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Liebe GABAL-Mitglieder,

das Frühjahrsymposium 2003 werden wir
zu dem Thema
Chancen in der Krise – Vorhandene 
Potentiale aktivieren!
am 28./29. März in Göttingen, in den
Räumen des Sartorius-College durchführen.
Die Geschäftsführerin des College, Frau 
Petra Kirchhoff, wird uns das College und
u. a. dessen Aufgaben im Rahmen des 
betrieblichen Wissensmanagement näher
vorstellen. 

Jede Krise ist eine besondere Chance für
alle Unternehmen, die es verstehen, ihre
vielfältigen Potentiale zu nutzen. Wie
zahlreiche wissenschaftliche Untersuchun-
gen immer wieder beweisen, wird ausge-
rechnet das Potential des teuersten und
wertvollsten Produktionsfaktors, nämlich
der Mitarbeiter, nur von einem geringen
Prozentsatz aller Unternehmen ausge-
schöpft. Wo es gelingt, zählen die Firmen
zu den überdurchschnittlich erfolgreichen.
Was ist zu tun? 

„Führen Sie gegen alle Regeln!“ empfiehlt
Gerald Wood im Auftakt-Referat. Auch in
allen Teilbereichen der Logistik und Mate-
rialwirtschaft lassen sich meist erhebliche
Rationalisierungsgewinne und Kostener-
sparnisse realisieren, wie Logistik-Experte
Hans-Christian Siegert nachweisen wird.
Monika Birkner hilft Ihnen, erfolgreich
gegen den Trend neue Marktchancen zu
entdecken. Erst kürzlich konnte der Verein
deutscher Ingenieure (VDI) durch eine

Studie beweisen, wie vorteilhaft sich eine
effiziente Weiterbildung gerade in der Kri-
se bemerkbar macht. Heiko Martens-
Scholz zeigt Ihnen, wie durch sinnvolle
Vernetzung von klassischen und medialen
Trainingsformen, dem so genannten Blen-
ded Learning, gerade mittelständische Un-
ternehmen profitieren können. Da durch
Trainingsmaßnahmen nur ca. 30 % der
Performanceprobleme gelöst werden kön-
nen, werden bei dem von Thomas Lorenz,
vorgestellten Ansatz des „Improving Per-
formance“ zunächst systematisch die Ursa-
chen durch analytischen Rückblick oder 
visionäre Vorausschau identifiziert. Erfolg-
versprechende Strategien – so Thomas Ruf
vom StrategieForum – konzentrieren sich
ausschließlich auf Kernfähigkeiten und
Stärkenpotentiale. Unternehmen müssen
sich, wie Spitzensportler, ständig an den
Leistungen ihrer Konkurrenten messen 
lassen. Friedbert Gay verrät Ihnen, wie
Sie mit der TEMP-Methode messen können,
wie fit Ihr Unternehmen tatsächlich ist.

Diese Themen werden in Form von Refera-
ten und vertiefenden Workshops angebo-
ten. Wir ergänzen unser Angebot durch 
einen Vortrag der Geschäftsführer der GWG
Gesellschaft für Wirtschaftsförderung und
Stadtentwicklung Göttingen mbH, Frau
Kristin Lorenz und Herrn Klaus Hoff-
mann. Sie informieren u. a. über die 
Möglichkeiten der Wirtschaftsförderung. 

Vorhandene Potentiale aktivieren! Mit
diesem Symposium bieten wir Ihnen einen
schnell realisierbaren Nutzen. Darf ich Sie
in Göttingen begrüßen?

Mit einem Lächeln aus Hannover

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

Einladung zur Mitglieder-
versammlung am 29.3.2003

Gemäß §11 der Satzung lädt der Vorstand
zur ordentlichen Mitgliederversammlung
im Rahmen des Frühjahrssymposiums in
Göttingen ein. Die Mitgliederversamm-
lung findet am Samstag, den 29.3.2003,
um 17.30 Uhr, im Anschluss an das Sym-
posium, statt. Wir bitten um rege Beteili-
gung.

Folgende Tagesordnung ist vorgesehen:

1. Begrüßung
2. Verabschiedung der endgültigen 

Tagesordnung
3. Bericht des Vorstandes
4. Bericht der Geschäftstelle
5. Bericht der Rechnungsprüfer
6. Entlastung von Vorstand und 

Rechnungsprüfer
7. Neuwahlen 
7.1 Vorstand
7.2 Rechnungsprüfer 
8. Verschiedenes

W. Neumann

Editoral •••

•••

Mitgliederversammlung

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

des GABAL Verlages.

Wir freuen uns über Ihren Beitrag.

20
03

GABAL-Mitglieder im Jahr 2003

Mitglieder werben Mitglied
er

GABALGABAL2003
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senschaft, Wirtschaft und Gesellschaft in
Form von Symposien und Tagungen – das
ist sein Programm. „Externes Wissen zu
integrieren und zielgerichtet weiterzuge-
ben!“ – beschreibt seine wichtigste Auf-
gabe. 

Als neuer Konzern-Treffpunkt beheimatet
das College auch die unternehmensinter-
ne Talent-Bank, die darauf zielt, das im
Konzern vorhandene Management- und
Expertenpotenzial zu identifizieren und
zu entwickeln. So absolvieren pro Jahr
ca. 15 Kandidaten aus 10 Ländern ein an-
spruchsvolles Programm und nutzen ihre
Chancen, sparten- und länderübergreifen-
de Netze zu knüpfen.

Petra Kirchhoff
Leitung Sartorius College
Sartorius AG
August-Spindler-Straße 11
37079 Göttingen
Fon 0551.308.0
Fax 0551.308.3289
www.sartorius.com

ExpertWeb entwickelt sich zu dem 
Internetportal rund um das Thema 
berufliche Aus- und Weiterbildung

Die Messe Zukunft Personal Mitte Septem-
ber 2002 war der Startschuss für Expert-
Web unter www.expertweb.de. Nach nun-
mehr 4 Monaten hat sich ExpertWeb
mittlerweile einen festen Platz auf dem

Weiterbildungsmarkt erobert. Hier finden
Besucher der Seite, zu denen Personal-
entscheider, Führungskräfte aus Klein-
und Mittelständischen Unternehmen,
Trainer, Bildungsorganisationen etc.
gehören, vielfältige Informationen rund
um das Thema berufliche Aus- und Wei-
terbildung. Mit über 100 Experten, die
sich auf ExpertWeb präsentieren, bietet
sich eine breite Palette von Know-How in
den vielfältigsten Themenbereichen. „Wir
setzen bei unserer Entwicklung auf Ko-
operationen, wie wir sie mit dem Trainer-
treffen, BDVT, DISG, Gabal Verlag und
dem GABAL-Verein bereits geschlossen
haben“, so Geschäftsführerin Janet
Baumbach. Gerade unterzeichnet wurde
eine Kooperation mit dem Q-Pool-100,
dessen Mitglieder sich alle für ExpertWeb
entschieden haben. „Ein weiteres Erfolgs-
rezept von ExpertWeb ist auch das breite
Angebot. So bieten wir im öffentlichen
Bereich neben Experten auch Seminare
zur Buchung an und Shopartikel zum Ver-
kauf. Seit Januar 2003 können sich auch
Seminarhotels präsentieren“, ergänzt 
Janet Baumbach.

Wer Blended Learning in sein Seminar-
konzept integrieren möchte – die Vor-
und Nachbereitung seines Trainings mit
Hilfe von virtuellen Klassenräumen und
kleiner Online-Lerneinheiten – der kommt
im geschlossenen Bereich auf seine Ko-
sten. Zu günstigen jährlichen Mietpreisen
steht auch dem Trainer mit dem kleinen
Geldbeutel die Tür zum innovativen Semi-
narkonzept offen. 

Aufgrund der Kooperation von ExpertWeb
mit dem GABAL-Verlag wird den Mitglie-
dern des Gabal e.V. 20% Rabatt auf die
Produkte von ExpertWeb weitergegeben.

Janet Baumbach
Expert Web KG
Postfach 11 44, 68536 Heddesheim
Fon 06203 - 93 69-26, Fax  -27
info@expertweb.de
http://www.expertweb.de

Wissen im Netzwerk nutzen: das Sartorius College •••

ExpertWeb •••

Wissen ist eines der wertvollsten Güter
eines jeden Unternehmens. Mit der zu-
nehmenden Komplexität von Wissens-
zusammenhängen und dem schnellen 
Verfallsdatum aktuellen Wissens wird es
immer wichtiger, Wissen intelligent zu
handhaben, sprich: Wissensmanagement
zu betreiben. Das richtige Wissen zur
richtigen Zeit am richtigen Ort und bei
der richtigen Person zu haben, das ist die
Herausforderung. Insbesondere für das
Hochtechnologie-Unternehmen Sartorius
AG gilt daher, dass Wissensmanagement
eine zentrale unternehmerische Aufgabe
und ein wichtiges Stück Zukunftssiche-
rung ist.

Neben den virtuellen Welten eines gut
ausgebauten Intranets hat die Sartorius
AG im Jahr 2001 auch eine ganz hand-
feste Lernumgebung geschaffen: das 
Sartorius College. Nach nur 10 monatiger
Bauzeit im Dezember eröffnet, ist es der
nächste Schritt in Richtung eines lernen-
den Unternehmens. Ausgestattet nach
Kriterien zeitgemäßen Lernens bezeich-
nen wir das College als „Modell gelebten
Wissensmanagements“. Stetige Qualifizie-
rung der Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter, umfangreiche Seminarangebote für
unsere Kunden, der Dialog mit der Wis-

•••

•••



Da stehe ich nun vor meinem Engpass,
dem Engpass meines Unternehmens oder
meiner Zielgruppe und er ergreift Besitz
von mir wie die Schlange vom Kaninchen.
Statt froh das Problem zu erkennen, es 
zu fokussieren und dann in die Weite zu
führen, lähmt es und bringt nicht weiter.
Mit den Impulsen meines S-I-N-N- Coa-
chings möchte ich zur Diskussion einla-
den und aus dem Dilemma führen. Dabei
stehen die Buchstaben S- I- N- N- für 
S-uchen, I-nnehalten, N-achdenken und
N-euausrichten.

S-uchen

Der Mensch darf sich als Suchender erfah-
ren- letztlich als Suchender nach dem
Sinn seines Lebens. Erst wer für das
WOZU eine Antwort gefunden hat, zündet
die Energiepotenziale bei sich, im Unter-
nehmen, bei seiner Zielgruppe. 
Zwei Beispiele mögen dies erläutern.
Da gibt es diesen zwanzigjährigen Fran-
cesco Bernardone. Ein sehr wohlhabender
junger Mann- beliebt und lebefreudig. Er
möchte in die Welt ziehen, um sich zu
beweisen. Aber schon im Nachbarort wird
er für viele Monate eingekerkert, erkrankt
und kommt ins Grübeln. Bis er aber seine
Suche nach der eigentlichen Lebensauf-
gabe beendet hat, vergehen ca. sieben
Jahre. Suchen bis er gefunden hat – und
heute ist er allen bekannt als der Heilige
Franz von Assisi. 
Saulus hat sich als hochmotivierter
Schriftgelehrter zum Ziel gesetzt, mit al-
len ihm zur Verfügung stehenden Mitteln,
die junge Christengemeinde zu zerstören.
Sein Lichterlebnis (Blendung vor Damas-
kus) lässt ihn tagelang erblinden, damit
er in sich hineinsucht. So kann er zu dem
Ergebnis kommen, nicht gegen, sondern
für Christus zu sein. Eine 180 Grad- Wende!
Zwei Menschen, die sich von ihrer Suche

nach ihrer Lebensaufgabe nicht haben
abbringen lassen und dadurch epochale
und weltumspannende Veränderungspro-
zesse in Bewegung gesetzt haben. 
Augustinus fasst die Suchbewegung zu-
sammen: „Unruhig ist unser Herz bis es
ruht in dir“. 
Heißt das nicht für Unternehmen, mutig
Suchbewegungen seiner MitarbeiterInnen
zu fördern? Hinderlich scheinen mir da
oft gehörte Sprüche wie: „Das war immer
schon so“, „wo kommen wir denn da
hin?“, „lieber doppelte Anstrengung, als
sich auf Neues einzulassen“ …
Wohl dem Menschen/ dem Unternehmen
der/ das die Suchbewegung fördert – die
Suchbewegung z.B. nach dem Engpass in
seinem ICH, dem Problem, welches das
Unternehmen daran hindert optimale Lei-
stungen zu erbringen. Wer nicht sucht,
der findet nicht.

I-nnehalten

„Das wichtigste Element der Musik ist die
Pause“. Jeder kennt das Tonchaos, wenn
der CD- Player verrückt spielt. Zerhackte
akustische Signale lassen nichts mehr
von der Melodie erkennen. Jeder kennt
das Bild des Hamsterrades und die Hetze,
die es ausdrückt. Und dennoch wird das
Innehalten immer mehr zu einem Fremd-
wort. Der Mensch im Unternehmen agiert,
wird zum Gejagten seines Erfolgshungers
– PALM und LAPTOP immer in der Nähe,
oder zum Opfer einer Unternehmenskul-
tur, die unreflektiert die Geschwindigkeit
zum Unternehmensziel vorgibt.  Eine
„Unternehmensmelodie“ ist wie beim de-
fekten CD-Player nicht mehr erkennbar!
Ich plädiere für eine Kultur des Innehal-
tens, sowohl im Persönlichen wie im Le-
ben des Unternehmens. 
„Ora et Labora“ – Bete (halte inne) und
arbeite, ist ein durchaus SINNvoller bene-

diktinischer Leitsatz – auch in heutiger
Zeit. Ausreichender Schlaf, Autogenes
Training, Gestaltung des Sonntags, 
Genießen des Urlaubs oder sogar als 
Geheimtipp einen kurzen Klosteraufent-
halt – es gibt viele Möglichkeiten, das
Hamsterrad der Hektik zu verlassen, aber:
Achtung! Es besteht die große Gefahr,
dass das Innehalten Veränderungspro-
zesse größeren Ausmaßes anstößt.
Was soll´s? Spätestens beim Herzinfarkt
oder dem persönlichen Burn-out wird
man ja sowieso zum Innehalten gezwungen.
Warum solange warten? 
Warum nicht auch im unternehmerischen
Aktionismus Strukturen des Innehaltens
einbeziehen. Warum dort warten bis sich
„Infarkte“ einstellen, die erneut Eilent-
scheidungen herauszufordern scheinen?
Warum nicht rechtzeitig bei sich und im
Unternehmen eine SINNvolle „Pausenkul-
tur“ einführen? Es muss ja nicht gerade
ein Meditationsraum sein, ein zwangloses
Gespräch beim kurzen Stehkaffe kann da
schon Wunder wirken. Mancher kommuni-
kativer Engpass ist so schon beiläufig be-
hoben worden.

N-achdenken 

Sind die beiden ersten Stufen getan, öff-
net sich die Weite des Nachdenkens und
NachSINNens.
Der Engpass kann unter die Lupe genom-
men werden und zwar zunächst unter der
Perspektive der distanzierten RückbeSIN-
Nung und der erforderlichen Standortbe-
stimmung. Dann aber gilt die Einladung
der kreativen Weitführung.

Gerade verschiedene Visionstechniken 
gestalttherapeutischer und mentaler Art
laden den Menschen ein, weg von der 
Fokussierung auf ein Problem hin zur
Weitführung SINNvoller Lösungsimpulsen
zu kommen und sich dabei dennoch auf
das Wesentliche zu konzentrieren. Ge-
konntes (angeleitetes) Visionieren kann

impulse 1/200344
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Mit V I S I O N E N
S I N N – voll durch den Engpass



wie ein Sog durch die Klippen des Eng-
passes führen.
Einige Beispiele SINNvoller Visionsmetho-
den zur Engpassüberwindung möchte ich
hier kurz vorstellen, wohl wissend, das es
eine kleine Auswahl ist:
1. Durch Skulpturen lassen sich Engpässe

aufstellen und selbsterzählend verän-
dern.

2. Wann haben Sie das letzte Mal ein klei-
nes Stück Ton in der Hand gehalten und
einen Gedanken Gestalt werden lassen,
so dass etwas  durch Ihre HANDlung 
visuell sichtbar wurde? Das häufig ver
spürte Gefühl: „Das kann ich nicht“, 
„das tun doch nur Kinder“ sollte man 
allerdings zu überwinden versuchen. 

3. Oder wie ein Schulanfänger spielerisch 
mit Wachsmalkreiden dem Nachdenken 
freien Lauf schenken – so manche Lö-
sung war schneller auf dem Papier, als 
vorher gedacht wurde. (Mind-mapping 
greift diese Idee übrigens als kreative 
Technik auf).

4. Die spannendste Form der Visualisie-
rung ist m. E. die Fantasiereise. Durch 
z.B. Musik darf sich der Körper ent-
spannen, zur Ruhe kommen, um dann 
durch Fragen Bilder, wie in einem inne-
ren Film entstehen zu lassen. Das Un-
terbewusstwein ist aufgefordert bild-
hafte Assoziationen frei zu geben.

5. Weitere SINNvolle Visionstechniken 
(z.B. Anlassreden, Zukunftswerkstät-
ten.)ergeben sich im Beratungsprozess.

„Et respice fidem“ „und bedenke das
Ende“ (Herodot) muss zur tragfähigen
Entscheidung führen. Das heißt, alle Vi-
sionen müssen anschließend so „geerdet“
werden, dass unter der Perspektive des
Endes konkrete, verantwortbare, lösungs-
orientierte Entscheidungen gefällt werden.

N-euausrichten

Jeder Segler kennt diese Technik. Der
Zielhafen ist bestimmt, auf den Wind
habe ich keinen Einfluss. Durch geschick-
tes Wenden (N-euausrichten) des Bootes
nutze ich die vorhandene Energie, dem

Ziel (z.B. der Engpassbehebung) näher zu
kommen.
Dabei muss ich einiges hinter mir lassen,
um lebensfroh die S-uchbewegung, das 
I-nnehalten, und das N-achdenken in
konkretes Handeln umzusetzen.
Dabei kommt m.E. niemand daran vorbei,
von Zeit zu Zeit die Schritte des S-uchens,
I-nnehaltens, N-achdenkens und N-eu-
ausrichtens zu wiederholen, denn ich 
verstehe sie im persönlichen Leben wie in
der Existenz des Unternehmens als lebens-
langer Prozess.
Es kann sogar geschehen, dass im Verlauf
dieser Stufen etwas passiert, was auch
dem Saulus passierte. Das frühere Ziel
muss im Entscheidungsprozess des N-ach-
denkens neu formuliert werden. Dann
reicht ein N-euausrichten nicht mehr aus.
Dann geht es um existenzielle Fragen der
N-euorientierung oder sogar des N-euan-
fangs, die ich hier nur andeuten kann.

„Auch eine Reise von 1000 Meilen 
beginnt mit einem einzigen Schritt“ 
(Konfuzius)

Ich hoffe, die Gedanken dieses Artikels
reizen zum BeSINNen.

Wolfgang Müller
Psychoanalytisch-systemischer Berater
Organisationsentwickler 
Steinendorfer Str. 48
42669 Solingen
Fon/Fax 02 12. 22 13 98 97
Mobil 01 72. 2 90 79 96
w.mueller@damit-leben-gelingt.de
www.damit-leben-gelingt.de
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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

®

®®

Haben Sie sich schon angemeldet?

GABAL-Frühjahrssymposium

Chancen in der Krise – Vorhandene 
Potentiale aktivieren!

am 28./29. März in Göttingen
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Alles, was sich bewegt, lebt. Alles, was
lebt, verändert sich. Ständig sterben
Zellen in unserem Körper ab und neue
entstehen. Jede Sekunde, jede Minute,
jeden Tag. Auch Unternehmen sind 
diesem ständigen Prozess des Wandels
ausgesetzt. Produkte, Arbeitsweisen
oder Ansichten haben irgendwann 
ausgedient und werden durch neue 
ersetzt. Jeden Tag, jede Woche, jedes
Jahr. 

Doch wenn wir die Einheit sind, die sich
im Unternehmen verändern muss, dann
macht uns das Angst. Wem fällt es schon
leicht, in einen neuen Bereich zu wech-
seln, sich mit neuen Arbeitskollegen zu
arrangieren oder sich mit unbekannten
Arbeitstechniken auseinander zu setzen.
Da fragt sich jeder, ob er dem gewachsen
ist. Unsicherheit macht sich breit. Erfolgt
die Veränderung unfreiwillig, dann kommt
der innere Widerstand dazu, der sich in
Klagen, Unzufriedenheit oder gar Krank-
heit äußert. Um mit aufgezwungenen Ver-
änderungen umgehen zu können, muss
man sich diesen Widerständen stellen.
Eine positive Einstellung hilft dabei:

• Suchen Sie an den neuen Umständen 
das Vorteilhafte. Vielleicht haben Sie 
jetzt ein neues Büro oder genießen 
flexiblere Arbeitszeiten.

• Rufen Sie sich ins Bewusstsein, dass 
Veränderung Sie jung hält. Sie lernen 
etwas Neues. Sie entwickeln sich und 
erweitern Ihren Horizont. All das 
macht uns offen, jung und beweglich.

Schmerzen, unterdrückte Gefühle, tiefe
Verletzungen der Seele und Wut. Alles
Dinge, die wir unterdrücken. Aber was
hat das mit unserer Fähigkeit zur Verän-
derung zu tun? Hier ein Bild, das Einblick
bringt. Wir Menschen neigen dazu, uns
mit unangenehmen Dingen nicht zu be-
schäftigen. Für all diese negativen Erfah-
rungen, die wir machen aber nicht spüren
wollen, haben wir bildlich gesprochen ei-
nen Gully. Also ab und hinein damit!
Deckel drauf und zu. In diesem Gully ver-
schwinden Verletzungen, Schmerzen, ne-
gative Gefühle wie Wut, Neid, Hass oder
Trauer. Und damit ja nichts hoch kocht
und überläuft, stellt sich der Gullybesit-
zer auf den Deckel und bleibt wie ein
störrisches Kind darauf stehen. Da rufen
Leute im Vorübergehen „Komm mit“ oder
„Lauf weg“. Doch es erscheint demjeni-
gen sicherer, auf dem Gullydeckel stehen
zu bleiben. Er bewacht seinen alten Ärger
argwöhnisch wie einen Feind - lässt ihn
nicht aus den Augen. Wer so beschäftigt
ist mit seinem Gully voll von unerledig-
ten Gefühlen, der kann sich nicht auf
neue Herausforderungen einlassen. Der
ist mit alten Situationen verbunden. Für
so jemanden bedeutet Wandel gleichzei-
tig auch Panik. 

Wenn Sie sich davon angesprochen
fühlen, dann gibt es eine gute Nachricht:
Es geht auch anders! Räumen Sie mutig
Ihren Gully leer!

• Tennen Sie sich von alten Ressen-
timents. 

• Fangen Sie an, in jeder Erfahrung, die 
Sie gemacht haben – war sie auch noch
so schmerzlich – etwas Gutes zu 
suchen. 

• Verzeihen Sie Menschen, die Ihnen weh
getan haben. Versuchen Sie, den Grund
für deren Handeln zu verstehen. 

„Komm mit“ – Mut zur Veränderung •••

• Schmerzliche und negative Umstände, 
auf die Sie stoßen, münzen Sie als 
Herausforderung um: "Schauen wir 
doch mal, ob ich diese Grießgrame in 
meiner neuen Abteilung nicht auch 
zum Lachen bringe.“

• Lassen Sie Altes los. Es hilft, sich mit 
einem Ritual vom Alten zu verabschie-
den. Zelebrieren Sie also eine Ab-
schiedsfeier oder rufen Sie ein letztes 
Teamgespräch ein. Sprechen Sie 
nochmals über das abgeschlossene Pro-
jekt und begießen Sie es mit einem 
Glas Sekt. Ebenfalls sollte man das 
Neue einweihen. Ein Begrüßungsku-
chen für das neue Team zum Beispiel. 
Nachdem unser Unterbewusstsein auf 
Rituale ganz besonders sensibel rea-
giert, wird es sich danach leichter auf 
die Veränderung einstellen.

• Der Versuch, die Angst grundsätzlich 
abzustellen, ist reine Energiever-
schwendung. Statt dessen sollte man 
sie im Veränderungsprozess nutzen. 
Angst macht uns nämlich wach und 
achtsam. Sie lässt uns jeden Schritt 
genau abwägen. Sie hilft uns, Vor-
sichtsmaßnahmen zu ergreifen und Si-
cherheitsleinen zu spannen. Jeder klu-
ge Mensch kennt die Angst. Aber man 
kann damit umgehen, wenn man sich 
folgenden Leitsatz zu eigen macht: 
„Spür die Angst, aber schreite trotz-
dem voran.“

Unerledigte Gefühle verhindern 
Veränderungen
All diese Tipps machen normalerweise
schon Mut, Veränderungen anzugehen.
Doch bei hartnäckigen Widerständen gilt
es tiefer zu blicken. Die Frage ist, warum
die kindliche Neugierde verloren ging,
mit der wir früher voller Spannung auf
Neues zugegangen sind. Richten wir un-
ser Mikroskop auf diesen Punkt, was se-
hen wir dann? Unausgesprochene
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• Und, last but not least, verlassen Sie 
die Rolle des Opfers. Niemand kann 
etwas mit Ihnen machen, ohne dass 
Sie es zulassen. Machen Sie sich be-
wusst, dass Sie immer die Freiheit 
haben, zu entscheiden. Sie können 
sich wehren und ungute Situationen 
oder Menschen jederzeit verlassen. 

• Fangen Sie an, auf Ihre Fähigkeiten, 
Stärken und auf das Leben zu ver-
trauen. 

Wer seinen Platz auf dem Gullydeckel ver-
lässt, der kann durch Veränderungen viel
Neues erfahren. Veränderung entspricht
sinnbildlich unserem Atem: Einatmen
heißt Neues aufzunehmen. Ausatmen
heißt Altes loszulassen. Beides funktio-
niert im Wechsel. Und wir müssen atmen
um zu überleben. Jeder von uns.

Dr. phil. Gudrun Wilhelm ist selbständige
Trainerin in den Bereichen Leistungs- und
Persönlichkeitsentwicklung. Sie lebte ein
Jahr in den USA und studierte in München
das Fach Leistungssport. Im Anschluss an
die Promotion vertiefte Sie ihr Wissen in
den Bereichen Psychologie, Kommunikati-
on und Gesundheitsförderung. Ihr Anlie-
gen in Seminaren ist es, ideale Vorausset-
zungen für Höchstleistungen zu schaffen
und persönliche Potentiale auszuschöpfen.

Weitere Informationen erhalten Sie bei:

Dr. Gudrun Wilhelm
International Business Training 
Lerchenauer Strasse 172 
80935 München 
Fon 089/3119699, Fax 089/3112431 
dr.gudrun.wilhelm@t-online.de

Was ist Rating?
Rating ist eine Methode zur Beurteilung
und Einstufung der Zahlungsfähigkeit von
Kreditnehmern. Unternehmen werden
künftig nach den Beschlüssen des Baseler
Ausschuss für Bankenaufsicht nach neuen
Kriterien (Basel II) besonders nach ih-
rer Zukunftsfähigkeit beurteilt. Ziel ist,
die Stabilisierung des internationalen 
Finanzsystems. Dem Rating unterliegen
alle Unternehmen, die mit Bankenfinan-
zierung in Verbindung stehen. 

Bisheriges Rating
Tatsache ist, dass alle Unternehmen be-
reits schon immer intern von den Banken
geratet werden. Das gilt für alle Ge-
schäftskonten und Kredite. Die Banken
nutzten dabei ihre individuellen Rating-
kriterien und Notensysteme, auf die der
Unternehmer so gut wie keinen Einfluss
hatte. Die Kriterien bezogen sich über-
wiegend auf die quantitativen Werte,
wie Betriebswirtschaftliche Auswertung,
Finanzierung, Bilanzen, Branchenverglei-
che. Dabei handelte es sich überwiegend
um Vergangenheitswerte. Sie fließen
künftig mit einem Gewicht von ca. 40 %
in die Bewertung ein. Das größere Ge-
wicht von ca. 60 % wird künftig auf die
Zukunftsfähigkeit der Unternehmen 
gelegt.

Künftiges Rating nach Basel II – und
Wie können Unternehmen jetzt die
Chancen für sich nutzen?

Die Chancen nutzen
Die neuen, zusätzlichen Ratingfaktoren
– externes Rating – von Basel II betref-
fen die qualitativen Werte der Unter-
nehmen, die sich vor allem auf die Zu-
kunft beziehen. 

Das Rating-Basel II existiert, ob wir
wollen oder nicht. Niemand kann sich
entziehen.
Aber, Unternehmen können es als
Chance für Ihren Erfolg nutzen. 
Die Unternehmen, die sich jetzt recht-
zeitig darauf vorbereiten, haben die
„Nase vorn“. Rund 30 % der KMU wer-
den künftig nur schwer Kredite erhal-
ten. Ein weiteres Drittel wird Kredite
teurer bezahlen und nur mit immens
hohen Sicherheiten erhalten. 

Auf einem Strategiekongress zum The-
ma Rating mit über 100 Teilnehmern im
April 2002 diskutierten wir die Chancen
und Risiken, die sich für Unternehmen 
ergeben und wie das  Rating zum ganz-
heitlichen Unternehmenserfolg führt. 
Klare Schritte führen dabei zum Ziel! 
Nach derzeitigen Erkenntnissen aus Fach-
kreisen (Banken, Unternehmen, Strate-
gieberatern) erfüllt nur jedes 5. Unter-
nehmen derzeit die Kriterien der
Kreditvergabe. 20 % der Unternehmen
könnten gar chancenlos dabei ausgehen.

Die Banken nutzen die Kriterien von
Basel II bereits jetzt zu ihrem Vorteil. Sie
verabschieden sich aus der Kreditvergabe
für Unternehmen, die schlechte Noten
haben. Sie können nicht anders agieren,
denn die internationale Bankenaufsicht
der G10-Staaten (Baseler Ausschuss, Ba-
sel II) fordert von ihnen eine risikoab-
hängige Eigenkapitalhinterlegung. Wenn
Unternehmen sich nicht darauf einstel-
len, sind sie in ihrer Liquidität gefährdet.
Dies betrifft einen großen Teil der Wert-
schöpfung in Deutschland – mit Existen-
zen und Arbeitsplätzen. 

Rating-Basel II, Horror oder Chance für KMU? •••
Wie Unternehmen das Rating zum eigenen Erfolgsprozess
machen. Ein Check-up schafft Klarheit für die Rating-
strategie.

•••

„Du kannst keinen Ozean überqueren, 
indem du einfach nur aufs Wasser
starrst.“ Rabindranath Tagore
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Die gute Nachricht: Hierin liegt die
große Chance!
Diese Kriterien werden ausschließlich
vom Unternehmer bestimmt. Sie gehen
mit dem hohen Gewicht von 60 % in die
Bewertung ein. Die Chance für die Unter-
nehmen, die sie zu nutzen verstehen. Die
eigenen Zukunftswerte und die eigene
Strategie, die ein Unternehmen für sich
entwickelt, entscheiden also wesentlich,
welche Beurteilung sie von den Banken
erhalten.  
Nachteile entstehen für die Unterneh-
men, die ihre Hausaufgaben nicht ge-
macht haben. Sie können bei der künfti-
gen Bankenbewertung durch das Raster
fallen. 

Zweifacher Nutzen
Der Vorteil ist, dass Unternehmen jetzt
klare Kriterien zur Optimierung haben,
die ihnen selbst am meisten Nutzen im
Markt bringen. Denn Ziel ist der Erfolg
des Unternehmens. Dafür besteht ein
heilsamer Zwang, die bisherige Strategie
neu zu prüfen und zu verbessern.
Die geforderte ganzheitliche Betrachtung
des Unternehmens führt zu zweierlei Ge-
winn: 
1. Gutes Rating, Kreditwürdigkeit und 

damit Liquidität und Ansehen bei den
Banken

Hilfe zur Selbsthilfe
Ein Check-up mit Strategie führt sofort
zur Klarheit
Ich führe mit Unternehmen einen Strate-
gieprozess durch, der in gezielten Schrit-
ten zum Ziel führt. Der Prozess schafft
Klarheit, Zukunftssicherheit, Konsens,
Optimierungsmaßnahmen die den Zu-
kunfts- und Wertfaktoren im Rating 
entsprechen. Durch gemeinsame Zielaus-
richtung im Unternehmen entsteht ge-
meinsames Handeln, Motivation und
straffe Umsetzung.  
Wichtigste Kriterien: Wettbewerbs-
strategie, Kundennutzenstrategie, 
Unternehmensstruktur, Organisation,
Abläufe, Mitarbeiterorientierung, 
Zusammenarbeit.

Der Strategie-Check-up besteht aus
drei Modulen:
Sie sollten die Ist-Situation des Unter-
nehmens begutachten. Hierbei werden
die wichtigsten Engpässe aufgespürt, Lö-
sungen zugeführt sowie die Zukunftsfak-
toren und individuellen Erfolgsfaktoren
des Unternehmens herausgearbeitet und
dargestellt.

Mit den Ergebnissen können Sie sich
sehen lassen
Je Unternehmenssituation ergeben sich
aus dem Vergleich von Ist- und Zielsitua-
tion folgende Ergebnisse: 
• Lösung der Schwachstellen und Eng-

pässe
• Erkennung und Entfalten der Stärken 
• Klarheit für künftige Erfolge, ganz-

heitliche Erfolgsstrategie 
• Optimierung der Wettbewerbsstrategie

und Vorteile im Markt
• Konsens im Unternehmen durch 

gemeinsam erarbeitete und getragene
Strategien und Lösungen

• Kostenminimierung und Durchsatz-
straffung

• Klarheit und bessere Kommunikation 
mit der Bank durch einzigartig doku-
mentierte Umsetzungsstrategien 

2. Werterhöhung durch Ingangsetzen der
eigenen Erfolgsstrategie, die den Ge-
winn, die Marktstellung und die Wett-
bewerbsfähigkeit erhöhen.

Die wichtigsten Kriterien zur 
Zukunftsfähigkeit: (siehe Kasten)
Für Unternehmen ist jetzt wichtig, die
zukunftsweisenden Faktoren umzusetzen. 
Dabei gilt es, vor die Zahlen zu schauen,
damit die Bilanz hinten stimmt. 

10 Fragen führen zum Erfolg. 
Der Check-up gibt individuelle 
Auskunft! 
Wie weit sind die folgenden Faktoren 
und Maßnahmen im Unternehmen 
bekannt, im Konsens entwickelt und 
wie weit bereits umgesetzt?

1. Sind Unternehmensziele klar/
bekannt? Sind Vision/Leitbild 
entwickelt?

2. Besteht eine Strategie zur Umset-
zung der Erfolgsfaktoren/Einzig-
artigkeit im Wettbewerb?

3. Sind Unternehmensprozesse und 
Organisationsstruktur wirtschaft-
lich, effizient, entsprechend den 
Zielen und der Strategie gestaltet? 
Ressourcen gebündelt?

4. Sind die Schlüsselfaktoren des 
eigenen Marktes bekannt/inte-
griert?

5. Sind Potenziale der Mitarbeiter 
genutzt?  Kernkompetenzen des 
Unternehmens entfaltet?

6. Ist eine Kundennutzen-Strategie 
entwickelt?

7. Sind die Wirkfaktoren des Marktes 
mit denen des Unternehmens ver-
netzt?

8. Werden Engpässe erkannt und 
gelöst? Wie?

9. Ist die Führung auf Zusammenar-
beit/Mitarbeiterorientierung aus-
gerichtet? Alle im Boot?

10. Welche Controlling-/Steuerungs-
mechanismen bestehen für die 
Umsetzung?

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

des GABAL Verlages.

Wir freuen uns über Ihren Beitrag.

20
03

GABAL-Mitglieder im Jahr 2003

Mitglieder werben Mitglied
er

GABALGABAL2003
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• Bessere Bewertung im Rating durch 
klare Istsituation, Zielstellung und 
Umsetzungswege vom Ist zum Soll.

10 Punkte als Denkhilfe zur Umsetzung
1. Führen Sie zunächst den Check-up 

durch, der Ihnen in wenigen Tagen 
Klarheit schafft und entscheiden dann
über eigene Umsetzung oder Hilfe zur
Selbsthilfe/Begleitung.

2. Schauen Sie nicht nur auf einseitige 
Rating-Darstellung für die Bank. Auch
Ihre Kunden und Lieferanten werden 
künftig nach Ihrem Rating fragen.

3. Bauen Sie guten Kontakt mit Ihrer 
Bank auf. 

4. Stellen Sie der Bank Ihre Situation, 
s.a. Check-up, Ihre Lösungen und 
Strategien klar dar. Sie haben bessere
Karten. Sie gewinnen mehr Vertrauen,
mehr Transparenz, mehr Erfolg in 
Bankgesprächen und im Markt.

5. Für den Banker ist es wichtig, Ihre 
Zukunftsziele, Erfolgsfaktoren und 
den Weg für Ihre Umsetzung zu 
erkennen.

6. Setzen Sie ihren Erfolgsprozess in 
Gang, der Ihnen sofort Wettbewerbs-
vorteile bietet.

7. Das Argument – die Politik tut zu we-
nig für den Mittelstand –  hilft nicht. 
Sie müssen selbst das Heft in die 
Hand nehmen und die Chance ergrei-
fen, die sich aus dem Rating ergibt.

8. Gute Noten werden im ersten Anlauf 
erzielt. Nachbessern ist schwerer.

9. Gehen Sie jetzt ran, bevor Sie eine 
negative Bewertung erhalten. 

10. Der Erfolg hat drei Buchstaben: TUN   

Bernhard Berning
consens unternehmerberatung
Heidecker Straße 1, 90451 Nürnberg
Fon 0911.6494537 Fax 0911.6493916
Berning.Nuernberg@T-online.de
www.erfolgsstrategie.de

spielerisch an Lösungen gelangen, ge-
meinsam Konflikte aufs Tapet bringen
und für schwierige Situationen neue An-
sätze finden sollen. Im Zentrum des Pro-
gramms stehen dabei drei Trainingsfor-
men: 
Beim Unternehmenstheater führen die
Trainer selbst ein Stück auf, das Inhalte
und Probleme des Unternehmensalltags
verdeutlicht. Geeignet ist diese Form für
Teammeetings, Tagungen, Kongresse,
Messen, Events, Präsentationen und Podi-
umsdiskussionen. Das Kommunikati-
onstheater hingegen sieht Gruppenarbeit
vor: Die Zuschauer bestimmen den Verlauf
des Stückes. Zwar gibt es ein Schlagwort
als Thema, doch durch Einwürfe und Zu-
rufe entspinnen sich erst Handlung und
Text. Spontaneität, Gruppendynamik und
Aggressionspotenzial können so erfasst
werden. Einzelne Szenen erarbeiten die
Teilnehmer im Forumtheater, bei dem
statt einer passenden Lösung viele Alter-
nativen erarbeitet werden. Die Personen
auf der Bühne wechseln, ebenso oft kön-
nen Variationen und Möglichkeiten durch-
gespielt und ausprobiert werden: Wer
kann wie agieren, wenn der Chef tobt,
die Sekretärin heult oder der Verkäufer
resigniert? Und wie verhält man sich in
einer Verkaufssituation oder dem Werbe-
gespräch? 

Das Theater ist nur ein Aspekt der Schu-
lung, nur ein Baustein im Gesamtkon-
zept. Zum Gesamttraining gehören zu-
sätzliche Workshops, Seminare, Trainings
und Vorträge. Mobbing, Stress, Workaho-
lics, Angstzustände, Arbeitsausfälle, Cha-
os und Burn Out sind dabei die gängigen
Themen.

Was gesagt wird, ist das eine – wie es ge-
sagt wird, das andere: Mein Gegenüber
stottert, starrt auf mein Dekolleté, stützt
das Gesicht auf die Faust, blinzelt an die
Decke, räuspert sich, kaut auf dem Blei-
stift herum. 90 Prozent unserer Kommu-

Unternehmenstheater •••

Theater im Unternehmen – oder doch
lieber Unternehmenstheater?

Die Bedeutung von Kommunikation hat in
unserer Informationsgesellschaft drastisch
zugenommen. Doch richtig miteinander zu
kommunizieren, will gelernt sein. Kommu-
nikations- und Körpersprachetraining
nennt sich ein Fortbildungsprogramm für
Privat- und Geschäftsleute, in denen der
Dialog im Team und gegenüber Kunden ge-
zielt geschult werden soll.

Was tun, wenn die Abstimmungen zwi-
schen einzelnen Abteilungen nicht mehr
richtig funktionieren? Wenn im Betrieb
schlechte Stimmung und Unzufriedenheit
unter den Mitarbeitern herrschen? Und
was, wenn die Leistung in den Negativbe-
reich abrutscht? Ab damit auf die Bühne!
Denn das Motto einer neuen Form des
persönlichen und unternehmensinternen
Lernens lautet: Die Lösung steckt im
Spiel!

Der Aphoristiker Gerald Mandl hat einmal
gesagt: „Die Gesellschaft ist eine wider-
liche Bühne, auf der Menschen sich mit
aller Kunst des Schauspiels blenden.“ Die
Schlussfolgerung daraus heißt also: Wer
sich bewusst auf eine Bühne begibt, kann
seine im Alltag notwendigen Masken ab-
legen, kann gleichzeitig in verschiedene
Rollen schlüpfen, in gewohnten Situation
ungewöhnlich agieren und endlich einmal
völlig veränderte Herangehensweisen aus-
probieren. Möglich wird das erst im Thea-
ter, dem ästhetischen Raum, der Schutz-
zone kreativer Arbeit. Freiheit erleben,
Fantasie einsetzen und risikolos fremde
Wege auskundschaften – das ergibt sich
beim Schauspiel ganz von allein. 

Doch wie lassen sich Theatermethoden
für den privaten und beruflichen Ge-
brauch einsetzen? Kommunikations- und
Körpersprachetrainer übernehmen derarti-
ge Schulungen, in denen die Teilnehmer

•••

Every problem is a step into the furture.
John Ireland



nikation findet nonverbal statt, der Kör-
per reagiert deutlich schneller und unver-
fälschter als die Sprache. Gestik, Mimik,
Körperbewegung, Zeichen und Symbole,
Stimmklang, Timing, Körperabstand – das
alles ist beim Informationsaustausch sig-
nifikant. 

Wo Sprache an ihre Grenzen stößt, gilt
es, ein Reservoir an Wissen rund um Kör-
persprache zu besitzen, um Kommunikati-
on wirkungsvoller zu gestalten. Modifi-
ziert man also ein altbewährtes Sprich-
wort, so könnte man sagen: Reden ist 
Silber, Körpersprache ist Gold.

Denn gelungene Kommunikation ist der
Schlüssel zu Kollegen, Mitarbeitern und
Kunden. Nach Professor Heinz Pürer von
der Universität München ist der Begriff
„eingegrenzt auf den sich der Sprachen,
Zeichen und Symbole bedienenden Aus-
tausch von Bedeutungsgehalten zwischen
Personen.“ Es handele sich um einen Pro-
zess, wobei „jeder Sprache die Möglich-
keit innewohnt, eine beinahe unendliche
Anzahl von Bedeutungen auszudrücken
und zu verstehen; nicht-sprachliche Kom-
munikation stellt erst die emotionale 
Beziehung zum Ausgesprochenen her.“

Beim Kommunikations- und Körperspra-
chetraining sollen die Teilnehmer das
Entschlüsseln und den gezielten Einsatz
nonverbaler Sprache erlernen. Gemäß
dem Motto „Lang ist der Weg durch be-
lehren, kurz und wirksam durch Beispie-
le“ des Philosophen Seneca probiert sich
jeder im Seminar auch selber aus. Mit
theatralischen Mitteln werden Diskussio-
nen initiiert, die das Verständnis für inn-
erbetriebliche Prozesse fördern. Die Mit-
arbeiter sollen dabei den Blickwinkel
erweitern und außergewöhnliche Strate-
gien entwickeln. Unternehmensinterne
Inhalte werden greifbar, Lösungswege er-
lebbar. Dank erweiterter Selbst- und
Fremdwahrnehmung werden Veränderun-
gen realisiert, Reaktionsmuster über-
dacht, Entwicklung von Visionen und For-
mulierung von Zielen vorangebracht. 

Ziel dieses speziellen Fortbildungspro-
gramms sind durchsetzungs- und begei-
sterungsfähige, zufriedene, gesunde und
motivierte Mitarbeiter, die ihre Fähigkei-
ten probater nutzen, ihre Schwächen
kennen, klarer miteinander kommunizie-
ren und das Wir-Gefühl im Unternehmen
kennen. Dass dies erreichbare Ziele sind,
zeigt sich bei jenen Unternehmen, die
diese Art von Training bereits anbieten:
AWO Arbeiterwohlfahrt, Caritas Bayern,
Wüstenrot, Pascoe Naturmedizin, Philolo-
genverband Baden-Württemberg oder AEG
Hausgeräte – um nur einige zu nennen.
Die Angebote können von Einzelpersonen
ebenso in Anspruch genommen werden
wie von einem Team, Kleinbetrieb oder
Weltunternehmen. Höhere Leistungs-
fähigkeit und gesteigerte Motivation be-
deuten für jeden Teilnehmer, für jeden
Arbeitnehmer und erst recht für jedes Un-
ternehmen einen zusätzlichen Gewinn. 

Informationen zu Dialog Live
Dialog Live, das Institut für Kommunikation,
Körpersprache und Gesundheit, bietet ein
umfangreiches Programm im Bereich Kom-
munikations- und Körpersprachetraining
an. Das Institut wurde 1998 von Arnold
Erpenbach, Erika Holler, Petra Behcet und
Ralf Wiener ins Leben gerufen. Die haupt-
beruflichen Trainer kommen ursprünglich
aus den unterschiedlichsten Berufen und
bringen ihre Fachkenntnisse in Naturheil-
kunde, Physiognomie, Psychotherapie,
Pädagogik und Sozialpädagogik mit. Von
München, Ludwigsburg und Nürnberg aus
betreuen sie das Angebot. Ob Theater, 
Vorträge, Seminare, Workshops, Trainings,
Teamschulungen oder Prozessbegleitung:
Die Projekte sind maßgeschneidert, jede
Veranstaltung wird auf den Auftraggeber
zugeschnitten. Ein aktuelles Angebot be-
schäftigt sich mit der Angst vor dem Ver-
lust des Arbeitsplatzes: Was macht ein
Team, das aufgrund von Entlassungen 
reduziert wurde? Wie motiviert man Mitar-
beiter, über deren Köpfen das Damokles-
schwert der Kündigung hängt?  

Petra Behcet

Nähere Informationen gibt es im Internet

unter www.dialoglive-corp.de oder bei 

Dialog Live München, Tel. 08152/372737 

Dialog Live Ludwigsburg Tel. 07141/902104 

u. Dialog Live Nürnberg, Tel. 0177/7385241
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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…

•••



In fast allen Großunternehmen vollzieht
sich eine stille Revolution. Die Entschei-
dungsspielräume der Mitarbeiter wach-
sen, Experten übernehmen die Koordina-
tionsaufgaben, die bisher dem Manage-
ment vorbehalten waren.

Dem Management fällt nur noch die Rolle
zu, Mitwissen, Mitdenken, Mithandeln
und Mitverantworten zu fördern. Die for-
male Autorität verliert an Bedeutung.
Werte wie Unabhängigkeit, Gleichberech-
tigung und Überzeugungsfähigkeit wer-
den zu Erfolgsfaktoren einer flexiblen und
lernenden Organisation. Der Slogan
„Führung von unten“ verdeutlicht diese
Machtverschiebung zugunsten der Mitar-
beiter.

Das ist aber nur die halbe Wahrheit. Die
Weisungsbefugnis des Managements
bleibt selbstverständlich erhalten. In ei-
nem komplexen Unternehmensfeld zwingt
die höhere Fachkompetenz der Mitarbei-
ter aber zu wechselseitiger Abstimmung
und zum Konsens. Die Vorgesetzten sind
gezwungen, ihr eigenes Verhalten im In-
teresse einer gemeinsamen Aufgabener-
füllung laufend zu überprüfen. Dabei ist
eine Beurteilung des Vorgesetztenverhal-
tens durch die Mitarbeiter ein unverzicht-
bares Instrument. Durch mündliche oder
schriftliche Befragung und unter Wahrung
der Anonymität beurteilen sie den Füh-
rungsstil und das Führungsverhalten ihres
Chefs. Anschließend finden Feedback-Ge-
spräche statt, in denen die Stärken und
Schwächen konstruktiv diskutiert werden.
In schwierigen Fällen hilft ein externer
Moderator.

In der Theorie sind diese Zusammenhänge
klar. In der Praxis liegt vieles im Argen.
Das zeigt eine empirische Untersuchung
der FHDW Hannover. 40 Unternehmen mit
mindestens 150 Beschäftigten berichte-
ten über ihre Erfahrungen mit der Vorge-
setztenbeurteilung. 75 % verzichten dar-

auf, weil entweder der Betriebsrat an der
Anonymität der Befragung zweifelt und
„Rache“ fürchtet oder das Management
eine Mitarbeiterbewertung nur dann zu-
lässt, wenn es positive Ergebnisse erwartet. 

Das Ergebnis ist insofern erschreckend,
weil die innovativen Unternehmen durch-
weg gute Erfahrungen gemacht haben.
Die Personalverantwortlichen konnten
aufgrund langjähriger Evaluation nach-
weisen, dass sich bei jedem zweiten Vor-
gesetzten das Führungsverhalten durch
die Feedbackprozesse erkennbar verän-
derte. Aber auch bei den Mitarbeitern er-
höhte sich die Sensibilität und die Akzep-
tanz für Führungsentscheidungen.
Insbesondere dann, wenn das Personal-
management konsequent an der Beseiti-
gung von Problemfeldern arbeitete.

Die Vorgesetztenbeurteilung ist sicher
kein Allheilmittel für Führungsprobleme.
Im Zusammenwirken mit anderen Instru-
menten (Zielvereinbarungen, offene In-
formationspolitik, schlanke und flexible
Organisationsstrukturen, leistungsorien-
tierte Anreizsysteme etc.) kann sie aber
erheblich zur Steigerung der Mitarbeiter-
motivation und zur Verbesserung der
Wettbewerbsfähigkeit der Unternehmen
beitragen.

Prof. Dr. Müller-Siebers
Präsident der Fachhochschule der Wirtschaft
(FHdW)
Freundallee 15
30173 Hannover
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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. 
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GABAL-Frühjahrssymposium

Chancen in der Krise – Vorhandene 
Potentiale aktivieren!
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Alternative neben einer medikamentösen
Therapie anerkannt. Auf ihren Annahmen
basieren modernere Richtungen wie die
Transaktionsanalyse nach Eric Berne, die
Hypnotherapie nach Milton Erickson und
die Themenzentrierte Interaktion nach
Ruth Cohn. Die Gestalttherapie nach Fritz
Perls und das Psychodrama nach Jakob
Levy Moreno heben sich bewusst von der
Psychoanalyse ab. Die weitere Entwick-
lung der Tools wurde durch die Strömung
der humanistischen Psychologie in den
USA und durch die existenzialistische
Stimmung in Europa beeinflusst. Transak-
tionsanalyse, Hypnotherapie und Themen-
zentrierte Interaktion haben diesen
Grundsatz genauso übernommen wir die
Gesprächspsychotherapie nach Carl Ro-
gers, das hieraus abgeleitete Focusing
nach Eugene Gendlin, Gestalttherapie und
Psychodrama, das Gordon Training, das
schon für den Alttag in Familie und Ma-
nagement gedacht wurde und alle ande-
ren therapeutischen Richtungen, die auch
andere Wurzeln haben. Die Humanistische
Psychologie glaubt an das Gute im Men-
schen und stellt das Individuum in das
Zentrum des Interesses. Wenn es dem
Einzelnen gut geht, so die zentrale Hypo-
these, dann geht es auch der Gemein-
schaft gut. Zu dieser Hypothese gibt es
inzwischen auch kritische Stimmen.

Die zweite große Richtung, der Behavio-
rismus beeinflusste maßgeblich die Ver-
haltenstherapie und ihre kognitive Vari-
ante, die humanistisch geprägt ist.
Bekannt geworden ist hier im Business
Bereich besonders die Rational-Emotive-
Therapie nach Albert Ellis.

Eine dritter, naturwissenschaftlicher
Strang, bildet die Biologie und Kyberne-
tik, die vor allem die systemische Thera-
pie nach Mara Selvini-Pllazzoli, nach Vir-
ginia Satir, nach Steve de Shazer, um nur
einige zu nennen, und den Konstruktivis-
mus nach Paul Watzlawick beeinflusst

Wenn man nur eine Reaktionsmöglichkeit
kennt, funktioniert man wie ein Automat.
Verfügt man über zwei Möglichkeiten,
steckt man in einem Dilemma. Erst ab
drei Handlungsalternativen hat man wirk-
lich die Wahl und kann autonom reagie-
ren. Personalentwickler, Trainer und Bera-
ter stehen heute vor der Qual der Wahl:
Die Psychotherapie stellt eine Reihe von
Methoden zur Verfügung, um professio-
nell im unternehmerischen Kontext zu
agieren. Oft geschult und ausgebildet in
einer oder zwei Methoden, funktionieren
sie automatisch oder stecken in einem
Dilemma. Mit dieser Artikelserie möchte
ich sie auf all die anderen, interessanten
Methoden aufmerksam machen und Ihnen
eine Hilfestellung bei der Auswahl der
entsprechenden Methode geben. Begin-
nen möchte ich mit einem kurzen Über-
blick. Im zweiten Teil befasse ich mich
mit den Aufgaben und Herausforderungen
(Tasks) der Personalentwicklung. Im drit-
ten Teil steht die Unterstützung von
Teams im Vordergrund und im vierten Teil
geht es um die Arbeit mit Individuen,
den Types. Und vielleicht folgt noch ein
fünfter Teil. Das kommt auf Ihr Feedback
an.

Möchte man sich als Trainer oder Berater
weiterbilden, dann hat man viele ver-
schiedene Optionen, die alle gleicher-
maßen Chancen und Risiken bergen. Es
gibt nicht die Methode, mit der sich alle
Probleme und schwierigen Situationen 
lösen lassen. Auch wenn das so manches
Faltblatt für eine Zusatzausbildung nahe
legt. Abgesehen davon bergen die Metho-
den erheblich mehr Gemeinsamkeiten, als
man auf den ersten Blick meint. Schauen
wir uns einmal die Wurzeln an:

Die sogenannte „Rede-Kur“ entstand um
die Jahrhundertwende. Sie ist vor allem
durch Persönlichkeiten wie Sigmund
Freud oder Carl Gustav Jung bekannt ge-
worden und wurde als ernst zu nehmende

hat. Den vierten Bereich, die Linguistik
nimmt schließlich das Neurolinguistische
Programmieren auf.

Die historische Entwicklung zeigt, dass
auch die Psychologie mit der Zeit geht.
Je jünger die Therapierichtung, umso
schneller und „unproblematischer“ ver-
spricht sie das psychische Leiden zu ku-
rieren. Umso effizienter eine Methode,
umso nützlicher scheint sie im unterneh-
merischen Kontext anwendbar zu sein.
Dabei birgt jede Methode gleichermaßen
Chancen und Risiken.

Mit welchem Selbstverständnis heute auf
bestimmte psychotherapeutische Metho-
den zurück gegriffen wird, zeigt das Bei-
spiel der Systemtheorie und -therapie:
Ohne dieses Know-how ist die Arbeit von
Personalentwicklern und Trainern nicht
mehr denkbar. Ein Trainer kann beispiels-
weise eine Gruppe von Außendienstlern
nicht effektiv schulen oder coachen,
wenn er das systemische Umfeld dieser
Menschen nicht berücksichtigt. Gleicher-
maßen hat er ein Publikum vor sich, das
in einem schnellen Markt lebt und daher
auch schnelle, sichere Lösungen braucht.
Die Dinge nur aus dem Hier und Jetzt zu
betrachten, wie der Gestaltansatz das tut
oder systematisch zu analysieren, was die
Stärke der Transaktionsanalyse ist, reicht
nicht aus. Es geht um Lösungen, wie sie
NLP oder de Shazer anbieten und um das
Erzeugen eines guten, kraftvollen Zustan-
des. Hierzu bietet auch die Hypnothera-
pie, das Focusing oder die Rational-Emo-
tive Therapie Hilfen an. Aber auch die
Portion Humor darf nicht fehlen und ein
Trainer und Berater muss die Dinge auch
beim Namen nennen dürfen. Werkzeuge
hierfür bieten der Provokative Stil und
der Konstruktivismus.

Kontakt und Infos zum Seminar: Tasks.
Teams. Types, das Personalentwickler und
Trainer 14 psychotherapeutische Metho-

Tools für Trainings – und mehr •••
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den im Vergleich zeigt, Anwendungsfelder
demonstriert und auf Chancen und Risi-
ken aufmerksam macht:

Dr. Susanne Klein
SHS-CONSULT GmbH & Co.Kg.
Gellershagenhof 8
33613 Bielefeld
Fon 0521.98919470 oder 0228.373859
S.Klein@shs-consult.de

Literaturtipp: Susanne Klein, 
„Trainingstools“, GABAL Verlag 2001

•••

wollen. Will sagen: Die Konfliktparteien
streben an, ein Ergebnis zu finden, das
zufrieden stellt. Die Frage ist nur: wen.

Lösungsstrategien bei  intrapersonalen
Konflikten
Bei inneren Konflikten ringen (minde-
stens) zwei divergente Absichten (Moti-
ve, Tendenzen, Ausblicke) miteinander.
Zunächst gilt es, Klarheit der Perspekti-
ven mit all ihren Hoffnungen und Äng-
sten zu schaffen. Dies erreichen wir, in-
dem wir die Stimmen dieser Parteien zu
Wort kommen lassen. Das kann beispiels-
weise in der Form der inneren Konferenz
nach F. Schulz von Thun inszeniert wer-
den. Oder als imaginative Reise, inner-
halb derer Sie sich kontemplativ versen-
ken und pro Partei ein Szenarium durch-
leben. Wie immer der innere Dialog oder
die Kontroverse angelegt ist: Es hilft, 
einen analytischen Blick mitlaufen zu 
lassen. Das bedeutet: Im Rahmen der
Auseinandersetzung gilt es, sich über die
persönlichen Werte und Primärziele klar
zu werden. Eine Werteskala und -hierar-
chie dient der Orientierung und unter-
stützt dabei, die bevorzugte Richtung
heraus zu schälen. Um realistische Ziele
zu definieren, ist es ratsam, eigene Stär-
ken und Potenziale, sowohl in sachlich-
fachlicher als auch in Hinsicht auf die 
sozialen Freiheiten, ungeschönt (!) zu
skizzieren. Dies unterstützt Sie in dem
Anliegen, die Angst vor der Entscheidung
zu reduzieren. Erst nach solchartigen vor-
bereitenden Maßnahmen sollte die Ent-
scheidung gefällt werden. Die aufgewand-
te Sorgfalt verhält sich dabei proportio-
nal zur Einschlägigkeit oder Bedeutung
des Konflikts. Die Angst vor der Reue,
womöglich eine falsche Entscheidung ge-
fällt zu haben, wird klein gehalten. Eine
Entscheidung für etwas ist zugleich eine
Entscheidung gegen alles andere, das
auch noch möglich wäre. Aus diesem
Grund tun wir uns mit nachhaltigen Ent-
scheidungen so schwer: sie sind „maß-
geblich“ und prädestinieren Zukunft.

„Lösungs“-Strategien

Lösung: Begriff
Einen Konflikt zu lösen, legt die Idee
nahe, ihn „aus der Welt zu schaffen“. Die-
se Redewendung legt im Alltag zwei Ver-
sionen von Lösung nahe: Lösen im Sinne
von: die Wurzeln des Konflikts beseitigen
und Lösung in der Variante eines zufrie-
den stellenden Ergebnisses im Rahmen
des aktuellen Konflikts. 

Die Wurzeln zu beseitigen, heißt: die De-
terminanten des Konflikts zu identifizie-
ren, also die Quellen frei zu legen. Dies
ist ein umfangreiches, wenn nicht kom-
plexes Unterfangen, weil es die struktu-
rellen sowie die interaktionalen Variablen
orten muss. 

Weit verbreiteter ist es, einen Konflikt in
der Variante des Arrangez-vous` lösen zu

Lösungsstrategien bei interpersonalen
und sozialen Konflikten
Eine Lösungsstrategie richtet sich nach
zwei basalen Variablen: nach der persön-
lichen Grundeinstellung einem Konflikt
gegenüber und nach den eigenen Zielen,
die im Konflikt verfolgt werden. Beides
führt uns zu bestimmten, mit ihnen ver-
wobenen Verhaltensweisen.

Eine Grundeinstellung, die im Konflikt die
Chance sieht, neue Optionen zu erschlies-
sen, zielt auf eine partnerschaftliche
Streitkultur und auf ein Ergebnis, das alle
Beteiligten tragfähig finden und befrie-
digt. Die Namen dieser Strategien lauten:
Integration und nachhaltiger Kompro-
miss. Beide Strategien fordern die Kon-
trahenten in zweierlei Hinsicht. Zum ei-
nen psychisch und psychologisch, weil
sie den Mut haben müssen, ihre Karten
offen auf den Tisch zu legen; weil sie die
Geduld aufzubringen haben, dieselbe
Courage in den Partnern zu erzeugen;
weil sie zu einer fast schon psychothera-
peutisch zu nennenden Gesprächsführung
(Aktives Zuhören etc.) fähig sein sollten,
um die Sichtweisen und Motive der Part-
ner zu erfahren. Zum zweiten argumenta-
tiv-sachlich: Die Kontrahenten müssen
sich sowohl auf ihrem eigenen Gebiet als
auch auf dem der Kontrahenten ausken-
nen. Sie sollten deren Argumente begrei-
fen. Dieses dialektische Vorgehen wird
getragen von dem Ehrgeiz, am Schluss zu
einer Synthese zu gelangen, die mög-
lichst jedes Interesse zu 100 % trifft oder
zumindest ein Kompromiss ist, der von
allen gleichermaßen getragen wird und
keine Reue aufkommen lässt.

Die Grundeinstellung, die im Konflikt ei-
nen Kampf um Sieg und Niederlage sieht,
legt die Strategien Rückzug, Kampf oder
Verzicht nahe. Je nach Ziel empfiehlt sich
eine dieser Strategien: Soll der Partner
den Vorzug erhalten, kann ich mich
zurückziehen oder verzichten. Im ersten
Fall erscheint mir der Anlass einen Kon-
flikt nicht wert, und ich verlasse schlicht
das Feld. Weder siege noch verliere ich.

Konfliktmanagement
(Teil 4) •••
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Mir ist es gleich-gültig. Im zweiten Fall
verzichte ich, zum Beispiel, weil ich mei-
ne Chance in einem späteren Zeitpunkt
sehe. Ich habe eine Zielkorrektur vorge-
nommen und vertröste mich auf eine an-
dere Gelegenheit. Im Fall des Kampfes
verfolge ich mein Ziel. Ich will gewinnen.
Deshalb bin ich kampfbereit. Dieser Stra-
tegie wohnt eine Gefahr inne: Kurzfristig
siege ich, aber der Besiegte könnte auf
der Lauer liegen und nur auf seine Chan-
ce für Revanche warten!

Zusammenfassend: Eine Strategie ist we-
der gut noch schlecht – sondern produk-
tiv oder kontraproduktiv, nämlich bezo-
gen auf das anvisierte Ergebnis (inklusiv
der Folgen).

Dr. Regina Mahlmann
info@dr.-mahlmann.de
www.dr-mahlmann.de

•••

Im Rahmen der Serie „Persönlichkeits-
Modelle“ stellen wir heute die Kurz-
Darstellung des Enneagramms vor.
Diese ist in dem vom GABAL-Verlag 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, vorgestellt. 

Enneagramm

Das Enneagramm ist ein sehr tief-

greifendes Instrument der Persönlich-

keits-Analyse und Selbsterkenntnis.

Es besteht aus 9 kreisförmig ange-

ordneten Zahlen, die jeweils einen

sehr umfassend beschriebenen Per-

sönlichkeits-Typ repräsentieren. 

Diese 9 Typen sind äußerlich – durch

Dreiecke – miteinander verbunden.

Es gibt innere Verbindungen zu den

Nachbar-Typen (Flügeln), aber auch

zu allen anderen. Nach der Anwen-

dung im kirchlichen Raum (Meditati-

on/Exerzitien) – seit etwa 1980 – 

findet es langsam, aber zunehmend

auch Eingang in die Wirtschaft.

Das Enneagramm ist historisch – nach der

Astrologie und den vier Temperamenten

der alten Griechen (Hippokrates/Galenus)

– eines der ältesten Instrumente für Per-

sönlichkeits-Analyse und Selbsterkennt-

nis. Die frühesten Wurzeln sollen über

2000 Jahre zurückreichen, als sicher gilt,

dass es im ausgehenden Mittelalter von

einigen Bruderschaften der Sufis zur Me-

ditation genutzt wurde, und zwar zunächst

auf dem Wege streng mündlicher Traditi-

on. Der Kaukasier Georg I. Gurdjieff ent-

deckte Anfang des 19. Jahrhunderts das E.

in Afghanistan, nutzte es jedoch vor allem

für Tanz- und Bewegungsformen. Die

heutige Form der Nutzung des E. als See-

lenspiegel bzw. psychologische Typenleh-

re geht vorwiegend auf Oscar Ichazo

zurück, der es gleichfalls in Afghanistan –

angeblich ohne Kenntnis der Schriften

von Gurdjieff - entdeckte und es – auf

dem Wege über Bolivien und Chile –

1971 in die USA brachte. Dort wurde es

von dem Psychiater Claudio Naranjo wei-

terentwickelt und später von Mitgliedern

des Jesuiten-Ordens entdeckt, wo es –

nach langjähriger Erprobung und theolo-

gischer Prüfung – als Mittel der geistli-

chen Begleitung, z. B. im Rahmen von

Exerzitien, genutzt wird. 

Dies erklärt, dass das E. zunächst vorwie-

gend im kirchlichen Raum, vor allem von

Persönlichkeiten, deren Hintergrund die

Psychoanalyse bzw. die Humanistische

Psychologie war, eingesetzt wurde. Nach-

dem nach 1980 eine Reihe von Publika-

tionen erschienen war, geht die Anwen-

dung des E. inzwischen zunehmend über

den kirchlichen Raum hinaus.

Die 9 Typen des E. werden im Uhrzeiger-

Sinne auf einer Kreislinie eingezeichnet,

wobei oben (statt der 12) die 9 steht und

unten rechts die 4 und unten links die 5.

Das E. besteht einerseits aus 3 Kreis-Seg-

menten mit jeweils 3 Zahlen: Oben 8 und

9 und 1 (Bauch), rechts 2 und 3 und 4

(Herz), links 5 und 6 und 7 (Kopf). Ande-

rerseits besteht es aus insgesamt 3 – die

Kreis-Segmente überlagernden – gleich-

seitigen Dreiecken, die in der Weise mit-

einander verbunden sind, dass ein nach

unten offenes Neuneck entsteht. Jede die-

ser Ecken repräsentiert einen Persönlich-

keits-Typ, so dass man vom Einser, Zwei-

er … Neuner spricht. Zu jedem dieser

„Zahlen-Typen“, die untereinander durch

das jeweilige Dreieck – z. B. 9 und 3 und

6 in geschlossener Form sowie 1 mit 7

und 4/8 mit 2 und 6 in offener und zu-

gleich rückbezüglicher Form – verbunden

sind.

Jede dieser 9 Zahlen repräsentiert einen

bestimmten Menschentyp: Die neun Ge-

sichter der Seele. Jeder der 9 Typen um-

fasst eine große seelisch-psychische

Bandbreite, die – wie eine kontinuierliche

Skala – zwei polare Extreme miteinander

verbindet. In der Auswertung spricht man

von einem unerlösten – auch unreifen

oder ungesunden –  und einem erlösten  –

zugleich reifen und gesunden – Zustand.

Es gibt keine einschlägige – validierte –

Analyse und auch keinen autorisierten

Selbsttest. Aufgrund sehr ausführlicher

Beschreibungen und zahlreicher Beispiele

und Metaphern muss der Anwender selbst

erkennen – insoweit der meditative 

Aspekt – wo seine Schwerpunkte liegen.

Zu dieser Erkenntnis kann natürlich vor

Persönlichkeits-Modelle

Enneagramm
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allem ein vertrauensvolles Feedback der

Umwelt beitragen. Diese Besonderheit

des Instruments erklärt auch, dass es nur

sehr langsam – aber zunehmend – Ein-

gang in die Wirtschaft und das Manage-

ment-Training findet.

Wie auch bei anderen Modellen handelt

es sich bei der jeweiligen Typen-Zahl um

Hauptkomponenten, da jeder Mensch

letztlich alles in sich vereint. Der Zugang

über den eigenen Standort hinaus zu den

Flügeln (Nachbarzahlen) lässt sich relativ

leicht vollziehen, jedoch gibt es auch be-

sondere Beziehungen insbesondere zu

denjenigen Ziffern, mit denen der einzel-

ne über das jeweilige Dreieck verbunden

ist, z. B. die 1 mit 7 und 4, in je einem

weiteren Schritt aber auch mit der 8 und

der 2, die wiederum miteinander verbun-

den sind. Eine Ausnahme hiervon bildet

das in sich geschlossene Dreieck aus 9

und 3 und 6.

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

Literatur:
Palmer, H.: Das Enneagramm – Sich selbst und

andere verstehen lernen, München 2000 

Rohr, R., Ebert, A.: Das Enneagramm – die 

9 Gesichter der Seele, München 2000

Riso, R.: Die neun Typen der Persönlichkeit –

und das Enneagramm, München 2000 
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– Erfolgreicher sein, sich nicht mehr
verbiegen.

Autorin Frau Monika Birkner
Das Unternehmen will sich gesundschrump-
fen, wird verkauft, fusioniert mit einem
anderen, das Unternehmensklima wird in
einem rauen Markt immer rauer … es
gibt viele äußere Gründe, aber auch per-
sönliche Motive, sich im Alter von 50
plus/minus  beruflich neu zu orientieren.
Speziell für diesen Personenkreis hat die
Autorin diesen Praxisratgeber geschrieben.

Die monatliche Arbeitmarktstatistik und
die Tatsache, dass man mit 50 + -  in
manchen Unternehmen schon zum „alten
Eisen“ gehört, sind nicht motivierend und
bilden für viele eine gedankliche Barriere
bei der Suche nach einem neuen Job. An
dieser Stelle setzt das Buch an, es macht
Mut, gibt konkrete Unterstützung in Form
von Checklisten, diese Barrieren zu über-
winden, sich seiner Stärken zu besinnen
und ggf. den eigenen Arbeitsmarkt zu
schaffen.

Das Buch macht Mut, will aber auch vor
Übermut bewahren, es 
- weist auf mögliche Fehler und die Not-

wendigkeit zum Selbstmarketing hin.
- Gibt Tipps, bei einer Entscheidung für 

die Selbständigkeit, worauf es im 
ersten Jahr besonders ankommt.

- Enthält Hinweise für eine Strategie in 
neuen Unternehmen.

- hinterfragt die Zukunftstauglichkeit.
Das Handbuch ist Anstiftung und Leitfa-
den für einen beruflichen Neubeginn in
der Lebensmitte. Aber warum nur für die
50 + -, denn es ist ein guter Begleiter für
alle, die sich neu orientieren müssen oder
wollen?
Download des Covers auf:
www.monika-birkner.de möglich.

Wolfgang Neumann

Kurswechsel im Beruf Unternehmens-Fitness

Knoblauch, Jörg/Frey, Jürgen/Kummer,
Rolf und Stängle, Lars:
Unternehmens-Fitness – Der Weg an die
Spitze/Die vier Erfolgsfaktoren der TEMP-
Methode® für kleine und mittelständische
Unternehmen
GABAL-Verlag 2001, 2. Auflage, 195 S.,
Hardcover, 25,90 €

Die TEMP-Methode ist zwar – als Referat
und Workshop – einer der Inhalte unseres
diesjährigen Frühjahrs-Symposiums in
Göttingen. Dennoch – oder auch gerade
deshalb – soll in dieser Kurz-Rezension
auf dieses Erfolgs-Konzept eingegangen
werden, zumal – pointiert formuliert –
ohnehin „nicht alle GABAL-Mitglieder am
Symposium teilnehmen könnten“ (wenn
sie wollten!).

Das TEMP-Konzept – TEMP steht für vier
Faktoren: Team-Chef, Erwartungen des
Kunden, Mitarbeiter, Prozesse – hat 
(über das innerhalb eines Jahres bereits
in 2 Auflagen erschienene GABAL-Buch
hinaus) inzwischen einen hohen Be-
kanntheits-Grad erhalten, da hierfür der
Ludwig-Erhard-Preis 2002, eine der höch-
sten Auszeichnungen der deutschen Wirt-
schaft, verliehen worden ist.
Im Haupt-Teil – Kapitel 4 – werden die 4
Erfolgs-Faktoren dargestellt, und zwar mit
je 7 Handlungsfeldern:
Faktor 1: Unternehmer-Persönlichkeit
entwickeln, Unternehmensleitbild finden,
Strategisch planen, Mitarbeiter auswäh-
len, Kommunikation gestalten, Erfolg 
vereinbaren, Profitabel wirtschaften.
Faktor 2: Kernkompetenzen entwickeln,
Zielgruppe fokussieren, Servicequalität
schaffen, Innovationen erhalten, Kun-
denzufriedenheit ermitteln, Verkauf stär-
ken, Kundenbeziehungen pflegen.
Faktor 3: Offen kommunizieren, Mitden-
ker gewinnen, Weiterbildung fördern,
Jobrotation entwickeln, Arbeitszeiten 
flexibilisieren, Mitgenießen und Mitbesit-
zen, Mitarbeiter wertschätzen.•••

Haben Sie sich schon angemeldet?

GABAL-Frühjahrssymposium

Chancen in der Krise – Vorhandene 
Potentiale aktivieren!

am 28./29. März in Göttingen
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Effektiver arbeiten
©2002 DEKRA Akademie GmbH
ISBN 3-9807144-5-4

Die DEKRA Akademie GmbH hat im ver-
gangenen Jahr das CBT Effektiver arbei-
ten – praxisorientierte Arbeits- und Lern-
techniken für € 49,00 auf den Markt ge-
bracht.

Geliefert wird das audio-visuelle Trai-
ningsprogramm auf einer CD-ROM. Der
Softwarestart ist automatisch oder ein-
fach, über den Microsoft Explorer zu 
erreichen. Das Programm bietet die 5 
wesentlichen Kapitel

1. Kommunikation/Gesprächsführung
2. Arbeitstechniken und -organisation
3. Lern- und Memotechnik
4. Zeitmanagement
5. Arbeiten im Team

Eine Sprecherin und ein Sprecher beglei-
ten durch den gesamten Kurs. Der Bild-
schirm bietet einen Text- und einen Bild-
teil sowie erforderliche Steuerknöpfe um
Programmfunktionen auszuführen. Das
Programm ist übersichtlich gestaltet und
intuitiv zu bedienen. Die CD bietet

DEKRA CBT – Effektiver arbeiten •••

Grundlagenwissen. Insgesamt 89 Multiple
Choice-Übungen beenden die Lerneinhei-
ten. Eine individuelle Lernstandsanzeige
zeigt die absolvierten Lerneinheiten an.
Praktische Anwendungen, z.B. bei Aufga-
benplanung werden anhand der Software-
Produkte von Microsoft Office kurz erläu-
tert.

Das Produkt überzeugt auf den ersten
Blick. Es vermittelt jedoch nur ein Basis-
wissen innerhalb der Kapitel! Es wurde
eine wichtige Auswahl getroffen (Pareto!)
In der Kombination Sprache, Text, Bild
und Übungen ist die CD dem Buch überle-
gen. Einzig eine Zeitangabe für das
Durcharbeiten der Kapitel wäre wün-
schenswert gewesen.
Für wen ist das CBT geeignet? Es ist für
denjenigen geeignet, der seinen Wissens-
stand des „Effektiven Arbeitens“ überprü-
fen möchte und sich seine E-Mails nicht
ausdruckt, um Sie zu lesen!

Michael Berger
Agentur das Team GmbH 
Budenheimer Weg 67, 55262 Heidesheim
Fon 06132.509-500, Fax -555 
Michael.Berger@STUFENzumErfolg.de

•••

Faktor 4: Ordnung halten, Arbeitseffizienz
messen, Produktqualität sichern, Abläufe
rationalisieren, Liefertreue steigern, Lie-
feranten entwickeln, Bestände reduzieren.

Das Buch bietet die Möglichkeit zu einem
Unternehmens-Test auf Basis einer
Selbsteinschätzung in sechs Kategorien
(Schul-Noten von 1 bis 6) in allen 4 x 7
Handlungsfeldern. Interessant ist, dass
die Autoren zu jedem der als Sachverhal-
te definierten 28 Felder jeweils konkrete
Empfehlungen aussprechen, wie eine Ver-
besserung erreichbar ist.

Die für den eiligen Leser verzichtbaren
Einführungs-Kapitel 1 bis 3 sind dennoch
sehr informativ und anschaulich darge-
stellt und auch mit Randmarginalien 
versehen, ebenso wie auch die Zusam-
menfassung in Kapitel 5: Tipps zur erfolg-
reichen Umsetzung.

Prof. Dr. Hardy Wagner

•••

Sind Sie in der Weiterbildung tätig? Leis-
ten Sie Ihren Beitrag zur Transparenz auf
dem Weiterbildungsmarkt. 

Mit der schriftlichen Anerkennung des Be-
rufskodex für die Weiterbildung verpflich-
ten sich Weiterbildner, diese berufständi-
sche Ethik zu beachten und sich im
Konfliktfall der Beschwerdeordnung des
Forum für Werteorientierung 
in der Weiterbildung e.V. zu stellen. Sie
erhalten dann das Zertifikat und das Sie-
gel Qualität Transparenz Integrität.

Der Berufskodex und die Beschwerdeord-
nung können unter www.gabal.de
(Service/Downloads) heruntergeladen
oder bei der Geschäftsstelle angefordert
werden.

Berufskodex •••

Forum Werteorientierung in 
der Weiterbildung



AZ GABAL Verlag
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bei der Kirmes von einem Elektroauto
zum anderen und kassiert, während Sie
hinter den beiden kreischenden Teena-
gern hinterher rasen, um sie zu rempeln.
Vielleicht tut es auch ein Zuckerwatte-
Produzent. Halt – ein Kunstmaler oder
eine Querflötistin wären auch was. Oder
eine Deutsche-Bahn-Fahrkartenschalter-
Service-Dame. Vielleicht auch ein Liftboy. 

Hoffentlich halte ich bis zuletzt durch.
Dass ich Ihnen nicht diesen todsicheren
Tipp verrate, der gegenwärtig unsere Top-
Unternehmen in die Pole-Position auf
dem globalen economy-runway puscht.
Gibt es noch Klöpplerinnen? Oder Senne-
rinnen? Extrem-Bergsteiger – nein, davon
ist schon einer engagiert. Der hat schon
gar keine Termine mehr frei. Der hangelt
schon am Seil von einem Fünfsterne-Ho-
tel zum anderen, damit er seine Engage-
ments abhaken kann. Ja, klar, wenn das
Sprachenproblem nicht wäre, so ein vene-
zianischer Gondoliere könnte alle anderen
toppen. Ein Bäcker? Nein, wo denken Sie
hin! Der ist doch ein KMU. Je nachdem,
ein KU oder vielleicht sogar schon ein
MU. Das bringt nichts. Karl Valentin
kannte einen Spritzbrunnenaufdreher und
hat ihn um seinen Traumjob beneidet,
weil der nur zweimal im Jahr zur Arbeit
gehen muss: Im April zum Aufdrehen,
und im November zum Zudrehen. Dazwi-
schen war er vielleicht Filosof oder Ro-
manzje. Hat seine Memoaren verfasst.
Also der wäre auch geeignet. 
Jetzt seien Sie doch nicht so ungeduldig.
Ganz unter uns: Wissen Sie, im Manage-
ment-Training kommen jetzt Leute ganz
groß raus, die beruflich nix, aber auch
gar nix mit Management zu tun haben.
Denen liest man jedes Wort vom Munde
ab. Weil – die sind so ursprünglich, so
ganz erdig und einfach. Die haben noch
den gewissen Blick. Die Unbefangenheit.
Die gleiche Augenhöhe: Ich verstehe
nichts von eurem Job, und ihr nichts von
meinem. Vielleicht machen wir das dem-
nächst im Austausch: Wenn Schalke auf-
läuft, ist unser Einkaufsleiter der Libero.
Job-Rotäischn! Ist „in“! Nicht weitersa-
gen!

„Kennen Sie nicht einen Mittelstürmer
oder eine berühmte Rock-Göre oder sonst
irgendeinen Extremen?“

Wozu? fragen Sie. Na ja, eigentlich sollte
das ja ein Geheimnis bleiben. Ich habe
mir davon einen riesigen Wettbewerbs-
vorsprung erwartet. Sozusagen einen
Quantensprung der Differenzeignung.
Wenn es kein Fußballer ist, könnte es
auch ein Ziegenhirt sein oder ein Fahrge-
schäftassistent. Der springt zum Beispiel

Robbin Gettup fragt …

•••

Seminare lebendig dokumentieren
Christian Badura, erfahrener Trainer und
Fotoprotokoll-Profi, erklärt mit diesem
Buch Schritt-für-Schritt, wie man visuelle
Dokumentationen von Workshops, Bespre-
chungen oder Konferenzen erstellen und
diese mit wenig Aufwand für alle Teilneh-
mer professionell aufbereiten kann.

„Ein Bild sagt mehr als tausend Worte“ –
dieses alte Sprichwort bringt den Nutzen
von Fotoprotokollen auf den Punkt. Bis
vor einigen Jahren – also in grauer Vor-
zeit – wurden Seminar- und Workshop-
teilnehmer mit vorproduzierten Standard-
Unterlagen versorgt. Selbst wenn diese
nachgelesen wurden, riefen sie selten
Emotionen, geschweige denn Begeiste-
rung hervor.

Anders ist es mit Fotoprotokollen: Hier
werden Lösungen abgebildet, die sich die
Teilnehmer im Workshop individuell erar-
beitet haben. Den Teilnehmern bleiben so
die emotionalen Lernerlebnisse und Lö-
sungsprozesse nachhaltig in Erinnerung.
Sie werden noch lange nach dem Training
motiviert.

Wie man ein professionelles Fotoprotokoll
erstellt, erläutert Christian Badura: Von

Fotoprotokolle •••

•••

technischen Grundlagen und der notwen-
digen Software über eine genaue Bearbei-
tungsanleitung bis hin zur Archivierung
und dem Aufbau einer digitalen Fotogale-
rie. Für die praktische Anwendung erhält
der Leser außerdem eine ausführliche
Checkliste, ein Musterprotokoll und eine ak-
tuelle Marktübersicht über Digitalkameras.

Ein 160-Seiten-Kurs, der jeden zum Spit-
zen-Fotoprotokollierer machen kann.

Christian Badura
Fotoprotokolle: Seminare lebendig doku-
mentieren
Kreativer Einsatz in Trainings, Workshops
und Besprechungen, erschienen bei 
managerSeminare, Bonn 2002,
kartoniert, 160 Seiten, 19,90 EUR
ISBN 3-931488-91-8
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Die für den 28. und 29. März 2003 ge-
plante Tagung ist speziell darauf ausge-
legt, Vertreter unterschiedlicher Berufs-
gruppen aus Theorie und Praxis in den
Dialog zu bringen. Ziel ist es, die unter-
schiedlichen Perspektiven, Ansätze und
Konzepte verschiedener Berufsgruppen
zum Projektmanagement (z. B. Betriebs-
und Ingenieurwissenschaften, Soziologie,
Psychologie, Informatik, Beratungs- und
Bildungsinstitutionen, PM-Schulen und -
verbände) einander gegenüberzustellen,
um diese zu diskutieren, zu reflektieren
und zu verbinden mit dem Ziel, etwas
„Neues“ entstehen zu lassen. Besonders
innovative Ansätze, die bereits unter-
schiedliche Perspektiven integrieren, 
sollen im Vordergrund stehen.

Hintergrund der Tagung bildet die heute
weit gereifte Erkenntnis, dass isolierte
Ansätze des Projektmanagements allein
nicht ausreichend wirksam sind. Die
größeren Informationstechnikprojekte 
z. B. sind stark verknüpft mit den Fragen
der Unternehmensstrategie und der Wei-
terentwicklung der Organisation des Un-
ternehmens. Ebenso hängen Organisati-
onsentwicklungsprojekte eng zusammen
mit der Entwicklung der Informations-
und Telekommunikationstechnik (IT/TK)
sowie mit den Fragen des Wissens in Or-
ganisationen. Projektmanagementansätze
dürfen heute diese Gegenstandsbereiche
nicht mehr isoliert betrachten. Für die
zunehmend konvergierenden Aufgaben-
bereiche: IT/TK, Strategie, Organisation,
Wissen und Information bedarf es inter-
disziplinärer und integrierter Ansätze des
Projektmanagements, die auf multiple
Gegenstandsbereiche ausgerichtet sind.

Das im Juni konstituierte Organisations-
komitee zur Vorbereitung der Tagung be-
steht bereits aus Experten unterschiedli-

cher Disziplinen, Institutionen und Un-
ternehmen. Der Call for Paper ist ebenso
im Umlauf. Die Konferenz wird innovative
Vorträge bieten und ebenso einen breiten
Dialog in Form eines OpenSpace ermögli-
chen.

Kontakt und Information:
www.InterPM.de
Andreas Frick
ExperTeam AG
Emil-Figge-Str. 85, D-44227 Dortmund
Fon: 0231.9704-292 (-200)
Fax: 0231.9704-299
Andreas.Frick@ExperTeam.de

GABAL-Mitglieder können zu Mitglieder-
konditionen teilnehmen!

Einladung zur GPM-Tagung •••
Konferenz zur Zukunft im Projektmanagement durch inter-
disziplinäre und verbandsübergreifende Zusammenarbeit

•••

Projekte /Arbeitskreise

Ziele der Arbeitskreise ist, das GABAL-
Netzwerk durch eine themenbezogene Zu-
sammenarbeit „enger zu knüpfen“ und
GABAL-relevante Themen weiter zu ver-
tiefen. Nachstehend erhalten Sie eine
Übersicht bereits bestehender Arbeits-
kreise. Interessenten melden sich bitte
direkt bei den Koordinatoren. 

Ein neuer Arbeitskreis kann gegründet
werden, wenn sich mind. 3 Mitglieder be-

reit erklären, mit einer definierten Ziel-
und Terminvorgabe an einem Thema zu
arbeiten und in den impulsen über den
Fortgang zu berichten. Kontakt über die
Geschäftsstelle.

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 Marketing
Koordination: Karin Ruck, 

Agentur für Dienstleistungsmanagement,

Marketingberatung &Training, 

Eichendorffstraße 11, 60320 Frankfurt,

Fon 069.56043324, ru-die@t-online.de

Der Erfolg hat viele Väter und Mütter! 
Der AK Marketing sucht deshalb weitere
Mitglieder, die Lust und – gelegentlich –
Zeit haben, an aktuellen Projekten und
Ideen zum Marketing unseres Netzwerkes
mitzuarbeiten. Erforderlich: Bereitschaft
zum Querdenken, keine Scheu vor Diskus-
sionen. Nicht erforderlich: Marketing-
Kenntnisse. 

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, 

Agentur das Team GmbH, 

Budenheimer Weg 67, 55262 Heidesheim,

Fon 06132.509-500, Fax -555, 

Michael.Berger@STUFENzumErfolg.de



Vorschau: Wolzig-Wochenende 2003

Es ist wieder soweit. Die Planungen lau-
fen auf Hochtouren. Vom 13. bis15. Juni
trifft sich die Regionalgruppe Berlin-
Brandenburg wieder am Wolziger See im
Schulungs- und Gästehaus der Landes-
bank Berlin. 

Das Motto diesmal: 
„Wir tun´s! Gemeinsam Ziele setzen
und verfolgen“. Damit soll dem Thema 
„Teamentwicklung/Teamarbeit“ Rechnung
getragen werden. 
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Die nachstehenden Themenzirkel stehen
bisher fest, zwei weitere sind in der Pla-
nung.

• Das Gesetz des Stärkeren (Das natur-
gegebene Verhalten in Gruppen)

• Die gemeinsame Vision als Triebfeder
(Von Visionen zu konkreten Zielverein-
barungen)

• Teamführung durch emotionale Kom-
petenz (Simulation einer Projetteam-
sitzung)

• Teams leben vom Gedankenaustausch
(Kommunikation und Information in 
Gruppen)

• Von elitären Spezialisten zum Erfolgs-
team (Teamentwicklung in einem Kran-
kenhaus)

Auch das Rahmenprogramm kann sich 
sehen lassen: Grillabend in der herrlichen
Parkanlage des Hauses, allmorgentliche
Frühsportmeditation, hauseigene Boote
und Fahrräder.

Die Vormerkliste für dieses Highlight im
Berliner Umland ist schon gut gefüllt. 
Daher wird empfohlen, sich bei Interesse
umgehend an die Regionalgruppe zu 
wenden. Per E-Mail GABALBerlin@aol.com,
Fax 030. 2 62 59 77 o. Fon 2 62 96 40.

Hier noch ein Hinweis: Die Landesbank
Berlin sucht für das attraktive Schulungs-
und Gästehaus in Wolzig einen neuen
Pächter. Interessierte setzen sich bitte
mit Frau Karin Hartke in Verbindung, 
E-Mail karin.hartke@lbb.de.

Olaf Graßnick

Der Arbeitskreis STUFEN blickt auf ein be-
wegtes Jahr 2002 zurück. Es brachte in
vielerlei Hinsicht Erfolge.

Bedeutend ist sicherlich die Gründung der
STUFEN Stiftung, die mit GABAL eng ver-
bunden ist und die Realisierung verschie-
dener Projekte, die durch Mitglieder des
Arbeitskreises initiiert wurden.

Inzwischen wurde STUFEN am Martin-
Luther Gymnasium in Rimbach/Hessen
durch Matthias Beuth, mit Unterstützung
weiterer STUFEN-Trainer, voll eingeführt.
Aus dieser Aktivität heraus wurde im De-
zember das erste STUFEN-Public-Privat-
Partnership-Projekt in einem Unterneh-
men des Odenwaldkreises verwirklicht.
Und diese Samen bringen weitere Früch-
te, denn sowohl der Landrat als auch der
Weiterbildungsverantwortliche der Region
haben ihre Unterstützung für Projekte 
zugesagt. Als linksrheinische Erfolgsmel-
dung kann vermeldet werden, dass 
STUFEN Konzeptbestandteil einer neuen
regionalen Schule in der Pfalz (Maikam-
mer & Neustadt/Wstr.) ist.

Ein weiteres Highlight für STUFEN war die
halbstündige Unterredung mit dem rhein-
land-pfälzischen Ministerpräsidenten Kurt
Beck am 07. Dezember 2002. Herr Beck
zeigte sich informiert, interessiert, je-
doch auch kritisch. Er sprach sehr gezielt
Problematiken der Weiterbildung wie 
Motivationsgurus als Heilsbringer und die
Effizienz der Weiterbildung an. Speziell
die Frage nach dem Mehrwert von STUFEN
wurde ausführlich erörtert. Ein Zwischen-
bescheid aus der Staatskanzlei informier-
te uns Anfang Januar, dass Herr Beck uns
mit den Fachministerien in Kontakt brin-
gen will.

Neben dieser politischen Schiene sind die
Mitglieder des Arbeitskreises und der
Stiftung ständig bemüht Persönlichkeiten
aus verschiedenen gesellschaftlichen Be-
reichen für STUFEN zu gewinnen. So fan-

STUFEN auf dem Vormarsch

RG Berlin-Brandenburg

•••

den Gespräche mit namhaften Unterneh-
men und Persönlichkeiten statt. Im Er-
folgsfall outen wir diese in den nächsten
Impulsen. Wer sich zwischen den Impul-
semeldungen aktuell für den Status Quo
von STUFEN informieren möchte, sollte
gelegentlich die Website 
www.STUFENzumErfolg.de besuchen. Dort
werden die Aktivitäten dokumentiert und
Termine für STUFEN-Seminare veröffent-
licht.

Michael Berger

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

•••
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lud der  Rechtsanwalt Paul P. Harris drei
Freunde in seine Anwaltskanzlei in Chica-
go zu einem gemeinsamen Treffen ein, da
er die Herzlichkeit der Kleinstadt, aus der
er stammte, unter den Geschäftsleuten
Chicagos, vermisste. Er beabsichtigte, ei-
nen Club ins Leben zu rufen,  der die Ge-
meinschaft untereinander fördern sollte.
Rotary unterhält heute in 161 Staaten
über 29.000 Clubs mit schätzungsweise
1.2 Millionen Mitgliedern. Der Ehrencodex
der Rotarier zeigt neben der organisatori-
schen auch die moralische Stärke dieser
einzigartigen Organisation: 

„Die Dinge, die wir denken, sagen oder tun:

1. Ist es die Wahrheit?
2. Ist es fair gegenüber allen Beteiligten?
3. Fördert es den guten Willen und die 

Freundschaft?
4. Ist es von Nutzen für alle Beteiligten?“

Auf gute Zusammenarbeit, herzlichst, Ihr 
Heiko Martens-Scholz
Easy Future International
Hugo-Weiss-Str. 50, D-81827 München
Fon: 089.95456981
info@easyfuture.de, www.easyfuture.de

Liebe Freunde und Kollegen von GABAL,

in München gilt ein anderes Gesetz als im
Rest der Republik, hier bilden trotz Krise
Laptop und Lederhose noch immer eine
sympathische und zukunftsweisende Ver-
bindung. Technokraten sind hier ge-
schickte, stille Sachverwalter des Erfolgs
und selbst unsere Motivationsgurus ha-
ben echte Managererfahrung in wirkli-
chen Unternehmen und sind sogar gern
gesehene Talkshow-Moderatoren mit
hochkarätigen VIP-Gästen. 
Kurz München ist noch immer Deutsch-
lands heimliche Hauptstadt mit Herz. Da-
von profitiert auch GABAL. Unsere Regio-
nalgruppe ist eingebettet in eine solides
Netzwerk von Weiterbildungsverbänden
wie BDVT, AK Süd und Strategie Forum
mit hochkarätigen monatlichen Gemein-
schaftsveranstaltungen.

Ich möchte mich bei unserem bisherigen
Regionalleiter Herrn Eichstädter und dem
scheidenden Vorstand Herrn Siegert für
ihr herzliches Engagement und die gute
Kontaktpflege zu den Kollegen der Ko-
operationspartner bedanken und hoffe,
dass in mich gesetzte Vertrauen und die
damit verbundenen Erwartungen zu über-
treffen. Ich würde mich freuen, wenn ein
reger Erfahrungsaustausch zwischen den
Regionen und den Kooperationspartnern
zu einer noch breiteren regionalen Akti-
vität führt. Hierzu möchte ich in loser
Folge von Ideen und Initiativen berich-
ten, die beispielhaft für eine erfolgreiche
Vereinsarbeit sind. Mein großes Vorbild
hierbei ist der Gründervater von Rotary
Club International. Am 23. Februar 1905

Kocherlebnis

Ein erfolgreiches Jahr 2002 mit regel-
mäßigen Stammtischtreffen und einer 
gelungenen Auftaktveranstaltung feierte
die „wiederbelebte“ Regionalgruppe

Ruhrgebiet. Beim vorweihnachtlichen 
Kocherlebnis gelang es uns nicht nur, 

RG Oberbayern •••

RG Ruhrgebiet •••

•••

die Küche von Vereinsfreund Arno Kim-
meskamp in ein kreatives Chaos zu 
verwandeln, sondern auch, im Team ein
leckeres 3-Gänge-Menü Marke „De Luxe“, 
zu zaubern. Im tollen Ambiente bei Arno
und Monika schmeckte es besonders 
gut (und lange!). Wir freuen uns auf wei-
tere anregende Aktionen in 2003.

Wir haben einen neuen Programmpunkt:
Bildungscontrolling/Von der Investition
zur Inovation
Referenten Arno Kimmeskamp und 
Wolfgang Winkler
12.04.03   10.00–ca.12.30 Uhr
Ort wird noch bekanntgegeben.

Stammtisch am 4.2/4.3/1.4/6.5
um 19.00 Uhr im LeBistro im Hotel
Mövenpick, Am Hauptbahnhof 2
45127 Essen

Wenn man am Hauptbahnhof aus dem
Haupteingang herauskommt, muss man
nur die Strasse überqueren und ist schon
da. Es gibt auch einen separaten Ein-
gang, direkt neben dem Hotel die Treppe
herunter.

Hartmut Pötzsch
Prinzenstr. 86 
D-47058 Duisburg
Fon 0203.335535, Fax 3173861
hartmut@scientific-addresses.com

1 Idee für GABAL
Sie kommen täglich mit vielen
Menschen in Kontakt, stoßen 
auf interessante Literatur, 
besuchen viele Veranstaltungen,
da ergibt sich doch sicherlich
eine Idee für GABAL. 

Wir freuen uns auf Ihre Idee. 

•••
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Ihr Artikel im Online-Netzwerk-Lernen

Wenn Sie Lust und Interesse bekommen
haben, Ihr Fachthema auch in einmal in
unserem Netzwerk den Lesern vorzustel-
len, dann schreiben Sie uns eine E-Mail
an aktuell@online-netzwerk-lernen.de.
Sehr gern greifen wir Ihre Idee auf und
besprechen  die Details mit Ihnen. Stif-
ten Sie mit uns ganz im Sinne des Netz-
werk-Gedankens noch mehr Synergie für
alle Beteiligten! 

Internet: http://www.online-netzwerk-
lernen.de
E-Mail: leserbrief@online-netzwerk-ler-
nen.de 

Wir sagen ganz herzlich Danke!

Zu Beginn des Jahres scheidet Sven Leh-
mann auf seinen Wunsch hin aus der Re-
daktion des Online-Netzwerk-Lernen aus
und möchte sich nun seinen eigenen Pro-
jekten widmen. Wir nehmen dies zum 
Anlass, uns sehr herzlich bei Ihm für sei-
ne Anregungen, seine Beiträge und die
geleistete Arbeit zu bedanken. Wir wün-
schen Ihm bei seinen neuen Aufgaben 
alles Gute, Glück und viel Erfolg und wür-
den uns freuen, wenn er wieder einmal
als Gastautor bei uns schreiben würde.

Jörg Petermann

Online-Netzwerk-Lernen im 3.Jahr

Herzliche Grüße aus Sachsen-Anhalt und
die besten Wünsche für ein erfolgrei-
ches Jahr 2003 vom ONL http://www.on-
line-netzwerk-lernen.de/ex/22wuensche.

Auch im 3. Jahr unseres Online-Netz-
werk-Lernen (ONL) wird es wieder eini-
ge Überraschungen geben. Gleich zu Be-
ginn des Jahres wartet das Projekt mit
einem überarbeiteten Online-Auftritt auf
und wird zukünftig für seine Leser noch
mehr aktuelle Artikel, Buch-Vorstellun-
gen, Denk-Anstösse, Tipps und Veranstal-
tungen parat haben. Also, immer wieder
einmal hereinschauen!
Wenn Sie sich zukünftig aktuell über alle
Neuigkeiten im Online-Netzwerk-Lernen
informieren lassen möchten, dann besu-
chen Sie uns im Internet unter
http://www.online-netzwerk-
lernen.de/ex/newsletter. 

Reden schreiben und Reden halten

Seit einigen Monaten schreibt unser 
Rhetorik-Experte Dr. Schmidt im ONL
für unsere Leser/-innen monatlich zu die-
sem Thema. Am Anfang steht für Ihn das
Wort, doch auch Lampenfieber kann zum
Problem werden. Was können Sie tun, um
Ihre Atmung, Stimmführung und Artikula-
tion zu verbessern? Dialekt oder Hoch-
deutsch - ist das die Frage? Stöbern Sie
durch die Tipps und Übungen und lösen
Sie monatlich ein neues Rhetorik-Räsel.
http://www.online-netzwerk-
lernen.de/ex/rhetorik .

RG Sachsen-Anhalt •••

Gelungener Start ins Jahr 2003!

Ich kann schon fast sagen, dass es so et-
was wie ein Neustart war.  Nachdem seit

RG Sachsen •••

August 2002 die Arbeit der Regionalgrup-
pe Sachsen und Umgebung praktisch zum
erliegen kam, fanden sich zur ersten Ver-
anstaltung des Jahres  8 Neugierige ein,
das Erfolgsgeheimnis von IKEA näher
kennen zu lernen. 

Silke Gebhardt-Buhtz, mit zehnjähriger
Führungserfahrung bei IKEA, gab einen
grundlegenden Einblick in das Unterneh-
men und besonders in die Personalarbeit.
Alle unseren neugierigen Fragen wurden
von Ihr umfassend beantwortet und die
Anwesenden waren einhellig der Mei-
nung, dass es eine überaus gelungene 
Gabal-Veranstaltung war. 

Danke!

Ganz herzlichen Dank an alle, die für die
Regionalgruppe zum Symposiun gespen-
det haben - ich habe mich über diese
Hilfsbereitschaft sehr gefreut.

Unsere nächste Veranstaltung in Sachsen
findet am 08. April 2003 statt. Der Ort
seht noch nicht fest, er wird sicher wie-
der im Leipziger Raum sein. Das Thema
ist aktueller denn je – Entspannung und
Energie durch Bewegung, wirkungsvolle
Übungen für den Alltag im Büro und im
Seminar! Silke Trzinka erfolgreiche Ge-
sundheitstrainerin und -beraterin wird
uns durch die Welt der aktiven Bewegung
führen. Sie sind schon jetzt herzlich dazu
eingeladen!

Wie immer ein Spruch zum Abschluss:
„Humor ist die Medizin, die am wenigsten
kostet, am leichtesten zu schlucken und
am schwierigsten zu bekommen ist.“ 
Oliver Hardy 

Ich wünsche allen Mitgliedern und Freun-
den von GABAL e. V. ein gutes Jahr 2003!

Ihr Sven Lehmann

•••
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Adressenliste

Vorstand
Sprecher des Vorstands
Wolfgang Neumann
Schneckenburger Str. 14, D-30177 Hannover
Fon: 0511.691341 (abends), Fax 6966280
neumann.wolfgang@gmx.net

Vorstandsmitglieder
André Jünger
Birkenweg 1, D-63292 Neu-Isenburg
Fon 06102.306642, Fax 30 66 43
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

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
Angerstr. 3, D-90443 Nürnberg
Fon 0911.4805532
gabal-franken@gmx.de

RG Hannover
Wulf Pirkner
Parkstraße 14, 30952 Ronnenberg
Fon 05109.513240, Fax 513241
info@bauer-pirkner.de

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

RG Oberbayern
Heiko Martens-Scholz
Hugo-Weiss-Str. 50, D-81827 München
Fon 089.95456981
info@easyfuture.de, www.easyfuture.de

RG Rheinland
Tesch Training
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
wanda.decker@t-online.de

RG Ruhrgebiet
Hartmut Pötzsch
Prinzenstr. 86, D-47058 Duisburg
Fon 0203.335535, Fax 3173861
hartmut@scientific-addresses.com

RG Sachsen und Umgebung
Sven Lehmann
SL Marketing & Management
Samuelisdamm 12c, D-04838 Eilenburg
Fon 03423.603406, Fax 604672
aktuell@gabal-rgsachsen.de
www.gabal-rgsachsen.de

RG Sachsen-Anhalt
Jörg Petermann
Online-Netzwerk-Lernen
Thomas-Müntzer-Str. 2
D-39343 Rottmersleben
Fon 039206.9049-7, Fax -8
aktuell@online-netzwerk-lernen.de
www.online-netzwerk-lernen.de

RG Schwarzwald
Emmerich Weber
St.-Nepomukstr. 1/1
D-78048 Villingen-Schwenningen
Fon 07721.58389
weber@villingen-schwenningen.ihk.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

•••
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Die Impulse erscheinen vierteljährlich, Auflage 1.400St.
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, ggf.
gekürzt, zu veröffentlichen!

Redaktionsschluss der nächsten 
impulse: 01.04.2003

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 Mit-
glieder“ können Sie GABAL-Infomaterial
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 € auf alle
Medien des GABAL Verlages.



Änderungen vorbehalten.
**GABAL-Mitglieder können zu Mitgliederkonditionen teilnehmen!

Zu allen GABAL-Veranstaltungsterminen sind selbstverständlich auch Noch-Nicht-Mitglieder willkommen, um erste GABAL-Luft zu schnuppern! Ihre Anmeldungen nehmen 
die Ansprechpartner der Regionalgruppen gerne entgegen.
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THEMA REFERENT/ORGANISATOREN TERMIN/ORT ANFRAGEN/ANMELDUNG

Veranstaltungen von Kooperationspartnern

Jahresfortbildung des Dr. Alexander Mühlen und 14.–15.02.2003 Kontakt und Info:
Trainerverbands KAL Prof. Dr. Elmar Bartsch Hotel Margarethenhöhe **www.Trainerverband.de

Essen

Transfer – Austausch von Trainern, Ralf Besser 15.03.2003 Ralf Besser 
Beratern und Personalentwicklern Bremen Tel. 0421.274569, Fax 2769040,

r.besser@t-online.de

Seminar- und Tagungsbörse STB Bad Kreuznach 21.03.2003 STB– kostenfreie Eintrittskarten 
Mainz, Rheingoldhalle anfordern: Telefon 0671.83 40 19-23

Konferenz zur Zukunft im GPM Gesellschaft für 28./29.03.2003 Kontakt und Info:
Projektmanagement Projektmanagement e.V. **www.InterPM.de

Seminar- und Tagungsbörse STB Bad Kreuznach 12.09.2003 STB– kostenfreie Eintrittskarten 
Messe Düsseldorf anfordern: Telefon 0671.83 40 19-23

Seminar- und Tagungsbörse STB Bad Kreuznach 21.11.2003 STB– kostenfreie Eintrittskarten 
Messe München anfordern: Telefon 0671.83 40 19-23

(siehe Adressenliste auf der Vorderseite)

Verdoppeln Sie Ihren Umsatz ohne Referent des AK Süd 18.02.2003 RG Oberbayern
Kaltakquise Kooperation machts möglich München

Blended Learning Orga: Rosemarie Dypka und 28.02.2003, 10–17.00 Uhr RG Nord
Symposium mit Workshops Friedel John Hamburg

Rhetorik und Gesprächsführung Gaby Wülk 06.03.2003 RG Rhein-Neckar
zum Anfassen Bistumshaus Speyer

Kreativität – Weiterbildung trifft Kunst Dipl.-Kulturwirtin Heike Meyer 10.03.2003, 18.00 Uhr RG Hannover 
Netzwerk LANgensalzastrasse,
Hannover

Ihr unternehmerischer Erfolg mit Dr. Hector Epelbaum 18.03.2003 RG Oberbayern
dem Internet-Einsatz München 

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

Chancen in der Krise – Vorhandene div. ReferentInnen 28.–29.03.2003 GABAL Geschäftsstelle
Potentiale aktivieren! Orga: Wolfgang Neumann Sartorius College
Frühjahrssymposium Göttingen

Kommunikation als lebendigen Dietlind Ponzol  05.04.2003, Pfalz RG Rhein-Neckar
Prozess erleben und Human Balancing Koop.-Veranst. mit StrategieForum Tagesveranstaltung

Entspannung und Energie durch Silke Trinzka 08.04.2003 RG Sachsen und Umgebung
Bewegung Leipziger Raum

Bildungscontrolling – von der Arno Kimmeskamp und 12.04.2003, 10.00 Uhr RG Ruhrgebiet
Investition zur Innovation Wolfgang Winkler Le Bistro Essen

Ziele finden Prof. Dr. Walter Simon, Koop.-Veranst. 14.05.2003 RG Rhein-Neckar
mit StrategieForum und GfA Mannheim

Plattform für Kompetenzen Orga: Rosemarie Dypka und 30.05.2003, 15–19.00 Uhr RG Nord
Akquise, Fallbearbeitung Friedel John Hamburg

Mit der richtigen Strategie schneller Thomas Ruf 05.06.2003 RG Rhein-Neckar
zum Erfolg StrategieForum Bistumshaus Speyer

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

Konzept für eine integrative Hinrich Weber 04.09.2003 RG Rhein-Neckar
Führungsstrategie Kurpfalz Management Bistumshaus Speyer

Schneller lesen Orga: Rosemarie Dypka und 09.09.2003, 18.00 Uhr RG Nord
Friedel John Hamburg

Teamarbeit mit der TA Angela Eckard 02.10.2003 RG Rhein-Neckar
Bistumshaus Speyer

Herbstsymposium div. ReferentInnen 24.–25.10.2003, Hochschule GABAL Geschäftsstelle
Thema: Ressourcen für Wirtschaft Hannover

Projekt-, Prioritäten- Christian Schluder 06.11.2003 RG Rhein-Neckar
Entscheidungsmanagement CS&P GmbH Bistumshaus Speyer

Jahrestreffen mit Brunch Orga: Rosemarie Dypka u. Friedel John 21.11.2003, Hamburg RG Nord

Aus Mauern Brücken bauen Rita Geimer-Scherez 04.12.2003 RG Rhein-Neckar
Konfliktberatung im beruflichen Feld Dialog Forum Bistumshaus Speyer


