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Einfihrung

Geld bedeutet Kommunikation

Ist Geld gut oder schlecht? Ist der Mensch eine Maschine ohne
Individualitdt? Ein roboterhaftes Wesen, dass nur nach Geld und
Besitz strebt? Die neuesten Forschungsergebnisse aus Gehirn-
forschung, Verhaltensékonomie, Psychologie und Neuromarke-
ting zeigen ein ganz anderes Bild von einem nach Individualitat
strebenden Menschen. Fakt ist: Nutzt eine Person seine ihm
innewohnenden Eignungen, Potenziale und Werte, zusammen-
gefasst in einem so genannten Personlichkeitsportfolio, ergeben
sich daraus vielfaltige Moglichkeiten, eines sinnvollen Lebens-
und Arbeitsmodells, dass sich nachhaltig sowie werthaltig auf
jetzige und kiinftige Lebensherausforderungen anpassen lasst.

Menschen, die gut kommunizieren konnen, haben keine
Geldprobleme! Finanzielle Resilienz ist in unseren bewegten
Zeiten von daher ein wichtiger Begriff, um mit vielen
Unwagbarkeiten in  Umbruchszeiten wie diesen, sinnvoll
umgehen zu konnen. Haben bedeutet, sich seines Potenzials
bewusst zu sein und diese personlichen Werte auch zu
kommunizieren. Am einfachsten wird dieser Zusammenhang in
der weltweit wirksamen «Sinn-Okonomie» verstandlich.

Wer bin ich? Ein GroRteil dieses Ichs arbeitet ca. 40-45

Jahre, investiert die meiste Energie- und Lebenszeit in diverse
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Tatigkeiten, deswegen ist es von entscheidender Bedeutung,
welche Arbeit am besten zu Ihnen passt und nicht umgekehrt!
Viel Geld kénnen Sie am besten und sichersten durch ihren
Traumjob verdienen, am Ende dieses Buchs finden Sie den
Limbischen Strukturtest, um sinnvoll beginnen zu konnen.

Beim entspannten Umgang mit den Finanzen sind primar
individuelle Fahigkeiten und Eigenschaften, sowie ein stabiles
Grundwissen in Strategie- und Management von essentieller
Bedeutung. Wenn Sie mehr Uber lhren Personlichkeitskern
erfahren und wissen wer Sie sind, ist es sehr einfach, einen
finanziellen Weg zu verfolgen, der zu lhnen, lhrem Leben, ihren
Beziehungen und ihrer Zukunft, perfekt passen wird. Wenn Sie
mehr als ein lauwarmes Leben in Passivitdt und Sorge erleben
mochten, und ein fiinfstelliges Monatseinkommen nach einer
bestimmten Zeit ernten mochten, missen Sie die im folgenden
geschilderten Werte implementieren. Ich spreche aus eigener
Erfahrung aus 30 Jahren Lehr- und Seminartatigkeit mit Gber
50.000 Teilnehmer* innen aus 12 Landern und der Beratertdtig-
keit mit Konzernen und KMUs und dadurch generierten Millio-
nenumsdtzen. Sie haben es also hier nicht mit einem idealist-
ischen Buchautor zu tun, der keine eigenen Millionen vorweisen
kann.

Werte wie Haben und Sein sind keine Gegensatze mehr,
sondern in ihrer gesunden Wechselwirkung zueinander die

notwendige Grundlage fir ein sinnerfilltes Leben. Die einseitige
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Sichtweise auf das existenzielle Thema Geld, dass es entweder
mit Gier, Neid und Macht (westliche Zivilisationsvorstellung) auf
der einen und mit Moral, Askese, Verzicht und Leid auf der
anderen Seite in Verbindung gebracht wird (traditionelle
Ostliche Vorstellung aus dem Yoga), ist nicht mehr zeitgemaR.
Haben und Sein als Grundlage der sich weltweit stark ausbreit-
enden Sinn-Okonomie, zeigt das schon heute sehr gut. Die Sinn-
Okonomie zeigt viele neue Grauténe- und Schattierungen
zwischen den Extrempositionen des (blichen Schwarz-Weil-
Denkens in Geldangelegenheiten. Eine gangige Schuldmoral, die
noch vom lutherischen Ablasshandel abstammt, braucht nieman-
d mehr, genau so wenig die pure Geldgier, die unseren Planten
auf Dauer fix und fertig macht. Eine einseitige Perspektive auf
Geld, wie die Entwicklungsgeschichte des Geldes zeigt, hatte
noch niemanden, weder Staaten noch Privatpersonen, wirklich
weitergeholfen. Geld ist eine kollektive Projektionsfldache fiir das
Sein- und Habensverstandnis des Menschen. Auch hier hilft die
Goldene Mitte zwischen den Extremen zum Verstandnis, dass
Geld, neben Liebe, Gesundheit und Beruf die wirklichen Funda-
mente im Leben darstellen.

Bevor ich Ihnen gerne erklare, wie Sie erfolgreich und vor
allem entspannt den Weg zur ersten Million gehen kénnen, ist es
fundamental wichtig, einige wenige Grundprinzipien zum Thema
Geld zu verstehen. Ich wiinsche Ihnen schon jetzt eine gute Rei-

se.
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Sein oder Nicht-Sein (das ist hier die Frage)?

Diesen existenziellen Grundbegriffen menschlichen Seins, den
schon Shakespeares Statement ,To be or not to be” im Jahre
1601 bis heute publikumswirksam aufgriff, zeigt sich die einzig-
artige Briicke vom Individuum zur Gesellschaft: Sein oder Nicht-
Sein? Die Soziologie dieser Verbindung ist gleichbedeutend mit
der menschlichen Existenz von Freiheit oder Abhangigkeit, von
Entwicklung, Stillstand oder Tod im Leben. Kommunikation ist in
seinen vielfiltigen Ausdrucksformen die einzige und primare
Handlungsform, die das Sein des Individuums mit der Gesell-
schaft sinnvoll und nachhaltig miteinander verbindet, sowie lang-
fristig wachsen lasst. Indem Hamlets Protagonist Zweifel am Le-
ben und gleichzeitig am Tod duRert, entsteht die europdische
Seinsfrage par excellence.

Die Uber 350 Jahre spater erschienenen Arbeiten von
Erich Fromm sind schon lange obsolet geworden, welcher den
meisten Menschen u. A. vorwirft, Konsum mit Liebe zu verwechs-
eln. Fromm hatte ein ausgepragt deterministisches Menschen-
und Weltbild, ganz in der Tradition der Psychoanalyse.

Die psychologischen Mechanismen der Geldentstehung,
wie man es vermehrt oder verliert, sind aus der Verhaltenséko-
nomie und dem Neuromarketing schon lange bestens bekannt.
Wer die sieben Hintergriinde von Geldproblemen kennt, die an
spaterer Stelle im Buch vertieft behandelt werden, sowie sein

eigenes Personlichkeits- oder Werteportfolio entwickelt, kann
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mit groRer Gelassenheit auf seine Finanzen schauen und
bendtigt vor allem eines nicht mehr: Verlustangst oder Gier!
Denn Menschen, die ihren Begabungen folgen, kénnen sich
selbst und anderen den groReren Nutzen stiften. Das
Verstandnis dieser Hintergriinde sind der Schliissel dazu, sinnvoll
und entspannt gutes Geld mit einer sinnvollen Tatigkeit zu
verdienen. Nicht selten kann mit diesem handlungsorientierten
Wissen ein grof3er personlicher wie auch materieller Reichtum
auf wirklich entspannte Weise generiert werden.

Es qgilt also, die einseitige Sicht auf Geld durch eine neue

Vielfalt von Geldperspektiven auszutauschen.

Yoga - ein Weg mit vielen Maoglichkeiten

Yoga und dessen Wortwurzelstamm ,yui“ bedeutet
.Verbinden”, ,Einswerden” und hat (ber die Jahrtausende hin-
weg unzdhlige Methoden entwickelt, den Emotionalen und
Geistigen Energiefluss des Menschen zielgerichtet und pro-
fessionell einzusetzen. Dabei ist es nicht notwendig, an Gott
oder ahnliche Illusionen zu glauben, da die ersten Yoga-
praktizierenden, die sog. ,Yogis und Yoginis“, diese Methoden
lange vor dem Entstehen jeglicher Religionen praktizierten; die
Rede ist von ca. 4500 Jahren vor der europdischen Zeitrechnung.

Yoga bedeutet, die Kontrolle und Disziplin des eigenen
Energieflusses von Geflihlen, Gedanken und samtlichen, sinn-

lichen Wahrnehmungen zielgerichtet auf ein bestimmtes Ziel zu
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richten, um mit diesem in eine vollkommene Einheit zu gelangen,
der Verschmelzung von Subjekt und Objekt.

In der traditionellen Vorstellung des Yoga geht es um
Erleuchtung, also der Einswerdung mit dem zentralen Kern des
Universums. In Yogischer Sprache meint dies die Vereinigung von
«Atman» und «Brahman». Diese sehr obsolete Vorstellung geht
davon aus, dass bei der Geburt eines Menschen eine «Seele»,
(was auch immer das sein soll) in den neugeborenen Korper
inkarniert. Das hochste Ziel nach traditioneller hinduistischer
und buddhistischer Vorstellung ist die «Wiedervereinigung» mit
diesem kosmischen Ursprung allen Seins, also dem Brahman.

Vor Jahrmillionen mag das zwar fir einige Individuen
attraktiv gewesen sein - in der heutigen Zeit wirkt es tatsachlich
aus der Zeit gefallen, einsam den Weg des «Sadhana» - der
traditionelle indische Geistespfad mit allerlei moralischen Yoga-
praktiken - zu gehen. Dieses fix vorgeschriebene, monchische
Leben oder auch der Weg des «Sannyas» (Entsagung) fuhrt
unbedingt in Isolation, Einsamkeit und Depression.

Yoga ist zudem viel mehr, als das Praktizieren von Kérper-
und Atemiibungen und dem damit verbundenen Instagram-
Lifestyle, wo Yoga undifferenziert genau so wie Zahnpasta oder
Dosenravioli beworben wird. Soziale Medien wir Tik-Tok bieten
als Gipfel groftmaoglicher Oberflachlichkeit, Yoga als Instant-
Erleuchtungsmethode an!

Es ist gut und richtig, Vollkommenheit anzustreben - es
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existieren auch brauchbare Mittel und Wege (z. B. die Yoga-
Sutras des Patanjali), jedoch bestimmen weder Religionen,
Spirituelle Sekten oder Gurus, was fir ein Leben nach der
Erleuchtung oder dem vollstdndigen Erwachen gefiihrt werden
soll. Es ist und bleibt jedem Menschen selbst (iberlassen, wie,
wann und wo das vollkommene Leben «danach» gefiihrt wird!
Oder glauben Sie wirklich an all den faschistischen Karma-Kram,
an Himmel und Holle, an eine Erbsiinde (christliches Dogma)?
Das grofite Problem aller Spirituellen und Religiosen
Gruppierungen ist doch, dass alle - ohne Ausnahme - an ein gutes
oder optimales Leben erst nach dem Tod glauben! Wir sind
schlieBlich alle dazu geboren, um in dieser Welt zu leben - und
zwar erfillt, gesund und finanziell unabhangig zu sein! Es gibt
kein Leben nach dem Tod, finden Sie sich damit ab. Askese,
Fasten, Demut, Leiden..... ein Leben geduckt in Entsagung mit
der Bettelschale in der Hand fiihren? Wollen Sie wirklich die
Millionste Kopie eines Jesus oder Buddha sein? Jeweils eine

dieser Gestalten reichte schon vollkommen aus.

Geld - Tauschmittel auf Vertrauensbasis

Die Grundlage, um Uber «Geld» die richtigen Gedanken zu
finden, ist die Tatsache, dass es sich um ein imaginares Tausch-
mittel auf Vertrauensbasis handelt. Vertrauen ist jedoch nur die
kleine Schwester der Kommunikation, die den Austausch person-

licher und materieller Wertehaltungen im zwischenmenschlichen
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Bereich Uberhaupt erst ermdglicht. Geld besitzt lediglich eine
Symbolkraft im Sinne von Wert und Gegenwert, es ist abhdngig
von der Gesellschaft und den Menschen, die mit diesem Symbol
des Tauschhandels von Waren- und Dienstleistungen, umgehen.
Geld als offiziell anerkanntes Kompensationsmittel ist lediglich
Spiegelbild eines global funktionierenden Wirtschaftssystems,
dass durch den Austausch von Waren- und Dienstleistungen in
Gang gehalten wird. Somit besitzt es als universelles Tauschmit-

tel den Charakter von Kommunikation und Transformation.

Geld ist ein Werteaufbewahrungsmittel

Vereinfacht, aber professionell ausgedriickt ist Geld ein Wer-
teaufbewahrungsmittel. Je nach persoénlicher Umgangsweise
vervielfacht es seinen Gegenwert in Haben- oder Sollform. Geld
besitzt also wiederum eine eigenstdndige Wachstumsdynamik
(Zinseszins).

Ein Wert, der zum richtigen Zeitpunkt beim entsprechen-
den Zielobjekt besonders gut herausgestellt und kommuniziert
wird, wird als viel hoher bemessen, als wenn exakt der gleiche
Wert (Ware- oder Dienstleistung) zwar angeboten wird, aber den
richtigen Rahmen verfehlt, obwohl es sich um die gleiche Quali-
tat des gleichen Produktes handelt. Dies nennt sich Zielgruppen-
kommunikation oder Product-Placement.

Seit Richard Nixons Wirtschaftsreform im Jahre 1971, be-

sitzen weltweit alle Geldwdhrungen keinen realen, sicht- oder
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messbaren, gleichwertigen Gegenwert (z. B. als Goldreserve)
mehr. Diese Tatsache, dass Geld nicht mehr «sicht- oder greif-
bar» sein muss, ist fast allen Menschen klar, wenn sie Kredit-
kartengeld zur Bezahlung nutzen oder Waren oder Dienstleist-
ungen auf «Rechnung» zur Verfligung gestellt bekommen. Der
Ubergeordnete Begriff jeglichen Austauschs von Waren- und

Dienstleistungen, ist von daher die Kommunikation.

Innerer und dufRerer Reichtum

Geld ist weltweit eine sehr beliebte Projektionsflache, um
personlichen Erfolg, aber auch um eigenes Versagen rechtferti-
gen zu wollen. Geld als Tauschwert muss als Kommunikations-
mittel verstanden werden - denn Menschen, die gut kommuni-
zieren kénnen, haben grundsatzlich keine Geldprobleme!

Geld ist also viel mehr als ein betriebswirtschaftliches
Mittel zum Zweck, sondern auch ein Ausdruck unserer personli-
chen und sozialen Wertehaltungen. Die Potenziale, Moglichkei-
ten und Lebensoptionen eines Menschen werden auch als inne-
rer Reichtum bezeichnet - im Kontrast zum sichtbaren, materiel-
len Reichtum. Wenn sich Menschen professionell mit ihren
inneren «Reichtimern« Werten, Eignungen und Potenzialen
auseinandersetzen, entsteht so ein «Personlichkeits- oder
Werteportfolio». Dieses ermitteln Sie im spateren Kapitel
«Traumjob-Design». Einfache Formulare zum spielerischen

Ausfillen, begleitet durch professionelle Auswertungen fiihren
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Sie dort sicher zu lhrem Persoénlichkeitsportfolio, der Grundlage

jeglichen Erfolges.

Das Personlichkeitsportfolio eigener Werte macht uns wert-
voll - Kompass und Orientierungshilfe

Dieses Personlichkeitsportfolio beschreibt den inneren Reich-
tum an Talenten, Potenzialen, Werten und Eigenschaften (nicht
jedoch ihrer Interessen, Wiinsche oder Ziele, die lediglich zu Gber
95% Pragungen von Elternhaus, Umfeld und Gesellschaft sind!).
Die personlichen Eignungen (nicht Neigungen!) zeigen deutlich,
was Sie von anderen Menschen unterscheidet bzw. im letzteren
Fall, dberhaupt nicht unterscheidet. Dieses individuelle, person-
liche Werteportfolio konnen Sie selbstverstandlich bei Bedarf zu
duBerem Reichtum, also Geld, verwandeln. Voraussetzung
hierfir ist die Koordination moéglichst vieler oder aller Person-
lichkeitseigenschaften zu einem harmonischen Gesamtbild - dem
so genannten Personlichkeitsportfolio. Es geht beim Personlich-
keitsportfolio als Kompass und Orientierungshilfe darum, von
der Fremdsteuerung zur Selbststeuerung umzuschalten.

AuRere Werte sind fragiler als die persdnlichen Werte,
deshalb ist die Klarheit hierfir von entscheidender Bedeutung,
welche Werte ich vertrete, wer ich bin und wo ich im Leben hin
will. Zwei Menschen kénnen (iber die exakt gleichen oder sehr
dhnlichen Potenziale verfiigen und - rein dul3erlich betrachtet -

entweder in einer bunt angemalten Plattenbausiedlung, dem
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Reihenmittelhaus mit kleinem Vorgarten, oder in einer einzigar-
tig designten GroRRraumvilla in Hanglage, leben. Dieses plakative
Beispiel findet sich auch oder geradezu in véllig verarmten Lan-
dern der dritten Welt, sowie in den westlichen Industriestaaten,
parallel wieder. Es ist jedoch iberhaupt nicht ausgemacht, wel-
che Bewohner dann in welcher Behausung glicklicher sind oder
sein konnen!

Darlber hinaus kann Geld als Mal3stab fir den Wert von
Waren und Dienstleistungen dienen, da der Preis einer Ware
oder Dienstleistung oft durch Angebot und Nachfrage sowie
durch die verfiigbare Geldmenge beeinflusst wird. Geld kann
auch als Instrument zur Vermogensbildung und zum Erreichen
von finanziellen Zielen dienen. Geld hat jedoch auch seine Nach-
teile. Es kann zu Gier und sozialen Unterschieden fiihren, wenn
Menschen versuchen, immer mehr Geld zu verdienen und da-
durch andere ibervorteilen.

AufRerdem kann Geld dazu fihren, dass Menschen den
Wert von Dingen aufgrund ihres Preises und nicht aufgrund ihres

tatsachlichen Nutzens bewerten.
Aristoteles - Die Nikomachische Ethik der Okonomie

Insgesamt ist die Bedeutung von Geld sehr umfassend und hangt
von individuellen und gesellschaftlichen Faktoren ab, so wie es
schon Aristoteles in seiner «Oikonomia» beschrieben hatte. In

der Nikomachischen Ethik beschreibt er die Grundlagen einer
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Gemeinschaft, indem er jedem Menschen das Recht und die
Pflicht zuordnet, sich gemal} seinen Eignungen und Fahigkeiten
zu entwickeln.

Geld kann in vielen Fallen dazu beitragen, das Selbstwert-
gefihl einer Person zu steigern, da es ihr die Mdglichkeit gibt,
ihre Bedirfnisse zu erfillen und ihre Ziele zu erreichen. Wenn je-
mand genug Geld hat, um sich beispielsweise ein angenehmes
Zuhause, Bildung, Gesundheitsversorgung und Freizeitaktivita-
ten leisten zu konnen, kann das zu einem Gefiihl der Sicherheit
und des Wohlbefindens beitragen. Man darf nie vergessen, das
Geld, in welcher Relation auch immer, lediglich ein symbolischer
Gegenwert zu «etwas» darstellt und «an sich», isoliert ohne
Tauschwert betrachtet, keinen eigenen Wert besitzt! Jedoch ist
Geld allein nicht die Quelle des Selbstwertgefiihls. Die Wert-
schdtzung von Familie, Freunden und Kollegen sowie personliche
Erfolge und Errungenschaften kénnen ebenso dazu beitragen.
Eine gesunde Selbstachtung und Selbstliebe kommen aus vielen
Aspekten des Lebens und erfordern eine Vielfalt von Faktoren
wie Selbstreflexion, Selbstfiirsorge, Selbstvertrauen und Selbst-
akzeptanz. Eine ausgewogene und befriedigende Lebensweise
erfordert eine Vielfalt von Aspekten wie soziale Beziehungen,
Gesundheit, Bildung, personliche Erfiillung und emotionales
Wohlbefinden.
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Zusammengefasst ist Geld daher folgendes:

Tauschmittel: Geld ermdglicht den Handel, indem es als Mittel
fir den Austausch von Waren und Dienstleistungen dient. An-
statt direkt Waren gegen andere Waren zu tauschen (Tausch-
handel), wird Geld als Vermittler verwendet, um den Handel
effizienter zu gestalten.

Wertspeicher: Geld dient als Speicher von Wert, da es den Wert
im Laufe der Zeit bewahrt. Im Gegensatz zu verderblichen
Giltern kann Geld als langfristige Wertanlage genutzt werden.
Recheneinheit: Geld fungiert als MaReinheit, mit der der Wert
von Waren und Dienstleistungen bewertet werden kann. Es er-
leichtert den Vergleich von Preisen und Werten.
Kommunikation: Geld ist vollig von seinen Gegenwerten
abhangig und somit ohne diese nicht existent (siehe Inflation).
Wenn Sie gut kommunizieren kénnen, konnen Sie strategisch
einen Borsenkurs enorm steigern oder auch gezielt in den
Abgrund eines Penny-Stocks fiihren (siehe Kodak).

Vertrauen: Die Bedeutung von Geld beruht auf dem Vertrauen,
das die Menschen in seine Funktionen und seinen Wert haben. Es
spielt eine entscheidende Rolle in Wirtschaftssystemen und
beeinflusst viele Aspekte des gesellschaftlichen, wirtschaftlich-

en und individuellen Lebens.
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Geld, Identitat

und Kommunikation
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Geld, Identitat und Kommunikation

Das Thema Geld ist daher eine direkte Konfrontation mit unserer
Identitdt. Geld ist ein symbolisches Tauschmittel, das eine
ausgepragte Eigendynamik besitzt und sich nach den bestehen-
den Zinsgesetzen im weltweiten Wirtschaftskreislauf mit positi-
vem oder negativem Vorzeichen, eigenstandig immer weiter ver-
mehrt. Geld bedeutet vereinfacht ausgedriickt, ein allgemein
festgelegter Tauschwert, der den friiheren, reinen Tauschhandel
der Naturalwirtschaft, ersetzte. Die heutigen Geldformen ent-
standen aus Primitivgeld, z. B. Muscheln, Reis oder Gerste, die im
Geschaftsleben als Tauschmittel verwendet wurden.

Ziel dieses Buches und insbesondere der Geldyoga-Semi-
nare® dazu ist es, mit den eindeutig klischeehaften Vorurteilen
gegeniiber der kollektiven Projektionsflache Geld aufzurdumen.
Werfen wir ein neues Licht auf ein Energiesymbol, das nicht nur
die materielle Welt bewegt. Armut ist eine Einschrankung, die in
der Natur der Evolution nicht vorgesehen ist, da Wachstum fiir
ein Soziales Miteinander der Antreiber der Evolution ist. Bei der
Betrachtung der Natur sehen wir einzig Uberfluss, meist sogar
Verschwendung.

Geldprobleme sind konditionierte Anstrengungen des
Verstandes, stellen ein Vater- und Kommunikationsproblem dar
und zeigen unsere personliche Einstellung zum Thema
Selbstwert. Finanzieller Reichtum ist nicht wunsozial, im

Gegenteil, damit konnen sinnvolle Projekte der eigenen
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Entwicklung und die anderer besser geférdert werden. Geld ist
auch ein Ausdruck, wie wir mit unserer Umwelt kommunizieren
konnen. Horen Sie auf, Geld nur einseitig moralisch oder nur
materiell zu bewerten! Geld ist also primar eine Projektions-
flache des sozialen Miteinanders!

Um das besser zu verstehen, denken Sie an die Inflation
zum Kriegsende 1945, bei der 1 Liter Milch ca. 2 Millionen
Reichsmark kostete. Das Thema Geld wird meist noch als eine
Angelegenheit materieller Natur angesehen. Weniger bekannt
ist die extrem tempordre bzw. flexiblere Position seines
tatsachlichen Gegenwertes als Wertaufbewahrungsmittel.
Betrachten Sie bitte dazu das Verhalten und die Bewegungen
von unterschiedlichen Wahrungen und Aktienkursen unterein-
ander an nur einem Tag oder nur innerhalb einer Stunde einer
beliebigen Wertpapierbérse.

Die Fahigkeit, Wiinsche, Visionen und personliche Traume
umsetzen zu konnen, ist eine wichtige Fahigkeit des Menschen
hinsichtlich seiner Selbstwirksamkeit. Geld ist in der Konsumwelt
ein notwendiges Hilfsmittel der Manifestation - mehr nicht.
Trotzdem sollte es eine Freude sein, damit gelassen und ent-
spannt umgehen zu kénnen. Geld ist Wertmal3stab sowie eine
Recheneinheit. Der Wert einer Geldeinheit wird als Kaufkraft be-
zeichnet. Aus der Psychologischen Forschung, der Schuldnerbe-
ratung sowie mannigfachen Sozialstatistiken ergibt sich folgen-

des Muster bei Problemen mit dem Thema Geld:
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‘Die sieben Hintergriinde von Geldproblemen:

\
- Geldprobleme sind Kommunikationsprobleme.

- Geldprobleme sind veraltete, rudimentare Vater- und
| Autoritdtsprobleme.

- Geldprobleme entstehen durch ein mangelndes

| Selbstwertgefihl.

- Geldprobleme entstehen durch das passive Unver-
- stdndnis des sozialen und kommunikativen Prinzips von
Geben und Nehmen.

[
- Geldsorgen tragen in sich das Potenzial nicht gelebter
Personlichkeitspotenziale.

[

- Geldsorgen entstehen durch unbewusste Schuldge-

~ Fihle, die in einer Leistungsgesellschaft 6konomische
Schuldsituationen nach sich ziehen kénnen.

\
- Geldprobleme sind ein Hinweis auf das ,Mutter-
- Theresa-Syndrom” samariterhafter Fremdbestimmung.
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Geld

und Sexualitat
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Korper-Kommunikation - Sinnlichkeit ist Trumpf

In diesem Kapitel beschreibe ich Ihnen handfeste und praktische
Anwendungen fir den Alltag unserer Gesellschaft in Bezug auf
Sexualitdt und Geld. Das dahinterstehende Energie- und
Wirkungsprinzip bei beiden Werten sehr dhnlich und steht daher
in standiger Wechselbeziehung zueinander.

Wir hatten bereits im ersten Kapitel den Zusammenhang
des Prinzips von Geben und Nehmen als evolutiondres Prinzip
menschlichen Lebens- und Lernens kennen gelernt. Diese Form
der fundamentalen Kommunikation und des Austauschs im
zwischenmenschlichen Bereich kann von einfachen Formen der
Kooperation, Uber Bindung und sozialer Ndhe, zu festen Bezie-
hungsverhaltnissen fiihren. Je intensiver die Zusammenhdnge
personlicher Nahe in diesem Bereich werden, umso starker
wdchst auch das Vertrauen im Hintergrund jeder Beziehungs-
form als stillschweigend vereinbarte Kommunikationsform.
Dieses eher unbewusste Zulassen von Ndhe und Vertrauen in
bestimmten Lebensbereichen kann je nach Bewusstseinsentw-
icklung einzelner, beteiligter Personen zu Einseitigkeiten fiihren;
es sei an dieser Stelle dahingestellt, ob subjektive Intensionen
aus Grinden personlicher Defizite, verdeckten Machtansprich-
en, Uberlebenskampf oder einfach auf Nachl3ssigkeit beruhen
mogen. Die Symmetrien der Interessenlagen konnen jedoch im

Fall ausschlieRBlich iber bewusste Kommunikation geldst wer-
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den. Jegliche Formen dieser Austauschverhaltnisse sind zuerst
sozial und nicht 6konomisch bedingt! Vertrauensverhaltnisse
wachsen selbststandig und sind somit zum GroRteil emotional
gesteuert und primar in ihrer Entstehung nicht von Macht be-
einflussbar. Erst wenn ein gewachsenes Vertrauen existiert, kann
Macht diese Verhaltnisse zementieren und damit ausnitzen.
Neurobiologisch gesehen, entstehen primar im Limbi-
schen System des Gehirns Verdrahtungen und damit im Unbe-
wussten. Das Limbische System ist der alteste Teil unseres
Gehirns und ca. 2,2 Millionen Jahre alt. Viele sinnliche Eindricke
einer zweiten Person, Gruppe, Gesellschaft oder Nationalitat
pragen somit einen Gehirnbereich oberhalb der Wirbelsdulen-
spitze. Ahnlich einer Torwichterfunktion vermittelt die so
genannte Amygdala als Kern des Limbischen Systems ausschliel3-
lich iber emotionale Reflexe spdter an die GroRhirnrinde, hier
genau dem Neokortex oder Vorderlappen im Stirnbereich, das
Signal von Ja oder Nein bzw. Jein, wenn kein komplettes
Vertrauen zu einer Person oder Sache besteht. Das Denken bzw.
das Bewusstsein wiirde in einem solchen Fall den Impuls wieder
an das Limbische System zuriickgeben. Dieser Vorgang geschieht
automatisiert aufgrund Jahrtausend alter Muster im Limbischen
System und entzieht sich vollkommen der Kontrolle bewussten
Denkens in Millisekundenbereich. Diese Gehirnreaktion kann im

Guten auch lebensrettend sein.
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Korper-Kommunikation - Von der Sinnlichkeit zum Sex

Sexualitdt ist ein essenzieller Bestandteil menschlicher Be-
ziehungen. Je starker die gemeinsamen, sinnlichen Eindricke
zweier oder mehrerer Personen (bereinstimmen, umso eher
entsteht ein intrinsisches menschliches Bedirfnis, das Gber die
emotionalen, psychologischen und sozialen Komponenten
hinausgeht. Es kann in diesem Zusammenhang, auRer den
eigenen, biologischen Bedirfnissen, auch das Verlangen entste-
hen, die eigenen, biologischen und emotionalen Bediirfnisse mit
einem anderen Menschen zu teilen. Diese Form der Kommuni-
kation im urspringlichen Sinn (lat. Communatio-,Mitteilung’,
verbal, nonverbal, paraverbal) ist die Kommunikation des
menschlichen Kérpers, der eine Synthese oder Einheit mit einem
zweiten Korper (aus Fleisch und Blut) eingeht. Im {brigen hat
Kommunikation per Definition immer das Ziel einer Synthese
zweier Partner, Meinungen, Dinge oder Standpunkte, zu einem

Ganzen zu vereinen

Wieder spielt zu Beginn der Sinnlichen Kérperkommuni-
kation automatisiert (im Sinne der Konditionierung unseres
Limbischen Systems) Sinnlichkeit und Asthetik eine groRe Rolle
(Augenkontakt, Beriihrung, Atmosphare u.v.m.) um koérperliche
Ndhe wahrzunehmen und zuzulassen. Je nach Relation und
Ausschittungsgrad der Hormone Oxytozin (Bindungshormon),

Testosteron oder Serotonin, bestimmen nun die Automatismen
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der entsprechenden Gehirnregion die Korpertatigkeit der jeweils
Beteiligten in deren Korperlust. Das Lustzentrum «Nucleus
accumbens» ist eine kleine Ansammlung von Nervenzellen im
Limbischen System; dieses steuert nun den GroRteil aller
sexuellen Aktivitdten. Geld Ubrigens aktiviert genauso wie ein
gutes Essen oder Sex das Belohnungszentrum im Gehirn - ob wir
wollen oder nicht.

In den beschriebenen Anfangsstadien der Vertrauens-
bildung und Sinnlichen Wahrnehmung kénnen wir leicht so die
ersten Jahre einer Mutter-Kind-Bindung interpretieren, spater
auch die Eltern-Kind-Bindung auf Sozialer, Psychologischer und
Humaner Ebene. Diese natiirliche Form der Intimitat gehért zur
Identitdt des Menschen und wird deshalb als Grundbediirfnis
geschatzt und anerkannt.

Aus diesen Basics heraus entstehen Beziehungen und
Partnerschaften - Sexualitdt spielt dabei, auRer bei Freud und
den meisten Psychoanalytiker*innen, keine oder nur eine sehr
untergeordnete Rolle. Die «Triebtheorie» und der sogenannte
«Todestrieb» sind subjektive Erfindungen und Fantasien von
Sigmund Freud, die bis heute weder wissenschaftlich anerkannt
noch bewiesen sind und eher in einem Psychologiemuseum ihren
Platz finden sollten. Wer die Geschichte der Psychoanalyse
genauer studiert wird feststellen, dass ihr Ursprung im Mesmer-
ismus liegt; danach wurden von Freud selbst keinerlei wissen-

schaftliche Tests irgendeiner Art zwecks Kontrolle der Methode
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Finanzielle Freiheit -

Gewinne bis 300 Prozent

Die Flankendehnung -
Utthita Parshvakonasana
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Fakt ist: Die meisten Steuern (bis zu 52%) zahlen Arbeit-
nehmer, nicht jedoch Unternehmer ohne Auslandsbezug. Lassen
Sie diese Tatsache in Ruhe auf sich wirken und schauen Sie
einmal ihre Einkommens/Lohnsteuererklarungen der letzten 10
Jahre an - was wurde in Wirklichkeit damit gemacht? Wissen Sie
es? Wer rechnet es Ihnen personlich aus? Wer gibt konkret
Auskunft? Niemand.

Aus den verschiedensten gesellschaftlichen Kreisen
kommen immer berechtigte Rufe nach Finanzielle Bildung in der
Schule. Finanzielle Frihbildung, also zu wissen, worum es bei den
Basics der Okonomie und einem bewussten Geldverhalten geht
ist zwingend!

Die einzig realen, legalen und sicheren Maglichkeiten eines
sinnvollen Vermoégens- und Reichtumaufbaus sind:

a) Den Traumberuf verwirklicht leben (Personlichkeitsportfolio)
b) Immobilien

¢) Anwendung von Geldpsychologie und Kommunikationsfluss

Zum Traumberuf, der alle wichtigen und personlichen Starken

fokussiert, lesen Sie das nachstehende Kapitel in diesem Buch.

Risikominimierung

Bitte lassen Sie die vorerst die Finger weg von Investitionen in

Kryptowahrungen, EFT-Fonds, die nicht mindestens 5 Jahre am
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Markt eine Uberdurchschnittliche Performance generierten
sowie Anlageprodukten, die ausschlielich ihre Bank anbietet.
Kaufen Sie Einzelaktien nur aus Brachen die Sie kennen und auch
verstehen! Finanzielle Bildung ist in Europa noch eine Wiiste und
wird vorwiegend von GlUcksrittern, staatlicher (Un-)Reglemen-
tierung und Finanzcowboys unterschiedlichster Couleur besti-

mmt.

Immobilienbesitz

Rechnen Sie bitte zuerst aus, wie viel Miete Sie in den letzten 5,
10 und/oder 20 Jahren bezahlt haben, rein netto. Uberlegen Sie,
wie viel Prozent die monatliche Durchschnittssumme der Miete

ihres Monatslohns bzw. Einkommens ausmacht!

Eine Ubersicht iiber die Wertsteigerungen von Immobilien in
Deutschland, der Schweiz und Osterreich in den letzten 10
und 20 Jahren.

Die Immobilienmarkte in diesen Landern haben in den letzten
Jahrzehnten verschiedene Trends erlebt, die auf unterschied-
liche wirtschaftliche, demografische und politische Entwicklung-

en zurickzufihren sind.

1. Deutschland

Letzte 10 Jahre (2013-2023): 100 Prozent
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In Deutschland haben Immobilien in den letzten 10 Jahren eine
erhebliche Wertsteigerung erfahren, insbesondere in urbanen
Gebieten. Ein Beispiel hierfir ist Minchen, wo die
Immobilienpreise stark gestiegen sind. Der Quadratmeterpreis
fir Wohnimmobilien in Mlnchen ist von etwa 4.500 EUR im Jahr
2013 auf etwa 9.000 EUR im Jahr 2023 gestiegen, was einer

Wertsteigerung von etwa 100% entspricht.

Letzte 20 Jahre (2003-2023): 300 Prozent

Betrachtet man die letzten 20 Jahre, so zeigt sich in Deutschland
eine noch beeindruckendere Entwicklung. In Berlin beispielswei-
se stiegen die Preise fir Wohnungen von etwa 1.500 EUR pro
Quadratmeter im Jahr 2003 auf etwa 6.000 EUR pro Quadratme-
ter im Jahr 2023, was eine Wertsteigerung von etwa 300%
bedeutet.

2. Schweiz

Letzte 10 Jahre (2013-2023): 36 Prozent

In der Schweiz sind die Immobilienpreise ebenfalls gestiegen,
jedoch mit regionalen Unterschieden. In Ziirich beispielsweise ist
der Preis pro Quadratmeter fir Wohnimmobilien von etwa
11.000 CHF im Jahr 2013 auf etwa 15.000 CHF im Jahr 2023

gestiegen, was einer Steigerung von etwa 36% entspricht.

Letzte 20 Jahre (2003-2023): 73 Prozent
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Langfristig betrachtet, haben sich die Immobilienpreise in der
Schweiz stark entwickelt. In Genf beispielsweise stieg der
Quadratmeterpreis von etwa 7.500 CHF im Jahr 2003 auf etwa
13.000 CHF im Jahr 2023. Das entspricht einer Wertsteigerung

von etwa 73%.

3. Osterreich

Letzte 10 Jahre (2013-2023): 71 Prozent

Auch in Osterreich gab es in den letzten 10 Jahren eine deutliche
Wertsteigerung von Immobilien, insbesondere in Wien. Dort
stieg der Quadratmeterpreis fiir Eigentumswohnungen von etwa
3.500 EUR im Jahr 2013 auf etwa 6.000 EUR im Jahr 2023, was

einer Wertsteigerung von etwa 71% entspricht.

Letzte 20 Jahre (2003-2023): 200 Prozent

Betrachtet man den Zeitraum von 20 Jahren, so zeigt sich in
Wien ebenfalls eine signifikante Steigerung. Der Qua-
dratmeterpreis stieg von etwa 2.000 EUR im Jahr 2003 auf 6.000
EUR im Jahr 2023, was einer Wertsteigerung von etwa 200%

entspricht.

Zusammenfassung

Zusammengefasst zeigt sich, dass alle drei Lander in den letzten

10 und 20 Jahren eine erhebliche Wertsteigerung von
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Immobilien erfahren haben, wobei stadtische Gebiete wie
Minchen, Berlin, Zirich, Genf und Wien die grofsten Zuwachse
verzeichneten. Die Wertsteigerungen sind auf verschiedene
Faktoren zurickzufiihren, darunter wirtschaftliches Wachstum,
demografische Entwicklungen, niedrige Zinsen und eine hohe
Nachfrage nach Wohnraum in urbanen Zentren. Die Grafiken
zeigen die Immobilienpreisentwicklung in Deutschland, der

Schweiz und Osterreich in den letzten 10 und 20 Jahren:

1. Deutschland:

- In Miinchen ist der Quadratmeterpreis in den letzten 10
Jahren von etwa 4.500 EUR auf 9.000 EUR gestiegen.

- In Berlin ist der Preis (iber 20 Jahre von etwa 1.500 EUR
auf 6.000 EUR gestiegen.

2.Schweiz:

- In Zirich ist der Quadratmeterpreis in den letzten 10
Jahren von etwa 11.000 CHF auf 15.000 CHF gestiegen.

-In Genfist der Preis iber 20 Jahre von etwa 7.500 CHF
auf 13.000 CHF gestiegen.

3. Osterreich:
- In Wien ist der Quadratmeterpreis in den letzten 10 Jah-
ren von etwa 3.500 EUR auf 6.000 EUR gestiegen.

- Uber einen Zeitraum von 20 Jahren stieg der Preis in Wien von
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Neuromarketing

Warum Emotionen besser
und langfristig verkaufen
und die Logik von Argumenten

regelmaflig versagt

Einbein-Stand -
Natarajasana
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Die Neurodkonomie ist ein interdisziplindres Forschungsgebiet,
das Erkenntnisse aus der Neurowissenschaft, Psychologie und
Wirtschaftswissenschaft kombiniert, um besser zu verstehen,
wie Menschen 6konomische Entscheidungen treffen. Durch die
Erforschung der neuronalen Grundlagen des Entscheidungsver-
haltens konnen wir tiefere Einblicke in die Motivationen, Emotio-
nen und Prozesse gewinnen, die Konsumenten zu bestimmten
Handlungen bewegen. Diese Erkenntnisse sind besonders wert-
voll Fir das Marketing, da sie dazu beitragen, Strategien zu ent-
wickeln, die ein Produkt oder eine Dienstleistung signifikant
besser verkaufen.

Wie das Gehirn Storytelling versteht

Das Gehirn versteht und verarbeitet Geschichten auf eine Weise,
die tief in der menschlichen Erfahrung verwurzelt ist. Wenn Men-
schen Geschichten horen, werden mehrere Gehirnregionen akti-
viert, einschlieBlich jener, die mit Sprache, sensorischer Wahr-
nehmung und motorischer Funktion verbunden sind. Dies fiihrt
dazu, dass Menschen nicht nur passiv zuhoren, sondern die Ge-
schichte quasi «miterleben», als ob sie selbst Teil der Handlung
waren. Geschichten haben das Potenzial, emotionale Reaktionen
hervorzurufen, Erinnerungen zu wecken und eine tiefere Verbin-
dung zum Erzdhler oder Produkt herzustellen. Das Limbische
System. Ein uralter Teil des menschlichen Gehirns, reguliert, was

gut oder schlecht ist und woran wir uns langfristig gewohnen w-
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ollen. Es entscheidet auch dariiber, wen und was wir lieben!

Neurowissenschaftliche Grundlagen des Storytellings
Die Aktivierung des limbischen Systems geschieht wie folgt: Das
limbische System, das fiir Emotionen und Gedachtnis zustandig
ist, wird stark durch emotional ansprechende Geschichten aktivi-
ert. Dies bedeutet, dass gut erzdhlte Geschichten das emotio-
nale Zentrum des Gehirns stimulieren, was dazu fihrt, dass
Menschen sich besser an die Informationen erinnern und eine
tiefere Verbindung zu den prasentierten Inhalten aufbauen.

Durch die Freisetzung von Neurotransmittern (Hirnhor-
mone) werden beim Zuhéren oder Lesen von Geschichten
werden Neurotransmitter wie Dopamin und Oxytocin freige-
setzt. Dopamin verbessert das Gedachtnis und das Lernverhalt-
en, wahrend Oxytocin, auch als , Kuschelhormon” bekannt, Ver-
trauen und Empathie fordert. Diese biochemischen Reaktionen
konnen die Bindung zu einer Marke oder einem Produkt starken.
Gelingt es, Oxytocin beim Gegeniiber freizuschitten, reagiert
das Gehirn sehr dhnlich wie bei einer positiven Mutter-Kind-
Bindung bzw. wenn Menschen glauben und deswegen fiihlen, sie
waren verliebt!

Dies geschieht in der Simulation von Erfahrungen: Das
Gehirn verwendet neuronale Netzwerke, um Geschichten zu si-
mulieren, als ob es die beschriebenen Handlungen oder Ereig-

nisse selbst erlebt. Dies geschieht durch ,Spiegelneuronen”, die
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schen mit den Namen ihrer Freunde und Familienmitglieder zu

suchen, was die Wiederkaufsrate steigerte.

Beispiel 2: Apples "Think Different"-Kampagne

Beschreibung: Apples ikonische Kampagne hob visiondre Denker
und Macher hervor und erzdhlte ihre Geschichten, um die Philo-
sophie der Marke zu betonen, anders zu denken und Innovation

zu fordern.

Neuromarketing-Analyse:

- Storytelling-Effekt: Durch die Einbeziehung von Geschichten
berihmter Innovatoren und der Betonung von Kreativitdat und
Rebellion, wurde eine emotionale Verbindung zur Marke aufge-
baut.

- Gehirnreaktion: Die Kampagne aktivierte das Belohnungssyst-
em des Gehirns (Nucleus accumbens) durch die Hervorhebung
von Innovation und Individualitdt, was zu einem positiven Mar-
kenerlebnis fiihrte.

- Verkaufsergebnis: Die Kampagne trug dazu bei, Apple als Mar-
ke FUr kreative und visiondre Menschen zu positionieren, was zu
einem signifikanten Anstieg der Markentreue und der Produkt-

verkaufe fihrte.
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Beispiel 3: Nike's "Just Do It"-Kampagne

Beschreibung: Nike nutzt personliche Geschichten von Athleten,
um zu inspirieren und eine emotionale Verbindung herzustellen,

die Giber das Produkt hinausgeht.

Neuromarketing-Analyse:

- Storytelling-Effekt: Durch die Fokussierung auf personliche Ge-
schichten von Kampf und Erfolg wurden tiefere emotionale Ver-
bindungen aufgebaut, die die Widerstandskraft und Ent-
schlossenheit des Individuums betonten.

- Gehirnreaktion: Geschichten, die von Herausforderung und Tri-
umph handeln, aktivieren das dopaminerge System, das mit Be-
lohnung und Motivation verbunden ist, und férdern das Gefiihl,
dass auch die Konsumenten ,es schaffen” konnen.

- Verkaufsergebnis: Die Kampagne hat eine langanhaltende emo-
tionale Resonanz erzeugt, die die Markentreue erhéhte und die

Verkaufszahlen von Nike-Produkten weltweit steigerte.

Beispiel 4: Dove's "Real Beauty"-Kampagne

Beschreibung: Dove zeigte ,echte” Frauen anstelle von Models
und erzdhlte Geschichten (iber Selbstakzeptanz und Authentizi-
tat.
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Neuromarketing-Analyse:

- Storytelling-Effekt: Die Kampagne erzdhlte eine Geschichte von
Selbsterkenntnis und Selbstakzeptanz, die viele Frauen an-
sprach, die sich nicht mit traditionellen Schonheitsstandards
identifizieren konnten.

- Gehirnreaktion: Das Freisetzen von Oxytocin durch emotionale
und authentische Geschichten forderte Empathie und Vertrauen,
was eine tiefere emotionale Bindung zur Marke schuf.

- Verkaufsergebnis: Die Kampagne fiihrte zu einer signifikanten
Umsatzsteigerung und starkte die Position von Dove als Marke,

die sich fir echte Schonheit und Authentizitat einsetzt.

Beispiel 5: Airbnb's "Belong Anywhere"-Kampagne

Beschreibung: Airbnb erzahlte Geschichten von Reisenden und
Gastgebern, die zeigten, wie Airbnb Verbindungen herstellt und

authentische Reiseerlebnisse schafft.

Neuromarketing-Analyse:

- Storytelling-Effekt: Durch das Teilen von personlichen
Reisegeschichten und den Fokus auf das Geflhl der Zugehérigk-
eit und Authentizitdt wurde eine starke emotionale Bindung auf-
gebaut.

- Gehirnreaktion: Die Kampagne aktivierte die Spiegelneuronen
der Zuschauer, die sich vorstellen konnten, dhnliche Erfahrungen

zu machen und sich in den Geschichten wiederfanden.
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Traumjob-Design

Der Kompass fiir
die Smarte Lebenskarriere
und

Finanzieller Sicherheit

Nach unten schauender Hund-
Adho-Mukha-Svanasana
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Der berufliche Weg ist nie vorgezeichnet

Wer ein wenig aus dem eigenen Leben lernt, wird schnell fest-
stellen, dass nichts wirklich Festgelegt ist. Es existieren mehr
oder weniger in den jeweiligen Kulturen Normen, die jedoch
auch generationell starken Schwankungen unterliegen.

Die Eignungen (nicht Ihre Neigungen und Winsche) zu
entschlisseln, ist die Voraussetzung fir personlichen Erfolg, be-
rufliche Kreativitdt und Finanzieller Freiheit. Eine Karriere mit
System bericksichtigt personliche Eignungen (Begabungen) und
Talente als entscheidende Werte- und Erfolgsfaktoren fir eine
nachhaltige, gelungene Karriere in Beruf und Privatleben.

Vieltausendfache Berufseignungsanalysen haben ge-
zeigt, dass nur eine Kombination wissenschaftlicher Erfahrungen
zum besten Ergebnis fiihren. Fir das spater noch zu erstellende
Personlichkeitsportfolio bendétigen Sie primar die Feststellung
ihrer personlichen Begabungen (Eignungen). Ihre Werte werden
zu einem Werte- und Begabungskompass zusammengefasst, die
ihrem Leben eine neue, nachhaltige Richtung geben!

Personlichkeitsmerkmale (Charakter, Temperament) kom-
men spater als sogenannte Wirkungstendenzen von Erziehung
und Umwelt hinzu. Zum Schluss folgen die Interessen und Wiin-
sche, die oft herzlich wenig mit unseren Begabungen, manchmal
aber zu einem kleinem Prozentsatz mit unseren Personlichkeits-
merkmalen ibereinstimmen.

Berufliche und private Zufriedenheit hdangt von drei Faktoren ab:
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Eignung-Neigung-Interesse.

Es ist keinesfalls ausreichend, irgendeinen Test oder Fra-
gebogen aus dem Internet herunterzuladen um dann bestenfalls
etwas Uber die eigenen Big Five der Personlichkeitsmerkmale zu
erfahren (der echte Test beinhaltet ca. 240 Fragen). Noch weni-
ger Aussagekraft haben all jene Sachbiicher - und Seminare, die
vorwiegend die Wiinsche, Leidenschaften und die Interessen des
Menschen bericksichtigen. Dieses desolate «wiinsch-dir-was» ist
Bedarfskosmetik und wissenschaftlich meist Gberhaupt nicht
fundiert! Es ist vergleichbar mit dem Prozess eines Hausbaus, in-
dem Architekt:in und Hausbauer:innen vor dem noch unbebau-
ten Grundstiick stehen und ausschlieBlich Gber die Mobel und
das Interieur des Bades stundenlang diskutieren. Persénlich-
keitsmerkmale, also Fahigkeiten sind fir berufliche, also existen-
zielle Entscheidungen nur sekunddr geeignet - diese entsprechen
der Einrichtung des spater noch zu erbauenden Hauses - nicht je-
doch dem Rohbau und dem Dach!

Die Interessen und Wiinsche entsprechen den Farben der
Wande, dem Inhalt des Kiihlschranks und den Lieblingsserien bei
NetFlix.

Beginnen Sie mit dem folgenden Selbsttests und nehmen
Sie sich etwas Zeit dafir. Sie konnen dabei nichts falsch machen,
sondern nur richtig! Ihr Mind-Set dabei sollte jedoch personlicher
sein als das blofRe Abarbeiten einer Checkliste! Die Auswertun-

gen erfolgt am Ende des Kapitels.
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- Das Limbisches Strukturmodell
- Eignungen (Begabungen)
- Neigungen (Big-Five-Personlichkeitsmerkmale)

- Interessen und Wiinsche (RIASEC-Modell)

Diese 4 Selbsttests konnen Sie auch gerne online abrufen unter:

https://www.life-scouting.de/seminare-details/think-different-

seminar.html oder QR-Code einscannen
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Der Limbische Strukturtest
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Ermitteln Sie lhr Limbisches Profil >

.... Sie haben eine starke Praferenz fir
Struktur und Organisation

.... Es ist mir wichtig, selbst zu bestimmen, wie 7
ich meine Arbeit mache

.... Sie legen groRBen Wert auf Respekt
gegeniber Autoritat und Hierarchie

....Sie neigen dazu, sich von ihren 1
Empfindungen und Gefihlen leiten zu lassen

....Sie haben eine ausgeprigte Uberzeugung,
dass Dinge so sein sollten, wie sie immer 1
schon waren

... Sie neigen dazu, Verantwortung fir ihre

Handlungen und Entscheidungen zu 1
Gibernehmen
....Sie bevorzugen bewahrte und bekannte 1

Losungen fir Probleme

....Sie haben eine starke Vorliebe fiir Kunst, 1
Musik und kreative Erfahrungen

.... Sie neigen dazu, in stressigen Situationen 1
ruhig und besonnen zu bleiben

....Sie wirken oft leidenschaftlich und emo- 1
tional beteiligt

... Auch vor einer schwierigen Aufgabe gehe 1
Ich davon aus, mein Ziel zu erreichen

...Sie kommunizieren direkt und effektiv, um 1
ihre Ziele zu erreichen

...Sie haben eine tiefe Bindung an religiése 1
Uberzeugungen und Traditionen

....Sie bevorzugen bewahrte Praktiken und
Verhaltensweisen, sind gerne pragmatisch

...Ich gehe einmal pro Woche ins Theater oder
ins Kino

.... Ich gehe regelmaRig zum Arzt und halte 1
viel von Prdvention
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=
Ermitteln Sie Ihr Limbisches ProfiE

.... Sie haben eine starke Praferenz, andere
Menschen optimal zu stimulieren

....mein Leben ist sehr abwechslungsreich 1

.... Sie haben eine ausgeprégte Fahigkeit,
Probleme zu l6sen und Herausforderungen 1
anzunehmen

... Inspiration und neue, innovative Ideensind 1
mir wichtig im Leben

....Sie neigen dazu, ihre Meinungen und 1
Uberzeugungen durchzusetzen

...Sie haben eine starke Préferenz fiir Kontrolle 1
und Autoritat

....Sie legen groRen Wert auf Ordnung und 1
Regeln

.... Meine Familie und mein Freundeskreis sind 1
mir das Wichtigste im Leben

....Sie neigen dazu, die Kontrolle in 1
Situationen zu Gbernehmen

....Wenn ich einen Fehler mache, suche ich 1
zuerst die Schuld bei mir

...Ich liebe ausgefallene Mode 1

... Sie wirken oft aufgeschlossen und bereit,
neue Dinge auszuprobieren

=

..., Sie wirken oft kompetent und effektivin 7
Ihren Handlungen

.... Die Bindung zur Heimat und zur Kultur

. . S 1
meiner Vorfahren ist mir wichtig
...Sie haben eine starke Fahigkeit, andere zu
motivieren und zu inspirieren
... das Leben ist ein kreativer Fluss, in demich 1
immer neue Wege finden werde
... was ich mir vornehme, gelingt auch. Das 1

Leben braucht auch klare Vorgaben!
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Addieren Sie nun alle Werte lhrer Antworten (gar nicht = 1
Punkt; sehr = 5 Punkte) und ordnen Sie aufgrund der
maximalen Punktzahl heraus, welche Limbischen Werte (A—
C) Sie bei sich am starksten ausgepragt feststellen.

Ermitteln Sie Ihr Limbisches Profil....

A Balance
B Dominanz
C Stimulanz

12-19 20-29 30-41 42-60
Punkte Punkte Punkte | Punkte

gar nicht |eher nicht | eher sehr




10 Schritte fir meine beste Zukunft

Das Life-Blending Modell-
PersonlichkeitsportfFolio

Verhaltnis von
Balance,- Stimulanz,-
und Dominanz-
Strukturen

/ /(/
/
/

Life-Blending E‘

Future Mind | r
/\.
8

A8 yoIuosIad

persénlichen

The Perfect Day
Ein Tag im
(uabunbiay) uaajeyss

-uables:

e

Kernwerte aus
den Schritten 1-4

/“Mein Wertangebot-
UsP

Die 4 Schritte zum Life-Blending—Modell:

g 3 N
1. Matching 2. Wertangebot 3. Prototyping 4. The Perfect Day

Ubereinstimmungen Kernwerte aus Kreieren Sie 4 Kreieren Sie den

der Schritte 1-4 dem Matching, Karriere- und idealen Tagin

untereinander. die unverzicht- Lebensversionen Ihrem Leben.
bar sind. aus den Schritten

Y W g A .
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Das Life-Blending Modell

1. Limbische Struktur

2. Begabungen (Eignungen)

3. Personlichkeitseigenschaften (Neigungen)

4. Interessen

5. Mein Wertangebot (Matching aus Pos.1-4, s.Anlage)
6. 4 Lebens- und Karriereversionen

7. The Perfect Day

8. Prototyping the New Life

9. Life-Scouting (Future Mindset) B

- Nehmen Sie sich Zeit, nutzen Sie Papier und Stifte.

- Gehen Sie alle 10 Punkte wie oben nochmals in Ruhe durch
und notieren Sie dabei jede noch so kleine Idee.

- Wiederholen Sie nach 1-2 Tagen alle Schritte nochmals.

- Fillen Sie nun die «4-Schritte zum Life-Blending-Modell»
wie unten aus.
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