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Weiterbildung – Was wächst?

„Kompetenz entwickeln – Innovationsfähigkeit steigern“
Raum Fulda, Parkhotel Kolpinghaus, 25. bis 26.10.2002

Beitrag zum Herbstsymposium in diesem Heft auf Seite 3
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Liebe GABAL-Mitglieder,

In der letzen Ausgabe hatten wir Sie
darüber informiert, dass Frau Ulrike
Sprung (Berlin) und Herr André Jünger
(Offenbach) in den Vorstand gewählt
wurden. Herr Rolf Behrens, der an der
Mitgliederversammlung leider nicht teil-
nehmen konnte, gehört inzwischen dem
Vorstand als kooptiertes Mitglied an. In
dieser neuen Zusammensetzung haben
inzwischen 2 Vorstandsitzungen stattge-
funden, in den auch die Aufgabenberei-
che neu abgestimmt wurden. Hier ein
kurzer Überblick:

Frau Ulrike Sprung 
• Aktive Lehrmethoden
• Ausbau Internet
• Koordination der Kontakte zu D21

Herr André Jünger
• Betreuung der Regionalgruppen
• Synergien Verlag/Verein
• Ansprechpartner für den Dachver-

band der Weiterbildungsorg.

Herr Rolf Behrens
• Entwicklung der Kontakte zu KMUs
• Change Management
• Aufbau der GABAL-Akademie
• Marketing

Herr Werner Siegert
• Unternehmenszukunft
• Anwendungsorientierte Betriebswirt-

schaft
• PR

Herr Wolfgang Neumann 
(Srecher des Vorstandes)
• Finanzen
• Ansprechparter für die Geschäfts-

stelle
• Mitgliederzeitschrift impulse
• Kontakte zu Hochschulen und 

STUFEN
• Umsetzung GABAL-Strategie

In den letzten Monaten hat dies neue
Vorstandsteam bereits neue Aktivitäten
angestoßen oder durchgeführt, über ei-
nige wird ausführlich in dieser Ausgabe
berichtet:

Präsenz auf dem D21-Kongress
Hier wurden auf einem Stand die The-
men STUFEN, Selbstlernshops, Blended
Learning präsentiert. Es ist zu wün-
schen, dass einige der geknüpften Kon-
takte erfolgreich fortgeführt werden
können.

Präsenz auf den Messen der STB
Auf den STB waren wir bereits in der
Vergangenheit zweimal vertreten. Die
bisherigen Erfahrungen und Kontakte
konnten für einen Ausbau genutzt wer-
den. Wir werden auf der STB am 6.9. in
Düsseldorf mit einem GABAL-Marktplatz
vertreten sein, an dem sich mehrere
Mitglieder beteiligen.

Gründung des Arbeitskreises Blended
Learning
Der Arbeitskreis beschäftigt sich damit,
Kombinationsmöglichkeiten aus klassi-
schen und neuen Lehrnmethoden und
-medien zu finden.

Arbeitskreis Marketing
Ein Team engagierter Mitglieder arbei-
tet in Abstimmung und mit Unterstüt-
zung des Vorstands an der Verbesse-
rung unserer Marketingaktivitäten.

Die Berichte über die Aktivitäten des
Vereins und die eingesandten Beiträge
der Mitglieder zwangen uns dazu, von
unserer Zielsetzung, den Umfang auf 20
Seiten zu beschränken, abzugehen. Ih-
nen liegt hier eine 28-Seiten-Ausgabe
vor und es wäre schön, wenn Sie auch
Gelegenheit und Muße fänden, die
Beiträge zu lesen.

Bitte verstehen Sie den Hinweis auf die
notwendige Ausdehnung der Impulse
nicht als Abwehr von Beiträgen. Wir
benötigen weiterhin Ihre Beiträge. Wir
suchen auch nach neuen Möglichkeiten,
einige Beiträge per Internet über die
Impulse hinaus zu verbreiten. Also ein
weiterer Anreiz für Autoren uns Artikel
zur Verfügung zu stellen.

Sie sehen, neue Aktivitäten, neue Ini-
tiativen, GABAL zeigt Kompetenz für 
Zukunft und dazu benötigen wir weiter-
hin Ihre aktive Unterstützung. Wir freu-
en uns über Ihr kleines oder großes En-
gagement, Mitarbeit in Regionalgrup-
pen, in einem Arbeitskreis, ein Beitrag
für die Impulse oder .. eine Idee für 
GABAL. Sie kommen täglich mit vielen
Menschen in Kontakt, stoßen auf inter-
essante Literatur, besuchen eine Veran-
staltung, da kann auch eine Idee für
GABAL entstehen, wir freuen uns auf
Ihre Idee.

Ihnen wünsche ich eine gute Zeit, freue
mich, Sie beim Herbstsymposium in
Fulda begrüßen zu können und 

grüße Sie herzlich aus Hannover

Wolfgang Neumann
Schneckenburger Str. 14
D-30177 Hannover
Fon/Fax 0511.6966280
eMail: neumann.wolfgang@gmx.net

Editoral •••

•••
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Untersuchungen und die Aussagen der
Praktiker bestätigen, Weiterbildung ist
zu 50% nutzlos. Andererseits ist immer
wieder zu hören, dass die Mitarbeiter
die wichtigste Ressource eines Unter-
nehmens sind. Da ist es schon paradox,
wie uneffektiv Investitionen in Weiter-
bildungsmaßnahmen sind und wie die
Kompetenzen der Mitarbeiter brachlie-
gen. Was kann man tun, um Kompeten-
zen der Mitarbeiter effektiv zu ent-
wickeln und diese in Innovationen
umzusetzen?

Das Symposium bietet ganz unter-
schiedliche Zugänge zu diesem Thema: 
Angst blockiert Innovationen. Kann
Bildungscontrolling für eine angemes-
sene „Verzinsung“ der Bildungsinvesti-
tionen sorgen? Welche Möglichkeiten
gibt es, Konflikte und Komplexität zu
managen? Wie kann das Potenzial von
Teams zu Innovationen geführt wer-
den? In den Workshops werden wir so-
wohl die Sicht der Mitarbeiter als auch
die der Unternehmen ansprechen.

Es wird – wie bei uns üblich – unter-
schiedliche Formen der Begegnung ge-
ben: Parallele Workshops, Vorträge,
Möglichkeiten zum Austausch. Weiter-
hin wird besonderer Wert auf den
Transferaspekt gelegt, deshalb werden
Stammgruppen angeboten, die für die
Teilnehmer eine „Heimat“ bilden und
die Möglichkeit zum Austausch des Ge-
lernten und von Erfahrungen bieten.

Die Form der Stammgruppen hat sich
bereits in vielen Symposien bewährt.
Jeder hat die Gelegenheit, „sein Sym-
posium“ zusammenzustellen.

Feste Zusagen haben wir von folgenden
Referenten und Referentinnen:

Helmut Fuchs, TAM, München, Trainer;
Andreas Huber, Dipl. Psychologe, Trai-
ner, Autor: Komplexität erfolgreich
managen. Vorstellung des neuen Kon-
zepts „metaphorischen Denkens“ zur 
Bewältigung von Komplexität. 

Wolfgang Winkler, Arno Kimmeskamp,
kiss-Training: Bildungscontrolling –
Von der Investition zur Innovation.
Kann durch Bildungscontrolling die
„Rendite“ von Weiterbildungsinvesti-
tionen erhöht werden?

Dipl.-Ing. Roland Spinola, Fulda: 
Kompetenzen gezielt entwickeln. 
Welche Kompetenzen werden benötigt
und welche Möglichkeiten der Entwick-
lung gibt es? 

Artur Hornung, Mind-Innovation, Frei-
burg: Im Team zu  Innovationen. 
1 + 1 = 3, das Potenzial von Teams für
Innovationen freizusetzen.

Dr. Regina Mahlmann, Trainerin und
Autorin, Neuried:  Konfliktmanage-
ment – Die Brücke zwischen Kompe-
tenzen und Innovationen. Neuerungen
stoßen immer auf Widerstand, kann
man  Konflikte „managen“? 

Wolfgang Ruttner, Verhaltenstherapeut,
Mediator, Hannover: 
Angst in Organisationen – Blockaden
lösen für Innovationen. 
Angst kann krankmachen und kostet
Geld, wie kann man dem begegnen?

Aus Kompetenzen werden Innovationen
(Arbeitstitel)
Innovationen fördern – Wege für 
Innovationen finden
Über das vollständige Programm wer-
den wir Sie mit einem Flyer gesondert
informieren.

Wir hoffen, Sie als Teilnehmer des Sym-
posiums begrüßen zu können.

Wolfgang Neumann

Kompetenz entwickeln – Innovationsfähigkeit steigern •••
Herbstsymposium am 25./26. Oktober in Fulda

•••

•••

Sind Sie in der Weiterbildung tätig?
Leisten Sie Ihren Beitrag zur Transpa-
renz auf dem Weiterbildungsmarkt. 

Mit der schriftlichen Anerkennung des
Berufskodex für die Weiterbildung ver-
pflichten sich Weiterbildner, diese be-
rufständische Ethik zu beachten und
sich im Konfliktfall der Beschwerdeord-
nung des Forum für Werteorientierung 
in der Weiterbildung e.V. zu stellen. Sie
erhalten dann das Zertifikat und das
Siegel Qualität Transparenz Integrität.

Der Berufskodex und die Beschwerde-
ordnung können unter www.gabal.de
(Service/Downloads) heruntergeladen
oder bei der Geschäftsstelle angefor-
dert werden.

Berufskodex •••

Forum Werteorientierung in 
der Weiterbildung
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Bereits eine kleine Übung zeigt, wie
schwierig die Umsetzung des Prinzips
in die Praxis ist. Bitte suchen Sie sich
einen Partner und treffen Sie über ihn
eine Aussage wie: „Wenn Du ein Tier
wärst, wärst Du…“. Sie versuchen nun
zu erläutern, wie Sie zu dieser Ein-
schätzung gekommen sind.
Na, haben Sie den oben dargestellten
Ablauf eingehalten? Ist das Feedback
rundum positiv angenommen worden?
Wahrscheinlich nicht. In der Gesprächs-
situation ist die Theorie dann doch
Theorie und wir fallen automatisch in
unser individuelles Verhalten.

Wie sieht dieses Verhalten vielfach aus?
Schauen wir uns die Erfahrungen von
Teilnehmern eines Workshops an. Sie
wurden wie folgt zusammengefasst:

1. Behauptung statt Beobachtung:
Während der Feedbacks wurden häufig
Formulierungen verwendet wie: „Du
bist…“ statt „Ich habe beobachtet/
wahrgenommen...“.

2. Körpersprache: Die Körpersprache
ist in nur geringem Maße steuerbar. Die
Beobachtung körpersprachlicher Signa-
le kann daher wertvolle Zusatzinforma-
tionen liefern. Wenn der Feedbackgeber
auf die Körpersprache des –nehmers
achtet, erhält er u.a. Informationen
über den emotionalen Zustand oder
Einverständnis mit dem Gesagten. Um-
gekehrt merkt der Feedbacknehmer
schnell, wann der Feedbackgeber lügt
oder sich unwohl fühlt. 
Motto: Der Körper lügt nicht.

3. Feedback ist Streß: Feedback stellt
eine Situation dar, in der beide Partner
sehr angespannt sind. Intensiv mit an-
deren Menschen zu kommunizieren
stellt eine besondere Anstrengung dar
und führt zu einer erhöhten emotiona-
len Beteiligung. Hinzu kommt die Be-

deutung, die das Feedbackgespräch
z.B. für Gehalt oder berufliche Weiter-
entwicklung haben kann. Für den Feed-
backgeber heißt dies, dass er eine Situ-
ation schafft, die den Streß berücksich-
tigt und soweit wie möglich verringert.

4. Augenkontakt: Ein direkter Augen-
kontakt zeigt dem Gesprächspartner
Anteilnahme und Aufrichtigkeit. Der
Feedbacknehmer fühlt sich ernst ge-
nommen. Abgewendete Augen werden
schnell dahingehend gedeutet, dass der
Sprecher sich sehr unsicher ist oder
nicht die Wahrheit sagt. Diesen Ein-
druck gilt es zu vermeiden.

5. Wortwahl: Die richtigen Worte zu
finden ist nicht immer einfach. Denn,
richtig bedeutet sich so auszudrücken,
dass der andere die Worte so versteht,
wie der Sprecher sie meint. Eine präg-
nante und konkrete Wortwahl trägt
dazu bei, dass eher Einvernehmen er-
zielt wird und Mißverständnisse – die
Hauptursache der meisten Konflikte
– vermieden werden.

Praxistipp: Intensive Vorbereitung 
hilft die angemessenen Worte zu 
finden und ein „Sparringpartner“ 
kann wertvolle Hilfestellung leisten. 
Auch Feedback kann geübt werden.

6. Komplexität reduzieren: Gerade in
emotional angespannten Situationen
können Menschen nur eine begrenzt
Zahl von Informationen mit einer be-
grenzten Kompliziertheit verarbeiten.
Für das Feedback heißt dies, dass es
auf die wesentlichen Punkte (3-5) be-
schränkt und darüber hinaus präzise
und nachvollziehbar dargestellt werden
sollte. Dabei sollte der Feedbackgeber
daran denken, dass er die Informatio-
nen bereits kennt, der Feedbacknehmer
jedoch nicht. Zeit zum Durchdenken
der neuen Informationen hilft dem

Feedbackgespräche sind ein selbstver-
ständlicher Bestandteil moderner Füh-
rung. In der Praxis ist allerdings immer
wieder zu beobachten, dass sich Feed-
backgeber und -nehmer mit dieser Art
der Gesprächsführung schwer tun. Im
Folgenden wollen wir Ihnen daher eine
kurze Einführung und Praxistipps an-
bieten.

Der Begriff des Feedbacks stammt ur-
sprünglich aus der Kybernetik und be-
zeichnet die Reaktion eines Systems
bzw. einer Maschine auf ein Signal. 
Damit ist der Bezug zur Kommunika-
tion, die ebenfalls auf Signal und Reak-
tion beruht hergestellt.

Der Ablauf eines Feedbackgespräches
lässt sich als vierstufiger Zyklus dar-
stellen. Der erste Schritt eines Feed-
backs ist die Beschreibung einer Beo-
bachtung bzw. einer Situation. Dabei
achtet der Feedbackgeber darauf, dass
er sich neutral ausdrückt und keine
Wertung abgibt. Im zweiten Schritt
stellt der Feedbackgeber dar, in welcher
Form er die beschriebene Situation
selbst wahrnimmt und was er darüber
denkt. Im dritten Schritt klären Feed-
backgeber und –nehmer, inwieweit sie
die Situation gleich beurteilen bzw. wo
unterschiedliches Verständnis vorliegt.
Ziel des dritten Schrittes ist es, zu ei-
ner gemeinsamen Darstellung und Wer-

tung zu kommen. Im vierten Schritt
werden nun gemeinsam weitere Schrit-
te und Handlungen vereinbart.

Feedback-Gespräche •••
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Feedbacknehmer, die Informationen
nachzuvollziehen und dazu Stellung zu
nehmen.

7. Selbstbild vs. Fremdbild: Jeder
Mensch entwickelt ein Bild von sich
selbst, dass auf den eigenen Werten,
Erfahrungen und dem Feedback durch
andere beruht. Dieses Selbstbild
stimmt nicht immer mit dem Fremdbild
überein, das durch die Werte des ande-
ren resultiert. Für das Feedback bedeu-
tet dies, dass beide Bilder in die vorbe-
reitenden Überlegungen einbezogen
werden müssen. Darüber hinaus kann
es beiden Seiten helfen das Selbstbild
des anderen zu erfragen. Wie wertest
Du …? Was hat Dich motiviert …?
Worauf beruht …? usw.

8. Individuelle Feedbackkonzepte:
Feedback bedeutet auch, den anderen
in seiner Persönlichkeit und Rolle ernst
zu nehmen und Wertschätzung zu zei-
gen. Hierzu gehört, das Feedback indi-
viduell zu gestalten und die Interessen
und Bedürfnisse des Feedbacknehmers
zu berücksichtigen. Ist ein Mensch eher
sachorientiert und will Fakten oder ist
er eher beziehungsorientiert und sollte
auf der beziehungsebene angesprochen
werden?

Praxistipp: 
Ein wichtiges Instrument zur Steue-
rung von Gesprächen ist die Frage. 

Über offene Fragen und die Antworten
darauf bin ich in der Lage die Vorstel-
lungen und Emotionen des Gesprächs-
partners zu identifizieren und adäquat
zu reagieren. Die Frage zeigt dem Ge-
sprächspartner außerdem, dass ich 
an seiner Meinung interessiert bin 
und ein einvernehmliches Ergebnis 
erzielen möchte. 
Motto: Wer fragt der führt!

In dem gleichen Workshop wurde fol-
gender dreistufiger Prozess für das
Feedback definiert:

1. Vorbereitung
• Ziele definieren
• Fakten sammeln
• geeignetes Umfeld schaffen
• Agenda vorbereiten
• Termin vereinbaren (zur Vorbereitung

des Gesprächspartners)

2. Feedbackgespräch
• angenehme Atmosphäre schaffen
• Einverständnis zur Agenda einholen
• klare Aussagen treffen
• den Feedback-Zyklus einhalten
• Reaktion, Aufmerksamkeit und Flexi-

bilität
• gemeinsames Verständnis herstellen
• Erwartungen ausdrücken und Hand-

lungen vereinbaren
• Stichtag/Termine vereinbaren

3. Nachbereitung
• wurden die Ziele erreicht?
• weitere Aktivitäten notwendig?
• wie fühlt sich der Feedbacknehmer?
• nächste Schritte?

Diese Aufstellung kann Ihnen bereits
als erst Hilfestellung für die Organisati-
on eigener Feedbacks dienen und in
der einschlägigen Management-Litera-
tur finden Sie viele nützliche Tipps.

Praxistipp: 
Selbstreflektion des Feedbackgebers

Der Feedbackgeber sollte sich klar 
sein, dass er mit einem Feedback 
eine große Verantwortung trägt. Ein 
positives Menschenbild – hinsichtlich
der Person des Feedbacknehmers
und der eigenen Person/Rolle – ist 
eine wichtige Grundlage für den Erfolg. 

Hierbei hilft Selbstreflektion:
Sowohl bei positivem als auch negati-
vem Feedback sollte der Feedback-
geber sich immer fragen, worauf seine
Wertung beruht. Ist dieses das Resul-
tat einer Gegenüberstellung der Anfor-
derungen – die aus der Aufgabe ab-

geleitet werden! – und der beobach-
teten Verhaltensweisen oder spielen 

andere Faktoren, etwa eigene Wertvor-
stellungen, die Angst vor Auseinander-
setzung bzw. der Wunsch nach Harmo-
nie, Sympathie/Antipathie usw. hinein.
Einflußfaktoren, die nicht den Zielen
des Feedbacks dienen, sind auszublen-
den.

Beispiel: Ein Mitarbeiter soll ein posi-
tives Feedback erhalten. Worauf beruht
die positive Bewertung? Leistung, 
Beziehung, Konfliktverdrängung, 
anderen Faktoren?
Es ist leicht zu erkennen, dass auch 
positives Feedback eine intensive 
Vorbereitung und Auseinandersetzung
mit dem Feedbacknehmer erfordert.
Hierzu gehört auch, dass die persön-
liche und berufliche Weiterentwick-
lung ein wesentliches Interesse und
auch ein Recht des Feedback-Empfän-
gers ist.

Viel Erfolg bei Ihren anstehenden Ge-
sprächen!!!

Haben Sie Fragen zum Thema Feedback
oder wollen Sie ein Seminar zum Thema
besuchen? Dann mailen Sie uns, wir
helfen Ihnen gerne weiter: 
info@edelkraut.net

Dr. Frank Edelkraut
Unternehmensberatung
www.edelkraut.net

•••

Aktive Lehrmethoden: 
Die Prinzipien sind seit 2500 Jahren
bekannt.

„Sage mir etwas, und ich werde es
vergessen,
Zeige mir etwas, und ich erinnere
mich daran. 
Beteilige mich an etwas, und ich 
werde verstehen!“ (Konfuzius)



AZ

GABAL Verlag



Den richtigen Mitarbeiter zum richti-
gen Zeitpunkt auf das richtige Semi-
nar schicken, ein schönes Ziel! Nur –
die Praxis sieht leider anders aus.
Auch wenn die Seminaristen ins Un-
ternehmen zurückkehren, geschieht
selten das, was geschehen sollte: Das
neue Wissen und die noch frische
Motivation des Heimkehrers fürs ei-
gene Unternehmen nutzen. Indes,
die gravierendsten Fehler können
vermieden und der Transfer des
brauchbaren Seminar-Inhalts gesi-
chert werden, zum Beispiel mit einer
ausgeklügelten Seminarprüfliste.

„Management-Seminare zu besuchen, ist
rausgeschmissenes Geld. Was dort vorge-
tragen wird, ist meistens blasse Theorie,
erzählt von Leuten, die keinen Schimmer
davon haben, wie es in den Betrieben
wirklich aussieht und die zu glauben
scheinen, wir hätten jede Menge Zeit,
um irgendwelche neuen Wunderformeln
auszuprobieren. Wer geht denn schon da
hin? Das Top-Management? Dass ich
nicht lache. Das sind doch durchweg
Leute aus mittleren Rängen, die über-
haupt nicht die Position und die Voll-
machten haben, um auch nur einen Teil
dessen zu realisieren, was da propagiert
wird. Und dann frage ich Sie: Können
Sie mir einen Fall nennen, wo sich nach
einem solchen Kursus Nennenswertes
geändert hat? Nach 14 Tagen ist alles
vergessen, und das ist auch gut so.
Sonst werden die Leute nur unruhig und
schauen sich nach nem neuen Job um,
wo sie sich einbilden, dass man dort
diesen modernen Firlefanz praktiziert. –
Diese Suada ist nicht erfunden. Sie ent-
hält leider viel Wahres. Sie verweist auf
drei Hauptfehler, die bei der Auslese von
Management-Seminaren und der Leute,
die sie besuchen sollen, immer wieder
begangen werden:

1.  Das Seminar wird nicht ausge-
wählt, um einen effektiv bestehen-
den und tatsächlich ermittelten Be-
darf an Ausbildung, Wissen oder
Erfahrungsaustausch zu decken, sei
es in bezug auf das Unternehmen, 
einer Abteilung oder einer Führungs-
kraft. „Das könnte ganz interessant
sein. Wenn es nichts nutzt, kann es
zumindest nicht schaden“, so lautet
der meist unausgesprochene Kom-
mentar.
2.  Der entsandte Teilnehmer weiß,
wenn er sich nicht selbst zur Teilnah-
me gemeldet hat, oft gar nicht, was
die Geschäftsleitung für Pläne damit
verfolgt, warum er und kein anderer
entsandt wird, auf was er besonders
achten soll und was man nach dem
Seminar von ihm erwartet. Hat er
sich selbst gemeldet, weiß er nicht,
ob seine Teilnahme genehmigt wur-
de, a) nur um ihn nicht vor den Kopf
zu stoßen, b) weil es jedenfalls nicht
schaden kann, c) weil er sich mal
eine Abwechslung verdient hat, d)
weil man eben ein „aufgeschlosse-
nes“ Unternehmen ist oder e) weil
aus seiner Abteilung in diesem Jahr
noch niemand an einem Kursus teil-
genommen hat. 

Gründe von f bis z sind mühelos zu for-
mulieren. Einer davon könnte lauten:
Weil Herr X. der richtige Mann ist, der
diese für unser Unternehmen so wichti-
ge Frage im Rahmen unserer mittelfri-
stigen Planung in die Hand nehmen
soll. Nur: Warum hat sich dieser Mann
dann selbst anmelden müssen?

3.  Die Phase nach dem Management-
Seminar wird sträflich vernachlässigt.
Man hat eine Investition getätigt,
aber kümmert sich überhaupt nicht
weiter darum, ob und welche Zinsen
sie bringt. Ausnahmen bestätigen die
Regel.

Dieser Artikel soll dazu beitragen, diese
Phase nach einem Seminarbesuch
nachhaltig fruchtbar zu gestalten.
Selbst dann, wenn der ganze Seminar-
erfolg darin besteht, festzustellen,

• dass der Veranstalter und die Dozen-
ten nicht in der Lage waren, die 
nötigen Informationen, Kenntnisse, 
Techniken oder Kontakte (!) zu ver-
mitteln;

• dass die empfohlenen Verfahren für 
das eigene Unternehmen nicht, auch 
nicht in abgewandelter Form, in Fra-
ge kommen;

• dass der Teilnehmer nicht über das 
Beurteilungsvermögen, über die 
genügenden Kenntnisse, über die 
genügenden Vollmachten verfügt 
hat.

Das ist nicht seine Schuld, kein Versa-
gen, das ihm angekreidet werden darf!
In wie vielen Seminaren hört man den
Seufzer: „Das müsste mein Chef sich
einmal anhören. Ich kann da doch gar
nichts machen!“ 

Wichtig ist, dass diese Gründe für den
Misserfolg eines Seminarbesuchs nicht
schamhaft „unter den Teppich gekehrt
werden“, denn dann werden wahschein-
lich immer wieder dieselben Fehler ge-
macht. Wer allerdings einen solchen
negativen Bericht in erster Linie dazu
benutzt, einen Sündenbock dingfest zu
machen, die persönliche Schuldfrage in
den Vordergrund schiebt und Gericht
hält, der braucht sich nicht zu wundern,
dass alle weiteren Berichte wesentlich
positiver oder gänzlich ausfallen. Viel-
leicht scheut man dann überhaupt das
Risiko, jemanden zu einem Manage-
ment-Seminar zu entsenden. Es geht
um die Sache. Und es passiert nicht nur
Ihnen, dass Sie auf einen grafisch, sti-
listisch vorzüglichen Seminarprospekt
und seine Versprechen reinfallen.
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Der normale Ablauf nach einem Semi-
nar sieht wohl so aus: Der Teilnehmer
kommt zurück, findet einen Haufen un-
erledigter und dringender Sachen auf
seinem Tisch, die sich in seiner Abwe-
senheit angesammelt haben. Er drückt
seiner Sekretärin die Seminarunterla-
gen in die Hand und ein paar Visiten-
kartenmit der Bemerkung „Damuss ich in
den nächsten Tagen was zu diktieren!“.
Dannhat ihn der Alltagwieder. Vielleicht
wird in ein paar Tagen eine Aktennotiz
über das Seminar diktiert zu einem Zeit-
punkt, an dem vieles bereits vergessen,
anderes von Zweifeln angenagt, man-
ches nicht mehr opportun erscheint.

Der Schwung ist hin!
In der vielleicht mitreißenden Seminar-
atmosphäre, inmitten netter Leute und
mit einem Referenten, der die Problem-
lösungen elegant aus dem Laptop und
Beamer zaubert, sieht sich ja alles ganz
anders an als in der Tretmühle des Be-
triebes. Was sollte den Teilnehmer jetzt
dazu motivieren, die Seminarerkennt-
nisse an seinen Vorgesetzten zu ver-
kaufen? Ehrgeiz, der ihm vielleicht übel
vermerkt wird? Hier rächt es sich alle-
mal, wenn der Teilnehmer vor dem Se-
minar keine genauen Informationen
über die Absichten und Erwartungen
des Unternehmens und seine verant-
wortliche Mission erhalten hat. Es
überrascht dann auch nicht, wenn sein
mehr oder minder aufschlussreicher Se-
minarbericht nach ein paar gutgemein-
ten Wiedervorlagen zu nichts weiter
beigetragen hat, als die Statistik über
die Fortbildungsaktivitäten der Firma
zu füttern, damit man im Geschäftsbe-
richt sagen kann: „In der Berichtsperi-
ode besuchten … Führungskräfte Fort-
bildungsveranstaltungen von insgesamt
… Tagen Dauer. Das ist eine Steigerung
gegenüber dem Vorjahr um … Prozent“.

Die Nachseminarphase beginnt also
schon vor dem Seminar. Dazu könnte
das abgebildete Formular (siehe Ka-
sten) als Vorbild dienen. Verfügt man 

über eine Stababteilung „Personalent-
wicklung“, so obliegt es ihr in Zusam-
menarbeit mit der entsendenden Stelle
des Hauses, die Teile I-III des Fragebo-
gens auszufüllen. Sonst wird dies die
Personalabteilung oder der direkte Vor-
gesetzte des Teilnehmers übernehmen
müssen. Wichtig ist nur, dass der Teil-
nehmer den Bogen vor der Veranstal-
tung zu Gesicht bekommt und unter-
schreibt. Ein solcher Fragenkatalog
zwingt zu Überlegungen, die einfach
unumgänglich sind. Er wird zweifellos
auch dazu beitragen, dass man auf den
Besuch der einen oder anderen Semi-
narveranstaltung überhaupt verzichtet.
Er darf aber auf der anderen Seite nicht
dazu führen, das Fortbildungswissen
nun in Bürokratismus und Perfektion
ersticken zu lassen. Empfehlenswert ist
es, dem Teilnehmer zur Auflage zu ma-
chen, seinen Auswertungsbericht un-
mittelbar nach Rückkehr, noch vor der
Wiederaufnahme der üblichen Arbeiten,
zu schreiben.
Den Absatz über die Seminarbewertung
kann man ausführlicher auf einem se-
paraten Bogen unterbringen. Wichtiger
sind die weiteren Punkte. Es hängt vom
Klima im Unternehmen, in der Abtei-
lung ab, welchen Grad an Offenheit

man erzielt. Einige Fragen lassen mit
Bedacht kein Ausweichen zu.

Die Essenz des Seminars
Vorsicht und besondere Aufmerksamkeit
sollte Punkt VIII gelten. Hier kommen
leicht Vorurteile zum Ausdruck, der
Hang zu Konservativismus, zu Bequem-
lichkeit, die Angst überfordert zu wer-
den. Hier zeigt sich, dass die Seminar-
auswertung zugleich eine treffliche
Auskunft über den Teilnehmer, sein
Format, seine Zivilcourage, seinen
Blick für Realitäten, für zukünftige Ent-
wicklungen, für Vorgänge jenseits sei-
nes direkten Aufgabenbereiches liefert.
Wer hier seinem Unternehmen bei-
spielsweise davon abrät, computerba-
sed Dialog-Training einzuführen, der
hätte um 1866 vor der Anwendung der
Elektrizität, um 1920 vor der Loseblatt-
buchführung gewarnt. Vielleicht fürch-
tet er aber auch nur, mit der Verant-
wortung dafür betraut zu werden.

Jede Fortbildungsmaßnahme ist nur
Teil des ständigen Arbeits- und Mana-
gementprozesses. Deshalb soll sie un-
mittelbar Arbeitsschritte auslösen.
Selbst nach einem total missglückten
Seminar könnte unter Punkt IX stehen:

1.Weitere Buchungen bei Institut XY 
für dieses Vorhaben nicht vornehmen.

2. Ein besseres Institut suchen oder 
interne Fortbildungsmaßnahmen 
planen.

Welcher Arbeitsschritt nun tatsächlich
als nächster geplant wird, hängt von
einem Gespräch mit den zuständigen
Vorgesetzten ab. Wichtig ist, dass mehr
geschieht, als nur das Ablegen der Se-
minarunterlagen in der Registratur. 

Dr. Werner Siegert
Plus-Beratung
Zugspitzstr. 6, D-82131 Stockdorf
Fon 089.8571317, Fax 8508838
eMail DrWerner.Siegert.Plus@t-online.de
Internet www.home.t-online.de/home/
dr-werner.siegert.plus
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Ragen Sie unter Ihren Mitbewerbern im
Web spürbar heraus?

5.424.463 Domains waren in Deutsch-
land im März 2002 eingetragen. Ca.
3000 neue Anmeldungen finden täglich
statt. Kaum ein Bereich, der nicht
durch mehrere Firmen im WWW vertre-
ten ist. Bei jeder Suchaktion finden
sich viele Optionen und Alternativen.
Auch bezüglich Ihrer Tätigkeit als Trai-
ner, Berater oder auf Ihrem Spezialge-
biet. Wie heben Sie sich aus der Menge
Ihrer Mitbewerber ab? Sind Sie attrakti-
ver? Können Sie die Wahl Ihrer Besu-
cher für sich positiv entscheiden? Mit
bunten Bildern und Animationen? Mit
einer Aufzählung Ihrer Leistungspalet-
te? Diese ist austauschbar, Logo und
Animationen kein Garant. Es gibt be-
währtere Methoden.

Die Differenzierung durch Hinweise auf
Ihr besonderes Können im Dienstleis-
tungsbereich ist meistens schwierig.
Für die potenziellen Auftraggeber sind
an erster Stelle Ihre kommunikatori-
schen Fähigkeiten entscheidend. Nun,
diese Fähigkeiten müssen nachgewie-
sen werden. Eine bloße Auflistung
bringt Ihre ausgeprägten und hochent-
wickelten Fähigkeiten nicht zur Gel-
tung. Auch der Hinweis auf die Zufrie-
denheit Ihrer bisherigen Auftraggeber
reicht nicht aus. Das alles ist auch
nicht nötig! Im WWW haben Sie die
Chance, direkt und sofort Ihre Fähig-
keiten nachzuweisen. Sie können näm-
lich zeigen, wie überzeugend Sie das
Medium einsetzen! 

Genauer: Sie können dort Details über
Ihre Tätigkeit darstellen und prägnant
skizzieren! Durch den Einsatz von Ge-
schichten (Englisch: stories) schildern
Sie plastisch Ihr Können. Was Sie ma-
chen, wie Sie das machen, und auch
warum es sich lohnt, ausgerechnet Sie

zu engagieren. Der Einsatz von Ge-
schichten wird seit Jahrtausenden mit
großem Erfolg praktiziert – natürlich
auf anderen Datenträgern. Um Sieges-
säulen schlängeln sich Berichte von
Heldentaten (auch erfundenen) und ge-
wonnenen Schlachten. Sir Francis Dra-
ke, Admiral – wäre so längst in Verges-
senheit geraten, aber als Sieger über
die Spanische Armada ist er uns geläu-
fig. Charles A. Lindbergh, amerikani-
scher Pilot – wer würde sich an ihn er-
innern ohne die Geschichte der ersten
Atlantiküberquerung? Manchmal genügt
ein Bild, das eine Geschichte erzählt
„Einstein Albert“ – natürlich nicht: der
der die Zunge rausstreckt ist Albert
Einstein. Unzählige Geschichten heften
sich für immer fest an Individuen.
Könnten Sie ein solche Geschichte mit
Ihrer Person, mit Ihrer Firma verbin-
den? Wo es schwer fällt, gäbe es ein
Team, das darauf spezialisiert ist. 

Eine „Geschichte“ ist eben nicht nur
eine Geschichte im Sinne einer ausgie-
bigen wortreichen Darstellung. Eine
einzige Abbildung kann eine ganze Ge-
schichte erzählen. Beim Gang durch
eine mittelalterliche Stadt haben
kunstvolle Aushängeschilder miteinan-
der gewetteifert: der „Goldene Schwan“
gegen den „Roten Ochsen“. So kann
man auch heute wetteifern, vielleicht
mit der Darstellung der spezifischen
Vorteile bestimmter Produkte und kom-
plexer Zusammenhänge. Schließen Sie
mal kurz die Augen und stellen Sie sich
die Schaufenster der Konditoreien in
Ihrem Ort vor. Es herrscht meistens
Gleichförmigkeit. In einem gern be-
suchten Ausflugsort teilten sich rund
zehn Konditoren den Besucherstrom,
bis einer von ihnen auf den Gedanken
kam, sich eine Spezialtorte schützen zu
lassen: die „Original Eberbacher Victo-
riatorte“. Nur die stellte er aus. Nur bei
ihm gab es diese Spezialität. Raten Sie

mal, wer ab dann die meisten
Schleckermäuler bedienen konnte.

Ebenso bietet sich für den Einsatz von
Comics ein weites Feld. Auch die künst-
lerische Malerei stellt enorme Ressour-
cen für Ihren persönlichen Einsatz zur
Verfügung. Es gibt ein Künstler-Team,
das firmen-individuelle Kunstwerke ent-
wickelt.
Aber damit nicht genug: Es gibt Web-
sites, die man immer wieder gern
anklickt, weil damit stets ein spürbarer
Nutzen oder auch nur ein Vergnügen
verbunden ist. Alle 14 Tage findet man
einen neuen fachlichen Rat, oder eine
Anekdote aus dem Fachbereich. Man
findet Interessantes, Nützliches zum
Runterladen, Lustiges zum Weiterer-
zählen. 

Ihre Website ist das Schaufenster Ihrer
Tätigkeit. Ein immer gleich dekoriertes
Schaufenster wirkt, wenn überhaupt,
langweilig. Die Veröffentlichung von le-
bendigen Geschichten über Ihre Tätig-
keit, über Werdegang, Fähigkeiten, Er-
fahrungen und Erlebnisse lädt hingegen
die Web-Besucher immer wieder ein,
auch in Ihr WWW-Schaufenster hinein-
zuschauen.

Natürlich ist es wie im übrigen Leben:
Der eine verfügt über viel Phantasie,
Kreativität und Gestaltungskraft, ein
anderer verfügt über andere Qualitäten,
aber über diese nicht. Ihm „fällt part-
out nichts ein“. Würden Sie von ihm Ihr
Schaufenster dekorieren lassen? Dann
doch lieber einen Experten rufen.
(www.veqtor.de)

Dr. Héctor Bernardo Epelbaum
Bahnhofstrasse 30
CH 8590 Romanshorn
Fon 004171 . 463 73 18
http://www.WebCards.de und 
http://www.veqtor.com

WWW-Schaufenster •••
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Ein Verbundprojekt des bmb+f und
der Länder durchgeführt vom ArtSet
Institut Hannover in Kooperation mit
dem DIE Frankfurt/Bonn

Die Menschen sind qualitätsbewusster
geworden – auch bezüglich ihrer Wei-
terbildung. Aufgrund dieser Entwick-
lung haben etliche Weiterbildungsein-
richtungen bereits Qualitätsentwick-
lungs- und -managementprozesse ein-
geführt. Die Gewährleistung bzw. För-
derung der Qualität dient dabei sowohl
den Bildungsnachfragern als auch der
Angebotsseite im Sinne einer eigenver-
antwortlichen Profilbildung.

Die besondere Herausforderung der
Qualitätssicherung in der Weiter (-bil-
dung) besteht dabei in der Einzigartig-
keit des „Produkts“ Bildung, das mit
keinem Produkt bzw. keiner Dienstleis-
tung einer anderen Branche vergleich-
bar ist. Bildung wird eben nicht wie
andere Produkte vom Anbieter erstellt,
sondern durch den Abnehmer – sprich
den Lernenden selbst. Der Lernende ist
der eigentliche „Produzent“ von Bil-
dung. Darauf muss das Weiterbildungs-
angebot abgestimmt sein. Wir haben es
also mit einem einzigartigen Prozess
des Zusammenwirkens von Anbieter
und Nutzer zu tun, was die Entwicklung
eines speziellen Qualitätsmodells not-
wendig macht. Kein bisheriges Qua-
litätsmodell hat bislang jedoch seinen
Ausgangs- und Bezugspunkt im konkre-
ten Lernprozess, aber auf diesen
kommt es an, wenn man von Qualität
der Bildung spricht. Der Auftrag be-
steht in der Prüfphase zunächst darin,
neben der besonderen Orientierung auf
das niedersächsische Qualitätsmodell
andere Ansätze der Qualitätsentwick-
lung und -testierung in eine verglei-
chende Prüfung einzubeziehen mit dem
Ziel, ein Referenzmodell für eine ler-
nerorientierte Qualitätsentwicklung und

-testierung zu entwickeln, das an-
schlussfähig für bereits praktizierte
Modelle ist. 

Das Projekt wird im Auftrag des bmb+f
und der Länder vom ArtSet Institut in
Zusammenarbeit mit dem DIE durchge-
führt. ArtSet konzentriert sich auf die
Entwicklung des Referenzmodells und
die Erprobung geeigneter Testierungs-
verfahren. Das DIE übernimmt die Sys-
temevaluation und die Schulung der
Gutachter. Bereits praktizierte Ansätze
und Prozesse von Qualitätsentwicklung
sollen in das Verfahren eingebracht und
auf dem Wege einer Kompatibilitäts-
prüfung berücksichtigt werden. Nach
einer Vorphase, in der die bestehenden
Qualitätssicherungsmodelle in Deutsch-
land, dem benachbarten Ausland und
auf EU-Ebene einer Prüfung unterzogen
werden, soll dann das Referenzmodell
erarbeitet werden. Die Umsetzung des
Referenzmodells in einer anschließen-
den Durchführungsphase ist in Aussicht
gestellt; endgültig werden Bund und
Länder in der BLK nach Beendigung der
Prüfphase entscheiden, wobei das In-
teresse und die Beteiligung der Weiter-
bildungsinstitutionen von Bedeutung
sein wird.

Mit dem angestrebten lernerorientier-
ten Qualitätsmodell soll ein für alle 
adaptionsfähiges System der Qualitäts-
entwicklung geschaffen werden, das
unabhängig von der Größe oder Profi-
lierung der Weiterbildungsorganisatio-
nen angewendet werden kann. In dem
neuen Qualitätsmodell sollen die Be-
schäftigten der Weiterbildungsorgani-
sationen die Autoren ihrer eigenen
Qualitätsentwicklung sein. Durch eine
zusätzliche externe Testierung soll die
Qualitätssicherung und -entwicklung
der einzelnen Organisationen zudem
ausgewiesen und bestätigt werden. Das
geplante Qualitätstestat soll offen für

alle Weiterbildungseinrichtungen sein.
Bei Anerkennung unterschiedlicher
Strukturen, spezifischer Arbeitsprofile
und regionaler Besonderheiten der ein-
zelnen Weiterbildungseinrichtungen
geht es also um ein System, das eine
überregionale Vergleichbarkeit für die
Nutzer von Weiterbildung ermöglicht
und den Einrichtungen eine systemati-
sierte Unterstützung bei der Qualitäts-
entwicklung bietet.

Erstmalig wollen Bund und Länder hier-
mit gemeinsam auf die Etablierung ei-
nes nicht staatlichen, bundesweit ak-
zeptierten, auf Organisationsentwick-
lung ausgerichteten Testierungsverfah-
rens setzen. Finanziert wird das drei-
einhalbjährige Projekt aus Mitteln des
bmb+f und des Europäischen Sozial-
fonds. Die Federführung für das Ver-
bundprojekt liegt beim Land Schleswig-
Holstein.

Kontakt: Prof. Dr. Rainer Zech 
ArtSet Institut
zech@artset.de 

Dr. Klaus Meisel , DIE 
meisel@die-frankfurt.de 
www.artset-lqw.de 

Qualitätstestierung in der Weiterbildung •••

•••

Für jedes neue Mitglied
erhalten Sie einen Bücher-
gutschein in Höhe von
E 40,00 auf alle Medien

des GABAL Verlages.

Wir freuen uns über Ihren Beitrag.

20
02

GABAL-Mitglieder im Jahr 2002

Mitglieder werben Mitglied
er

GABALGABAL2002



impulse 3/2002 1111

impulse
TO O L S / M E T HO D E N

®

Problem oder Konflikt?
Es ist sehr verbreitet, den Begriff Pro-
blem synonym zu dem des Konflikts zu
verwenden. Es ist allerdings praktisch
sinnvoll, beide Termini voneinander ab-
zugrenzen. Dies, weil unser Fühlen und
Denken unser Verhalten steuert. Bei ei-
nem Problem „prallt“ nicht notwendi-
gerweise etwas „zusammen“ oder „auf-
einander“ (vgl. Teil eins). 

Beispiel: Nehmen wir an, Sie hören am
Morgen gern klassische Musik, Ihr Part-
ner dagegen Poppmusik. Ein „Problem“
haben Sie dann, wenn Sie über genü-
gend Zimmer und Musikgeräte verfü-
gen, um sich räumlich trennen zu kön-
nen, sodass jeder seiner Neigung
nachgehen kann. Um einen „Konflikt“
handelt es sich dann, wenn diese Vor-
aussetzungen nicht bestehen, wenn Sie
und Ihr Partner also in einem Zimmer
sind und nur ein Musikgerät zur Verfü-
gung haben. Es ist Ihnen und Ihrem
Partner dann nicht möglich, zur selben
Zeit die bevorzugte Musik zu hören.

Definitorische Elemente von Konflikt
Ein Konflikt zeichnet sich indes genau
dadurch aus: dass Bestrebungen auf-
einander prallen, die nicht zeitgleich
verwirklicht werden können und von
denen die Beteiligten den Eindruck ha-
ben, dass die Bestrebungen einander
beeinträchtigen. Dabei kann es sich um
innere Bestrebungen handeln – dann
sprechen wir von einem intrapersona-
len Konflikt. Oder um Handlungsmoti-

vationen, die mehreren Personen ent-
springen. Bei zwei Personen wird der
Konflikt als interpersonaler bezeichnet,
bei mehr als zwei Personen ist die Rede
von einem sozialen Konflikt. 

Die zentralen semantischen Aspekte
betreffen also die Gleichzeitigkeit, die
Divergenz bis Widersprüchlichkeit von
Tendenzen (Motiven, Absichten, Zielen,
Interessen) und den Eindruck der ge-
genseitigen Beeinträchtigung.

Das Konflikterleben spiegelt diese
Spannung wider. Erleben wir einen
Konflikt, fühlen wir uns angespannt
und im normalen Handlungsablauf be-
hindert. Gehen wir den Konflikt nicht
aktiv an, weitet sich die Anspannung
zur Belastung aus, die uns unter Hand-
lungsdruck setzt. Damit ist zudem klar:
Ein Konflikt nimmt seinen Ausgang in
uns selbst: im subjektiven Erleben. So-
bald wir meinen, wir hätten einen Kon-
flikt, sollten wir ihn ansprechen – völ-
lig unabhängig davon, ob der Andere
die persönliche Empfindung und Sicht-
weise teilt. (Das erfahren wir ja ohne-
hin erst, wenn wir das Konfliktuelle
thematisiert haben.)

Grundeinstellung und Verhalten(sbereit-
schaft)
Den meisten Menschen fällt es schwer,
Konflikthaftes zu einem Thema zu ma-
chen. Der Ursachen oder Gründe gibt es
viele. Ein charakteristischer Beweg-
grund liegt darin, wie ein Konflikt
grundsätzlich (!) betrachtet und emp-
funden wird. Unsere Grundeinstellung –
manche sprechen von Glaubenssätzen
oder Antreibern – determiniert unsere
Verhaltensbereitschaft sowie unser Ver-
halten. Es gibt ein Junktim und eine
Wechselwirkung zwischen ihnen. Um
diesen (empirisch belegten) Gedanken
zu verdeutlichen, beschränken wir un-
sere Diskussion auf die beiden Pole.

Pol eins verbindet mit „Konflikt“: de-
struktiv, Harmonie zerstörend. Diese
Sichtweise geht gewöhnlich mit der
Neigung Hand in Hand, einen Konflikt
vermeiden zu wollen oder ihn so
schnell wie möglich zu beenden, sei es
durch Kampf oder durch Rückzug. Die
Einstellung erzeugt Wahrnehmungsfil-
ter und Verhaltensbereitschaften, die
unsere Aufmerksamkeit auf das Tren-
nende und Unvereinbare richten. Die
Devise lautet: „Bloß weg!“ (sei es vom
Konflikt, sei es vom „Feind“).

Ganz anders Pol zwei. Er begreift Kon-
flikt als eine (willkommene) Möglich-
keit, Undurchsichtiges oder Konfliktuel-
les zu klären, fremde Perspektiven
näher kennen zu lernen, sich auf einem
neuen Niveau zu einigen. Die Blick-
und Verhaltensrichtung steuern das
Konstruktive an und fördern eine inte-
grative Auseinandersetzung. Die Devise
lautet hier: „Versammeln!“ (um zu
klären und eine tragfähige Lösung für
alle Beteiligten zu finden).

In abgewandelter Interpretation be-
wahrheitet sich das Idiom: „Wie man in
den Wald hineinruft, so schallt es her-
aus“: Ist für uns ein Konflikt grund-
sätzlich etwas „Böses“, verhalten wir
uns ausweichend, abwehrend oder
kämpferisch: streben fort. Erleben wir
ihn grundsätzlich als etwas „Gutes“,
verhalten wir uns konstruktiv konfron-
tativ: streben hin, um die ihm inne
wohnende Chance zu realisieren.

Dr. Regina Mahlmann
Am Haderner Winkel 1
82061 Neuried
info@dr-mahlmann.de
www.dr-mahlmann.de

Konfliktmanagement (Teil 2) Konflikt: Begriff, Einstellung und Verhalten •••
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Liebe GABAL-Mitglieder und -Freunde,
mit der vorigen Ausgabe brachte 
IMPULSE im Rahmen der „Serie“ zum
aktuellen und vielgefragten Thema „Per-
sönlichkeits-Modelle“ die Kurz-Darstel-
lung des Persönlichkeits-Profils DISG.
Ergänzend hierzu bieten wir heute die
Kurz-Darstellung des MBTI, der gleich-
falls auf C. G. Jung basiert, ebenso wie
eine Reihe anderer Persönlichkeits-Mo-
delle.

Diese sind in dem vom GABAL-Verlag be-
reits mehrfach angekündigten und in-
zwischen publizierten Standard-Werk
„Persönlichkeits-Modelle“ im einzelnen
dargestellt. Dort werden 10 Persönlich-
keits-Konzepte sehr ausführlich – jeweils
auf rd. 15 bis 20 Seiten – kompetent,
aus der Feder der Lizenznehmer, vorge-
stellt. 
Vorab führe ich grundlegend in diese
Thematik ein.
Herausgeber sind Martina Schimmel-
Schloo, Lothar J. Seiwert und Hardy
Wagner. 

Unabhängig davon haben vor gut einem
Jahr eine Reihe von Autoren ein Lexikon
verfasst, bei dem unser GABAL-Vor-
stands-Kollege Werner Siegert, aus des-
sen Feder auch die meisten Beiträge
stammen, die Federführung hatte.

Expert Praxislexikon Management-
Training – 111 Stichwörter für Mana-
gement-Trainer, Renningen 2001
(ISBN 3-8169-1949-9)

In diesem Werk habe ich bereits die
meisten der in der Wirtschaft genutzten
Persönlichkeits-Instrumente – allerdings
in einheitlicher Kurzform – präsentiert:
Heute stellen wir Ihnen aus diesem
Band eine kurzgefasste Darstellung des
MBTI vor. Eine ausführlichere Darstel-
lung des MBTI finden Sie in dem o. a.
Standard-Werk auf den Seiten 215 bis

229, ergänzt durch eine Darstellung der
Motivations-Analyse. Autoren sind die
MBTI-Experten Richard Bents und Reiner
Blank. Ferner wird in diesem Werk aus
der Feder von Dr. Stefan Boethius kom-
petent in die Typenlehre von C. G. Jung
eingeführt. Boethius, Absolvent von 
St. Gallen, ist diplomierter analytischer
Psychologe mit Abschluss am C. G. Jung-
Institut in Zürich.

Prof. Dr. Hardy Wagner
Richthofenstr. 12 
D-76831 Billigheim
Fon 06349.996455, Fax 996456
hardy.wagner@bipol.de

MBTI Myers-Briggs-Typen-Indikator

Der MBTI ist ein von Katherine Briggs 
und ihrer Tochter Isabell Myers-Briggs 
entwickeltes Instrument der Persön-
lichkeits-Analyse, das auf der Typen
lehre bzw. den Erkenntnissen von 
C. G. Jung aufbaut. Es werden die 
Ausprägungen eines Menschen auf 
vier polaren Ebenen betrachtet: 
(1) Extroversion / Introversion; 
(2) Sinnliche Wahrnehmung / 
Intuitive Wahrnehmung;
(3) Analytische Beurteilung / 
Gefühlsmäßige Beurteilung; 
(4) Beurteilung / Wahrnehmung.

Ungeachtet seiner Überzeugung, dass
jeder Mensch ein unverwechselbares
Individuum darstellt, gibt es nach
Jung gewisse Funktionen im mensch-
lichen Verhalten, die gleich sind und
die zu einer gewissen Verhaltens-Pro-
gnose berechtigen. Nach seiner Mei-
nung kommt es vor allem darauf an,
welche Präferenzen ein Mensch hat,
das heißt, auf welche Weise der ein-
zelne bevorzugt wahrnimmt und beur-
teilt. Jede dieser beiden sog. Funktio-
nen hat zwei Aspekte: Die Wahrneh-

mung kann über die fünf Sinne (S)
oder intuitiv (N) erfolgen; die Beurtei-
lung ist auch auf zwei Wegen möglich:
analytisch (T) oder gefühlsmäßig (F).
Durch Kombination ergeben sich hier-
aus vier Typen. Da zusätzlich eine Un-
terscheidung nach Extroversion (E)
und Introversion (I) – die Einstellung,
wie jemand die Welt erlebt, – getrof-
fen wird, ergeben sich insgesamt acht
Typen. 

Briggs und Myers-Briggs haben 1962
diesen Jung'schen Kategorien eine
weitere hinzugefügt: Die jeweilige
Präferenz zu den Funktionen Wahr-
nehmung (S und N) und Beurteilung
(T und F), womit die Jung'schen Per-
sönlichkeits-Typen differenzierter be-
schreibbar geworden sind. 
Insgesamt ergeben sich damit 16 von-
einander unterscheidbare Typen, die
auf vier Bereiche bzw. polare Grund-
dimensionen zurückgehen: 

Außenorientierung (Extraversion) = E
/ Innen-Orientg. (Introversion) = I
Sinnliche Wahrnehmg. (Sensing) = S /
Intuitive Wahrn. (Intuition) = N 
Analyt. Beurteilung (Thinking) = T /
Gefühlsm. Beurteilg. (Feeling) = F
Beurteilung (Judging) = J / Wahrneh-
mung (Perception) = P

Der einzelne Typ kann damit durch
eine Kombination von vier Buchsta-
ben gekennzeichnet werden, wobei
die „Einstellung“ E oder I an erster
und die „Einstellung“ J oder P an
letzter (vierter) Stelle steht. 
Jeder Mensch hat sowohl eine präfe-
rierte Wahrnehmungs-Funktion (sinn-
lich oder intuitiv) als auch eine präfe-
rierte Beurteilungs-Funktion
(analytisch oder gefühlsmäßig). Die
entsprechenden Buchstaben – S oder 
N / T oder F – bilden die Mitte eines
Vier-Buchstaben-Codes; sie stellen das

impulse-Serie: Persönlichkeits-Modelle •••
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„dynamische Zentrum der Persönlich-
keit“ dar. Es gibt also – je nach Präfe-
renz – die Kombinationen ST, SF, NT
oder NF.

Es lassen sich beim MBTI eine primäre
und eine sekundäre Dominanz-Funkti-
on unterscheiden, wobei nachstehen-
de Regeln gelten: 

Bei einem extrovertierten Menschen
(Exxx) weist der letzte Buchstabe – P
oder J – auf die primäre Funktion hin:
Bei P steht sie logischerweise an 2.
Stelle, bei J steht sie an 3. Stelle im
Buchstaben-Code. (Beispiele: Bei ESTP
ist S dominant, bei ESTJ ist T domi-
nant!) Umgekehrt weist bei einem in-
trovertierten Menschen (Ixxx) der
letzte Buchstabe auf die sekundäre
Funktion hin: Bei P steht sie an 2.
Stelle und bei J steht sie an 3. Stelle
im Code. (Beispiele: Bei ISTP ist S se-
kundär, bei ISTJ ist T sekundär!) Bei-
de Funktionen – die primäre und die
sekundäre – gelten als dominant für
das Verhalten der jeweiligen Person.

Neben den dominanten – primären
und sekundären – Funktionen gibt es
im MBTI auch eine tertiäre sowie eine
inferiore Funktion. Die tertiäre Funk-
tion ist der Gegenpol der sekundären
Funktion, während die inferiore Funk-
tion den Gegenpol der primären Funk-
tion darstellt – im Sinne von C. G.
Jung der so genannte Schatten. Die
Ausprägung aller vier – nicht nur der
beiden im Code ausgewiesenen und in
der Regel präferierten dominanten –
Funktionen sind im Menschen ange-
legt. Dies wird anschaulich mit der
„Händigkeit“ verglichen, dass nämlich
ein Linkshänder zwar auf Rechtshän-
digkeit „trainiert“ werden kann, er
aber im Zweifelsfalle auf die ihm von
seiner Natur leichter fallende Links-
händigkeit „zurückfällt“. 

Der MBTI ist ein zunächst sehr kom-
plex und kompliziert erscheinendes

Analyse-Instrument, das sich jedoch
durch klare Logik, höhere Differen-
ziertheit und – im Rahmen der not-
wendigen Vereinfachung – eindeutige
Aussagen auszeichnet. Die US-Fassung
des MBTI ist von R. Bents und R.
Blank in Zusammenarbeit mit Beltz
Test in eine deutsche Version mit 90
Fragen übertragen worden, deren Er-
gebnisse hinsichtlich Validität und Re-
liabilität als sehr zuverlässig bezeich-
net werden. Abgesehen von Lizenzie-
rungskosten sind die Kosten für den
MBTI-Einsatz gering. Auch der Zeitbe-
darf hält sich in Grenzen. Der Einsatz
erfolgt sowohl im Training als auch im
Coaching.

Literatur:  
Attems, R. / Heimel, F.: 
Typologie des Managers – Wie Manager 
Wirklichkeit wahrnehmen und Entscheidungen
treffen, Wien 1991
Bents, R. / Blank, R.: 
Typisch Mensch – Einführung in die Typen-
theorie, Weinheim 1992
Bents, R. / Blank, R.: 
Der M.B.T.I. – Eine dynamische Persönlich-
keitstypologie – Die 16 Grundmuster unseres
Verhaltens nach C. G. Jung, München 1992

•••

Für jedes neue Mitglied
erhalten Sie einen Bücher-
gutschein in Höhe von
E 40,00 auf alle Medien

des GABAL Verlages.

Wir freuen uns über Ihren Beitrag.

20
02

GABAL-Mitglieder im Jahr 2002

Mitglieder werben Mitglied
er

GABALGABAL2002

Management GmbH
Unternehmensberatung

®

Analysesysteme und Methoden:

• Das ERKENNTOGRAMM®
• Das ZYKLOGRAMM® plus

YOGANASTIKS©
• Das STRATEGOGRAMM®
= HumanKapitalBilanz© 

und ZyklenBilanz© für 
Menschen und Unternehmen

Zugangswege/Nutzung über:

• Franchisepartnerschaft oder
• Lizenzpartnerschaft oder
• Netzwerkpartnerschaft

für Unternehmens- und 
Personalberatung, Training, 
Coaching, Mediation.

Sonderkonditionen für 
GABAL-Mitglieder!

Wann klopfen Sie bei uns an?

ATLANTIS Management GmbH
Riedbachweg 12
D-87746 Erkheim
Fon: 0 83 36 / 8 03 36 oder
0700-atlantis (Vanity-Nr.)
Fax: 0 83 36 / 8 03 38
www.atlantis-management.de
info@atlantis-management.de

ERKENNTOGRAMM STRATEGOGRAMM

ZYKLOGRAMM

®

®®
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Systematisch zum Erfolg – Gezielte
Eigenmotivation: Strategien, Metho-
den und Übungen, BELTZ Verlag 2001,
ISBN 3-407-22610-1,  Willi L. Mohr

Das sehr ansprechend gestaltete Ta-
schenbuch lädt ein, es genauer anzuse-
hen. Es werden einerseits Inhalte ver-
mittelt und ist zugleich ein Arbeits-
und Übungsbuch. Bereits auf den er-
sten Seiten beginnt der Autor mit einer
Standortbestimmung zur Eigenmotiva-
tion.  

Es wird aktuelles psychologisches Hin-
tergrundwissen wie Metaprogramme,
Werte, Glaubenssätze und logische 
Ebenen in einfachen Worten vermittelt
und an lebensnahen Beispielen be-
schrieben. Praktische, sofort umsetzba-
re Tipps und Sinnsprüche lockern den
Lesestoff auf. Dabei wird ständig die
Selbstreflexion angeregt, die schritt-
weise immer tiefer geht, und zu Verän-
derungen animiert.
Eine konkrete schriftliche Zieldefini-
tion beleuchtet die verschiedenen Ab-
schnitte der Lebensplanung und der 
Leser bekommt eine klare Vision seiner
Wunschzukunft. Allein durch die konse-
quente Beantwortung dieser Fragen
wird der „innere Autopilot“ program-
miert und die Ziele üben eine magische
Anziehungskraft aus. Zur Visualisierung
und Erinnerung dient das Ziele-Wün-
sche-Windrad.

Damit diese Wunschvorstellungen auch
realisiert werden können, ist eine aus-
führliche Werteanalyse nachgeschaltet,
die verdeutlicht, was wirklich im eige-
nen Leben zählt. Dadurch kann es auch
noch zu einer Verfeinerung oder Ände-
rung der Zieldefinition kommen, denn
nur wenn die Werte im Einklang mit
den Wünschen sind, ist man dauerhaft
motiviert etwas für die Zielerreichung
zu tun, so der Autor.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist für 
Willi L. Mohr die Stärkung des Selbst-
vertrauens und der Eigenliebe. Durch
Konzentration auf persönliche Stärken
und Führen eines Erfolgstagebuchs wird
dieser entscheidende Faktor aufgebaut.
Als nächster Schritt kann der Leser sei-
ne besten Motivatoren herausfinden
und erkennen, wie er diese „Antreiber“
auch jederzeit abrufen kann. Nun er-
folgt die explizite Strategieentwick-
lung, die den Weg zum Ziel klar auf-
zeigt und alle nötigen Schritte im lang-
und kurzfristigen Bereich enthält. Ver-
schiedene Übungen zu „state-manage-
ment“, Entspannung und Kreativität
runden das Erfolgsprogramm ab. Als
vorläufigen Abschluss wird dem Leser
die Möglichkeit gegeben, seinen Ziel-
vertrag direkt im Buch zu formulieren. 

Die gebotene Arbeits-Systematik er-
möglicht es recht einfach, in regel-
mäßigen Abständen die Übungen, Um-
setzungshilfen und Fragestellungen
erneut zu durchlaufen und sich die
wichtigsten Punkte wieder ins Gedächt-
nis zu rufen. Die prägnanten Zusam-
menfassungen am Ende der einzelnen
Kapitel machen es dem Leser leicht,
auch einzelne Punkte aufzugreifen und
zu verfolgen.
Dieses Buch, ist für alle interessant,
die Ideen und Wege suchen, die volle
Verantwortung für sich zu übernehmen
und aktiv ihr Leben gestalten wollen.
Ein rundum gelungenes Buch, das ich
nur weiterempfehlen kann. Eine Lese-
probe erhalten Sie unter:
www.mohrfriendscoaching.de. 

Dipl.-Ing. Ramona B. Wagner 
Trainerin, Psycho- und Hypnosetherapie
Königsberger Str. 14
91207 Lauf
Ramona.B.Wagner@gmx.net

„Systematisch zum Erfolg“ •••

Edgar K. Geffroy
„Machtschock!“
Ein Roman über das Ende des Manage-
ments, wie wir es kennen.

CAMPUS Verlag, gebundene Ausgabe •
220 Seiten • Erscheinungsdatum: 2002
ISBN: 3593369508, Preis: 19,90 EUR

Sechs Erkenntnisse und eine Weisheit
Pünktlich vor dem Osterfest erschien
im Campus-Verlag der neue Roman von
Edgar K. Geffroy. Für sein neues Buch
hat er die Romanform gewählt. Geffroy:
„Diese ist spannender und lässt es zu,
auch Menschen, Probleme, Ängste und
Hoffnungen zu charakterisieren. Wie im
richtigen Leben.“

Was muss ein Unternehmen bieten, um
morgen noch attraktiv zu sein: 
für die Kunden, für die Geldgeber, aber
auch für die besten Mitarbeiter? 
In Geffroy´s neuem Buch beschreibt er,
wie Unternehmen sich wandeln müs-
sen, um zukunftsfähig zu bleiben:  
Management wird ersetzt durch Chan-
gement.

Claus Berning glaubt, seine Firma und
sein Leben voll im Griff zu haben. Sei-
ne Bank sieht das anders: entweder ge-
lingt es ihm, sehr schnell neue Wachs-
tumsperspektiven zu erschließen, oder
die Finanzierung wird eingestellt. Dem
Firmenchef bleiben drei Monate Zeit,

„Machtschock!“ •••

Der Autor Willi L. Mohr verschenkt 1 Exemplar
dieses Buches „Systematisch zum Erfolg“.
Gezielte Eigenmotivation: Strategien, Methoden
und Übungen mit einem Gutschein für ein 
Coaching per Telefon/Email für einen konkreten
Punkt/Kapitel aus dem Buch, an den Leser/Le-
serin, der/die bereit ist, einen Erfahrungsbericht
über die persönlichen Erfahrungen und Verän-
derungen (evtl. anonym) bei Anwendung des 
Buchinhaltes für die impulse zu verfassen. 
Das Buch erhält, wer sich als erster per Fax –
06132.509-599, mit dem Stichwort „Mohr-
FriendsCoaching“ in der GABAL-Geschäftsstelle
meldet.

•••
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sich von althergebrachten Manage-
mentweisheiten zu lösen und sein Un-
ternehmen vom Kopf auf die Füße zu
stellen. Begleitet wird er von einer
unge- wöhnlichen Beraterin, die ihm
sechs zentrale Erkenntnisse und eine
Weisheit vermittelt. Sie hilft ihm auch,
den Widerstand seiner Mitarbeiter zu
überwinden und sie dafür zu gewinnen,
selbst Baumeister einer Zukunftsfirma
zu werden.
Am Ende ist allen klar: Veränderung ist
das Thema dieses Jahrzehnts. 
Wer Changement beherrscht, schafft
damit die Grundlage für völlig neue Ge-
schäftsmöglichkeiten. 

Dem Autor gelingt es gut, spannend,
unterhaltsam und zugleich provokant
Management aus seiner neuen Sicht
„neu zu denken“. 
Seine sechs Erkenntnisse geben reich-
lich Stoff zum angeregten Diskutieren.
Ein Buch, dass zum Nachdenken anregt
und das man unbedingt gelesen haben
sollte!

Einen herzlichen Dank an den CAMPUS
Verlag für seine freundliche Unterstüt-
zung!

Ihr Jörg Petermann

Thomas-Müntzer-Str. 2
D-39343 Rottmersleben
Fon 039206.9049-7, Fax -8
aktuell@gabal-rgsachsen.de
www.gabal-rganhalt.de

•••

Der Kraftstoff des Erfolgs: Energie
v. Ardeschyr Hagmaier

Die Sicht von Herrn Hagmaier ist mir zu
materialistisch und zu egozentrisch.
Wenn es auch zunächst sehr romantisch
klingt: Die größte Energie-Quelle ist
die Liebe – allerdings leider auch das
schlimmste Energieleck, wenn sie

scheitert. Damit ist nicht nur die Liebe
zu einem anderen Menschen gemeint,
sondern zu allem, „was mir am Herzen
liegt“. Das kann die Natur, die Kunst,
können Tiere, Pflanzen, der Sport sein.
Und ist hoffentlich auch mein Beruf,
meine Aufgabe – und natürlich, da
decken sich unsere Ansichten: meine
Persönlichkeit und mein Körper. Die
„Liebes“-Energie kann aber nur in ei-
nem wechselseitigen Geben und Neh-
men, einer Hin-Gabe und einem positi-
ven Rückfluss spürbar werden.
Ein banales Beispiel mag das erläutern.
Wer macht schon gern eine Steuerer-
klärung, wenn er wahrscheinlich 5000€
nachzahlen muss? „Liebt“er das Finanz-
amt? Wir sind dazu zu müde, finden
keine Zeit, schieben die Sache auf. An-
deres ist attraktiver. Ein negativer En-
ergie-Austausch findet statt. Vielleicht
fühlen wir uns auch angesichts der dro-
henden Zahlungsverpflichtung fix und
fertig. Szenenwechsel: Wir vermuten,
5.000€ vom Finanzamt zurückzube-
kommen. Nichts wie ran an die Steuer-
erklärung und möglichst noch nachts
mit dem Auto zum „lieben“ Finanzamt,
um den Brief höchstpersönlich dort in
den Kasten zu werfen. Dazu fühlen wir
uns fit.
Wir fühlen uns energiegeladen, wenn
wir uns mit einer geliebten Frau verab-
reden oder mit einem geliebten Mann.
Wir fühlen uns großartig, wenn ein Se-
minar gelingt, ein positives, lebendiges
Wechselspiel zwischen Teilnehmern und
uns zustande kommt. Schade, wenn es
zuende geht. Wir fühlen uns fit genug,
noch stundenlang weiterzumachen.
Ganz anders, wenn die „Chemie nicht
stimmt“, wenn zwischen Trainer und
lautstarken Teilnehmern destruktive
Konflikte oder auch nur Gleichgültig-
keit aufkommen. So ein Seminar kostet
Kraft. Wir fühlen uns ausgelaugt. Da
kann das Bio-Essen im Hotel hervorra-
gend angerichtet, die Betten anatomie-
gerecht, der Fitnessraum einladend, 
Vitamindrinks ausreichend sein.
Wer schon länger GABAL-Mitglied ist,

Leserbrief

•••

•••

hat vielleicht das Glück, mein Buch
„Selbstmanagement + Liebe / Mehr Le-
bensenergie“ gekauft zu haben. Es ist
leider total vergriffen. Herr Hagmaier
schreibt: „Wir können eine Menge tun,
um nicht als leere, ausgesogene Hülle
durchs Leben zu wandeln“. In der Tat 
– für uns und für andere, die wir mit
unserer Liebe erfüllen oder mit unserer
liebevollen Arbeit bereichern. 

Dr. Werner Siegert

GELD-werte Vorteile
• Gratis-Jahresabonnement der Zeit-

schrift Wirtschaft&Weiterbildung

• Gratis-Jahresabonnement der Mit-
gliederzeitschrift Impulse

• Jährlicher Buchgutschein des 
GABAL Verlages

• Sonderkonditionen auf alle Medien 
des GABAL Verlages

• Je 1 Gästekarte zur Teilnahme an 
GABAL-Symposien zu Mitglieder-
konditionen

• Teilnahme an Veranstaltungen der 
Kooperationspartner zu Mitglieder-
konditionen

WERT-volle Vorteile
• Zwei GABAL-Symposien p.a.

• Veranstaltungen mit Werkstatt-
charakter

• Themenbezogene Mitarbeit an 
Projekten und Arbeitskreisen

• Regionalgruppen – Aktivitäten

• Vernetzung über das Internet

• Kooperationen mit Hochschulen 
und Weiterbildungsorganisationen

Durch Kooperationen und Projekte
wird dieser Nutzen für Sie ständig 
erweitert.

Als ordentliches
GABAL-Mitglied 
haben Sie…
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Auf derselben Seite, als wichtigste Er-
kenntnis eines Kongresses herausge-
stellt: „Jedes Unternehmen ist ein Sys-
tem, ein Beziehungsgeflecht zwischen
Menschen …“ Dass wir das bisher noch
nie erkannt hatten! Teufel auch! Ich
griff …
In einer W&W abgekürzten Zeitschrift
schrieb der Chef, man müsse heute 
„systemisch“ beraten, also den Men-
schen mit einbeziehen. Sozusagen Be-
troffene zu Beteiligten machen.
Nein doch. Sapperlot.
Ich verspreche: Ich greife nie mehr in
mein Archiv. Das halte ich einfach
nicht mehr aus. Wahrscheinlich gab es
die letzten 30 Jahre gar nicht. Und al-
les ist heute erst neu. 
Sagte mir ein Kollege heute auf dem
Flur: „Du musst das positiv sehen! So
können wir alle Jahre wieder dasselbe
schreiben!“

Dr. Werner Siegert
Plus-Beratung
Zugspitzstr. 6, D-82131 Stockdorf
Fon 089.8571317, Fax 8508838
eMail DrWerner.Siegert.Plus@t-online.de
Internet www.home.t-online.de/home/
dr-werner.siegert.plus

„Wie schnell und nachhaltig lernen ei-
gentlich Manager? Oder gab es die letz-
ten 30 Jahre etwa gar nicht?“
Zugegeben – ich habe eine ziemlich
umfangreiche Fachbibliothek. Zugege-
ben, ich habe nicht alles, aber doch
vieles gelesen. Und behalten. Um diese
Beichte mit einer Todsünde zu been-
den: Ich habe auch einige der Bücher
und Aufsätze selber verfasst. Kennen
Sie den schon? Kommt ein „Neuer“ in
ein Unternehmen ...
Entschuldigen Sie die Unterbrechung.
Kam mir nur so ins Gedächtnis, weil
kürzlich eine ziemlich hochkarätige
Fachkraft pünktlich, wie es sich irgend-
wann mal gehörte, an seinem neuen
Arbeitplatz … Nein, ich muss nochmal
von vorn anfangen: Kam etc. etc. in
seine neue Firma, aber da war gar kein
Arbeitsplatz. Da war auch niemand, der
ihn begrüßte. Verständlich – denn es
waren gerade Brückentage angesagt im
Schlusslicht D. Es war keiner zuständig.
Die ganzen Brückentage über nicht.
War ja auch noch 1. Mai, Tag der Nicht-
arbeit. Muss man doch verstehen. War
für das Verkaufs-Ass ziemlich langwei-
lig. Also telefonierte er von einer ande-
ren Kostenstelle und ich griff einen Ar-
tikel aus dem Jahre 1968 aus meinem
Archiv „Den Neuen für sich gewinnen“,
faxte ihm den an eine andere Kosten-
stelle und wäre fast für den ersten
krankheitsbedingten Ausfall verant-
wortlich geworden: Er lachte sich näm-
lich kaputt. Alles in diesem edlen Hau-
se völlig unbekannt.
Einzelfall! Wir sind doch heute schon
viel weiter! Die Süddeutsche Zeitung
z.B. würdigte am 4./5. Mai die umwer-
fende Erkennntis zweier Autoren, dass
zwischen dem Management-Stil in ei-
nem Unternehmen und den Fehlzeiten
seiner Mitarbeiter ein klarer Zusam-
menhang bestehe. Wer hätte das ge-
dacht?! Ich griff …

Robin Gettup fragt… •••

GABAL e.V aktiv auf dem Kongress
der Initiative D21 e.V. am 28.06.02

„Alle Bürger ans Netz!“ So in etwa lau-
tet das Ziel, das sich die „Initiative
D21“ seit langer Zeit für diesen Kon-
gress gesetzt hatte, um das Interesse
und die Bereitschaft für den Wandel zur
Informationsgesellschaft in Politik,
Wissenschaft, öffentlichen Einrichtun-
gen und den Bildungsinstitutionen zu
wecken, zu vertiefen.
Die GABAL e.V. hat sich dieser Initiati-
ve von 121 Mitgliedern und 50 Förde-

rern, überwiegend aus der Kommunika-
tions-Technologie, im Jahr 2001 ange-
schlossen und war als Aussteller beim
diesjährigen Jahreskongress in Leipzig
präsent.     

Nach interessanten Workshops am Vor-
abend gab es anschließend einen ge-
lungenen, großzügigen Empfang mit
vielen interessanten Kontakten in „Rü-
besams Bistro“, einer stimmungsvollen
ehemaligen Fabrikhalle. Der Rahmen
am nächsten Tag im Kongresszentrum
der Leipziger Messe: erstklassig, ein-
drucksvoll, auch hier großzügig. Auf
dem Kongress lag der Schwerpunkt vor-
dergründig im E-Government. Damit ist
der Kontakt von Bürger und Verwaltung
via Internet gemeint – keine virtuelle
Regierung! Zwischen Reden von Erwin
Staudt/IBM, Innenminister Otto Schily,
Ministerpräsident Milbrandt und diver-
sen Workshops war die den Kongress
begleitende Ausstellung der Schwer-
punkt.

Und hier war GABAL am richtigen Platz
– nämlich in der Nische Mensch! Die
neue GABAL-Werbewand hat Aufmerk-
samkeit geweckt. Unser Vernetzung-
Bild war hier besonders wirksam, weil
der Mensch und nicht die Technologie
im Vordergrund stehen.    

Die für GABAL wichtigen Inhalte/The-
men „Bildung; lebenslanges Lernen; 
soziale, persönliche und methodische
Kompetenzen; allgemein – der Mensch“
standen im Mittelpunkt vieler Gespräche.
Einige Fraueninitiativen, die sich in der
Initiative D21 stark engagieren, inter-
essierten sich besonders für die Mög-
lichkeiten, die die GABAL e.V. bietet. 

Initiative D21 •••



impulse 3/2002 1717

impulse
KO O P E R AT IO N E N

®

Großes Interesse fand auch das Thema
„Blended Learning – Aktives Lehren
und Lernen durch Medien- und Metho-
denmix –“ des gleichnamigen neuen
GABAL-Arbeitskreises, der gerade gebo-
ren wird. Aufgrund von Gesprächen auf
dem Kongress scheint es sehr sinnvoll,
diesen GABAL-Arbeitskreis parallel als
„Initiative D21-Arbeitskreis“ einzubrin-
gen. Für diese Gemeinsamkeit spricht
der daraus entstehende gegenseitige
Nutzen.

Ein besonderes GABAL-Projekt wurde
von Herrn Dr. Siegert in Leipzig bewor-
ben: Die Gründung von Selbstlern-
Shops in Regionen mit hoher Arbeitslo-
sigkeit, aber fehlenden Bildungsange-
boten, vor allem für junge Menschen.
Hierfür sucht GABAL Unterstützung von
allen, die sich engagieren wollen, da-
mit diese jungen Menschen nicht in
mehrfacher Hinsicht „durchs Netz“ fallen.

Die Kongressteilnahme war für GABAL
ein Erfolg. Um es mit den Worten von
Dr. Werner Siegert zu sagen: 
„GABAL war hier am richtigen Platz –
nämlich mit der Nische „Mensch“.

Rolf Behrens
behrens.spectral@t-online.de

Die GABAL e.V. auf der Seminar- und
Trainingsbörse (STB) in Düsseldorf
im CCD am 06.09.2002 mit dem 
„GABAL-Marktplatz“

Erstmals auf einer STB gestalten wir
mit und für interessierte GABAL-Mit-
glieder und den GABAL Verlag einen
„GABAL-Marktplatz“. Auf einer Fläche
von ca. 30 qm präsentieren wir uns ge-
meinsam im Fachausstellungsbereich
auf dem Stand B06.

STB •••

Wir, das sind
1.GABAL e.V.
2.Gabal Verlag GmbH, Offenbach
3.ABS Monika Neschen, Arbeitsmetho-

dik – Beratung – Seminare, Köln
4.Agentur für Dienstleistungen 

Karin Ruck, Frankfurt
5. Easy Future International 

Heiko Martens-Scholz, München
6.Gabler people development, Mainz
7.Mutatio Consult, Organisationsbera-

tung und Führungskultur, Friedberg
8.Nextpractice GmbH, 

Prof. Dr. Peter Kruse, Bremen

Neben der Fachausstellung finden tags-
über Workshops und Seminare statt.
Unsere Standpartner 3, 5–7 präsentie-
ren sich hier zusätzlich mit eigenen
Workshops.
An diesem Workshop-Programm betei-
ligt sich ebenfalls das GABAL-Mitglied
Frau Ela Starkmann – Training Coaching
Service – aus Nürnberg.

Wir freuen uns alle auf Ihren Besuch
in Düsseldorf und Ihre Neugier!

Parallel zur STB veranstaltet die „global
knowledge academy“ – ein Engagement
der STB – in einem eigenen Bereich des
CCD mit dem Themenkomplex „Kompe-
tenz im Umgang mit unterschiedlichen
Kulturen“ vier Seminare/Tageswork-
shops für Führungskräfte.

Drei dieser Seminare werden im Sinne
von „Nationalkultur“ im Themenbereich
„Interkulturelle Kompetenz“ jeweils
von Prof. Dr. Jürgen Beneke, Hildes-
heim, Dr. Karim-Elmahl Ismail, Düssel-
dorf und Daniela Ford, London, geführt.  

Zum Themenkomplex passend im Ver-
ständnis von Unternehmenskultur
konnten wir Herrn Prof. Dr. Peter Kruse
für den Workshop „Changemanage-
ment“ gewinnen. Herr Prof. Dr. Peter
Kruse ist den Teilnehmern des GABAL-
Jubiläum-Symposium 2001 ein Begriff
geworden.

Der reguläre Preis pro Seminar und Teil-
nehmer beträgt inkl. Mittagessen, Ta-
gungsgetränken und Dokumentation 
€ 490,00 zzgl. Mwst., für GABAL-Mit-
glieder beträgt der Preis € 450,00 zzgl.
Mwst.

Detailinformationen zur STB und den
Seminaren der „global knowledge aca-
dey“ erhalten Sie über die GABAL-Ge-
schäftsstelle.                 

Haben Sie Interesse, sich auf einer
der Folge-STB in 2002 und/oder
2003 auf dem „GABAL-Marktplatz“
gemeinsam mit uns zu präsentieren?   

Hier ist der aktuelle STB-Kalender:

Termine 2002
06. September Düsseldorf
20. November München

Termine 2003
04. Februar Berlin 
21. März Mainz
12. September Düsseldorf
21. November München

Informationen dazu erhalten Sie von mir:
Rolf Behrens
Alte Brücke 6
65207 Wiesbaden
Fon 0611. 50 39 31
Fax 0611. 50 04 59
behrens.spectral@t-online.de

•••

•••

25 JAHRE GABAL 
– Kompetenz für Zukunft

Damit es so bleibt, benötigen wir
Ihre Unterstützung. Wir freuen uns
über Ihr Angebot eines kleinen
oder großen Engagements: Mitar-
beit in den Regionalgruppen, in
den Arbeitskreisen, ein Beitrag für
die Impulse oder …
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Wissensmanagement – 
Status quo und Perspektiven 2001
– Eine Studie von KPMG-Consulting –

Eine deutliche Mehrheit der deutschen
Unternehmen halten Wissensmanage-
ment für notwendig oder mindestens
für sinnvoll. Dies ergab eine Umfrage
von KPMG-Consulting. KPMG hat in
2000 eine Studie zu diesem Thema
durchgeführt, die uns dankenswerter
Weise für diese auszugsweise Veröffent-
lichung zur Verfügung gestellt wurde.

Ziel der Studie
Ziel der Studie war, Stand und Perspek-
tiven von Wissensmanagement (=WM)
in Unternehmen im deutschsprachigen
Raum gerade im Hinblick auf die zu-
nehmende Nutzung der neuen Informa-
tionstechnologien zu untersuchen. Da-
bei standen folgende Fragen im
Mittelpunkt:
• Welchen Stellenwert hat WM für Un-

ternehmen?
• Wie ist der Stand der Umsetzung?
• Wie sind die Perspektiven?

Definitionen
Für WM gibt es keine einheitliche Defi-
nition und kein einheitliches Verständ-
nis bei den befragten Unternehmen,
wie das Ergebnis der Umfrage auch
noch unterstreichen wird. Der Studie
wurde folgende Definition zugrunde ge-
legt: WM ist die systematische Nutzung
der Ressource Wissen mit dem Ziel, die
Leistung der Organisation zu steigern.
Um Wissen zu managen, bedarf es der
Optimierung folgender Prozesse:
• Wissensbeschaffung: .. Wissen durch 

Förderung von Innovationen schaffen
oder durch Zukauf erwerben.

• Wissensaufbereitung: .. die im Unter-
nehmen verfügbaren Informationen 
müssen so aufbereitet werden, dass 
sie zur Lösung von Problemen beitra-
gen können.

• Wissensübertragung: .. für den Aus
tausch müssen geeignete Übertra-
gungswege geschaffen werden.

• Wissensnutzung: .. das vorhandene 
Wissen muss von den Mitarbeitern 
auch genutzt werden.

Die 4 wesentlichen Elemente des WM
sind:
Strategie und Inhalt + Informations-
technologie + Organisation und
Prozesse + Mitarbeiter und Unterneh-
menskultur. Wesentlich für den Erfolg
von WM ist, dass diese Elemente als
Gesamtheit gesehen werden und der 
Erfolg nicht allein durch hohe Investi-
tion, z. B. in die Informationstechnolo-
gie erreicht werden kann.

Ergebnis der Studie
Wissensmanagement ist für die meisten
deutschen Unternehmen ein Top-Thema
– vor allem aber erst in Theorie. Denn
bei der Umsetzung hapert es noch ganz
erheblich. Nach der Erhebung von
KPMG ist Wissensmanagement für mehr
als 80 % der Unternehmen ein ganz
wichtiges Anliegen: In 21 % der befrag-
ten Unternehmen wird Wissensmanage-
ment bereits praktiziert, in 37 % ist es
in Planung, weitere 26 % sind infor-
miert und interessiert. Dieses Ergebnis
hört sich zunächst ganz positiv an,
aber die Zahlen sind mit Vorsicht auf-
zunehmen, denn von den 1300 Unter-
nehmen, die von der KPMG angeschrie-
ben wurden, haben lediglich 145 ge-
antwortet. Eine Rücklaufquote von
12 %, die für derartige Erhebungen laut
KPMG durchaus normal ist. Laut KPMG
ist aber der Schluss durchaus zulässig,
dass unter den 90 % der Unternehmen,
die sich an der Umfrage nicht beteilig-
ten, Wissensmanagement noch erheb-
lich geringer verbreitet sei.

Warum der große Unterschied zwischen
Wunsch und Wirklichkeit? Aus zwei von

drei Unternehmen kommt die Antwort,
man halte Wissensmanagement zwar
für wichtig, haben aber nicht die nöti-
ge Zeit, es einzuführen.
Die Gründe hierfür sind u.a.
• 62 % der Befragten sagen, sie seien 

nicht bereit, eigenes Wissen weiter-
zugeben. 

• Ca. 50 % gaben an, es fehle eine ein-
deutige Strategie für die Einführung.

• 44 % sehen die Ursache in einer zu 
schwachen Informationstechnologie.

• 38 % antworteten, der Informations-
bedarf sei nicht genug bekannt.

• Und eine erstaunlicher Aspekt: 35% 
der Befragten gaben an, sie hätten
Vorbehalte dagegen, das Wissen an-
derer für sich zu nutzen.

Diese Antworten unterstreicht deutlich,
bei der Einführung von Wissensmana-
gement geht es nicht (nur) um die Be-
wältigung eines technischen Problems,
sondern hier ist ein ganzheitlicher An-
satz erforderlich. Am Anfang steht die
Aufgabe, die unternehmensrelevanten
Inhalte und Wissensgebiete zu identifi-
zieren. Zudem muss die Bereitschaft
der Mitarbeiter zur Wissensteilung und
Wissensnutzung gefördert werden. 

Auf die Frage, „Gibt es einen systema-
tischen Austausch von Wissen, welches
nicht in dokumentierter Form vorliegt?“
wurde wie folgt geantwortet:

Ja, durch Meetings 68 %
Ja, durch Unterstützung v. Netzwerken 40 %
Ja, in Form v. Erfahrungsberichten 39 %
Ja, in Form v. Unternehmensmessen 15 %
Ja, durch ein Mentorenmodell 11 %

Die Antworten unterstreichen das un-
terschiedliche und kaum zielführende
Verständnis von WM der Befragten.
Denn Meetings, wie sie in allen Organi-
sationen durchgeführte werden, sind
kaum eine geeignete Form, um syste-

Studie Wissensmanagement •••
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matisch Wissen auszutauschen. Wenn
Meetings die einzige Form sind, um im-
plizites Wissen auszutauschen, kann
nicht von einem gezielten Umgang mit
der Ressource Wissen gesprochen wer-
den.

Unternehmen, die Wissensmanagement
eingeführt haben oder es beabsichtigen,
haben u.a. folgende anspruchsvolle 
Erwartungen:
Wissenteilung verbessern 91 %
Wissen verfügbar machen 88 %
Informationssuchzeiten verkürzen 86 %
Wissensverluste verringern 81 %
Transparenz erhöhen 74 %

Ausblick
Von KPMG werden folgende Entwicklun-
gen prognostiziert:
• Technisch: Die Mitarbeiter werden 

durch innovative Systeme, wie intel-
ligente Klassifikations- und Suchver-
fahren unterstützt. Die Integration 
von Informationen aus unterschiedli-
chen Applikationen oder Datenban-
ken bietet einen Zugriff auf eine 
größere und konsistentere Daten-
basis.

• Organisatorisch: Die Unternehmen 
müssen das Wissen ihrer Mitarbeiter 
als wichtigen Teil des intellektuellen 
Kapitals anerkennen und eine Change
Management hin zu einer wissentei-
lenden Kultur fördern.

Mein persönliches Fazit aus der Studie
ist, das zwar viel von WM gesprochen
wird, aber offensichtlich nur ein diffu-
ses Verständnis davon vorhanden ist,
weiterhin die technischen Möglichkei-
ten noch nicht vorhanden sind und ins-
besondere das wichtige Element „Mitar-
beiter und Unternehmenskultur“ in
seiner herausragenden Bedeutung noch
sehr unterschätzt wird.

Wolfgang Neumann
•••

GABAL-Selbstlern-Shop •••
GABAL-Projekt im Innenbereich von mittelgroßen Städten

Ziele:
1. Verwirklichung der GABAL-Ziele 

zum Nutzen Arbeitsuchender
2. Bekanntheitsgrad von GABAL 

erhöhen
3. Arbeitsplätze schaffen

Die Idee:
In mittelgroßen Städten von Anhalt-
Sachsen, Mecklenburg-Vorpommern u.a.
stehen viele Ladengeschäfte leer. Das
Geschäft ist weggebrochen. Einen sol-
chen Laden müsste man für ein Pilot-
projekt für niedrige Beträge mieten
können.

Das Arbeitsamt in diesen Regionen
müsste daran interessiert sein, dass
sich möglichst viele, insbesondere ar-
beitslose, perspektivlose Bewohner sel-
ber mithilfe von Selbstlern-Medien
(Computerbased-Training) auf eigene
Initiative weiterbilden. Eventuell sind
dort auch finanzielle Hilfen zu aktivieren.

In vielen Großunternehmen, auch Un-
ternehmen mit großem Außendienst,
werden fast routinemäßig ältere PCs
und Laptops ausgemustert, weil sie den
immer gesteigerten Ansprüchen und
Datenverarbeitungsmengen nicht mehr
genügen. Diese Unternehmen müsste
man dazu bewegen können, zehn bis
zwanzig PCs mit Bildschirmen kosten-
los – eventuell mit Werbeeffekt – zur
Verfügung zu stellen. Dasselbe gilt für
ausrangierte Büromöbel.

Es müssten Sponsoren angeworben
werden (MediaMarkt, ProMarkt, Kauf-
häuser, Bertelsmann, Campus-Verlag,
Gabler-Verlag, GABAL-Verlag, ev. auch
GABAL-Mitglieder), die CBT-Lernpro-
gramme, Bücher etc. stiften – alles,
was zum Selbstlernen beiträgt: Spra-
chen, Grundrechenarten, Deutsch,

Buchführung, Zeitmanagement, Bewer-
bungsstrategien u.v.a.

Der GABAL-Selbstlern-Shop müsste
idealerweise von 9 Uhr bis 19 Uhr
geöffnet sein für jedermann, der rein-
kommen und lernen will, sei es für eine
Viertelstunde, für eine Stunde oder län-
ger. Das würde bedeuten, dass mehrere
Aufsichtskräfte in Teilzeit tätig werden
müssten. Eventuell übernehmen das
Studenten oder Schüler in eigener Re-
gie. Man könnte aber auch daran den-
ken, den Shop nur zu Schwerpunktzei-
ten zu öffnen.

Finanzierung:
Sollte die Startfinanzierung der Geräte,
Möbel und Lernmedien durch Sponsoren
erfolgen, fallen dafür keine Kosten an.
Laufende Kosten sind insbesondere: 
Arbeitslohn, Miete, Energie, Reinigung,
Telefon, Steuern, Versicherung.

Zu erwägen ist, ob die Lernstunde für 
5€, bei mehreren Stunden für je 3€,
die halbe Stunde für 3€ zu verkaufen
wäre. Bei 10 Lernplätzen, 8 Stunden
Öffnungszeit an 5 Werktagen und einer
Auslastung von 50 % wären 1.000€ pro
Woche erzielbar. Bei 30 Prozent Ausla-
stung: 600€ pro Woche.
Eventuell können Sponsoren gewonnen
werden, die die Stromrechnung über-
nehmen, solche, die die Miete überneh-
men. Diese Sponsoren müssten dann
groß werblich herausgestellt werden.
Bei der Suche nach Sponsoren könnte
auch GABAL aktiv werden.

Gesucht werden in dieser Phase 
engagierte GABAL-Mitglieder, die an
der Idee weiterdenken und vorfühlen
bei Arbeitsämtern, Rathaus, Wohl-
fahrtsverbänden, Firmen am Ort, 
Tageszeitung, Kirchen.



Es liegen in München bereits Erfahrun-
gen vor mit Selbstlern-Shops. Hierzu
kann die Verbindung hergestellt wer-
den.

Gelingt das Pilotprojekt, wird natürlich
daran gedacht, solche GABAL-Selbst-
lernshops auch in anderen Städten zu
installieren.

Ansprechpartner für das Projekt im 
GABAL-Vorstand: Dr. Werner Siegert,
Zugspitzstraße 6, 82131 Stockdorf, 
Fon 089.857 13 17
Fax 089.856 0 98 96
DrWerner.Siegert.Plus@t-online.de
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Ziele der Arbeitskreise ist, das GABAL-
Netzwerk durch eine themenbezogene
Zusammenarbeit „enger zu knüpfen“
und GABAL-relevante Themen weiter zu
vertiefen. Nachstehend erhalten Sie
eine Übersicht bereits bestehender Ar-
beitskreise. Interessenten melden sich
bitte direkt bei den Koordinatoren.

Wenn Sie Arbeitskreise mit anderen 
GABAL-Mitgliedern gemeinsam realisie-
ren wollen, wenden Sie sich bitte an
die Geschäftsstelle. Ein Arbeitskreis
kann dann gegründet werden, wenn
sich mind. 3 Mitglieder bereit erklären,
mit einer definierten Ziel- und Termin-
vorgabe an Themen zu arbeiten und
dem Vorstand über den Sachstand zu
berichten.

AK Aktive Lehrmethoden
Koordination: Dr. Rudolf Müller,
Spitzsteinstr. 24, 83229 Aschau-Sachrang,
Fon 08057.578, Fax -584, 
Dr.Rudolf.Mueller@t-online.de

AK Blended Learning
Koordination: Rolf Behrens, 
Alte Brücke 6, 65207 Wiesbaden, 
Fon 0611. 503931, Fax 500459, 
behrens.spectral@t-online.de

AK Change Management
Koordination: Wolfgang Sutterlüti, 
Rheingaustr. 100, 64807 Dieburg,
Fon 06071.8220-6, Fax -7, 
WSutterlueti@t-online.de

AK Internet/Multimedia
Koordination: Christian Lippmann, 
Bergmannstr. 69, 10961 Berlin,
Fon 030. 789139-50,  Fax -51, 
c.lippmann@t-online.de

AK Marketing
Koordination: Roswitha Strohäker,
MUTATIO Consult, 
Heinrich-Busold-Str. 66, D-61169 Friedberg, 
Fon 06031.6874-77, Fax -78,
info@mutatio-consult.de

AK Netzwerk Nachwuchs im 
Netzwerk Lernen
Koordination: Carsten Dolatowski, 
Grieperstr. 18, D-45143 Essen, 
Fon 0201.8631794,
carsten.dolatowski@uni-essen.de

AK STUFEN
Koordination: Michael Berger, 
das Team GmbH, Budenheimer Weg 67,
55262 Heidesheim, 
Fon 06132.509-500, Fax -555,
mberger@dasteam.de

AK Verkaufstraining
Koordination: Andreas Loof, 
Projekt Protos Consulting Loof &Partner GbR,
Stadthausbrücke 3, 20355 Hamburg, 
Fon 040.37644-935, Fax -500,
andreas.loof@projekt-protos.de

•••
Projekte /Arbeitskreise

Ein neuer GABAL-Arbeitskreis wird
am 13. August 2002 geboren:
Der Arbeitskreis Blended Learning –
Aktives Lehren und Lernen durch Medi-
en- und Methodenmix –.

Bei Ausbildungs- und Qualifizierungs-
konzepten der Zukunft geht es darum,
die ideale Mischung aus klassischen
und neuen Lernmethoden und -medien
zu finden – eben nicht nur Internet pur
und um jeden Preis.

Blended Learning (integriertes Ler-
nen) bietet neue Ansätze, um die bei-
den Elemente zu nutzen und Synergie-
effekte zu schaffen. Denn optimaler
Lernerfolg wird durch zielgruppen- und
themenadäquaten Medien- und Metho-
denmix erreicht. Aktives und interakti-
ves Lernen mit Hilfe von internet-un-
terstützten Ausbildungssystemen wird
eine Veränderung im Bildungswesen
auslösen und dessen bisherige Struktu-
ren weitestgehend auflösen oder ergän-
zen. Seminare und Workshops haben
weiterhin ihre Berechtigung, bieten je-
doch ergänzt durch die Neuen Medien
vielfältige neue Gestaltungsmöglichkei-
ten und machen damit den Ansatz von
Blended Learning aus.

Eine wesentliche Komponente des Blen-
ded Learning umfasst auch das von der
VC Virtual Center GmbH entwickelte 
eCoaching. Mit Hilfe von virtuellen
Klassenzimmern wird die Möglichkeit
geboten, Präsenzveranstaltungen vor-
/nach-zubereiten und tutoriell zu be-
gleiten. Die überaus wichtige Kommu-
nikation mit den Anwendern ist über
die Präsenzphase hinaus möglich und
damit kann auf die Bedürfnisse der An-
wender viel individueller eingegangen
werden. Das Reflektieren des Erlernten
mit den Referenten und anderen Teil-
nehmern in der täglichen Praxis trägt
nachhaltig zur Lernsicherung bei.

AK Blended Learning



Die nächsten STUFEN zum Erfolg

Der Arbeitskreis STUFEN ist einer der
ältesten Arbeitskreise des GABAL e.V.
Er hat sich zum Ziel gesetzt die Bil-
dungslandschaft nachhaltig zu verän-
dern.

Was ist STUFEN?
Stufen ist ein Bildungskonzept, das
eine Erfolgsmethodik durch soziale und
persönliche Kompetenzen in derzeit 4
Bausteinen vermittelt. Es richtet sich
an alle Lernenden, angefangen bei
Schülern der II. Sekundarstufe über
Studenten bis hin zu Menschen im Be-
rufsleben, die sich neu ausrichten wol-
len.

Die STUFEN in Reihenfolge heißen:
1. Erfolg durch EffEff Berufszielfindung 
2. Erfolg durch Persönlichkeit und 

EffEff-Kommunikation
3. Erfolg durch EffEff Lernen lernen 
4. Erfolg durch EffEff Prioritäten-Mana-

gement
Ausgeschrieben bedeutet die Reihenfol-
ge, dass zuerst über Ziele Klarheit her-
gestellt werden soll. Sind diese klar,
wird die eigene Persönlichkeit in den
Focus der STUFE 2 genommen. Sind ei-
gene Stärken, Schwächen und Nicht-
Stärken bekannt, lässt sich darauf auch
die Kommunikation erfolgreicher ge-
stalten. Eine zeitgemäße Erfolgsmetho-
dik wie STUFEN zum Erfolg instrumen-
talisiert das in aller Munde befindliche
„Lebenslange Lernen“. Die 3. STUFE 
behandelt dieses Thema. Wo steht nun
der STUFEN-Kunde nachdem er die ers-
ten drei erklommen hat?

Seine Ziele und seine eigenen Möglich-
keiten sind klar, das Wissen um das
richtige Lernen wurde vermittelt – jetzt
geht es um die Umsetzung! Der Um-
gang mit der Zeit und das Setzen von
Prioritäten runden das Konzept ab. Bis-
her jedenfalls, denn der Arbeitskreis
denkt bereits an weitere STUFEN, die
dem Konzept später hinzugefügt wer-
den sollen. Optimal für den Teilnehmer
ist es, wenn die Bausteine in der obi-
gen Reihenfolge durchlaufen werden.
Doch dies ist sicherlich nicht immer
möglich/nötig. Jede STUFE kann auch
für sich durchgeführt werden. Allen
STUFEN gemeinsam ist das EffEff. Das
bedeutet, dass der Inhalt der STUFEN
up to date und die Art der Vermittung
GABAL-like ganzheitlich mit aktiven
Lehrmethoden kombiniert ist – effektiv
und effiziert eben!

Status Quo im Arbeitskreis
Zum Jubiläumssymposium im Herbst
2001 konnte der Arbeitskreis eine erste
Version der Trainerleitfäden für alle 
4 STUFEN präsentieren. Hinter dieser
Leistung standen für die einzelnen 
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Der GABAL-Arbeitskreis „Blended Lear-
ning - Aktives Lehren und Lernen durch
Medien- und Methodenmix“ beschäftigt
sich im Zeitalter des „lebenslangen 
Lernens“ mit der großen Chance, den
Nutzen und die Anwendung eines erfolg-
reichen Medien- und Methodenmixes
j e t z t zu gestalten. 

Die Fragestellungen innerhalb dieses
GABAL-Arbeitskreises sind:
➜ Wie kann (muss) ein solches Blen-

ded Learning Konzept aussehen?
➜ Welche Chancen bietet ein solches 

Konzept?
➜ Welche Konsequenzen leiten sich 

aus dem neuen Trend für Schulen, 
Bildungsanbieter, Trainer .. ab?

➜ Welche Anforderungen müssen die 
Entwicklungskonzepte für Blended 
Learning erfüllen?

➜ Welche Veränderungen sind im 
„Management“ der Bildungsanbieter
erforderlich?

➜ Wie müssen die Unternehmensstra-
tegie, Unternehmenskultur, die Mit-
arbeiter und deren Weiterbildung in 
ein Gesamtkonzept eingebunden 
werden?

➜ Wie sieht ein System aus mit den 
Komponenten Tutoren, Einzellern-
ende, Lerngemeinschaften, Grup-
penarbeit im Netz und dem immer 
wichtiger werdenden Faktor „Spaß“ 
beim Lernen mit und am Computer?

➜ Welche Rolle spielt eine Lernplatt-
form mit Online-Unterstützung mit-
tels Tutoren, Chat und Foren als 
zentrale Stelle für Wissen, Lernen 
und interaktive Kommunikation?

➜ ...

Das Ziel ist die Erreichung des optimalen
Lernerfolgs in der Aus- und Weiterbil-
dung.

Aufgrund von Gesprächen auf dem In-
itiative D21-Kongress am 28.06.2002
erscheint es sinnvoll, diesen GABAL-
Arbeitskreis parallel als „Initiative D21-
Arbeitskreis“ einzubringen. Für diese

Gemeinsamkeit spricht der daraus ent-
stehende gegenseitige Nutzen.

Ist für Sie die Möglichkeit Ihrer aktiven
Mitgestaltung an diesem Thema im 
GABAL-Arbeitskreis „Blended Learning“
wichtig?

Informationen: Rolf Behrens
Alte Brücke 6, 65207 Wiesbaden
Fon 06 11. 50 39 31
Fax 06 11. 50 04 59
behrens.spectral@t-online.de

AK STUFEN

•••



STUFEN die folgenden Mitglieder:
STUFE 1: Johanna Frank
STUFE 2: Mattias Beuth u. Hardy Wagner
STUFE 3: Ursula und Uschi Holzer
STUFE 4: Sven Lehmann und 

Hardy Wagner
Die Entwicklung der ersten Trainerleit-
fäden war ein wichtiger Meilenstein im
Mammutprojekt. Seit Herbst haben sich
weitere GABAL-Mitglieder bereiterklärt,
die Produkte weiterzuentwickeln. Nach
einer Überarbeitung der ersten Trainer-
leitfäden und einer gestalterischen An-
gleichung der Unterlagen werden nun
erste Schritte zu Train-the-Trainer-Aus-
bildungen genommen.

Parallel zur Arbeit der Produktentwick-
ler bereitet eine zweite Gruppe inner-
halb des AK STUFEN die organisatori-
schen Schritte vor, um am Markt aktiv
zu werden. Hierzu wurde ein „virtuelles
Unternehmen“ gegründet, und die Auf-
gaben nach Funktionsbereichen unter-
gliedert an zuständige Personen deli-
giert. Kurzfristiges Ziel dieses Unter-
nehmens war es, eine STUFEN Stiftung
mit allen rechtlichen Konsequenzen ins
Leben zu rufen und eine strategische
Ausrichtung der „Unternehmung 
STUFEN“ zu planen, damit das operative
Geschäft beginnen kann.

STUFEN Stiftung
Damit STUFEN die gesteckten Ziele er-
reichen kann sind große finanzielle An-
strenungen erforderlich. Diese sprengen
den Rahmen des Arbeitskreises und
auch den der GABAL e.V. Daher wurde
im Mai aus dem Arbeitskreis heraus die
Stiftung STUFEN zum Erfolg mit Sitz in
Mainz gegründet.
Erste Stifter sind Hardy Wagner und
sein Sohn Ansgar Wagner. Zur ehren-
amtlichen Führung der Stiftung haben
sich die GABAL-Mitglieder Heinz Meloth
und Michael Berger bereiterklärt. Die
höchste Priorität ist die Finanzmittel-
beschaffung. Hierzu werden 2 Wege be-
schritten. Einerseits werden gezielt
Persönlichkeiten als Stifter oder Förde-

rer angesprochen und andererseits be-
treibt STUFEN eine gezielte Öffentlich-
keitsarbeit. Wir glauben, dass Dank der
PISA-Studie die Bereitschaft für das
STUFEN-Anliegen auf fruchtbaren Bo-
den fällt.

STUFEN im Internet
Seit 2000 existiert die Homepage
www.STUFENzumErfolg.de. Auf diesen
Seiten stellt sich das Projekt nach
außen dar. Und obwohl derzeit keine
aktive Öffentlichkeitsarbeit betrieben
wird, erhalten wir wöchentlich über
diese Seiten Nachfrage nach Trainer-
ausbildungen oder auch STUFEN-Semi-
naren an Schulen. Beides motiviert
sehr.

In den vergangenen Monaten wurde die
Homepage 2.0 entwickelt. Diese Versi-
on bietet dem Arbeitskreis die Möglich-
keit, alle Inhalte selbst zu verändern.
Die Homepage soll zur Drehscheibe für
Stifter- oder Förderer-Interessenten
werden. Für beide Personengruppen
wurde eine Unterseite angelegt, auf der
zukünftig Informationen vorgehalten
werden (Satzungsentwurf, Sponsoren-
Broschüre „Sie sind aufgefordert einen
bildungspolitischen Beitrag zu leisten“
sowie zukünftig eine Stifter-Liste mit
dem gezeichneten Einlagekapital).

Produktseitig wird derzeit die WBT-
Fähigkeit der STUFEN-Bausteine ge-
prüft. Erste Gespräche mit potentiellen
eLearning-Plattformanbietern wurden
bereits geführt. Diese Phase ist opera-
tiv für 2003 ff. vorgesehen.

Das Train-the-Trainer-Konzept
Ab Herbst 2002 werden die ersten
Train-the-Trainer-Seminare angeboten.
Für die erste Ausbildungsstaffel wird
GABAL-Mitgliedern der Vorzug gegeben.
Die Ausbildung folgt in 3 Etappen. Im
ersten 2-tägigen Teil wird die STUFE
aus Teilnehmer-Sicht durchlaufen
(Froschperspektive). Darauf folgt ein 2-
tägiges Trainerseminar (Adlerperspektive),

bei dem Inhalte, Didaktik und Methodik
vertieft werden. Die STUFEN-Traineraus-
bildung schließt mit einer Supervision
durch einen Mastertrainer bei dem/den
ersten Seminar/en des neuen STUFEN-
Trainers.

Der Wert der Ausbildung je STUFE be-
trägt € 3.500. Die Ausbildungsfinanzie-
rung ist auf mehreren Wegen möglich.
1. Der Ausbildungsbetrag ist vom Trai-
neraspiranten aufzubringen. 2. Die Aus-
bildung des STUFEN-Trainers wird durch
Förderer, Sponsoren oder Mittel der
Stiftung vorfinanziert und vom STUFEN-
Trainer durch Seminare abgearbeitet.
Oder die Ausbildung wird zum Dritten
durch eine Mischform finanziert. Über
nähere Regularien informiert der Ar-
beitskreis 
(mailto: info@stufenzumerfolg.de).

Abschließend möchten wir alle GABAL-
Mitglieder auffordern, STUFEN aktiv zu
fördern. STUFEN geht alle an, nicht nur
diejenigen, die von der Bildungsmisere
reden, sondern die etwas grundsätzli-
ches für die Ausbildung tun wollen. 
Der Arbeitskreis freut sich über jede 
Initiative von Ihnen, sei es Sie nennen
uns eine Schule für STUFEN-Seminare
oder Sie interessieren sich für die Mit-
arbeit in der Arbeitsgruppe oder gar für
eine Trainerausbildung.

Michael Berger
mberger@dasteam.de
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Wir begrüßen Beiträge unter-
schiedlicher Art: redaktionelle
Beiträge zu den GABAL-Themen, 
Leserbriefe, Buchbesprechungen,
Cartoons und Informationen 
über Neuerscheinungen.
Wir freuen uns über Ihren Beitrag.
Bitte stimmen Sie den Umfang mit
uns ab. 
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Arbeitsstand AG Internet

In unseren Arbeitstreffen zeigt sich 
der GABAL-Internet-Ist-Zustand als
weites Feld und die Perspektiven als
schwierige Feldfunktion. Wir bewerten
unseren Web- Auftritt als gut struktu-
riert, schnell im Zugriff und favorisie-
ren die schlichte Gestaltung. Ausge-
baut werden sollten Downloadbereich
und Links. Besonders interessant fin-
den wir die Verknüpfung mit anderen
Regionen, z.B. die lebendigen Web-
Auftritte der RG Sachsen und Sachsen
Anhalt. 

Uns bewegen viele Fragen, auf die wir
nicht alleine in der AG Internet ant-
worten wollen und können, z.B. wie
nutzen die Mitglieder unsere Internet-
Angebote? Machen wir eine Mitglieder-
befragung? Wie organisieren wir unse-
ren Content? Wie erzeugen wir einen
„Mehr-Nutzen“ für Mitglieder? Warum
wird das Forum kaum genutzt? Wie ge-
lingt das anderen Vereinen? Welche
Mitbewerber tummeln sich in dem
Marktsegment in dem GABAL sich be-
wegt? Brauchen wir wirklich einen 
eigenen Newsletter? Was wäre der 
GABAL-spezifische Inhalt? Haben Mit-
glieder Zeit und Lust noch mehr zu 
lesen? …

In diesem Zusammenhang scheint uns
eine fundierte Marktübersicht und
Mitgliederdiskussion sehr wichtig.
Dazu suchen wir Verbündete, Helfer,
Kritiker aus den Mitgliederreihen und
aus anderen Bereichen. 

Eine Idee ist, dass diese Marktanalyse
in einem studentischen Projekt, z.B.
als Abschlussarbeit erbracht werden
kann. Damit beabsichtigen wir eine
„win win“-Situation: Studenten bekom-
men ein sinnvolles, praxisnahes Pro-
jekt, wir nutzen das Ergebnis und 

„weben“ Fäden zu potentiellen Mitglie-
dern in unser Netz.

Mitte Oktober können wir unsere Anlie-
gen einer Studentengruppe präsentie-
ren. Diese würde dann (falls sie unser
Problem ausreichend spannend findet)
konzeptionell vorarbeiten und recher-
chieren, als auch Veränderungsvor-
schläge machen.

Ulrike Sprung
Training & Coaching
Karl-Marx-Allee 133, D-10243 Berlin
Fon 030.4223678, Fax 48624162
ulrike.sprung@t-online.de

Arbeitskreis Marketing (AKM) 
startet durch

„Neuer Schwung für das GABAL-Marke-
ting“ – unter diesem Motto trafen sich
vom 26. bis 27. Mai 2002 in König-
stein/Ts. Rolf Behrens, Hartmut Pötzsch,
Karin Ruck u. Roswitha Maria Strohäker
zum Meeting des Arbeitskreises Marke-
ting (AKM). Weitere ständige AKM-Mit-
glieder sind Wanda Decker und Sven
Lehmann. Rolf Behrens wurde zum Spre-
cher des AKM ernannt. Er kommuniziert
die Arbeit des Arbeitskreises vom und
zum GABAL-Vorstand. 
Roswitha Maria Strohäker ist die AKM-
Koordinatorin unddamit erste Ansprech-
partnerin für die GABAL-Mitglieder. 

Im Mittelpunkt des Treffens im Mai
stand neben der Organisation und dem
AKM-Selbstverständnis die Entwicklung
eines zukunftsfähigen GABAL-Marke-
tingkonzeptes. Damit diese weitrei-
chende Aufgabe mittelfristig auch kon-
sequent umgesetzt werden kann, ver-
einbarten die TeilnehmerInnen regel-
mäßige Meetings. Die nächsten Treffen
werden dazu genutzt, das Marketing-

AG Internet

•••

AK Marketing

konzept zu entwickeln. Die  Präsentati-
on im GABAL-Vorstand ist dann der
nächste Schritt. Ziel des Arbeitskreises
Marketing (AKM) ist GABAL als aktives,
beziehungsstarkes, nach innen und
außen offenes Netzwerk auszubauen.

Der AKM freut sich auf weitere Unter-
stützung aus den Reihen der Mitglieder.
Eine Mail an Roswitha Maria Strohäker
(info@mutatio-consult.de) genügt und
die Mitarbeit kann beginnen …

Karin Ruck
Agentur für Dienstleistungsmanagement
Eichendorffstraße 11, 60320 Frankfurt am Main
Fon 069.560 433 24
ru-die@t-online.de

•••

1 Idee für GABAL
Sie lesen gerade ein interessantes
Buch zu einem GABAL-Thema?

Wir suchen immer wieder interes-
sante Beiträge für die Impulse.

Bitte informieren Sie uns über
Ihre Idee für GABAL
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Nach dem sehr spannenden Tagessemi-
nar mit Arthur Hornung setzen wir un-
sere Veranstaltungsreihe nach der
„Sommer“-Pause fort:
Wir möchten Sie zu einem Abend mit
Gudrun A. Markmann einladen, die 
Ihnen demonstrieren wird, wie Sie Ihre
Lust – auch am Führen – wiederbekom-
men und was zu tun ist, damit sie Ih-
nen gar nicht erst vergeht. 

RG Nord •••

Als Teilnehmer mit der wohl weitesten
Anreise zum diesjährigen Treffen der
Regionalgruppe am Wolziger See möch-
te ich gerne meine Eindrücke dieses Se-
minarwochenendes wiedergeben:

Das Eintreffen der 56 Teilnehmer im
Laufe des Freitagnachmittags wurde zu
einigen Kennenlernspielen im Garten
der Tagungsstätte genutzt. Als schließ-
lich alle versammelt waren, traf auch
das Gewitter ein: kurz, dafür aber hef-
tig, öffnete der Himmel seine Schleu-
sen. Aber echte „GABAListen“ lassen
sich dadurch nicht vom Grillabend ab-
halten. Es wurde ein munterer Abend,
nicht zuletzt auch dank der Kunst des
Grillmeisters Olaf Graßnick und der 
kabarettistischen Einlage von Gönke
Petersen als „Frau Buttgereit“.

Der Samstag stand zuerst im Zeichen
der Seminarthemen, die allesamt span-
nend waren. Besonders erwähnen
möchte ich den Einstieg am Vormittag
mit dem Thema „Biodanza – Tanz des
Lebens“. Linda Meyer und Alberto Ojeda
verstanden es ausgezeichnet, sowohl
das Thema näher zu bringen, als auch
den Funken auf die Gruppe übersprin-
gen zu lassen. Ich denke an dieser

Stelle für viele (oder sogar alle) zu
sprechen, wenn ich behaupte, das dies
ein besonders gelungener und aktivie-
render Auftakt war. Nach gemeinsamem
Mittagessen unter freiem Himmel ging
es dann in die Nachmittagsrunden. Der
Abend stand erneut unter dem Aspekt
„Geselligkeit im Freien“. (Allerdings
hatten die Organisatoren an diesem
Abend dem Regen den Zutritt versagt!)
Wie am Vorabend gab es – nicht ganz
unerwartet – wieder einen erheiternden
Besuch von „Frau Buttgereit“. Auch die
eine oder andere Anekdote von Hart-
mut Laufer amüsierte die Runde. Sei-
nen Ausklang fand der Abend im Party-
keller sowie mit einem herrlichen
Höhenfeuerwerk am Wolziger See, das
uns von der örtlichen Dorfgemeinde
„spendiert“ wurde.

Nach dem Frühstück am Sonntagmor-
gen wurden wiederum drei Themenzir-
kel zur Auswahl angeboten. Nach kur-
zer Pause zur Mittagszeit hieß es dann
leider schon wieder Resümee zu ziehen
und Abschied zu nehmen. Zumal 13
Teilnehmer aus anderen Regionen ange-
reist waren, zu denen auch der Vereins-
gründer und Ehrenvorsitzende Prof. Dr.
Hardy Wagner gehörte. In seinen Ab-
schiedsworten brachte er zum Aus-
druck, dass er sich durch das Wolzig-
Wochenende an gute alte GABAL-Tradi-
tionen erinnert gefühlt habe.

Hieran anknüpfend sei auch mir noch
ein persönliches Wort gestattet: Die
„GABerlinos“ haben ein tolles Pro-
gramm auf die Beine gestellt und sich
mit der Vorbereitung und Durchführung
des Wochenendes ein anerkennendes
Lob verdient.

Lothar Vopel
Georgstr. 4
52078 Aachen
lv6@gmx.de  

Im Juni nächsten Jahres werden wir
die Reihe der Wolzig-Wochenenden
fortsetzen. Nach „Ich hab's!“, „Ich
will's!“ und „Ich kann's“ wird das nächs-
te Motto logischerweise lauten: „Wir
tun's!“ Es wird also um die Realisierung
von Vorhaben gehen, wobei der Aspekt
der Gemeinsamkeit im Vordergrund
steht. Es sollen Fragen der gemeinsa-
men Zielsetzung, Teambildung und -lei-
tung, Entscheidungsfindung in Grup-
pen, Zusammenarbeit verschiedener
Unternehmensbereiche usw. behandelt
werden.

Wenn Sie sich berufen fühlen, hierzu
einen etwa dreistündigen Beitrag zu
liefern oder einen kompetenten Refe-
renten empfehlen können, sind wir für
Ihre Anregungen dankbar. Unser Be-
streben ist es, wieder ein möglichst
vielfältiges Themenspektrum anzubie-
ten. 

Und wenn Sie beim nächsten Mal (wie-
der) als Teilnehmer/in dabei sein wol-
len, dann sollten Sie sich schon jetzt
den Termin vormerken: 13.–15.06.03.
Ich hoffe, wir sehen uns!

Hartmut Laufer
OrgaTeam der Regionalgruppe

RG Berlin •••

•••

•••

Wolzig-Wochenende 2002:
„Ich kann's! – Selbstvertrauen und 
Zuversicht“

Wolzig-Wochenende 2002:
„Wir tun's! – Gemeinsam Ziele 
setzen und verfolgen“
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und Beschleunigung aller Prozesse die
Menschen psychisch und physisch über-
fordert haben, begleitet von einem Ver-
fall der Werte, der inzwischen weltweit
zu gigantischen Krankheitskosten, zu
Drogensucht, Kriminalität, mafiosen
Strukturen, zu bewaffneten Auseinan-
dersetzungen, einer Überforderung des
Gesundheitswesens u.a. geführt hat.
Der 6. Kondratieff, so Nefiodows These,
wird die Gesundheit in den Mittelpunkt
stellen und damit alle Innovationen,
die den Umweltschutz, die Biotechno-
logie, Naturheilverfahren, gesunde
Ernährung, Wellness, Psychologische
Therapien u.v.a. umfassen. Auch reli-
giös-ethisches Handeln könnte wieder
in den Mittelpunkt rücken. 
Fünf Weiterbildungsverbände, Strate-
gieForum, AK Süd, GABAL, BDVT und
das Münchner Bildungsforum haben
kürzlich nach einem aufrüttelndem Re-
ferat von Nefiodow über den 6. Kondra-
tieff und seine möglichen Folgen sowie
die notwendigen Schritte in Politik,
Wirtschaft, Kirchen, im Gesundheitswe-
sen, in den Familien diskutiert.

Werner Siegert

Liebe GABAListen und Freunde

Online Netzwerk 
Es ist schon erstaunlich, wie schnell
die Zeit vergeht. Seit über einem Jahr
gibt es den Newsletter aus Sachsen und
Sachsen-Anhalt. Neben den bisher 42
Abonnenten haben wir im Monat ca. 50
Leser des NL im PDF-Format. Die ange-
botenen CL und Broschüren wurden seit
01.2002 über 1.200 mal abgerufen. Die
Impulse insgesamt 413 mal. Vielen
Dank allen treuen Lesern!

Veranstaltungen
Im Mai und im Juli trafen sich die RG
Sachsen-Anhalt und Sachsen jeweils zu

RG Sachsen •••

Der 6. Kondratieff-Zyklus – Thema
einer Regionaltagung in München

Unter Kondratieff-Zyklen versteht man
langwellige Konjunkturzyklen, die
durch markante Basis-Innovationen
verursacht werden. So war es zuerst die
Erfindung der Dampfmaschine, dann
des Stahls und der Eisenbahn, dann der
Elektrotechnik und Chemie, gefolgt
vom Automobil und der Petrochemie
und zuletzt der Informationstechnik,
die enorme Entwicklungs-Schübe her-
vorriefen. Die Bezeichnung geht auf Ni-
colai Kondratieff, einen russischen For-
scher zurück, der 1926 diese Zyklen
entdeckt hatte. Anfangs umstritten ha-
ben inzwischen immer mehr Forscher
die Richtigkeit der Langwellen-Theorie
bestätigt. Insbesondere ist es Leo A.
Nefiodow, der die Kondratieff-Zyklen in
den Mittelpunkt seiner Forschungen ge-
stellt hat.

Jeweils gegen Ende eines Zyklus lässt
die Triebkraft der Basis-Innovation
merklich nach. Die Informationstechno-
logie, die den 5. Kondratieff prägte,
flaut ab. Die Preise verfallen, die Märk-
te sättigen sich, es kommt zu Entlas-
sungen.
Von welcher Basis-Innovation wird der
6. Kondratieff angetrieben werden? Ne-
fiodow ist überzeugt, dass die Globali-
sierung, die Informationsüberflutung

RG Oberbayern •••

•••

•••

Montag, 9. Sept. 2002, 18.00 Uhr
Literaturhaus, Schwanenwik 38, 
1. Stk., Alstersalon
(U2: Mundsburg, Metrobus 6: Munsbur-
ger Brücke)

Friedel John 
Rotdornweg 17, 29386 Hankensbüttel
friedel.john@t-online.de

einem Stammtisch. In Magdeburg zu
Gast bei dem IMA GmbH (Institut für
Marktwirtschaft) ging es neben dem
Kennenlernen interessanter Mitglieder
und Projekte, um das sehr aktuelle The-
ma Basel II. In Grimma zu Gast auf
Schloß Gattersburg beschäftigte die
Teilnehmer das Thema Initiative D 21
und der Ausblick auf das zweite Halb-
jahr 2002.

Aktiv in der Initiative D 21
Die Regionalgruppe Sachsen unter-
stützte aktiv die Präsentation des 
GABAL e.V. auf dem Jahreskongress der
Initiative D 21 in Leipzig am 27./
28.06.2002. 

Die für GABAL wichtigen Inhalte kamen
neben dem Thema E-Government trotz-
dem auf den Tisch. In vielen Gesprä-
chen am Stand waren die Themen Bil-
dung, Lernen lernen; soziale, persön-
liche und methodische Kompetenzen,
allgemein – der Mensch, von besonde-
rer Bedeutung.

Rolf Behrens ist es zu danken, dass
diese Teilnahme von GABAL e. V. über-
haupt erst möglich geworden ist und
zu einem vollen Erfolg wurde. Um es
mit den Worten von Dr. Werner Siegert
zu sagen: 
„GABAL war hier am richtigen Platz –
nämlich mit der Nische „Mensch“.“

Ausblick
Am 27. 08. 2002 findet der nächste
Stammtisch in Magdeburg statt. Wir
laden schon heute herzlich dazu ein.
Sehen Sie am besten in unserem Ter-
minkalender nach, so bekommen Sie
alle wichtigen Termine mit.

„Wir leben in einer Welt, die zu erkun-
den wir noch nicht gelernt haben. Wir
müssen neu lernen, den Raum und die
Zeit zu denken.“ (nach Marc Augé)

Herzliche Grüße Jörg Petermann 
und Sven Lehmann. •••

„Erfolgsfaktor ICH, neue Lust auf
Führung“
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LINKS •••
Sie können Ihr Unternehmen inkl. Logo/Bild in bis zu drei Rubriken eintragen und
verlinken lassen. Weitere Informationen erhalten Sie von der Geschäftsstelle.

Bitte wählen Sie eine der folgenden Kategorien:

Der „heiße Tipp“

Der „heiße Tipp“:  
WirtschaftsWoche-ABO für 5,00 €

Ist die „WirtschaftsWoche“ eine wichti-
ge Informationsquelle für Sie? Möchten
Sie die WirtschaftsWoche „preiswert“
für 5,00 € abonnieren?

Dann gehen Sie folgendermaßen vor:
Sie kaufen ein Exemplar der Wirschafts-
Woche, entnehmen den Bestellcoupon
mit „Werbegeschenken“, wählen
Ihren/einen vertrauenswürdigen Part-
ner als „Werber“ und abonnieren für
127,20 € mit den zusätzlichen „Kreu-
zen“ bei 125 € cash und Zahlung ge-
gen Rechnung oder Bankeinzug.

Ca. 10 Tage nach Ausgleich Ihrer Rech-
nung erhält Ihr Werber die 125 € cash.  

Die Rechnung:

1 Exemplar WiWo 2,80  €
12 Monats-Abo 127,20  €

130,00 €
abzgl. Prämie 125 € cash 125,00 €

Netto-Abo-Kosten 5,00 €

Achtung: Kündigen Sie Ihr Abo sofort
nach Erhalt des 125 € cash zum Ende
des Bezugsjahres, mit der Bitte, um
schriftliche Bestätigung. 

Rolf Behrens
•••

•••
Die knapp 1000 GABAL-Mitglieder sind 
eine attraktive Zielgruppe, wenn es um
Dienstleistungen oder Produkte zum Thema
„Lebenslanges Lernen“ geht.

Möchten Sie GABAL-Mitglieder und GABAL-
Interessierte mit Ihrer Werbung anspre-
chen? Suchen Sie etwas oder möchten Sie
etwas anbieten? Dann bietet sich Ihnen
eine Anzeigen- oder Beilagenschaltung in
der Mitgliederzeitschrift impulse an. 

Kleinanzeige 
(3 Zeilen) 55 x 14 mm E 10,00
Jede weitere Zeile 
(max. 10 Zeilen) E 4,00

Beilagen
1/1 DIN A4, versandfertig 
angeliefert E 210,00

Mitgliederrabatte 
(Kleinanzeigen ausgenommen)
• ordentliche Mitglieder 20 %
• korrespondierende Mitglieder/

Studenten 10 %

Weitere Konditionen bzw. die 
komplette Anzeigenpreisliste 
erhalten Sie über die Geschäftsstelle.

1/1 Seite 
E 410,00

297 x 210 mm
Nutzfläche

1/2 Seite
E 230,00

115 x 175 mm

1/3 Seite
E 155,00

115 x 115 mm
78 x 175 mm
233 x 55 mm

1/6 Seite
E 77,00

115 x 55 mm 
55 x 115 mm

GABAL-Anzeigenpreise •••

Anzeigenpreise (druckfertig)
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Adressenliste

Vorstand
Sprecher des Vorstands
Wolfgang Neumann
Schneckenburger Str. 14, D-30177 Hannover
Fon/Fax 0511.6966280
neumann.wolfgang@gmx.net

Vorstandsmitglieder
Rolf Behrens (kooptiert)
Alte Brücke 6, D-65207 Wiesbaden
Fon 0611.503931, Fax 500459
behrens.spectral@t-online.de

André Jünger
Birkenweg 1, D-63292 Neu-Isenburg
andre-juenger@arcor.de

Dr. Werner Siegert
Plus-Beratung
Zugspitzstr. 6, D-82131 Stockdorf
Fon 089.8571317, Fax 85609896
DrWerner.Siegert.Plus@t-online.de
Internet: www.home.t-online.de/home/
drwerner.siegert.plus 
www.ziele-siegert.de

Ulrike Sprung
Training & Coaching
Karl-Marx-Allee 133, D-10243 Berlin
Fon/Fax 030.4223678
ulrike.sprung@t-online.de

Ehrenvorsitzender
Prof. Dr. Hardy Wagner
Richthofenstr. 12, D-76831 Billigheim
Fon 06349.996455, Fax 996456
hardy.wagner@bipol.de

Regionalgruppen  
RG Berlin/Brandenburg
Hartmut Laufer, GABAL Berlin
Postfach 303636, D-10727 Berlin
Fon 030.2629640, Fax 2625977
GABALBerlin@aol.com

RG Franken
Martin M. Bittner
Fon 0162.5979524
gabal-franken@gmx.de

RG Nord
Rosemarie Dypka
Coaching & Hypnose
Eppendorfer Landstr. 33, D-20249 Hamburg
Fon 040.473338, Fax 46773699
dypka@rosemariedypka.de

RG Oberbayern
Thomas Eichstädter
Kafkastr. 10, D-81737 München
Fon 089.6379246, Fax 67371132
thomas.eichstaedter@continentale.de

RG Rheinland
Detlev Tesch
Küdinghovener Str. 142, D-53227 Bonn
Fon 0228.473792, Fax 473788
gabal-rheinland@gmx.net

RG Rhein-Main
Stephan Kasperczyk
Lindenstr. 2, 35789 Drentenhausen
Fon 06472.831832, Fax 831834
s.kasperczyk@t-online.de

RG Rhein-Neckar
Wanda Decker
Schwetzinger Str. 6a, D-68519 Viernheim
Fon 06204.975259, Fax 3974
inhouse-training-consulting@t-online.de

RG Ruhrgebiet
Hartmut Pötzsch
Prinzenstr. 86, D-47058 Duisburg
Fon 0203.335535
h.poetzsch@web.com

RG Sachsen und Umgebung
Sven Lehmann
Schillerstr. 5, D-04838 Eilenburg
Fon 03423.6034060, Fax 604672
aktuell@gabal-rgsachsen.de
www.gabal-rgsachsen.de

RG Sachsen-Anhalt
Jörg Petermann
Thomas-Müntzer-Str. 2
D-39343 Rottmersleben
Fon 039206.90497, Fax 90498
aktuell@gabal-rganhalt.de
www.gabal-rganhalt.de

RG Schwarzwald
Emmerich Weber
St.-Nepomukstr. 1/1
D-78048 Villingen-Schwenningen
Fon 07721.58389
weber@cyberlink.de

RG Stuttgart
Anfragen bitte an die Geschäftsstelle

GABAL Österreich
Prof. Ursula Holzer
Lernstudio
Promenadegasse 18, A-1170 Wien
Fon (0043) 01.5335497, Fax 5326596
ursula.holzer@lernstudio.at 
www.lernstudio.at

GABAL Schweiz
Prof. Dr. phil. Jürg Meier
JUMEBA
Bergmattenweg 101, CH-4148 Pfeffingen
Fon (0041) 061 75383-33, Fax -32
j.meier@jumeba.ch

•••

Herausgeber und Vertrieb:
GABAL – Gesellschaft zur Förderung
Anwendungsorientierter Betriebswirtschaft und 
Aktiver Lehrmethoden in Hochschule u. Praxis e.V.
Bundesgeschäftsstelle:
Erna Theresia Schäfer (Leitung)
Budenheimer Weg 67, D-55262 Heidesheim
Fon 06132.509-590, Fax 06132.509-599
eMail: info@gabal.de
Web: www.gabal.de

Geschäftszeiten: 
montags bis donnerstags von 8.00 bis 13.00Uhr

Bankverbindung:
HypoVereinsbank Mainz
BLZ 550 204 86, KTO 4430 37 27 99

Redaktion:
Wolfgang Neumann, Erna Theresia Schäfer

Layout:
PROCON GmbH, Hannover

Titelgrafik:
© Brigitte Seibold, Brigitte.Seibold@t-online.de

Druckkoordination und Versand:
Willers Druck, Oldenburg

Beilage:
DV-NLP-Kongress-Flyer

Die Impulse erscheinen vierteljährlich, Auflage 2.000St.
Wir begrüßen Beiträge unterschiedlicher Art: 
redaktionelle Beiträge zu den GABAL-Themen, 
Leserbriefe, Buchbesprechungen, Cartoons und In-
formationen über Neuerscheinungen. Wir bemühen
uns, alle Einsendungen, die für den Großteil der
GABAL-Mitglieder von Interesse sein könnten, zu
veröffentlichen!

Redaktionsschluss der nächsten 
Impulse: 01.11.2002

Namentlich gekennzeichnete Beiträge sowie Mitteilun-
gen von Mitgliedern der Regionalgruppen unterliegen
der Verantwortung der jeweiligen Urheber. Nachdruck,
auch auszugsweise, bei Übermittlung von Belegexem-
plaren an die Redaktion mit Quellenangabe, ist er-
wünscht. © GABAL e.V.

Impressum

®

•••

GABAL Service •••

Unter dem Motto „Mitglieder werben
Mitglieder“ können Sie GABAL-Infoma-
terial in Ihren Netzwerken streuen. 
Fordern Sie nachfolgende Unterlagen 
in der Geschäftsstelle an:

• Flyer „GABAL stellt sich vor“
• Impulse
• Internetcard

Für jedes geworbene Neumitglied 
erhalten Sie einen Geschenkbuch-
gutschein im Wert von 40,00 E auf
alle Medien des GABAL Verlages.



®
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impulse

THEMA REFERENT/ORGANISATOR TERMIN/ORT ANFRAGEN/ANMELDUNG

V E R A N S TA LT U N G S K A L E N D E R

Veranstaltungen von Kooperationspartnern (Als GABAL-Mitglied sind Sie zu Mitgliederkonditionen an den Veranstaltungen der Kooperationspartner eingeladen.)

Änderungen vorbehalten • * Die Adressen entnehmen Sie bitte der Adressenliste auf der vorherigen Seite.
Übrigens: Zu allen Veranstaltungsterminen sind selbstverständlich auch Noch-Nicht-Mitglieder willkommen, um erste GABAL-Luft zu schnuppern!
Ihre Anmeldungen nehmen die Ansprechpartner der Regionalgruppen gerne entgegen. Die Regionalgruppenverantwortlichen leisten ihre engagierte Arbeit ehrenamtlich. 
Bitte haben Sie daher Verständnis, falls Ihre Anfrage mit kleinen Verzögerungen beantwortet werden.

Frag bloß nicht nach dem SINN – Diakon Wolfgang Müller 31.08.2002, RG Rheinland,Detlev Tesch,
so ein Unsinn. 10.00–13.00 Uhr Tel. 0228.473792, Fax 473788

„KommWeiter“, Bonn Gabal-rheinland@gmx.de

„Erfolgsfaktor ICH, neue Lust auf Führung“ Gudrun A. Markmann 09.09.2002, 18.00 Uhr RG Nord,Rosemarie Dypka, 
Literaturhaus Hamburg Tel. 040.473338, Fax 46773699,

dypka@rosemariedypka.de

Denk dich fit – lerne leicht Prof. Dr. med. Bernd Fischer 10.09.2002 RG Rhein-Neckar, Wanda Decker, 
Bistumshaus Speyer Tel. 06204.975259, W.Decker@t-online.de

„e-learning im Bildungswesen – Dipl. Ing. Dr. Erwin Bratengeyer 18.09.2002, 18.00 Uhr, RG Austria, Prof. Ursula Holzer,
Chancen und Herausforderungen“ Wien, Promenadegasse 18/8 ursula.holzer@lernstudio.at

Eine Präsentation ist eine Show Dr. Edith Schütte 20.09.2002 RG Berlin-Brandenburg, Hartmut Laufer
Berlin Tel. 030.2629640, Fax 2625977 

GabalBerlin@aol.com

e-Learning in Unternehmen – Tobias Brücher, 23.09.2002, RG Oberbayern,
ein Orientierungsabend GF HypoVereinsbank-Akademie 18.00–21.30 Uhr, Tel. 089.6379246, Fax 67371132 

München München Thomas.Eichstaedter@continentale.de

Interne Motivation & Erkennen von StrategieForum München 15.10.2002, siehe RG Oberbayern 
Schwachstellen im Unternehmen 18.00–21.30 Uhr, München

Erfolg durch EffEff Berufs- und Steffi Adam-Bott 18.–19.10.2002 AK STUFEN,
Karrierezielfindung 9.00–18.00 Uhr, Heidesheim michael.berger@stufenzumerfolg.de

Herbstsymposium div. ReferentInnen 25.–26.10.2002 GABAL Geschäftsstelle,
Kompetenz entwickeln – Raum Fulda, Tel. 06132.509590 , Fax 509599 
Innovationsfähigkeit steigern Parkhotel Kolpinghaus info@gabal.de

Erfolg durch Persönlichkeit und Prof. Dr. Hardy Wagner 01.–02.11.2002 siehe AK STUFEN
EffEff Kommunikation 9.00–18.00 Uhr, Heidesheim

Erfolg durch EffEff Lernen Prof. Dr. Hardy Wagner 08.–09.11.2002  siehe AK STUFEN
9.00–18.00 Uhr, Heidesheim

Selbstmanagement zwischen Wolfgang Lauer 12.11.2002 siehe RG Berlin-Brandenburg
Wahrhaftigkeit und Simulation Berlin

Entwicklung von Unternehmens- AK Süd 12.11.2002, siehe RG Oberbayern   
Visionen & Mission 18.00–21.30 Uhr,

München

Erfolg durch EffEff Prioritäten- Prof. Dr. Hardy Wagner 15.–16.11.2002   siehe AK STUFEN
Management 9.00–18.00 Uhr,

Vallendar (bei Koblenz)

Systemische Familien-, Dr. Birgit Hickey 23.11.2002 siehe RG Rheinland
Struktur- und Organaufstellungen Bonn

Das Enneagramm Detlef Gräser 27.11.2002 siehe RG Rhein-Neckar 
Bistumshaus Speyer

Ganzheitliches Führen & Motvieren Gerd W. Stolp, BDVT 09.12.2002, siehe RG Oberbayern,
18.00–21.30 Uhr, München

Neues Jahr – neue Chancen! RG Orga-Team Januar 2003, Berlin siehe RG Berlin-Brandenburg

Wollen Sie wissen, was auf Sie zukommt? Heike Meyer 13.01.2003 RG Hannover, W. Neumann
Systematische Projektstrukturierung Dipl. Kulturwirtin Fachhochschule Wirtschaft, eine Veranstaltung in Kooperation mit der GPM
reduziert Überraschungen. PROlog, Jaderberg Hannover

Eigener Internetauftritt unbedingt! Dagmar Emons 20.03.2003, Berlin siehe RG Berlin-Brandenburg

Frühjahrssymposium div. ReferentInnen 28.–29.03.2003 siehe GABAL Geschäftsstelle
Lust auf Neues (Arbeitstitel) Sartorius College Göttingen

Wolzig-Wochenende 2003 Wir tun's! 9 Referenten 13.–15.06.2003, Berlin siehe RG Berlin-Brandenburg 
Gemeinsam Ziele setzen und verfolgen

Herbstsymposium div. ReferentInnen 24.–25.10.2003 siehe GABAL Geschäftsstelle

Seminar- und Tagungsbörse STB Bad Kreuznach 06.09.2002 STB– kostenfreie Eintrittskarten 
Düsseldorf anfordern: Telefon 0671.83 40 19-23

LernLust 2002 DGSL e.V. 03.10.–06.10.2002 DGSL Geschäftsstelle
Internationaler DGSL-Kongress Leipzig Tel. 08124.444-111, Fax -112

DVNLP Kongress        26./27.10.2002 info@dvnlp.de, 
Angewandte NLP Berlin/Potsdam, www.dvnlp.de 

Seminaris Seehotel


