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Dieses Buch handelt von uns. Und dieses Buch handelt von 

Menschen, denen nichts in die Wiege gelegt wurde und die doch 

etwas hermachen. Es sind nicht unbedingt Überlieger, aber sie 

gewinnen. Sie gewinnen Aufträge, Preise, Blumentöpfe … und sie 

gewinnen Menschen. Weil sie mehr sind als nur authentisch. 

Dieses Buch handelt aber auch von Menschen, die nichts dazu-

lernen wollen, von allerlei allzu Authentischen, die am Ende ver-

lieren. 

Eines vorab: Ich sage nicht, dass Sie niemals authentisch oder 

spontan sein sollen. Sie müssen Werten treu sein, Sie müssen be-

rechenbar sein, Sie müssen wissen, was Sie sich und anderen zu-

muten können. Ich plädiere auch nicht für freudlose, humorlose 

Arbeit an sich selbst und schon gar nicht für blanke Verstellung. 

Ich plädiere dafür, an einem guten Eindruck zu arbeiten.

Wir alle glauben, dass wir überzeugen können, wenn wir nur 

eins sind mit uns, wenn wir genau das tun, wozu wir „stehen 

können“. Wenn wir wir selbst sind, so wie wir gerade sind. Das ist 

ganz erstaunlich, denn unsere Alltagserfahrung erzählt uns täg-

lich vom Gegenteil. Wo immer Menschen nur sie selbst sind und 

sonst nichts, geht eine Menge schief. Wenn Menschen hinzukom-

men, die „mehr aus sich machen“, geht vieles besser. Ihre Frage 

wird sein: Gehöre ich zu denen, die „über sich hinauswachsen“ 

können – die mehr sein können, als sie sind? Die zum Authenti-

schen, das sie mitbringen, etwas beimischen können, das sie als 

Proi ausweist? Dieses Buch kann Ihnen dabei helfen, die Antwort 

auf diese Frage zu inden. Sie werden nach der Lektüre entschei-

den, dass Sie zur zweiten Gruppe gehören wollen.
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Das Buch ist ein entscheidender Schritt. Es entwickelt die Stra-

tegie, sich selbst und Ihre Arbeit an sich in ein gutes Verhältnis zu 

setzen. Auf den folgenden Seiten biete ich Ihnen Beispiele und Ein-

sichten zu der einen Frage, die uns alle interessiert: Wie ist mein 

Ausdruck? 

Sie werden erkennen, auf welche Weise Sie authentisch sein 

sollten – und auf welche nicht. Sie werden einsehen, dass die Art, 

wie Sie nun einmal sind, oder die Frage, ob Sie einen guten oder 

schlechten Tag haben, keine Rolle mehr spielen muss. Und Sie wer-

den in der Lage sein, eine bessere Art zu entwickeln, wie Sie etwas 

erreichen, ob berulich oder privat. Dieses Buch kann Ihre Metho-

de verbessern, mit der Sie Eindruck machen. 

Wir alle sind authentisch. Das ist auch gut so – solange uns das 

Authentische keine Probleme macht. Wir könnten es deshalb im 

Grif haben, kultivieren und etwas dafür tun – vielleicht auch uns 

inszenieren.

Szene 1: Eine Frau und ein Mann wollten etwas erreichen. Sa-

gen wir, sie wollten eine Genehmigung bekommen, ein Restaurant 

an einer bestimmten Stelle zu betreiben, und in ein paar Tagen 

würden sie ein Gespräch dazu haben, es steht viel auf dem Spiel, 

es kann der entscheidende Schritt ihres Berufslebens werden. Aus 

ihrer Umgebung hörten die beiden: „Das macht ihr schon, ganz 

spontan, da geht ihr dann hin und da wisst ihr dann ja schon.“ 

Wahrscheinlich konnten sie sich keinen Coach oder Berater leis-

ten. Sie kamen auch nicht darauf, dass man sich vorbereiten, dass 

man an sich arbeiten kann – das ist durchaus verständlich. Der 

wichtige Termin wurde zum Fiasko, denn im Gespräch sagten sie 

all das, was ihnen gerade in den Sinn kam, vielleicht waren sie 

auch nicht passend angezogen. Sie hatten keinen guten Plan.  
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Sie waren zu authentisch und bekamen die Genehmigung nicht, 

aber sie sagten sich: Das passiert uns nicht ein zweites Mal. Dies 

ist die wahre Geschichte von zweien, die im zweiten Anlauf eines 

der heute teuersten Restaurants der Schweiz führen. Sie waren 

beim zweiten Mal besser vorbereitet. 

Szene 2: Ein Spitzenpolitiker, er hätte das Geld für einen oder 

zwei Berater, dazu stehen ihm noch alle Fortbildungsmöglichkei-

ten seiner Partei zur Verfügung. Doch er wollte so bleiben, wie er 

ist. Er bereitete sich allenfalls „inhaltlich“ vor, er wollte sich 

schließlich nicht verbiegen lassen – und scheiterte. In deutschen 

Bundestags-Wahlkämpfen hat sich diese Geschichte dreimal wie-

derholt und sie wird sich vermutlich auch in Zukunft wiederholen, 

denn der Deutsche stammt vom Deutschen Schäferhund ab … aber 

darüber reden wir später. 

Ganz man selbst sein, immer ofen und ehrlich, das Herz auf 

der Zunge. Kaum eine Sehnsucht ist größer. Das Authentische in 

all dem Unechten zu erkennen, das ist, als ob man den Heiligen 

Gral fände. Dagegen macht sich vollkommen unmöglich, wer sich 

nicht auf Ursprüngliches, Echtes, Unverbogenes berufen kann. 

Dass es das Ursprüngliche, Echte bei Menschen allenfalls noch im 

Moment der Geburt gibt, ist deprimierend. Und dass das Authen-

tische inzwischen industriell hergestellt wird, lässt uns nur noch 

lauter danach rufen. 

Vor einigen Jahren sagte mir nach einem Vortrag jemand aus 

dem Publikum: „Finde ich gut, wie Sie das machen, so authen-

tisch!“ Das enthielt eine versteckte Warnung: Ganz professionell 

war ich damals nicht. Es war keiner der richtig guten Vorträge, er 

war eher assoziativ. Er hatte zu wenig Struktur und war nicht gut 

genug vorbereitet. Ich war an dem Tag zu sehr ich selbst. Es fehlte 
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ein guter Plan und ich hätte den Vortrag proben sollen. Ich schien 

nicht nur authentisch und teils sogar spontan, was kein Problem 

gewesen wäre, ich war es auch. Etwas fehlte und ich musste daran 

arbeiten, dass dieses Etwas hinzukommt. Der nett gemeinte Satz 

„Sie sind so authentisch“ ließ mich Verdacht schöpfen. Er war der 

Anlass für dieses Buch.

„Die 5 Weisen“ hieß in dieser Zeit eine wöchentliche Kolumne 

des Handelsblatts. Mein Text mit der höchsten Resonanz hatte den 

Titel „Authentisch! Besser nicht!“. Ofenbar war nicht nur mir un-

behaglich bei der Vorstellung, immer authentisch sein zu sollen. 

Im Sommer 2007 hielt ich an der Universität Zürich den ersten 

Vortrag mit dem Titel „Authentisch – besser nicht!“. Dieses Thema 

begleitet mich seither. Es spaltet und es eint, denn bislang waren 

sich alle einig – auf den ersten Blick. Authentisch sein, echt sein, 

ganz man selbst sein, das zählt. Authentisch managen, authen-

tisch auftreten, authentisch verkaufen, spontan und aus dem 

Bauch, das ist gefragt. Wer jedoch genauer hinsieht, muss ein paar 

Fragen stellen: Wer bin ich, wenn ich verkaufe, manage oder auf-

trete? Und interessiert das jemanden? Sind Topmanager, die ich im 

TV sehe oder auf der Betriebsversammlung höre, authentisch? 

Sind Politiker authentisch oder tun sie nur so? War die Kanzlerin 

authentisch? Und wenn nicht, warum war sie dann erfolgreich? 

Zweimal habe ich am Bieterkampf um die Vorbereitung des TV-

Duells zur Bundeskanzler-Wahl teilgenommen. Ziel ist dort alles 

Mögliche, nur nicht authentische Kanzlerkandidaten. 

Die Antwort auf die Fragen kann ich schon jetzt verraten: 

Authentisch sind die alle nicht. Manchmal muss man sagen: 

glücklicherweise. Die wichtigere Frage für Sie wird sein: Was kann 

ich tun, damit ich authentisch scheine? Meine Antwort lautet: das 
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Buch lesen, Methoden lernen, Ihre Wirkung gut vorbereiten. Ich 

bin Mechaniker des Auftritts und die Werkzeuge inden Sie in die-

ser Anleitung. Sie erklärt, warum manche Menschen einen besse-

ren Eindruck machen als andere, warum manche im richtigen 

Film spielen – und manche nicht. 

Wenn Sie ein gutes Maß inden wollen, stehen Ihnen allerdings 

drei Hindernisse im Weg. Das erste ist ein Strauß von Klischees 

und Miss verständnissen. Das zweite sind fehlende Taktiken, um 

einen authentischen Eindruck zu erzeugen. Das dritte Hindernis 

sind Sie selbst. Davon handelt der letzte Teil: Wie passen Sie in den 

Film, in dem Sie jeden Tag spielen?

Dieses Buch kann Sie davor bewahren, das Unmögliche – und 

Unnötige – zu versuchen. Sie können nicht immer authentisch sein. 

Versuchen Sie stattdessen das Mögliche. Haben Sie einen Plan, seien 

Sie im richtigen Film, bereiten Sie sich vor, bleiben Sie in der Spur. 

Dieses Buch hat von meinen Klienten gelernt, von kleinen Ge-

sprächen, großen Reden jeder Art, Müll- und anderen Skandalen, 

allerlei Afären, der legendären Hauptversammlung einer Bank, 

auf der Gegenstände an den Kopf meines Klienten logen, nicht 

enden wollenden Streiks, Champions-League-Trainern, die mit 

Ende 50 fragten: Was kann ich selbst noch besser machen? Sie 

inden hier Erfahrungen aus vielen Jahren Executive Coaching für 

Spitzenmanager und sieben Jahren Coaching für TV-Moderatoren. 

Dieses Buch hat Fertigungstiefe: So populär die Titelüberschrif-

ten und Ratschläge sind, so profund sind die Argumente und Daten 

dahinter. Für viele der Taktiken gibt es Belege, oft Harvard- oder 

Stanford-Studien, manchmal von Universitäten aus Halle oder 

Dresden. Außerdem gehe ich induktiv vor: Ich analysiere Einzel-

fälle und mache daraus eine Regel. Fangen wir an. 
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