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Selbstmarketing 
 
Gestalten Sie bewusst Ihr Fremdbild 
 

Jeder Mensch schätzt sich permanent selbst ein und entwickelt  daraus 
ein Bild von sich:  

das Eigenbild.  

Sein soziales Umfeld kann das Eigenbild des Menschen nicht  erkennen, 
es erlebt ledigl ich die Wirkung, die der Mensch auf  es  
hat und bildet daraus: 

das Fremdbild. 

 

Eine Entscheidung, ob ein Mensch seinem Eigenbild entspricht oder ob 
er so ist ,  wie andere ihn erleben, ist  nicht möglich. 

Für den Erfolg in einem sozialen System (Unternehmen, Verein, Familie 
usw.) ist  allerdings nur das Fremdbild entscheidend; d.h. für den Erfolg 
im Leben ist letztl ich nur maßgeblich, wie das soziale Umfeld den Men-
schen erlebt.   

Selbstmarket ing bedeutet, dass Sie Ihre W irkung auf  andere nicht dem 
Zufall  überlassen sondern bewusst gestalten. Dafür gelten folgende 
Überlegungen: 

• Zeigen Sie immer eine Körpersprache, die Selbstakzeptanz aus-
strahlt  

• Bei jedem Kontakt zeigen Sie ein f reundliches Lächeln, 

• Bestät igen Sie mit Ihrer Mimik die Gesprächsbeiträge Anderer 

• Zeigen Sie immer eine of fene Körpersprache 

• In Meetings sitzen Sie aufrecht,  wenden sich dem jeweils Spre-
chenden zu und zeigen Interesse 

•  Verwenden Sie ZDF (Zahlen, Daten, Fakten) 

Wenn Sie zu anderen über sich sprechen und dabei Wertungen verwen-
den (z.B. sehr gut,  schnell,  häuf ig) wirkt das in der Regel nicht nur arro-
gant,  sondern Sie überlassen Ihrem Gesprächspartner auch die Interpre-
tat ion dieser Wertungen. 

Beispiel:   
Wenn Sie sagen: „Ich kann gut Englisch“, überlassen Sie es Ihrem 
Gesprächspartner, was er unter „gut“ versteht.   
Wenn Sie stattdessen ZDF verwenden, z.B. „ Ich habe zwei Jahre in 
England Verhandlungen geführt“ ,  können Sie ziemlich genau best immen, 
was er über Ihre Englischkenntnisse wissen soll .  

Erstel len Sie von sich ein Fähigkeitsprof i l 
Überlegen Sie, welche Eigenschaften, Kenntnisse und Fähigkeiten für 
den Erfolg in einem best immten Unternehmen oder für Ihre Aufgaben 
wicht ig sind (z.B. Teamfähigkeit ,  Führungsfähigkeit ,  Verhandlungsfähig-
keit  usw.) und integrieren Sie diese implizit  in Ihre Berichte und Erzäh-
lungen. 
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Erstel len Sie für jede Zielperson ein anderes Fähigkeitsprof il .  

Orient ieren Sie die Fähigkeiten die implizit  bei jeder Erzählung oder je-
dem Bericht enthalten sind, immer an den Interessen Ihres Gesprächs-
partners. 

Beispiel:   
Wenn Ihr Gesprächspartner Ihr Chef ist ,    
bauen Sie Eigenschaften wie Durchsetzungsvermögen, Ergebnisor ient ie-
rung, Eigeninit iat ive, Verantwortungsbereitschaf t ,  Entscheidungsfähig-
keit  usw. in Ihren Bericht ein. 

Wenn Ihr Gesprächspartner Ihr Kunde ist,  erwähnen Sie Eigenschaften 
wie Fachkompetenz, ehrl ich, zuverlässig,  eigenverantwort l ich, sympa-
thisch usw.  

Wenn Ihr Gesprächspartner ein Kollege ist ,  berichten Sie über Eigen-
schaf ten wie ehrl ich kooperat ionsbereit ,  W issen teilen, Vertrauen, Fair-
ness usw. 

Das bedeutet,  wenn Sie von einer Konferenz, einem Auslandsaufenthalt  
oder vom Urlaub berichten, erzählen Sie jedem Gesprächspartner eine 
andere Variante der Erlebnisse. 

Gemeint ist  nicht,  dass Sie die Unwahrheit  sagen sol len, sondern dass 
Sie aus Ihrem Kompetenzpotenzial jeweils die Fähigkeiten auswählen, 
die Ihr Selbstmarket ing  unterstützen. 
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Über den Erfolg im Leben entscheidet das Fremdbild 
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