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Einige wichtige Anmerkungen zu diesem Arbeitshandbuch der 
Verkaufs- und Persönlichkeitsrhetorik 
 
Theorie und Praxis klaffen für viele Leser und Anwender oft auseinander. 
Das vorliegende Arbeitsbuch soll Ihnen helfen, diese Kluft zu überwinden 
und dazu beitragen, dass SIE sich sicherer fühlen. Dieses Fachbuch soll-
ten SIE mehrmals lesen und die angebotenen Übungen und Trainingsein-
heiten gezielt an verschiedenen Orten und zu unterschiedlichen Gelegen-
heiten umsetzen. 
Die Spielregeln der Rhetorik sind sehr vielseitig. Nicht alle sollten und 
können SIE in unterschiedlichen Situationen gebrauchen.  
SIE möchten erfolgreicher werden, an Ihrer persönlichen Selbstdarstel-
lung arbeiten, dann haben SIE sich ein lohnendes ZIEL ausgesucht. 
 
ERFOLG ist kein Zufall, 
ERFOLG ist planbar! 
 
Wachstum ist ein Naturgesetz! 
 
Dass SIE sich einem Persönlichkeitstraining freiwillig nach der Selfmade-
Methode unterziehen wollen, begrüße ich. Hierfür spreche ich Ihnen Lob 
und Anerkennung aus. Einigen Kernaussagen in diesem Buch werden SIE 
wiederholt begegnen. 
Jedes Kapitel sollten SIE mindestens zweimal lesen bzw. bearbeiten. 
Benutzen SIE einen Textmarker, einen gelben, roten oder einen grünen.  
 
 
Ihnen wünsche ich jetzt viel Erfolg! 
 
 
Altenkirchen/Ww., Frühjahr 2009 
 
 
 
Jürgen Kohl 
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Was ist Ihr Wunschziel: sporadische Ratschläge 
oder Erfolgsanstöße in Serie? 
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Wir sind uns ja nach der kurzen Einleitung einig: Die Lehre von der 
ganzheitlichen Rhetorik ist mehr als nur reden. 
 
In der Schule wurde uns beigebracht, wie viele Kilometer der Rhein lang 
ist, welche Nebenflüsse in den Rhein fließen, wie viele Einwohner 
Deutschland und England haben und wie die Hauptstädte Europas heißen. 
Aber selbstsicheres Auftreten sowie Redegewandtheit wurden uns nicht 
vermittelt. Noch heute vermisse ich in der Schule diese Themenbereiche. 
 
Die Selbstsicherheit frei aufzutreten, begeisternd und überzeugend auf 
andere einzuwirken, Vertrauen zu erwecken, Fachkompetenz zu 
vermitteln und Mitarbeiter oder eine Gruppe zu motivieren, können SIE 
mit Hilfe von rhetorischen Mitteln steigern; dies wiederum führt zu 
beruflichem sowie privatem Erfolg. 
 
Nicht WAS ich sage, sondern WIE ich es sage, nicht WAS ich verkaufe, 
sondern WIE ich es verkaufe, das ist entscheidend! 
 
 
Umgang mit Angst und Lampenfieber! 
 
Liebe Leser, bitte glauben SIE mir: 
 
Angst ist der schlechteste Ratgeber! 
 
Unter realistischen Gesichtspunkten braucht kein Mensch Angst zu haben. 
Ich behaupte: 90 % aller Hemmungen und Angstgefühle bilden wir uns 
nur ein. SIE hindern uns, uns in der jeweiligen Situation erfolgreich 
darzustellen.  
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SIE suchen ein Inhaltsverzeichnis für dieses Arbeitsbuch? 
 
Wofür? 
 
Wollen SIE sich nur die „Rosinen“ heraussuchen? 
 
Sich abheben von der Masse - andere Wege gehen - so habe ich viele 
Erfolge verbucht (im Kleinen wie im Großen)! 
Wenn SIE sich so verkaufen wie die Masse, gehören SIE für mich zum 
Durchschnitt. Möchten SIE zum Durchschnitt gehören? 
An Stelle eines Inhaltsverzeichnisses finden SIE am Ende des Buches ein 
Stichwortregister. 
Ungewöhnliche Erfolge sind nur mit ungewöhnlichen Methoden zu 
erreichen!  
Wichtig für SIE zu wissen ist, dass  durch den Wiederholungseffekt 
bessere Ergebnisse erreicht werden! 
 

1. Erfolgsorientiertes Handeln entsteht durch Training und 
Wiederholung. 

 
 

2. Dadurch entstehen mehr persönliche Stärken. 
 
 

3. Einzelne Arbeitsabläufe werden besser aufeinander abgestimmt. 
 
 

4. Einfühlungsvermögen entwickelt und verstärkt sich. Es entsteht 
mehr Fantasie, Spontaneität und Kreativität. 

 
 

5. Selbstsicheres Auftreten, Überzeugungskraft sowie 
Selbstvertrauen festigen sich. 

 
 
 
 






