleich respekteinfléfend. Charismatische Menschen
sind sympathisch, aber nie glatt. IThr {iberzeugendes Auftreten und
ihre positive Ausstrahlung lassen sie auergewohnlich und unwider-
stehlich wirken.

Das Verriickte dabei: Wir konnen ohne das Urteil anderer nicht charis-
matisch sein. Charisma ist eine Eigenschaft, die uns nur von anderen
zugesprochen werden kann. Und jetzt kommt das Beste: Charisma ist
keine Zauberei, es ist erlernbar. Marilyn Monroe konnte ihr Charisma
ein- und ausschalten und du kannst es genauso beherrschen. Cha-
risma ist ein Spiel. Und derjenige, der das Spiel beherrscht, gewinnt.
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Tausche Grau gegen Wow

Vier Merkmale von Charisma

Im Prinzip ldsst sich Charisma auf ein Quartett von Attributen her-
unterbrechen. Und in genau dieser Einfachheit verbirgt sich die Kom-
plexitat. Die vier Hauptmerkmale charismatischer Menschen sind:

e Prdsenz

e Herz

e Begeisterung

e Selbstsicherheit

All das basiert auf einer starken inneren Haltung. Nur wenn du eine
glasklare, wertschiatzende Haltung gegeniiber dir und deiner Umwelt
hast, gelingt es dir, dein volles Charisma zu entfalten. Diese Haltung
ermoglicht es dir, im Inneren und im Auferen zu strahlen.

Betrachten wir also zundchst deine innere Einstellung zum Leben und
werfen einen Blick auf deine Person. Wie nimmst du dich wahr? Sagst
du aus vollem Herzen Ja zu dir? Was ist dir wirklich wichtig im Leben?
Erst wenn du dich so annimmst, wie du bist, und dich nicht nur ak-
zeptierst, sondern dich bis iiber beide Ohren in dich selbst verliebst,
wirst du andere auch in ihrer Ganze annehmen kénnen.

Das erste Merkmal charismatischer Menschen ist die Prdasenz. Diese
ist der Klebstoff, der dafiir sorgt, dass andere nicht mehr von dir los-
kommen. Du zeigst dich offen und bist in jeder Interaktion mit ande-
ren Personen vollig gegenwartig, du bist voll und ganz auf die andere
Person und ihre Bediirfnisse konzentriert. Das klingt banal und ist
gleichzeitig das Schwierigste.

Im AuBeren zeigt sich dann das Hauptmerkmal Herz durch dein
wohlwollendes Handeln. Eine Aura der Liebe und der grenzenlosen
Positivitat wabert um dich herum. Menschen fiithlen sich wohl in dei-
ner Ndhe und finden dich sympathisch. Sie vertrauen dir. Du bist wie
ein duftendes Bananenbrot oder eine kuschelige, warme Badewanne.

Die Begeisterung wird das Feuer in anderen entfachen. Durch deine
Leichtigkeit und Positivitdt werden sich andere von dir inspiriert fiith-
len. Du gibst ihnen das Gefiihl der Unbeschwertheit und dein Enthusi-
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Was ist Charisma?

asmus wirkt ansteckend. Du schaffst eine Atmosphdre des Vertrauens
und der Zusammenarbeit, in der jeder das Beste aus sich herausholen
kann. Durch dein Vorbild erkennen andere, wie viel Freude und Er-
flillung darin liegen kann, mit Leidenschaft und Optimismus an die
Dinge heranzugehen.

Gleichzeitig verhilft dir die Selbstsicherheit dazu, dass die Menschen
um dich herum dich respektieren. Souveran, iiberzeugend und ver-
bindlich trittst du auf und hast den Mut, Entscheidungen zu treffen.
Durch deine starke Vision wirkst du auf andere Klar, sodass sie sich an
dir orientieren. Du strahlst eine gewisse Macht und Kontrolle aus und
bist ein Leuchtturm fiir andere.

Die vier Fliigel deines Propellers

Nun kennst du die vier Hauptmerkmale. Erinnerst du dich, dass ich
dir am Anfang einen kleinen Propeller beschrieben habe, der andere
mitreift?

Genau diese Merkmale Prasenz, Herz, Begeisterung und Selbstsicher-
heit bilden die Fliigel deines Propellers und sind elementar fiir meine
Begeisterungstechnik: das Propellerprinzip. Alle vier Fliigel miissen
die gleichen AusmafRe, das gleiche Gewicht sowie die gleiche Kraft
haben. Nur in der perfekten Balance sorgen sie dafiir, dass dein Heli-
kopter gleichmégRig abhebt. Wenn ein Propellerfliigel nicht rund lauft,
dann wird dein kleiner Helikopter ins Straucheln geraten.

Charisma ist diese spiirbare Ausgewogenheit. Lass mich dir ein Bei-
spiel geben, warum das Ausschlagen eines Propellerfliigels deinen
Helikopter gefdahrdet.

Wenn du Selbstsicherheit ausstrahlst, aber kein Herz, wirkst du viel-
leicht beeindruckend, aber es kann schnell passieren, dass du als kalt,
sehr sachlich, ignorant, berechnend oder arrogant eingeschatzt wirst.
In der Konsequenz haben Menschen keine Achtung, sondern Furcht
vor dir.
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Tausche Grau gegen Wow

Umgekehrt kann es fatal sein, wenn dein Herz im Vordergrund
steht. Wenn du eine durch und durch warmherzige Person bist, kann
das zwar unglaublich sympathisch riiberkommen, wird aber nicht
zwangsldufig als charismatisch gewertet. Schnell kann es passieren,
dass du unterwiirfig, gefdllig oder {ibereifrig wirkst. Menschen neh-
men dich nicht ernst, wenn du es immer allen recht machst.

Es gilt also das Spannungsfeld zwischen Selbstsicherheit und Herz
auszutarieren und dabei immer prdsent zu sein. Die Begeisterung
spielt dabei eine entscheidende Rolle, denn durch deine Leidenschaft
und positive Ausstrahlung schaffst du eine Verbindung, die sowohl
Selbstsicherheit als auch Herzlichkeit vermittelt.

Aber hey: Charisma kann jeder, auch du! In den nachfolgenden Ka-
piteln werde ich dir zeigen, wie du deine eigene erfolgreiche Pro-
pellermarke etablierst. Ich zeige dir, was einen Propeller der unwi-
derstehlichen Ausstrahlung ausmacht. Wenn du nur ein paar dieser
Charakterziige und Merkmale trainierst und in dein Leben integrierst,
wirst du merken, wie Menschen dir pl6tzlich anders begegnen. Sie
wollen mit dir befreundet sein, von dir Rat bekommen oder als Kunde
etwas von dir kaufen.

Dein Charisma-Level

Bevor wir so richtig durchstarten, lass uns einmal sehen, wie es um
dein aktuelles Charisma-Level bestellt ist. Bist du vielleicht schon ein
kleiner Propeller, der eine gewisse Sogwirkung hat? Oder stehen deine
Fliigel still?

Charisma-Test

Ich lade dich zum Charisma-Test ein, den Forscher an der University
of Toronto entwickelt haben. Lies dir die folgenden Sdtze durch und
notiere zu jeder Aussage, wie sehr sie auf einer Skala von 1 bis 5 auf
dich zutrifft.
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Dein Charisma-Level B

Dann addierst du alle Punkte und teilst deine Gesamtpunktzahl durch
sechs. So erhdltst du deinen Durchschnittswert: dein personliches
Charisma-Level.

Ich bin jemand, der ...
eine gewisse Prasenz ausstrahlt.
die Fahigkeit besitzt, Leute zu beeinflussen.
weif3, wie man eine Gruppe anfiihrt.
bei Leuten bewirkt, dass sie sich wohlfiihlen.
haufig Leute anlachelt.

mit jedem zurechtkommt.

Gesamt: 16 =

Ist dein Charisma-Level hoher als 3,7 bist du den Forschern zufolge
iiberdurchschnittlich charismatisch.!

Der Blick von aufien

Das folgende alltagstaugliche Beispiel zeigt dir, wie es um das jewei-
lige Charisma von Personen bestellt ist.

Wenn du an einer Bushaltestelle stehst und auf den Bus wartest, beob-
achte einmal die Menschen um dich herum. Manche wirken sehr ver-
tieft, andere geschdftig, wieder andere wirken nervos oder gestresst.
Meistens ist es eine graue, triste Masse aus Individuen. Nachdem du
in den Bus eingestiegen bist, schau dich auch hier aufmerksam um:
Wen wiirdest du ansprechen und fragen, ob du an der nachsten Halte-
stelle rausmusst? Wer scheint heute einen guten Tag zu haben?

Ganz ehrlich, ich finde es manchmal erschreckend interessant und
gleichermaflen erniichternd, wie sehr die Menschen, wenn sie sich
unbeobachtet fiihlen, ihr Charisma ausschalten. Die wenigsten Men-
schen strahlen in diesen Situationen. Die wenigsten wirken zufrieden.
Es ist das eine, auf Knopfdruck charismatisch sein zu konnen. Es aber
auch wirklich anzuschalten, ist das andere.
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Tausche Grau gegen Wow

Frag dich selbst: Wie wiirdest du dein Charisma-Level einschdtzen,
wenn du im Bus sitzt?

Machen wir weiter mit der Selbstreflexion und bleiben wir beim Blick,
den andere auf dich haben. Notiere dir einmal zu folgenden Fragen
deine Gedanken:

1. Wenn du dein Arbeitgeber warest, wiirdest du dir selbst ein Zeug-
nis mit ,,Ausgezeichnet* geben? Ausgezeichnet {iberzeugend, aus-
gezeichnet sympathisch und ausgezeichnet prasent? Wo hapert es
und worin bist du besonders gut?

2. Was denkst du: Welche Schulnoten wiirden dir deine Freunde und
deine Familie fiir deine Wirkung geben? Was mogen sie an dir und
was sind deine Lernfelder?

3. Wenn du den Raum verldsst und deine Kolleginnen oder Freunde
iiber dich sprechen — was wiirden sie Positives iiber dich duBern,
welche negativen Dinge?

4, Was kannst du aus den negativen Dingen ableiten? Was sind die
Dinge, die an dir berechtigterweise kritisiert werden? Wie kannst
du diese Dinge proaktiv verandern?

Triff eine Entscheidung

Schritt eins auf dem Weg zur Verdanderung bedeutet Ehrlichkeit im
Hier und Jetzt. Verpflichte dich dazu, die Sache hier fiir dich ernst zu
nehmen.

Werde dir deiner jetzigen Situation bewusst und entscheide, ob diese
flir dich auszuhalten ist oder ob dir unbehaglich wird bei dem Gedan-
ken, so weiterzumachen.

Ich denke, ganz zufrieden bist du nicht. Wahrscheinlich haltst du die-
ses Buch in deinen Handen, weil du auf keinen Fall so weitermachen
mochtest wie bisher. Etwas muss sich dndern. Du willst dazugehdren.
Du willst gehort werden. Du willst wichtig sein und du willst, dass
andere Menschen dich nicht nur akzeptieren, sondern bewundern. Du
willst dieses ganz bestimmte Propellergefiihl!
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76 @

DIE 4 SCHRITTE ZU
ECHTER BELIEBTHEIT

Dein Selbstwertgefiihl ist gestdrkt, nun ist es an der Zeit,
nach auen zu strahlen: Wie gelingt es, beliebt zu werden?
Wie entsteht Charisma? In diesem Kapitel erfdhrst du,

wie du dir in vier Schritten die vier Merkmale von Charisma

zu eigen machst.

Der Schliissel zu Charisma

Wow, du bist schon so weit gekommen. Deine Basis ist gelegt. Du hast
Klarheit iiber dich selbst gewonnen, weif3t, wer du bist, was du kannst,
und dein Selbstwertgefiihl ist gestdarkt. Dieses Kapitel bringt es nun
auf den Punkt. Es zeigt dir, wie du bei anderen Beliebtheit erlangst.

Das Wort ,beliebt* stand urspriinglich fiir , erwiinscht, angenehm*,
daraus entwickelte sich die Begrifflichkeit ,,sich beliebt machen*, im
Sinne von ,Wertschdtzung erlangen“. Anfang des 18. Jahrhunderts
wurde daraus der Begriff , Beliebtheit" abgeleitet, der fiir ,,allgemeine
Wertschatzung* steht.’

Aus historischer Sicht bedeutet ,,beliebt sein“ also, dass andere den
Wert einer Person schdtzen. Daraus ergibt sich die Frage, was eine
Person fiir andere wertvoll macht. Was brauchen Menschen von an-
deren Menschen? Schauen wir uns dazu an, welche psychischen
Grundbediirfnisse die Menschen haben.

In der Psychologie gibt es zahlreiche Theorien zu diesem Thema.
Besonders anerkannt und empirisch gut belegt ist der Ansatz des
Psychologen Klaus Grawe. Er war ein bedeutender deutscher psycho-
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Der Schliissel zu Charisma

logischer Psychotherapeut, der wesentliche Beitrage zur Psychothera-
pieforschung geleistet hat. Sein Ziel war es, eine integrative Psycho-
therapieform zu entwickeln, die ,,Allgemeine Psychotherapie“. Diese
sollte schuleniibergreifend alle bis dahin wirksamen Behandlungsfor-
men beinhalten und somit wirksamere Behandlungsmoglichkeiten als
alle bisherigen Formen der Psychotherapie bieten.

Einfach ausgedriickt, beschiftigte er sich damit, was in der Therapie
nachhaltig hilft. Dafiir befasste er sich mit den Fragen: Was motiviert
Menschen und welche Bediirfnisse haben sie? Was macht Menschen
gliicklich und wovor fiirchten sie sich? Aus diesen Uberlegungen ent-
wickelte Grawe die Konsistenztheorie. Diese Theorie geht davon aus,
dass Menschen ohne innere Widerspriiche leben mdchten. Sie nimmt
an, dass ein Mensch sich gesiinder und konsistenter fiihlt, wenn seine
Grundbediirfnisse mit seiner realen Erfahrung iibereinstimmen.

Im Rahmen der Konsistenztheorie identifizierte Grawe vier zentrale
Grundbediirfnisse, deren Befriedigung zu einem Gefiihl der Konsis-
tenz fiihrt: Bindung, Selbstwerterh6hung, Lustgewinn und Unlust-
vermeidung sowie Orientierung und Kontrolle. ¢

DIE 4 GRUNDBEDURFNISSE DER MENSCHEN

+ Bindung

+ Selbstwerterh6hung

+ Lustgewinn und Unlustvermeidung
- Orientierung und Kontrolle

1. Das Bediirfnis nach Bindung

Das Bediirfnis nach Bindung ist laut Grawe eines der grundlegends-
ten Bediirfnisse, denn die Bindung zu einer Bezugsperson sichert dem
Siugling das Uberleben. Durch die Eltern, die stindig fiir das Neu-
geborene da sind und zuverldssig auf all seine Bediirfnisse reagieren,
entwickelt sich Vertrauen.
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Die 4 Schritte zu echter Beliebtheit

Dazu gibt es eine spannende und auch beriihrende Studie: Eine Lang-
zeitstudie begleitete 165 adoptierte Kinder in Rumadnien, welche vor
der Adoption in Heimen unter extrem schlechten hygienischen, so-
zialen und physischen Bedingungen lebten. Die Studie zeigte, dass
Vernachldssigung und mangelnde Fiirsorge zu erheblichen sozialen,
emotionalen und kognitiven Problemen fiihren. So zeigten die Kin-
der autistische Ziige, waren unaufmerksam oder {iberaktiv und hat-
ten Schwierigkeiten im Umgang mit anderen. Aulerdem war ihr IQ
mit durchschnittlich 80 vermindert.” Es ist wichtig zu beachten, dass
diese Stérungen zwar multiple komplexe Ursachen haben kdnnen,
doch geniigend Studien bestdtigen, dass Kinder, die in unsicheren
oder dysfunktionalen Bindungen aufwachsen, eine verzogerte Ent-
wicklung der sozialen und emotionalen Kompetenzen zeigen kénnen.

2. Das Bediirfnis nach einem guten Selbstwertgefiihl

Jeder Mensch trdgt in sich den Wunsch, als , gut und kompetent“
wahrgenommen zu werden. Wir mochten das Gefiihl haben, etwas
wert zu sein. Wenn wir Kinder sind, {ibertragen wir oft uns selbst
die Verantwortung, wenn es Schwierigkeiten in der Interaktion zu
unseren Bezugspersonen gibt. Anstatt zu sagen ,,)Mama ist schlecht®,
sagen Kinder haufig ,Ich bin schlecht“ oder ,Ich habe es nicht ver-
dient“. Denn Kinder sind komplett abhangig von ihrer Bezugsperson
und daraus ergibt sich die Haltung: Lieber bewerte ich mich selbst als
»schlecht* und habe dafiir eine Bezugsperson, als dass ich auf mich
alleine gestellt bin. Daher sind die ersten Bindungserfahrungen pra-
gend fiir unseren Selbstwert.

Wir fiihlen uns wertvoll, wenn man sich um uns kiimmert. Eine Stu-
die von Wissenschaftlern aus Florida bestatigt, dass das Gefiihl, an-
deren wichtig zu sein, mit psychischer und kérperlicher Gesundheit
zusammenhdngt. John Taylor und seine Kollegen hatten mehr als
1000 Erwachsene befragt und bei ihnen Blutdruck, Cortisolspiegel
und Hiift-Taille-Verhdltnis gemessen. Das Ergebnis: Menschen hat-
ten mit zunehmendem Alter umso mehr gesundheitliche Probleme, je
weniger sie das Gefiihl hatten, fiir andere wichtig zu sein.®
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Der Schliissel zu Charisma

3. Das Bediirfnis nach Lustgewinn und Vermeidung
von Unlust

Wir alle streben nach lustvollen Erfahrungen und vermeiden negative
Emotionen wie beispielsweise Angst, Schmerz, Enttauschung oder
Verletzung. Daher fehlt uns manchmal der Antrieb, die Wohnung auf-
zuraumen oder zum Sport zu gehen. Viel lieber gehen wir ins Kino,
schauen uns Comics an oder scrollen durch Instagram oder TikTok.
Dennoch lernen wir von klein auf auch diese Unlustgefiihle auszuhal-
ten, um langfristige Ziele zu erreichen. Gerade kleine Kinder miissen
friih ihre Frustrationstoleranz ausbilden. Sie benétigen beispielsweise
Unmengen an Versuchen, bis sie laufen kénnen. Einer Studie zufolge
legen Kleinkinder taglich 14.000 Schritte zuriick und fallen dabei etwa
hundertmal hin.?

Beim Laufenlernen demonstrieren Kinder durch zahlreiche Versu-
che und Stiirze eine ausgepragte Neigung zur Unlustvermeidung. Sie
setzen ihre Bemiihungen fort, das Laufen zu erlernen, um die Freude
des Fortschritts zu erleben und die Frustration zu vermeiden, die mit
Misserfolgen einhergeht.

4. Das Bediirfnis nach Orientierung und Kontrolle

Das Kontrollbediirfnis beschreibt das Bediirfnis, etwas tun zu kon-
nen, was die Erreichung der eigenen Ziele unterstiitzt und herbei-
fithrt. Friih in der Kindheit entwickeln wir den Wunsch, unser Leben
selbststandig zu gestalten, Situationen zu kontrollieren und eigene
Entscheidungen treffen zu kénnen. Babys beginnen sich zu bewegen,
zu drehen, zu essen, zu kriechen, weil sie einen inneren Motor nach
Autonomie besitzen. Kinder, die in ihrem Autonomiebediirfnis ernst
genommen werden, koénnen eine positive Grundhaltung entwickeln.
Sie sind davon iiberzeugt, dass sie Einfluss auf ihr Leben nehmen
konnen. Diese Grundiiberzeugung hilft ihnen im spdteren Leben, Pro-
bleme aktiv angehen und 16sen zu kénnen.*
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m Die 4 Schritte zu echter Beliebtheit

Eine autonome Person plant beispielsweise ihre Karriere strategisch
und ergreift Maf3nahmen, um Hindernisse zu tiberwinden. Diese Per-
son nimmt Herausforderungen selbstbewusst an und ist motiviert,
ihre Ziele zu erreichen, weil sie fest davon iiberzeugt ist, dass sie
ihren eigenen Weg gestalten kann. Im Gegensatz dazu hat eine nicht
autonome Person Schwierigkeiten, ihre beruflichen Ziele zu verfol-
gen. Sie zdgert, Entscheidungen zu treffen, fiihlt sich unsicher und ist
moglicherweise stark von der Meinung anderer abhdngig.

Eng verkniipft mit dem Bediirfnis nach Kontrolle ist das Bediirfnis
nach Sicherheit. Denn das Gegenteil von Kontrolle ist Ohnmacht und
Ausgeliefertsein." Nicht umsonst sprechen wir von ,sicheren Arbeits-
platzen, verteidigen unser Revier durch Gartenzdune, investieren
immer mehr in Datenschutz und haben in der Corona-Pandemie
echte Existenzdngste erlebt. Die Google Aristoteles Studie bestatigt,
dass der wichtigste Faktor fiir den Erfolg von Teams die psycholo-
gische Sicherheit ist. Darunter verstehen Forscher das Gefiihl, dass
man in einer Gruppe frei sprechen und sich ausdriicken kann, ohne
Angst vor negativen Konsequenzen zu haben. Eine Atmosphdre, in der
Einzelne keine Bedenken haben, ihre Meinung zu duflern, ihre Ideen
einzubringen und Feedbackgesprache zu fithren.

Was brauchen Menschen von anderen Menschen? Sie méchten, dass
ihre Grundbediirfnisse erfiillt werden. Das ist die Basis fiir die vier
Schritte zu echter Beliebtheit, die ich dir in diesem Kapitel vorstelle.

Die vier Merkmale charismatischer Menschen — Prdsenz, Herz, Be-
geisterung und Selbstsicherheit — sind die Basis fiir mein Propeller-
prinzip: Sie bilden die vier Fliigel deines Propellers, und nur wenn alle
vier Fliigel die gleichen Ausmafle, das gleiche Gewicht sowie die glei-
che Kraft haben — in Balance sind — kannst du entspannt abheben,
dein Ziel ansteuern und ,,landen“, bei wem auch immer du mdéchtest.

Das ist das Prinzip: Du steigerst deine Beliebtheit, wenn andere Per-
sonen an dir Gefallen finden und den Wert deiner Person schdtzen.
Menschen wiederum werden dich schdtzen, wenn du ihre grundle-
genden psychischen Grundbediirfnisse erfiillst. Denn damit zeigst du
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ihnen, dass du ihre Perspektive verstehst und ihre Gefiihle respek-
tierst. Dadurch entsteht ein Gefiihl der Anerkennung und Wertschat-
zung, welches die Verbundenheit und das Vertrauen zwischen euch
starkt. Indem du anderen hilfst, ihre innersten Bediirfnisse zu erfiil-
len, steigerst du ihr Wohlbefinden und férderst eine positive Wahr-
nehmung deiner eigenen Person.

JEDES DER VIER MERKMALE ERFULLT EIN GRUNDBEDURFNIS

Das Propellerprinzip basiert auf den Merkmalen Prdsenz, Herz,
Begeisterung und Selbstsicherheit. Jedes dieser Merkmale erfiillt
ganz spezifisch eines der vier Grundbediirfnisse. So gibst du deinem
Gegendiiber das, was es sich sehnlichst wiinscht.

- Das Kapitel Prasenz geht auf den unbedingten Wunsch des Men-
schen nach einer Bindung ein. Du lernst, wie du Ndhe zu anderen
aufbaust, gemeinsame Schnittmengen bildest und letztlich
ebendieses tiefe Vertrauen herstellst.

- Das Kapitel Herz beschreibt die Notwendigkeit der Wertschat-
zung anderer, um so ihren Selbstwert zu fordern. Du lernst Tech-
niken, wie du anderen das Gefiihl vermittelst, geliebt, geachtet
und respektiert zu werden.

- Das Kapitel Begeisterung befasst sich mit dem Bediirfnis nach
Lustgewinn und Unlustvermeidung. Du erfahrst, wie du anderen
erfreuliche Erfahrungen bereitest.

- Abschlieend betrachten wir im Kapitel Selbstsicherheit, wie du
anderen Sicherheit vermittelst — also das Gefiihl der Orientie-
rung und Kontrolle. Du lernst, wie du Handlungsraume 6ffnest
und anderen Kontrolle sowie Autonomie einrdumst.
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Die 4 Schritte zu echter Beliebtheit

1. Schritt: Prasenz
So schaffst du eine positive Verbindung
Zu anderen

Lass uns direkt mit der Prasenz beginnen — es ist das erste Merkmal
charismatischer Menschen und des Propellerprinzips.

Der erste Schritt zu echter Beliebtheit zeigt dir, wie du durch physi-
sche Prasenz, guten Small Talk und aufmerksames Zuhoren starke
Verbindungen zu Personen herstellst und tiefes Vertrauen schaffst.
Alle diese Faktoren sind elementar, wenn es darum geht, das mensch-
liche Urbediirfnis nach Bindung, also den Wunsch nach Néhe und Zu-
neigung, zu befriedigen.

SCHRITT 1: PRASENZ
SO SCHAFFST DU EINE POSITIVE VERBINDUNG ZU ANDEREN

Die Faktoren:

+ physische Prasenz

- guter Small Talk

- aufmerksames Zuhoren
+ Vertrauen schaffen

Physische Prasenz

Laut Duden beschreibt Prasenz die ,bewusst wahrgenommene Ge-
genwadrtigkeit“ oder ,,Anwesenheit einer Person.”

Du kannst dich sicher an eine Situation erinnern, als du mit einer Per-
son in ein Gesprach vertieft warst und bemerkt hast, wie dein Gegen-
iiber dir iiber die Schulter sieht, um zu priifen, ob jemand Wichtigeres
den Raum betritt. Diese Vorstellung ist einfach nur unangenehm. In
diesem Moment ist dein Gegeniiber alles andere als prasent, das Ver-
halten ist nicht sonderlich charismatisch.
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1. Schritt: Prasenz — So schaffst du eine positive Verbindung zu anderen

Doch warum lassen wir uns so schnell ablenken? Warum schwenkt
unser Gehirn so schnell von einem Gedanken zum nédchsten? Warum
sind wir so oft auf dem Sprung? Warum wollen wir nichts verpassen
und sitzen gerne einmal ganz vorne auf dem Stuhl, bereit aufzusprin-
gen? Tatsichlich ist auch das ein Erbe unserer Vorfahren. Fiir diese
war das Scannen der Umgebung nach Feinden eine pure Uberlebens-
strategie. Auerdem mussten sie ihr Umfeld gut im Blick behalten, da
es immer sein konnte, dass im Hintergrund eine Antilope die Steppe
durchstreift. Sie zu erlegen, wiirde das Uberleben des Stammes fiir
eine ganze Woche sichern. Wir haben uns also vor langer Zeit antrai-
niert, diese ganzen Hintergrund-Stdrgerdusche genauestens wahrzu-
nehmen - doch genau das miissen wir uns abtrainieren, um prdsent
bei unserem Gegeniiber zu sein.

Gerade in der heutigen Zeit, in der so viele Informationen ungefiltert
iiber die sozialen Medien auf uns einprasseln, E-Mails immer schnel-
ler beantwortet werden miissen und Online-Termine die menschliche
Interaktion abldsen, ist Aufmerksamkeit das grofite Gut. Eine charis-
matische Person sieht Menschen, nimmt sie wahr und ist im Moment
ganz bei ihnen. Ohne Ablenkung. Ohne Stérgerdusche.

CHARISMA UND PHYSISCHE PRASENZ

- Es gibt Menschen, die mit dir reden, wenn sie Zeit haben. Und
dann gibt es Menschen, die sich Zeit nehmen, um mit dir zu
reden.

+ Charisma bedeutet nicht einfach ,Hallo* zu sagen. Charisma be-
deutet, deine Arbeit zu unterbrechen und ,,Hallo* zu sagen.

Menschen mit Charisma sind prasent. Sie sind ganz da. Im Hier und
Jetzt. Sie gehen wiirdevoll und nehmen ihre Umwelt dabei bewusst
wahr. Sie lacheln. Ganz gegenwartig. Sie wissen genau, wo sie stehen,
wohin sie gehen und mit wem sie in welcher Art und Weise agieren
und kommunizieren. Sie verlieren nie den Kontakt mit der Auf3enwelt
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Die 4 Schritte zu echter Beliebtheit

und gleichzeitig sind sie immer bei sich selbst. Das ist ebendiese ma-
gische Prasenz, die Menschen mit Charisma ausstrahlen. Vorausset-
zung hierfiir ist Offenheit.

Wie kannst du prdsent sein?

Doch wie schaffst du es, diese tiefe Verbindung zu anderen aufzu-
bauen? Das gelingt dir, wenn du mit hundertprozentiger Aufmerk-
samkeit bei der anderen Person bist.

100 Prozent Aufmerksamkeit bedeutet, dass du mit deinem Korper
auf die andere Person ausgerichtet bist: Nasenspitze, Bauchnabel
und Zehenspitzen weisen zu ihr.

100 Prozent Aufmerksamkeit bedeutet, dass du eben NICHT {iber
die Schulter mit anderen sprichst.

100 Prozent Aufmerksamkeit bedeutet, dass NICHTS stort. Gib dich
GANZ. Klappe den Laptop zu, leg das Handy weg, nimm die Son-
nenbrille runter und die Kopfhérer raus.

100 Prozent Aufmerksamkeit bedeutet, dass du am Telefon weder
isst noch trinkst noch am Laptop tippst. Du hast es selbst sicher
schon einmal erlebt, dass eine andere Person das machte, wahrend
du in der Leitung warst. Wenn du dem anderen das Gefiihl deiner
vollen Aufmerksamkeit vermitteln mdchtest, dann schliefle die
Augen, wdhrend du telefonierst.

Fokus-Ubung

Stell dir vor, deine Augen sind die beiden Scheinwerfer eines Autos.

Wenn du mit einer Person sprichst, soll dein Scheinwerferlicht das
ganze Gesicht dieser Person beleuchten.

Gelingt dir das, wird deinem Gegeniiber Serotonin, also das Gliicks-
hormon, férmlich ins Gehirn schiefien, weil du im MOMENT und ganz
bei ihm bist.
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1. Schritt: Prasenz — So schaffst du eine positive Verbindung zu anderen

Guter Small Talk

Prasenz bedeutet nicht nur die pure physische Anwesenheit, sondern
auch das verbale ,,Im Moment tanzen‘. Bevor ich dir diese Begriff-
lichkeit erkldre, lass mich dir ein negatives Beispiel geben.

Stell dir vor, du bist bei einem Blind Date. Kaum hast du dich hinge-
setzt, fragt dein Gegeniiber: ,,Hast du Haustiere?“  Was ist dein Lieb-
lingsessen?“ | Wohin mochtest du als Nachstes reisen?*

So funktioniert Prdasenz eindeutig NICHT. Solche Fragerunden, die
nur aus Geballer bestehen, machen niemandem Spaf und zeugen von
einer groflen Unsicherheit. Im Grunde denkt der andere bereits beim
Formulieren der Frage an die ndchste, die er stellen muss, um das Ge-
sprach am Laufen zu halten.

Das ,,Tanz im Moment"-Prinzip

Genau hier setzt das ,, Tanz im Moment“-Prinzip an. Das ist in der
Coachingsprache der Ausdruck fiir Gesprdche, in denen du deine un-
geteilte Aufmerksamkeit, deine Neugier, Offenheit und Flexibilitdt
deinem Gegeniiber widmest. Du bist im Moment. Du bist bei der Per-
son. Du bist ganz présent.

Wenn die Person dir erzdhlt, dass sie einen Hund hat, erkundigst du
dich nach der Rasse, dem Namen, dem Alter, dem Lieblingsfutter und
nach den Highlights mit dem Hund etc. Auch wenn dein Gegeniiber
die Haustierfrage verneint, kannst du daran ankniipfen. Du kénntest
fragen, warum die Person keine Haustiere mdchte, ob sie mal mit
dem Gedanken gespielt hat, was ihr Lieblingstier ist, ob sie besonders
gute oder negative Erfahrungen gemacht hat.

Im Prinzip kannst du dir guten Small Talk wie eine Behandlung beim
Kniespezialisten vorstellen. Hier erwartest du auch, dass er genau
nachfragt: ,,Was genau tut weh?“, | Seit wann tut es weh?“, | Wann
tritt der Schmerz immer auf?, Dauerhaft oder punktuell?*, | Hatten
Sie vorher schon Beschwerden?*, ,,Nehmen Sie Medikamente, die da-
mit in Zusammenhang stehen?“. Arzte und Arztinnen sind perfekt im
Fragenstellen, und je mehr sie davon stellen, desto kompetenter und
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empathischer wirken sie, da sie sich in unseren Augen ein allumfas-
sendes Bild machen.

Fragen sind nicht gleich Fragen

Aber es kommt nicht nur darauf an, dass du Fragen stellst, sondern
auch, welche Fragen du stellst. Insbesondere gezielte, konkrete Fra-
gen sorgen dafiir, dass dein Gegeniiber dich sympathisch findet.

Eine Untersuchung iiber Mikro-Gesichtsausdriicke ergab, dass Fra-
gen wie , Wie geht es dir?“, ,,Was machst du?* oder ,,Woher kommst
du?“ keine Verdnderung in der Stimmung des Gegeniibers ergaben.
Fragt man die Leute aber gezielt ,,Was war dein Highlight in dieser
Woche?“, , Wohin geht es in deinem néchsten Urlaub?“ oder ,,Hast du
heute noch etwas Interessantes vor?“, fangen sie an zu strahlen und
von sich selbst zu erzdhlen.

Deine Fragen bestimmen, wie du auf Menschen wirkst. Je indivi-
dueller, desto besser. Dies beweist die amerikanische Datingplattform
OkCupid eindriicklich. In einer Studie wurden 500.000 Ansprachen
in Erstkontakten untersucht. Das Ergebnis: Originelle Ansprachen
schneiden besser ab als Standardfloskeln. Manner, die mit ,,Howdy?*
beginnen statt mit ,,Hey“ oder ,Hi“ wiirden mit 40 Prozent héherer
Wahrscheinlichkeit eine Antwort auf ihre Frage bekommen.'

Bist du auf Datingplattformen unterwegs? Dann probiere doch mal
mit Fragen zu punkten wie: Was ist dein Lieblingsgeruch, dein letzter
Ohrwurm, wie oft driickst du auf Snooze, welches Emoji wirst du ...?

Gemeinsamkeiten finden

Guter Small Talk gelingt durch gemeinsame Schnittmengen. Versuche
daher, Gemeinsamkeiten mit deinem Gegeniiber zu finden. Laut dem
Ahnlichkeits-Attraktions-Paradigma® schlieflen sich Menschen be-
vorzugt den Menschen an, die ihnen dhnlich sind. Das bedeutet, wir
mogen Menschen, die aus dem gleichen Ort kommen wie wir, die an
der gleichen Universitdt studiert haben, die wie wir einen Hund oder
eine Katze besitzen oder die besondere Essgewohnheiten mit uns
teilen.
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Es heifit also, gemeinsame Werte zu betonen. Finde heraus, fiir wel-
che Themen sich die andere Person interessiert. Du merkst, ob du den
Nerv getroffen hast, wenn die andere Person mit dem Kopf nickt, be-
stdtigend ,,Mhmm, mhmm“ murmelt, sich interessiert nach vorne
beugt, iiberrascht ,,Wow* sagt, neugierig die Augenbrauen hebt, 1a-
chelt oder lebendiger diskutiert. Gute Gesprdche verlaufen wie Tisch-
tennis. Ping Pong. Die eine Person erzdhlt etwas, die andere kniipft
an. Ping Pong.

Charismatische Menschen schaffen es dabei meist, den Ball sehr ga-
lant zuriickzuspielen. Auf die Aussage: ,,Wie schon, dass du da bist!“
antworten sie ohne Umschweife: ,,Wie schon, dass ich hier sein darf.
Ich hatte mich schon sehr darauf gefreut, dich wiederzusehen! Wie
geht es dir?“ Sie spielen den Ball so zuriick, dass die andere Person
moglichst viele Ankniipfungspunkte hat.

Antworte auf Fragen wie ,,Woher kommst du?“ nicht einfach mit
»Aus Hamburg*. Dadurch erreichst du keine Schnittmenge und er6ff-
nest keine neuen Themen. Antworte stattdessen: ,,Geboren wurde ich
in Freiburg, dann habe ich wdhrend meiner Ausbildung in der Ecke
Heilbronn gelebt, war dann wdhrend des Studiums in Berlin und nun
hat es mich beruflich nach Hamburg verschlagen, weil ich die See
liebe.” So ergeben sich ganz verschiedene Schnittstellen. Hier kann
der andere sich dann wieder problemlos ins Gesprdch einklinken und
vielleicht entdeckt ihr erste Gemeinsamkeiten. Vielleicht hat er auch
schon einmal im Siiden gewohnt, kennt Berlin oder Hamburg.

Aber Achtung: Die Balance macht es. Wir alle kennen diese Menschen,
die nur von sich erzdhlen und ihrem Gegeniiber gar keine Fragen stel-
len. Wer ohne Punkt und Komma von sich redet, wirkt, als ob er etwas
kompensieren miisste oder sich fiir wichtiger als seine Mitmenschen
halt. Genauso unsympathisch ist es, wenn jemand sein Gegeniiber
ausfragt und im Gegenzug nichts von sich preisgibt. Das erinnert
dann eher an ein Verhor als an eine angenehme Unterhaltung.'s
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Stand 2025. Anderungen vorbehalten.

stilvoll und sympathisct’\
riiberkommen — SO geht's

Gut
BENEHMEN,
SYMPATHISCH

riiberkommen

GABRIELA
gutes Benehmen,
sicheres Auftreten,

MODERN-LIFE Ausstrahlun

g

ETIKETTE
Foe® im Comorking Space
oder beim Smalltalk

MEYER e Mehr als Knigge:
iiberzeugende
Umgangsformenin
im Sternerestaurant

Moderne Umgangsformen,
erfolgreiche Selbstprasentation
und digitale Etikette
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Gabriela Meyer
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288 Seiten, Softcover
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ISBN 978-3-8426-4203-4
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...bringt es auf den Punkt.
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sondern logisch!

M.Sc. Dsychologin . Se|bstﬁjrsorge
—— Anke GlaBmeyer ~ aufdreiEbenen
‘ trainieren: Mit Tipps
und Ubungen zu
Themen wie Bewe-
gung, Erndhrung,
Atmung, Schlaf,
seelisches Wohlbe-
finden und starkende
Beziehungen

e Durch eine eigene

Wie du dich selbst nicht vergisst Erkrankung kennt die
und deine Herausforderungen Autorin und Psycho-
. besser meisterst ‘ therapeutin Anke
£ GlaBmeyer auch die
,i; DER ; B.etroffener?pers.pek-
§D RATGEBER FUR tlv'e und weif3, V\{.Ie
: GESUNDEN ! heilsam Selbstfiir-
E EGOISMUS | sorge in schwierigen
i Lebensphasenist
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Anke Glameyer
Selbstfiirsorge — dein Anker
in turbulenten Zeiten

256 Seiten

14,5x 21,5 cm, Softcover
ISBN 978-3-8426-4262-1
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humbeldt
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