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Auch tber diese Frage haben einige schon wihrend ihres Berufslebens nachge-
dacht, aber nicht fir sich, sondern fiir das Unternehmen. Damit wollte man her-
ausfinden, was das Alleinstellungsmerkmal, die Unique Selling Proposition (USP)
des Unternehmens ist. Oft ist das nicht die fachliche Qualifikation, denn das kon-
nen andere auch gut, sondern es sind die sog. weichen Erfolgsfaktoren wie Freund-
lichkeit, Ansprechbarkeit, Flexibilitdt und Kooperationsfihigkeit.

Versuchen Sie jetzt bitte, dieses Verfahren auf Ihr personliches Alleinstellungs-
merkmal zu tibertragen. Wie man das macht, dafiir gibt es mehrere Moglichkeiten.
Ich empfehle Thnen zunichst dariiber nachzudenken, was in Threm Leben schon
war. Fiir viele sind das Erinnerungen an die Schulzeit oder das Studentenleben,
die erste Liebe, die erste Wohnung, das Erlebnis der Geburt des ersten Kindes oder
Erfolge in der beruflichen Karriere.

Erinnerungen kommen auch auf durch einen alten Film, den Sie frither schon
mal gesehen haben. Oder Sie kénnen nachts nicht gut schlafen, Stehen Sie auf, be-
trachten den klaren Himmel, den Mond, die Sterne, und plétzlich erinnern Sie sich
dabei an friiher. Sie schlafen wieder ein und wissen am nichsten Morgen was gut
war.

Eine andere Moglichkeit besteht darin, sich auf eine alte Regel zu besinnen, die
besagt, dass die meisten Menschen mit 20 % ihres Tuns 80 % ihres Erfolges errei-
chen. Finden Sie heraus, was Ihre 20 % sind. Z. B. kann es sein, dass Sie gut zuhéren
oder gut organisieren kénnen, auf neue Ideen kommen, ausgleichend wirken oder
frei reden kénnen. Solche Fahigkeiten werden nach der Pensionierung nicht ver-
schwinden und vielleicht sind Sie ja genau der richtige, um das nichste Klassen-
treffen zu organisieren.
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