Ich kann jeden Menschen lesen wie ein Buch. Das ist der
zentrale Satz, den Walter Rotter schon viele tausendmal zu
Leuten gesagt hat, die er vorher noch nie gesehen hat. Die
Reaktion war und ist jedes Mal gleich: Der oder die Ange-
sprochene glauben es nicht - bis Rotter nach Geburtstag
und Geburtsstunde fragt. Diese beiden Daten reichen ihm
namlich, um jedem Menschen in Sekundenschnelle die
wesentlichen Ziige seiner Charakterstruktur aufzulisten.

Die darauf folgende Reaktion ist ebenfalls immer gleich:
ungldubiges Staunen, denn Rotter trifft stets ins Schwarze.
Kritische Leser werden Walter Rotter jetzt in die Scharla-
tanschublade stecken und in ihm einen Abzocker sehen,
der seine Kunden liber Glasscherben und gliihende Kohlen
laufen lasst. Doch der drahtige Franke, der mit seiner Familie
in Winkelhaid vor den Toren Niirnbergs lebt, halt nichts von
JTschaka, tschaka’, du schaffst es und sonstigen Maschen.
Im Gegenteil: Er verfiigt Gber ein hochoffizielles Patent in
Sachen Personlichkeitsanalyse, das er sich hart erarbeitet
hat.
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typen — und Walter Rotter
kann jeden Menschen
seinem Charaktertyp
zuordnen. Doch das ist
nur der erste Schritt einer
interessanten Analyse, in deren Verlauf Rotter Charakterei-
genschaften, Starken und Schwéchen, Personlichkeitsstruk-
tur, Gefiihlswelt, sowie Dominanzverhalten seiner Kunden
detailliert unter die Lupe nimmt. Drei bis vier Stunden dau-
ert dieser Prozess; langer braucht Walter Rotter nicht, um
seinem Gegenliber den exakten Ist-Zustand seines Lebens
darzulegen. Danach wird ein Soll Zustand fixiert, also ein
Ziel, auf das sich der Kunde zu bewegen muss. Um dieses

Ziel zu erreichen, muss man hart an sich arbeiten, sich dndern, sagt
Rotter. Nach der Personlichkeitsanalyse formuliert er suggestiv -
Sétze, die dem Kunden klar machen, wie er sich andern muss. Die-
se Sdtze muss sich der Kunde in einem Zeitrum von 4 Wochen bis
3 Monaten immer wieder aufsagen und selbstversténdlich auch
danach handeln. Wahrend dieser Zeit steht Walter Rotter jederzeit
fuir eine zusatzliche Betreuung zur Verfiigung. Am Ende des Zeit-
raumes erfolgt die Erfolgskontrolle Rotters, und tatsachlich hat der
Franke seinen Kunden eine neue erfolgreiche ,Lebenseinstellung”
vermittelt. Die Trefferquote liegt zwischen 95 und 98 Prozent.,,Man
muss es wollen, dann funktioniert es auch!”

Jeder Mensch kann mit dieser Methode seinem Leben eine posi-
tive Wendung geben, so Rotters Uberzeugung:,Vom Hausmeister
bis zum Vorstandsvorsitzenden gibt es niemand, dem ich nicht
helfen kénnte” Ob Beziehungsprobleme, fehlende Berufsperspek-
tiven oder Depressionen bis hin zur Selbstmordgefahr - gemaR
dem Motto ,Geht nicht - gibt’s nicht”, ist Rotter kein Problem zu
grofB3: Keiner ist ausgeschlossen. Man muss sich nur trauen mit mir
in Kontakt zu treten. Leuten, die ganz unten sind, helfe ich umso
lieber. Jeder Fall ist einzigartig und fiir Walter Rotter eine neue
Herausforderung. Denn im Gegensatz zu zweifelhaften Motiva-
tionstrainern, verkiindet er keine Pauschal-Rezepte, mit denen ein
ganzer Horsaal voller Menschen auf einen Schlag glicklich werden
soll. Rotter geht viel tiefer und arbeitet an individuellen Losungen,
mit denen er seine Kunden zum individuellen Erfolg fiihrt. Seine
erzielten, nachweisbaren Ergebnisse sprechen klar fir ihn.

Das Jahr 1972 stellt die gro3e Wende dar im Leben von Walter
Rotter. Damals wurde der gelernte Personalfachkaufmann, der als
Leistungssportler (Fiinfkampf) bei der Bundeswehr war, aus freiem
Himmel mit der Diagnose Lungenkrebs konfrontiert. Seine Uber-
lebenschancen siedelten die Arzte bei drei Prozent an.,Ich kam
von der Aschenbahn ins Krankenhaus”, erzéhlt Rotter von diesem
dramatischen Einschnitt.,Und da habe ich fiir mich beschlossen?
Das ist die Chance fir einen Neuanfang. Man kann alles erreichen,
wenn man will Diese Einstellung half ihm, die Krankheit zu iber-
winden. Ein ganzes Jahr musste Rotter allerdings im Krankenhaus
verbringen.,In dieser Zeit habe ich viel nachgedacht, ungefahr 50
Biicher gelesen und damit begonnen, mich intensiv mit Menschen
zu befassen.” So wurde aus einem Hobby Berufung. Schon sein
1969 fragte er zahllose Menschen nach Datum und Uhrzeit ihrer
Geburt, beobachtete sie Giber einen ldngeren Zeitrum und machte
sich Aufzeichnungen dariiber. So sammelte er im Laufe von Jahr-
zehnten das Wissen, das seinem PQS-Patent zugrunde liegt.

Um immer genug Material fiir seine Studien zu haben, war Rotter
stets bemiht, im Beruf viele Leute um sich zu haben. Erst bei der
Bundeswehr, spater vier Versicherungsgesellschaften, bei denen
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er als Personal- und Vertriebschef tdtig war. Dabei hat er seine
Studien bereits in die Praxis umgesetzt:,Ich habe Bewerber nie
nach ihren Zeugnissen, sondern nach ihrem Charakter eingestellt.
Damit hatte ich gro3en Erfolg.” Flir Rotter zdhlen eben nur Dinge
wie Charakter, Leistung, Uberzeugung und Wille. Da liegt es nahe,
dass er Menschen wie Lance Armstrong und Martin Gray mit ihrem
Buch,Schrei nach Leben” als Vorbilder sieht.

Wenn man jemanden gegendiber tritt, der scheinbar durch einen
durchschaut ist das erst mal ein komisches Gefiihl. Immerhin ist
man heutzutage gewohnt mehr zu,,schein™ anstatt zu,,sein”. Das
aber genau das ungeheure Energie kostet, die man in sein eigent-
liches Ziel investieren sollte, wird schnell klar, wenn man sich mit
Walter Rotter unterhalt. Er fiihrt einen sanft, aber bestimmt ans
Ziel.

Spitzenpolitiker, Spitzensportler und Spitzenmanager stehen in
der Kundenkartei von Walter Rotter. Uber die Spitzenpolitiker darf
er aus nachvollziehbaren Griinden nicht éffentlich sprechen. Uber
die Spitzensportler schon: Die bekannten FuB3ballprofis Darius
Kampa und Frank Wiblishauser (FCN), lieBen sich von Rotter in
Sachen Selbstvertrauen trainieren, ebenso Faissal Ebnoutalib
(Olympiazweiter Sidney) in der Sportart Taekwondo. Auch die
Tennisspielerin Anca Barna fand durch Rotter zum Erfolg. Am
Anfang des Coachings auf Platz 213, fand sie sich in kurzer Zeit
unter den ersten 50. Bei den Spitzenmanagern verhilt es sich wie
bei den Spitzenpolitikern - no comment K. Eine Ausnahme ist die
Flhrungsriege des Versicherungskonzerns Deutscher Ring. 27
Fihrungskrafte hat Rotter 8 Monate lang gecoacht. Das Dankes-
schreiben des Deutschen-Ring-Landesdirektors Reiner Kurzhals ist
in Rotters Referenzordner zwischen zahlreichen anderen Dankes-
bezeugungen von Privatkunden abgeheftet.
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erkennen Menschen verstehen”

Nach iber 3 Jahrzehnten intensiver Studien und beratender Tatig-
keit ist Walter Rotter allein auf der Grundlage des Geburtsdatums
und der Geburtsstunde in der Lage, den Charakter jedes Menschen
zu erfassen, den Zugang zu diesem zu finden und ihn im Herzen
zu bertihren. Nun wird auch lhnen der Zugang zu vielen Men-
schen erleichtert werden, da Sie nach der Lektlre dieses Buches
das Verhalten Ihrer Mitmenschen besser verstehen werden und

es lhnen so moglich ist, die richtige Sprache fiir Ihr Gegentiber zu
wahlen. Denn wer hat nicht schon einmal die Erfahrung gemacht,
gute Gelegenheiten versaumt zu haben, weil er sein Gegenliber
falsch angesprochen oder es nicht richtig behandelt und gefiihrt
hat? Lassen Sie sich Giberraschen von der Vielfaltigkeit dieser wun-
derbaren Grundcharaktere, lernen Sie, sie zu verstehen und Sie
werden ein erstaunliches Feedback erhalten.



