
62  versicherungsmagazin 8|2011

k a r r i e r e  &  e r f o l g

www.versicherungsmagazin.de

Im letzten Moment 
ist der Kunde doch 
noch abgesprungen 

und hat die Berufsunfähig-
keits-Versicherung nicht abge-
schlossen. Und dann platzt 
auch noch der Termin, für den 
Sie sich zwei Stunden freige-
halten haben. Zu allem Über-
fluss geraten Sie mit einem 
Kollegen aneinander und er-
halten von zu Hause einen 
Anruf: Die Partnerin ist unter-
wegs ins Krankenhaus, die 
Tochter hatte einen kleinen 
Unfall.

Eine gefährliche Situation. 
Denn die destruktive Energie, 
die sich den Tag über in Ihnen 
aufgebaut hat, droht sich auf 
den nächsten wichtigen Kun-
denkontakt unheilvoll auszu-

wirken. Jetzt kann unbe-
dachtes Handeln im schlimms-
ten Fall die Arbeit mehrerer 
Wochen oder gar Monate zer-
stören. Kennen Sie solch 
schwierige Situationen? Die 
folgenden Strategien sollen Ih-
nen helfen, diese zu meistern.

Strategie 1: Situation  
realistisch überdenken
Die meisten Menschen neigen 
dazu, negative Ereignisse im 
ersten Moment in einem allzu 
trüben Licht zu sehen. Führen 
Sie eine realistische Bestands-
aufnahme durch:
n	 Was ist warum passiert?
n	 Welche kurz-, mittel- und 
langfristigen Folgen sind zu 
erwarten? Sind sie wirklich so 
nachteilig, wie es im Moment 
den Anschein hat?
n	 Welche Gegenmaßnah-
men müssen ergriffen wer-
den?

n	 Wer (Kollegen, Freunde) 
oder was (Hilfsmittel) kann 
Sie dabei unterstützen?

Wichtig ist, nach einem 
negativen Ereignis – etwa nach 
dem Rückzug des Kunden, der 
die Police schon so gut wie ab-
geschlossen hatte – erst einmal 
Distanz zu schaffen. Eine Pau-
se, ein kurzer Spaziergang, et-
was früher nach Hause fahren, 
die Umgebung wechseln. Das 
heißt mit anderen Worten: Sie 
müssen „raus aus der belas-
tenden Situation“ und eine 
„Ich vermag-es-Einstellung“ 
aufbauen.

Strategie 2:  
Motivationszirkel gründen
Vielleicht können Sie mit 
Gleichgesinnten einen so ge-
nannten Motivationszirkel 
gründen – etwa mit Menschen, 
die einen ähnlichen beruf-
lichen Hintergrund haben wie 

Sie. Dabei geht es nur am Ran-
de um den fachlichen Aus-
tausch. Entscheidend ist, dass 
sich Menschen, die sich auf der 
gleichen Hierarchiestufe befin-
den und unter ähnlichem  – 
beruflichen – Druck stehen, 
auf Augenhöhe austauschen, 
produktiv kritisieren und mo-
tivieren.

In zeitlich eng umrissenen 
Treffen, die vor allem in Zeiten 
stattfinden sollten, in denen 
das Demotivationsloch beson-
ders groß ist, sprechen Sie mit 
anderen Versicherungsver-
mittlern darüber, was gut 
funktioniert, was weniger gut, 
welche motivatorischen Pro-
bleme Ihre Kollegen und Sie 
haben. Sie erfahren, wie die 
anderen ihre Motivationspro-
bleme lösen und können  
diese Lösungen auf Ihre Situa-
tion übertragen.

Es geht mithin um den 
angstfreien Blick über den Tel-
lerrand hinaus, um den Erfah-
rungsaustausch und darum, 
von den Erfahrungen anderer 
Menschen zu profitieren. 
Eventuell ist es sinnvoll, den 
Motivationszirkel auf andere 
Personen auszudehnen, ihn 

Stärkenmanagement

Es gibt sie – diese Tage, an denen einfach nichts gelingen will. 
Dann ist es hilfreich, wenn Sie über Methoden und Strategien 
verfügen, die Ihnen helfen, sich am eigenen Schopf aus dem  
Demotivationsloch herauszuziehen.

So schlüpfen Sie aus dem  
Demotivationsloch

in Kürze

In diesem Artikel lesen Sie:

n	 Negative Erlebnisse wir-

ken sich auf spätere Aktivi-

täten aus – Strategien helfen, 

das es gar nicht dazu kommt.

n	 Wer diese Strategien be-

herzigt, schafft es besser, sich 

aus einem Demotivationsloch 

zu befreien.

n	 Setzen Sie sich Teilziele, 

um wieder motiviert zu sein.
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also nicht auf die Personen 
vom „Fach“ zu beschränken. 
Der große Vorteil des Aus-
tausches mit einem anderen 
Menschen ist, dass Sie durch 
das Gespräch mit ihm zu-
nächst einmal aus der demo-
tivierenden Situation heraus-
gezogen werden. Sie sind nicht 
mehr „so nah dran“ am Pro-
blem und können es mit an-
deren und lösungsorientierten 
Augen betrachten.

Darum ist vielleicht ein 
Bekannter oder der Partner die 
geeignete Person, um Ihre Mo-
tivationsprobleme einmal un-
ter anderen Gesichtspunkten 
zu reflektieren.

Strategie 3:  
Erfolge visualisieren
Das positive Denken hat oft-
mals mit dem Vorurteil zu 
kämpfen, die Wirklichkeit 
durch die rosarote Brille zu ver-
fälschen. Nun hat der schwe-
dische Sportpsychologe und 
Mentaltrainer Lars-Eric Une-
stahl festgestellt, dass „unsere 
düsteren Gedanken mehr Kraft 
entfalten als unsere positiven“. 
Das ist wahrscheinlich für Sie 
nichts Neues. Trotzdem: Visu-
alisieren Sie Ihre Arbeitserfolge, 
denn was Sie konkret vor Au-
gen haben, motiviert. Haben 
Sie schon einmal die Verträge 
mit Ihren erfolgreichen Ab-
schlüssen aufeinandergelegt 
und sich über den erstaun-
lichen Berg gefreut, der sich vor 
Ihnen auftürmt?

Rufen Sie sich in Erinne-
rung, was in den letzten Stun-
den, Tagen und Wochen ein-
fach gut gelaufen ist. Legen Sie 
sich selbst Beweise vor – etwa 
den letzten „Super-Abschluss“, 
den Sie nach zähem Ringen 
mit einem schwierigen Kun-
den erzielt haben.

Strategie 4:  
Kritikaster ausschließen
Vor allem, wenn Sie dazu nei-
gen, mit sich selbst allzu hart 
und selbstkritisch ins Gericht 
zu gehen: Lassen Sie den inne-
ren Kritikaster einmal außen 
vor. Verdeutlichen Sie sich: 
Fehler sind Meilensteine auf 
dem Weg zum Ziel. Sie selbst 
sind es, der Fehler zu „Misser-
folgen“ erklärt. Besser ist es, 
wenn Sie zum Beispiel die Ab-
sage durch den Kunden als 
Motivation nehmen, „es“ 
beim nächsten Kunden besser 
zu machen. Entscheidend ist 
stets, zu den Resultaten des 
eigenen Denkens und Han-
delns eine konstruktive Ein-
stellung aufzubauen, auch 
wenn das Ergebnis im Einzel-
fall nicht überzeugt.

Strategie 5: Stärken in den 
Mittelpunkt rücken
Stärkenmanagement heißt, 
bewusst auf seine Top-Fähig-
keiten zu setzen, um sich erst 
kleinere, dann größere Er-
folgserlebnisse zu verschaffen. 
So bauen Sie Schritt für Schritt 
Ihr Selbstbewusstsein wieder 

auf, das im Demotivations-
loch arg gelitten hat. „Was 
kann ich besonders gut? Wie 
kann ich meine Stärken im 
nächsten Kundenkontakt zum 
Einsatz bringen?“ – Das sind 
die Fragen, mit denen Sie sich 
beschäftigen sollten.

Stärken-Schwächen-
Analyse erstellen

Führen Sie eine Stärken-
Schwächen-Analyse durch 
und leiten Sie daraus einen 
konkreten Handlungs- oder 
Weiterbildungsplan ab. Stär-
ken Sie zunächst einmal die 
Talente, Kompetenzen und Fä-
higkeiten, über die Sie bereits 
verfügen, und konzentrieren 
sich auf das, was Sie von Natur 
aus gut können. Das verhilft 
zu schnellen motivierenden 
Erfolgen. Mit den Defiziten 
können Sie sich später immer 
noch beschäftigen.

Strategie 6:  
Negativereignisse mit  
Positiverlebnissen auslöschen
Wie können Sie so schnell wie 
möglich aus dem negativen 
Dunstkreis heraustreten? Prü-
fen Sie: „Welche Erfolgsakti-
onen kann ich jetzt sofort 
starten, um zu einem positiven 

Erlebnis zu gelangen?“ Viel-
leicht gibt es einen Kunden-
kontakt, der kurz vor dem Ab-
schluss steht – gehen Sie ihn 
jetzt an, um sich ein Erfolgser-
lebnis zu verschaffen. 
Jene Erlebnisse müssen nicht 
unbedingt aus Ihrem beruf-
lichen Umfeld stammen:
n	 Wenn Sie künstlerisch ver-
anlagt sind, ziehen Sie sich 
zurück, um kreativ zu werden: 
ein Bild malen, etwas im Tage-
buch notieren, ein Gedicht 
niederschreiben.
n	 Wenn Sie ein Handwerker-
Typ ist, fangen Sie an zu „wer-
keln“.
n	 Falls Sie ein sehr kommu-
nikativer Mensch sind, rufen 
Sie einen guten Bekannten an 
und quatschen mit ihm über 
alte Zeiten oder das Freizeit-
projekt am Wochenende.

Fazit
Sie sollten in dieser Situation 
alles vermeiden, was zur wei-
teren Demotivation beitragen 
könnte. Selbst bei den Akti-
onen, die schnellen Erfolg ver-
sprechen, ist es sinnvoll, ganz 
bescheiden kleine und realis-
tische Teilziele anzugehen, die 
Sie möglichst schnell und ein-
fach bewältigen und umsetzen 
können.	 n

Stärkenmanagement:  
Was Sie sonst noch tun können

n Aus dem Demotivationsloch kommen Sie am 

schnellsten heraus, wenn Sie nach vorne schauen und 

aktiv werden, um sich zu beweisen, dass Sie immer noch 

„ein Guter“ sind.

n Beschenken und belohnen Sie sich bei Erfolgen.

n Was demotiviert Sie? Finden Sie Ihre typischen Demotivatoren 

heraus und bekämpfen Sie sie.

n Ziehen Sie im Extremfall professionelle Hilfe von außen hinzu, 

etwa einen Coach.


