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Gewonnen
wird im Kopf
Mentale Power | Spätestens seit dem legendären 
Fußball-Sommermärchen ist auch hartnäckigen Zweiflern
klar, dass sich mit Begeisterung und mentaler Stärke so-
gar vermeintlich unrealistische Ziele erreichen lassen. 
handwerk magazinhat nachgeforscht, wie Sie vom 
Klinsmann-Effekt profitieren können.

E Schon bei der Entwicklung der Firmenphilosophie
wusste Johannes Timmer „Einfach nur die jeweili -
gen Leitlinien ausdrucken und verteilen, das kann
nicht reichen.“ Schließlich war das Autohaus in Lin -
gen (Emsland) relativ schnell auf stolze 92 Mitar-
beiter und drei Standorte gewachsen, so dass außer
den eigenen Auszubildenden auch zahlreiche neue
Leute „ohne Stallgeruch“ eingestellt werden muss-
ten. Damit die Spielregeln in der Praxis von allen im
Team auch wirklich gelebt werden, engagierte der
Geschäftsführer von Auto-Timmer mit Dirk Schmidt
einen Motivationstrainer. „Ich w ollte keinen, bei
dem die Mitarbeiter über heiße Kohlen laufen, son-
dern mir ging es um einen nachhaltigen Effekt“, er-
klärt der Unternehmer.

Den Teamgeist stärken

Unter dem Motto „Gewonnen wird im Kopf“ erfuh -
ren 16 Timmer-Mitarbeiter vom Düsseldorfer Trai-
ner Dirk Schmidt, mit w elchen Strategien sie die ge-
setzten Ziele auch tatsächlich erreichen. Dazu gab
es viele praktische Tipps zum Umgang mit den Kun-
den. „Die Mitarbeiter w aren begeistert, weil es nicht
nur ums Verkaufen, sondern auch um die Entwick-
lung des Einzelnen sowie des Teams ging“, freut sich

Johannes Timmer. Deshalb sei die Begeisterung der
Mitarbeiter auch Wochen nach der Schulung un-
verändert zu spüren.
Was aber verbirgt sich genau hinter der Wunderwaf-
fe, die von siegreichen Leistungssportlern oft mit der
Bemerkung kommentiert wir d: „Heute hat im K opf
alles gestimmt.“ Motiv ationstrainer Schmidt hat
sich bei seinem Konzept bewusst den Marathon als
Metapher für das Leben ausgesucht: „Um das Ziel
zu erreichen, muss ich an mich glauben, diszipli-
niert arbeiten, durchhalten und auch Rückschläge
einstecken, diese Regeln lassen sich auf nahezu al-
le Bereiche übertragen.“ Während es im Sport um Ill
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Mentales Powertraining für die
Mitarbeiter: Johannes(links)
und Torsten Timmer in Lingen.



Zeiten und Geschwindigkeit gehe, sind
für die Unternehmer vor allem Umsatz-
oder Servicevorgaben von Bedeutung.
Im Gegensatz zum Leistungssport, wo
mehr als 90 Prozent der Athleten über
schriftlich formulierte Ziele v erfü-
gen, halten jedoch nach Schmidts Ein-
schätzung nur sehr wenige Unterneh-
men ihre Zielvorgaben schwarz auf weiß
fest. Ein großes Manko, wie der Experte

EXPERTE MATHIAS KÖTHE

„Trauen Sie sich aus der Komfortzone“

hm: Was sind die Grundvoraussetzungen für
Erfolg?
Köthe: Um wirklich 100 Prozent seines mög-
lichen Potenzials zu erreichen, muss ein
Mensch das tun, was seinem persönlichen
Ideal entspricht.

hm: Wie finde ich heraus, was mein Ideal ist?
Köthe: Am einfachsten ist es, sich ehrlich die
folgenden Fragen zu beantworten: Was um-
treibt mich den ganzen Tag? Womit kann ich
mich endlos beschäftigen? Was kann ich mir
ohne Probleme merken?

hm: Ist ein Unternehmer denn zwangsläufig
zum Scheitern verurteilt, wenn dabei heraus-
kommt, dass seine wahre Passion eigentlich
der Sport oder das Reisen wäre?
Köthe: Nein, es bedeutet nur, dass er sein
mögliches Erfolgspotenzial wahrscheinlich
nicht zu 100 Prozent ausschöpfen kann, 
solange er Unternehmer bleibt.

hm: Aber es kann doch nicht jeder seine 
wahre Passion zum Beruf machen?
Köthe: Natürlich gibt es im Alltag immer
Sachzwänge, denen man sich beugen muss.
Bei der Berufswahl in jungen Jahren ist auch
der Einfluss der Eltern in der Regel noch sehr
hoch. Die Umsetzung des Ideals erfordert 
zudem eine gehörige Portion Egoismus, wie
etwa das Beispiel des Extrembergsteigers
Reinhold Messner zeigt.

hm: Was macht ein potenzieller Nachfolger im
Familienbetrieb, wenn er feststellt, das er ein-
fach nicht der „geborene Unternehmer“ ist?

Köthe: Als erstes muss er die Frage klären,
ob er wirklich bereit ist, sein Leben für ande-
re zu leben. Sind ihm die sozialen Bindungen
und das Umfeld wichtiger als die Realisie-
rung des eigenen Ideals, kann er über den
Umweg als Unternehmer versuchen, seine
Grundmotive zu befriedigen. Wer etwa gerne
in der Öffentlichkeit steht, kann beispiels-
weise das Ziel haben, den Familienbetrieb
zum Marktführer in der Region zu machen.

hm: Warum wird dennoch immer ein kleines
Stückchen zur hundertprozentigen Umsetzung
seines Potenzials fehlen?
Köthe: Erfolg definiert sich aus der Formel
Talent mal Chance mal Motivation. Wenn ich
als Unternehmer mehr Umsatz machen will,
muss ich zur Erreichung dieses Ziels in allen
drei Feldern hundert Prozent bringen. Selbst
wenn Talent und Chance gegeben wären,
müsste ich auch hundertprozentig motiviert
in den Weg zur Zielerreichung investieren.
Das halte ich aber nur durch, wenn sich das
Ziel – also mehr Umsatz – wirklich mit mei-
ner wahren Leidenschaft deckt.

hm: Doch auch in diesen Fällen gibt es keine
Erfolgsgarantie.
Köthe: Natürlich besteht immer auch ein 
Risiko. Doch wer sich nie aus seiner Komfort-
zone heraustraut, sieht auch nicht die Chan-
cen, die außerhalb der etablierten Struktu-
ren warten. Als Unternehmer muss ich selbst
die Initiative ergreifen und darf die Schuld
für Fehlentwicklungen nicht ständig bei den
anderen suchen.

hm: Wo fange ich an, wenn ich etwas 
verändern will?
Köthe: Zunächst muss sich jeder Unterneh-
mer darüber klar werden, wo seine Primär-
motivation wirklich liegt. Ein kompletter
Ausstieg kommt sicher nur für die wenigsten
infrage, doch jeder Schritt, der einen dem
Ideal näher bringt, ist ein persönlicher Ge-
winn und erhöht die Erfolgschancen.

Im hm-Interview er -
klärt der ehemalige
Leistungssportler
und Managementbe-
rater Mathias Köthe
(Foto), warum man-
che Menschen er-
folgr eicher sind als
andere.

betont: „Wer nicht w eiß, wohin er will,
darf sich schließlich nicht wundern,
wenn er nie ankommt.“

Ziele positiv formulier en

Doch selbst wenn klare Zielvorgaben
existieren, haben die meisten Menschen
Probleme mit der Umsetzung. Das liegt
laut Schmidt jedoch keineswegs daran,



wirklich meinem Ideal-Ich entspricht,
bin ich hundertpr ozentig motiviert, es zu
erreichen.“ Verantwortlich für diesen
Mechanismus ist laut Köthe die indivi -
duelle Schmerz-Lust-Bilanz. „Halten wir
ein geplantes Handeln nicht durch, gibt
es dafür zwei Gründe: Wir empfinden
durch das neue Verhalten zu viel Pein
oder zu wenig Freude.“
Wer etwa mit dem Rauchen aufhören
will, es aber nicht schafft, scheitert nur
vordergründig an mangelnder Disziplin.
Laut Köthe kann der „inner e Schweine-
hund“ nur desw egen triumphieren, weil
der Mensch mit dem
Nichtrauchen zu viele
negative Empfindun-
gen und zu wenig Freu-
de verbindet: „Wir v er-
folgen ein Vorhaben
nur dann konsequent,
wenn dessen Errei-
chung bei uns positiv
besetzt ist und es
gleichzeitig äußerst
schmerzlich wäre, die-
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1. Soziale Anerkennung
Menschen, bei denen dieses Grundmotiv
dominiert, streben vor allem nach Anerken-
nung durch ihre Mitmenschen. Richtschnur
ihres Handelns ist bei diesem Typ 1 das Er-
zielen von Ansehen, Prestige, Überlegenheit
und Geltung. Weil diese Menschen mög-
lichst an der Spitze einer Gruppe stehen
wollen, orientieren sie sich immer an der 
Position des Alphatiers, also des Gruppen-
führers. Die Werbung macht sich dieses
Phänomen zunutze und vermarktet ihre 
exklusiven Produkte über prominente Leit-
figuren, um den Sehnsüchten des Einserty-
pen zu entsprechen.
Anteil Bevölkerung: ~ 20 Prozent 
Tendenz: fallend

2. Sicherheit und Geborgenheit
Typ 2 ist das totale Gegenteil von Typ 1: Wo
dieser den Rummel sucht, agiert Typ 2 un-
auffällig, sparsam und unspektakulär. Er
scheut jegliche Art von Risiken und hat eine
starke Abneigung gegen Veränderungen. Je
unsicherer sich Menschen in einer Situation
fühlen, desto stärker tendieren sie zu Typ 2.

Anteil Bevölkerung: ~ 38 Prozent 
Tendenz: steigend

3. Vertrauen
Menschen dieses Typs suchen die enge Nähe
zu Menschen, denen sie absolut vertrauen
können und von denen sie Zuwendung er-
fahren. Alle Handlungen konzentrieren sich
darauf, Nähe als zentralen Bezugspunkt zu
einigen wenigen Personen zu schaffen.
Anteil Bevölkerung: ~ 10 Prozent 
Tendenz: fallend

4. Selbstachtung
Typ 4 will um jeden Preis mit Werten und
Normen übereinstimmen und ist deswegen
immer besonders pünktlich, exakt und kom-
promisslos. Ihn von etwas zu überzeugen ist
schwierig, ihn zu Dingen zu bewegen, die
gegen seine Überzeugung sind, ist nahezu
ausgeschlossen. Um seine „Ehre“ zu wah-
ren, nimmt Typ 4 sogar große persönliche
Nachteile in Kauf und neigt deswegen zur
Verbitterung.
Anteil Bevölkerung: ~ 36 Prozent 
Tendenz: steigend

5. Unabhängigkeit und Verantwortung
Dieses Grundmotiv steht für das Streben
nach Selbständigkeit und Eigenverantwor-
tung. Typ 5 möchte frei von wirtschaftlichen
und gesellschaftlichen Bevormundungen
entscheiden, ist aber auch bereit, die Konse-
quenzen seiner Entscheidungen zu verant-
worten. Menschen dieses Typs werden häu-
fig Unternehmer oder arbeiten in einer Füh-
rungspositition.
Anteil Bevölkerung: ~ 2 Prozent 
Tendenz: fallend

So ordnen Sie sich ein
Jeder Mensch trägt alle Grundmotive in
sich, die zum Teil auch miteinander konkur-
rieren: Klassisches Beispiel ist die berufstä-
tige Frau, die nach Unabhängigkeit strebt,
gleichwohl aber wegen des Vertrauensmo-
tivs auch eine Familie haben möchte. Richtig
glücklich kann letztendlich nur der sein, der
seine Arbeit und Lebensweise an sein
Grundmotiv anpasst – nie aber umgekehrt.
Legen Sie deshalb zuerst Ihren Typ fest und
passen Sie dann Ihr Umfeld an.

Quelle: Leidenschaft siegt, Mathias Köthe

Diese fünf Grundmotive treiben uns an

MOTIVATIONSPSYCHOLOGIE

Power zum Nachleseni
Mathias Köthe: Leidenschaft siegt – Von
den Besten lernen: Prominente verraten ihr
Erfolgsgeheimnis, Kösel-Verlag München
2006, Preis: 17,95 Euro
www.koethe-consulting.de

Dirk Schmidt: Paul der Motivator – Verlag
Carl Ueberreuter, Erscheinungstermin:
September 2007, Preis: 17,95 Euro
www.dirkschmidt.com

dass die Ziele generell nicht r ealistisch
sind, sondern verantwortlich für das
Scheitern sind oft ein zu ehrgeiziger Zeit-
plan und Fehler bei der Formulierung:
„Ziele müssen positiv formuliert sein,
sonst motivieren sie nicht.“
Der ehemalige Leistungssportler Mathi-
as Köthe (siehe Interview vorherige Sei-
te) hat in seinem Buch „Leidenschaft
siegt“ noch einen anderen wesentlichen
Grund für das Scheitern in der Praxis
ausgemacht: „Nur wenn ein Ziel auch

ses Ziel nicht zu erreichen.“ Nach Er-
fahrung des Triathleten ist der Spaß des-
halb lediglich die eine Seite des Antriebs:
„Nur diejenigen, die auch genügend Un-
wohlsein empfinden, wenn sie eine Tä-
tigkeit nicht ausüben können, verfügen
über die nötige Energie, diesen Zustand
zu verhindern oder schnellstmöglich zu
beenden.“

Raus aus der Komfortzone 

Übertragen auf die unternehmerische
Praxis heißt das: um erfolgreich etwas zu

verändern, muss ich
als Chef bereit sein, die
eigene Komfortzone
zu verlassen. Denn bis
eine neue Strategie die
ersten Früchte trägt
und richtig Spaß
macht, ist meistens ei-
ne Durststrecke zu
überwinden, die zu -
mindest vorüberge-
hend die Freude trübt.

Das Leben als Marathon: 
Motiv ationstr ainer Dirk Schmidt.



Wie gut sich unter-
nehmerischer Erfolg
und die Realisierung
von persönlichen
Träumen miteinander
verknüpfen lassen, il-
lustriert das Beispiel
des Fleischermeisters
Karl-Josef Metzma-
cher. Vor über 20 Jah-
ren hat der Arktis-Fan
und Expeditionslieb-
haber sein gut gehen-
des Fleischergeschäft
im rheinischen Heins-
berg verpachtet, um
sich voll auf die Her-
stellung und Vermark-
tung der von ihm ent-
wickelten Nahrung
für Extremsportler zu
konzentrieren. 
Mit öffentlichk eitswirksamen Arktis-
seminaren im eigenen Kühlhaus machte

er sein patentier-
tes Produkt „Ca-
thay-Pemmikan“
weit über die Re-
gion hinaus be-
kannt, bald zähl-
ten auch Extrem-
sport-Promis wie
Reinhold Messner
und Arved Fuchs

zu seinen Kun-
den. Mitte der
90er-Jahre erhielt
der Fleischermeis-

ter für sein überzeugendes Konzept den
Marketingpreis des Deutschen Hand-

Hat das Hobby zum Beruf 
gemacht: Fleischermeister 
Karl-Josef Metzmacher.
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werks, der ihm bei den anfangs eher er-
staunten Branchenkollegen viel Respekt
und Anerkennung einbrachte.

Leidenschaft für das Eis

Inzwischen hat Metzmacher sein Ge-
schäft inklusive der Rechte an Cathay
verkauft und ist mit seiner Frau ins Hoch-
sauerland gezogen. Obwohl er ein „w e-
nig kürzer tr eten will“, ist der 68-Jährige
von einem gemütlichen Rentnerdasein
weit entfernt: So bietet er im 800 Meter
hoch gelegenen Winterberg weiterhin
Überlebenstrainings für Extremsport-
liebhaber an und organisiert für Klein-
gruppen Wintersportaktivitäten v om
Tourengehen bis zum Schneeschuh-
Wandern. Sein wichtigster Antrieb ist
dabei heute wie damals die Leidenschaft
für Eis und Schnee: „Dass ich damit auch
jetzt noch ein paar Euro verdienen kann,
ist natürlich nicht schlecht.“ N

kerstin.meier@handwerk-magazin.de


