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Editoral .oo Il Mitgliederversammlung

Liebe GABAL-Mitglieder,

das Friihjahrsymposium 2003 werden wir
zu dem Thema

Chancen in der Krise — Vorhandene
Potentiale aktivieren!

am 28./29. Mdrz in Gottingen, in den

Rédumen des Sartorius-College durchfiihren.

Die Geschdftsfiihrerin des College, Frau
Petra Kirchhoff, wird uns das College und
u. a. dessen Aufgaben im Rahmen des
betrieblichen Wissensmanagement niher
vorstellen.

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

Fiihren 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 kiirzlich 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 mittelstindische Un-
ternehmen profitieren kénnen. Da durch
Trainingsmafinahmen nur ca. 30 % der
Performanceprobleme geldst werden kén-
nen, werden bei dem von Thomas Lorenz,
vorgestellten Ansatz des ,, Improving Per-
formance” zundchst systematisch die Ursa-
chen durch analytischen Riickblick oder
visiondire Vorausschau identifiziert. Erfolg-
versprechende Strategien — so Thomas Ruf
vom Strategieforum — konzentrieren sich
ausschlieflich auf Kernfdhigkeiten und
Stdrkenpotentiale. Unternehmen miissen
sich, wie Spitzensportler, stindig an den
Leistungen ihrer Konkurrenten messen
lassen. Friedbert Gay verrit Ihnen, wie
Sie mit der TEMP-Methode messen kénnen,
wie fit Ihr Unternehmen tatsdchlich ist.

Diese Themen werden in Form von Refera-
ten und vertiefenden Workshops angebo-
ten. Wir erginzen unser Angebot durch
einen Vortrag der Geschdftsfiihrer der GWG
Gesellschaft fiir Wirtschaftsforderung und
Stadtentwicklung Géttingen mbH, Frau
Kristin Lorenz und Herrn Klaus Hoff-
mann. Sie informieren u. a. iber die
Maglichkeiten der Wirtschaftsfdrderung.

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

Mit einem Ldcheln 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

GemaR §11 der Satzung l&dt der Vorstand
zur ordentlichen Mitgliederversammlung
im Rahmen des Fruhjahrssymposiums in
Gottingen 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. BegrifRung

Verabschiedung der endgliltigen
Tagesordnung

Bericht des Vorstandes
Bericht der Geschéftstelle
Bericht der Rechnungspriifer
Entlastung von Vorstand und
Rechnungsprifer

7. Neuwahlen

7.1 Vorstand

7.2 Rechnungsprifer

8. Verschiedenes

N

L

W. Neumann

P\%M_‘\J\\tglieder im s
o

& N
L3 %
%, &

) W&
9/,@% T werben W‘Q\\

Fur jedes neue Mitglied
erhalten Sie einen Biicher-
gutschein in Hohe von
€ 40,00 auf alle Medien
des GABAL Verlages.

Wir freuen uns tber lhren Beitrag.
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Wissen im Netzwerk nutzen: das Sartorius College ..e

Wissen ist eines der wertvollsten Guter
eines jeden Unternehmens. Mit der zu-
nehmenden Komplexitat von Wissens-
zusammenhéngen 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 fiir das
Hochtechnologie-Unternehmen Sartorius
AG gilt daher, dass Wissensmanagement
eine zentrale unternehmerische Aufgabe
und ein wichtiges Stlck 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 erdffnet, ist es der
néchste Schritt in Richtung eines lernen-
den Unternehmens. Ausgestattet nach
Kriterien zeitgeméaRen Lernens bezeich-
nen wir das College als ,,Modell gelebten
Wissensmanagements*®. Stetige Qualifizie-
rung der Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
ter, umfangreiche Seminarangebote fir
unsere Kunden, der Dialog mit der Wis-

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 L&ndern ein an-
spruchsvolles Programm und nutzen ihre
Chancen, sparten- und landeribergreifen-
de Netze zu knipfen.

Petra Kirchhoff

Leitung Sartorius College
Sartorius AG
August-Spindler-Strafie 11
37079 Gottingen

Fon 0551.308.0

Fax 0551.308.3289
www.sartorius.com

ExpertWeb ce

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 fur 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, Fiihrungskrafte aus Klein-
und Mittelstandischen Unternehmen,
Trainer, Bildungsorganisationen etc.
gehoren, vielféltige Informationen rund
um das Thema berufliche Aus- und Wei-
terbildung. Mit iber 100 Experten, die
sich auf ExpertWeb préasentieren, bietet
sich eine breite Palette von Know-How in
den vielfaltigsten 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 Geschéftsfiihrerin Janet
Baumbach. Gerade unterzeichnet wurde
eine Kooperation mit dem Q-Pool-100,
dessen Mitglieder sich alle flir ExpertWeb
entschieden haben. ,Ein weiteres Erfolgs-
rezept von ExpertWeb ist auch das breite
Angebot. So bieten wir im 6ffentlichen
Bereich neben Experten auch Seminare
zur Buchung an und Shopartikel zum Ver-
kauf. Seit Januar 2003 kénnen sich auch
Seminarhotels présentieren“, ergénzt
Janet Baumbach.

Wer Blended Learning in sein Seminar-
konzept integrieren mochte — die Vor-
und Nachbereitung seines Trainings mit
Hilfe von virtuellen Klassenrdumen und
kleiner Online-Lerneinheiten — der kommt
im geschlossenen Bereich auf seine Ko-
sten. Zu gunstigen jahrlichen Mietpreisen
steht auch dem Trainer mit dem kleinen
Geldbeutel die Tur 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
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MitVISIONEN

SI N N - voll durch den Engpass

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
fuhren, lahmt es und bringt nicht weiter.
Mit den Impulsen meines S-I-N-N- Coa-
chings méchte ich zur Diskussion einla-
den und aus dem Dilemma fiihren. Dabei
stehen die Buchstaben S- I- N- N- fiir
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 fur das
WOZU eine Antwort gefunden hat, ziindet
die Energiepotenziale bei sich, im Unter-
nehmen, bei seiner Zielgruppe.

Zwei Beispiele mdgen dies erlautern.

Da gibt es diesen zwanzigjéhrigen Fran-
cesco Bernardone. Ein sehr wohlhabender
junger Mann- beliebt und lebefreudig. Er
mdchte in die Welt ziehen, um sich zu
beweisen. Aber schon im Nachbarort wird
er fir viele Monate eingekerkert, erkrankt
und kommt ins Grubeln. 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 Verfiigung stehenden Mitteln,
die junge Christengemeinde zu zerstéren.
Sein Lichterlebnis (Blendung vor Damas-
kus) l&sst ihn tagelang erblinden, damit
er in sich hineinsucht. So kann er zu dem
Ergebnis kommen, nicht gegen, sondern
fur 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 Veranderungspro-
zesse in Bewegung gesetzt haben.
Augustinus fasst die Suchbewegung zu-
sammen: ,,Unruhig ist unser Herz bis es
ruht in dir*

Heil3t das nicht fir Unternehmen, mutig
Suchbewegungen seiner Mitarbeiterlnnen
zu fordern? Hinderlich scheinen mir da
oft gehorte Spriiche 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 férdert — 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 verriickt spielt. Zerhackte
akustische Signale lassen nichts mehr
von der Melodie erkennen. Jeder kennt
das Bild des Hamsterrades und die Hetze,
die es ausdriickt. 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 N&he,
oder zum Opfer einer Unternehmenskul-
tur, die unreflektiert die Geschwindigkeit
zum Unternehmensziel vorgibt. Eine
Lunternehmensmelodie* ist wie beim de-
fekten CD-Player nicht mehr erkennbar!
Ich pladiere fir eine Kultur des Innehal-
tens, sowohl im Personlichen wie im Le-
ben des Unternehmens.

,»0ra 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,
GenieRen des Urlaubs oder sogar als
Geheimtipp einen kurzen Klosteraufent-
halt — es gibt viele Méglichkeiten, das
Hamsterrad der Hektik zu verlassen, aber:
Achtung! Es besteht die groRe Gefahr,
dass das Innehalten Veranderungspro-
zesse grofieren Ausmalles anstofit.

Was soll’s? Spatestens beim Herzinfarkt
oder dem personlichen 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
LInfarkte® einstellen, die erneut Eilent-
scheidungen herauszufordern scheinen?
Warum nicht rechtzeitig bei sich und im
Unternehmen eine SINNvolle , Pausenkul-
tur” einfihren? Es muss ja nicht gerade
ein Meditationsraum sein, ein zwangloses
Gespréch beim kurzen Stehkaffe kann da
schon Wunder wirken. Mancher kommuni-
kativer Engpass ist so schon beildufig be-
hoben worden.

N-achdenken

Sind die beiden ersten Stufen getan, 6ff-
net sich die Weite des Nachdenkens und

NachSINNens.

Der Engpass kann unter die Lupe genom-
men werden und zwar zunéchst unter der
Perspektive der distanzierten RiickbeSIN-
Nung und der erforderlichen Standortbe-
stimmung. Dann aber gilt die Einladung

der kreativen Weitfihrung.

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

& impulse 1/2003
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wie ein Sog durch die Klippen des Eng-

passes fuhren.

Einige Beispiele SINNvoller Visionsmetho-

den zur Engpassuberwindung moéchte ich

hier kurz vorstellen, wohl wissend, das es
eine kleine Auswahl ist:

1. Durch Skulpturen lassen sich Engpésse
aufstellen und selbsterzahlend veran-
dern.

2. Wann haben Sie das letzte Mal ein klei-
nes Stiick Ton in der Hand gehalten und
einen Gedanken Gestalt werden lassen,
so dass etwas durch lThre HANDIung
visuell sichtbar wurde? Das haufig ver
spurte Gefihl: ,,Das kann ich nicht®,
»das tun doch nur Kinder“ sollte man
allerdings zu uberwinden versuchen.

3. Oder wie ein Schulanfanger spielerisch
mit Wachsmalkreiden dem Nachdenken
freien Lauf schenken — so manche L6-
sung war schneller auf dem Papier, als
vorher gedacht wurde. (Mind-mapping
greift diese Idee ubrigens als kreative
Technik auf).

4. Die spannendste Form der Visualisie-
rung ist m. E. die Fantasiereise. Durch
z.B. Musik darf sich der Korper 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, Zukunftswerkstéat-
ten.) ergeben sich im Beratungsprozess.

+Et respice fidem* ,,und bedenke das
Ende* (Herodot) muss zur tragféhigen
Entscheidung fiihren. Das heil3t, alle Vi-
sionen missen anschlieBend so ,,geerdet”
werden, dass unter der Perspektive des
Endes konkrete, verantwortbare, 16sungs-
orientierte Entscheidungen gefallt 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) néher 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 personlichen 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 friihere 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 Miiller
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

Haben Sie sich schon angemeldet?
GABAL-Friihjahrssymposium
Chancen in der Krise — Vorhandene

Potentiale aktivieren!

am 28./29. Mirz in Gottingen

ATLANTIS

Management GmbH
Unternehmensberatung

Analysesysteme und Methoden:

¢ Das ERKENNTOGRAMM®

¢ Das ZYKLOGRAMM ® plus
YOGANASTIKS ©

e Das STRATEGOGRAMM ®

= HumanKapitalBilanz©
und ZyklenBilanz© fur
Menschen und Unternehmen

F® s

ZYKLOGRAMM
ERKENNTOGRAMM STRATEGOGRAMM

¢ Franchisepartnerschaft oder
¢ Lizenzpartnerschaft oder
¢ Netzwerkpartnerschaft

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

Sonderkonditionen fiur
GABAL-Mitglieder!

Wann klopfen Sie bei uns an?

ATLANTIS Management GmbH

Riedbachweg 12
D-87746 Erkheim

Fon: 083 36/8 03 36 oder
0700-atlantis (Vanity-Nr.)

Fax: 083 36/803 38
www.atlantis-management.de
info@atlantis-management.de

-
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»Komm mit” — Mut zur Veranderung

Alles, was sich bewegt, lebt. Alles, was

lebt, verandert sich. Stiandig sterben
Zellen in unserem Korper ab und neue
entstehen. Jede Sekunde, jede Minute,
jeden Tag. Auch Unternehmen sind
diesem standigen 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 verandern muss, dann
macht uns das Angst. Wem féllt 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 Verénderung unfreiwillig, dann kommt

der innere Widerstand dazu, der sich in
Klagen, Unzufriedenheit oder gar Krank-

heit duBert. Um mit aufgezwungenen Ver-

&nderungen umgehen zu kénnen, muss
man sich diesen Widersténden stellen.
Eine positive Einstellung hilft dabei:

= Suchen Sie an den neuen Umsténden
das Vorteilhafte. Vielleicht haben Sie
jetzt ein neues Biro oder genielRen
flexiblere Arbeitszeiten.

« Rufen Sie sich ins Bewusstsein, dass
Veranderung Sie jung hélt. Sie lernen
etwas Neues. Sie entwickeln sich und
erweitern lhren Horizont. All das
macht uns offen, jung und beweglich.

« Schmerzliche und negative Umstande,
auf die Sie stol3en, munzen Sie als
Herausforderung um: "Schauen wir
doch mal, ob ich diese GrieRgrame 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
Teamgesprach ein. Sprechen Sie
nochmals Uber das abgeschlossene Pro-
jekt und begief3en Sie es mit einem
Glas Sekt. Ebenfalls sollte man das
Neue einweihen. Ein BegriiBungsku-
chen fir das neue Team zum Beispiel.
Nachdem unser Unterbewusstsein auf
Rituale ganz besonders sensibel rea-
giert, wird es sich danach leichter auf
die Verénderung einstellen.

e Der Versuch, die Angst grundsatzlich
abzustellen, ist reine Energiever-
schwendung. Statt dessen sollte man
sie im Veranderungsprozess nutzen.
Angst macht uns ndmlich wach und
achtsam. Sie l&sst uns jeden Schritt
genau abwagen. Sie hilft uns, Vor-
sichtsmaf3nahmen 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:
,Spur die Angst, aber schreite trotz-
dem voran.*

Unerledigte Gefiihle verhindern
Veranderungen

All diese Tipps machen normalerweise
schon Mut, Veranderungen anzugehen.
Doch bei hartnéckigen Widerstanden gilt
es tiefer zu blicken. Die Frage ist, warum
die kindliche Neugierde verloren ging,
mit der wir friher voller Spannung auf
Neues zugegangen sind. Richten wir un-
ser Mikroskop auf diesen Punkt, was se-
hen wir dann? Unausgesprochene

Schmerzen, unterdriickte Geftihle, tiefe
Verletzungen der Seele und Wut. Alles
Dinge, die wir unterdriicken. Aber was
hat das mit unserer F&higkeit zur Verén-
derung zu tun? Hier ein Bild, das Einblick
bringt. Wir Menschen neigen dazu, uns
mit unangenehmen Dingen nicht zu be-
schéftigen. Fur all diese negativen Erfah-
rungen, die wir machen aber nicht spiren
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 Geflihle wie Wut, Neid, Hass oder
Trauer. Und damit ja nichts hoch kocht
und uberlduft, stellt sich der Gullybesit-
zer auf den Deckel und bleibt wie ein
storrisches Kind darauf stehen. Da rufen
Leute im Voriibergehen ,,Komm mit“ oder
»Lauf weg“. Doch es erscheint demjeni-
gen sicherer, auf dem Gullydeckel stehen
zu bleiben. Er bewacht seinen alten Arger
argwdhnisch wie einen Feind - lasst ihn
nicht aus den Augen. Wer so beschaftigt
ist mit seinem Gully voll von unerledig-
ten Geflihlen, der kann sich nicht auf
neue Herausforderungen einlassen. Der
ist mit alten Situationen verbunden. Flr
so jemanden bedeutet Wandel gleichzei-
tig auch Panik.

Wenn Sie sich davon angesprochen
fuhlen, dann gibt es eine gute Nachricht:
Es geht auch anders! Raumen Sie mutig
lhren 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 Thnen weh
getan haben. Versuchen Sie, den Grund
fiir deren Handeln zu verstehen.

~
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= Und, last but not least, verlassen Sie
die Rolle des Opfers. Niemand kann
etwas mit IThnen machen, ohne dass
Sie es zulassen. Machen Sie sich be-
wusst, dass Sie immer die Freiheit
haben, zu entscheiden. Sie kdnnen
sich wehren und ungute Situationen
oder Menschen jederzeit verlassen.

< Fangen Sie an, auf lhre Fahigkeiten,
Starken und auf das Leben zu ver-
trauen.

Wer seinen Platz auf dem Gullydeckel ver-
lasst, der kann durch Veranderungen viel
Neues erfahren. Veranderung entspricht
sinnbildlich unserem Atem: Einatmen
heif3t Neues aufzunehmen. Ausatmen
heif3t Altes loszulassen. Beides funktio-
niert im Wechsel. Und wir missen atmen
um zu uberleben. Jeder von uns.

Dr. phil. Gudrun Wilhelm ist selbstdndige
Trainerin in den Bereichen Leistungs- und
Persdnlichkeitsentwicklung. Sie lebte ein
Jahr in den USA und studierte in Miinchen
das Fach Leistungssport. Im Anschluss an
die Promotion vertiefte Sie ihr Wissen in
den Bereichen Psychologie, Kommunikati-
on und Gesundheitsférderung. Ihr Anlie-
gen in Seminaren ist es, ideale Vorausset-
zungen fiir Héchstleistungen zu schaffen
und persénliche Potentiale auszuschdopfen.

Weitere Informationen erhalten Sie bei:

Dr. Gudrun Wilhelm

International Business Training
Lerchenauer Strasse 172

80935 Minchen

Fon 089/3119699, Fax 089/3112431
dr.gudrun.wilhelm@t-online.de

»Du kannst keinen Ozean iiberqueren,
indem du einfach nur aufs Wasser
starrst.” Rabindranath Tagore

Rating-Basel II, Horror oder Chance fiir KMU?

Wie Unternehmen das Rating zum eigenen Erfolgsprozess
machen. Ein Check-up schafft Klarheit fiir die Rating-

strategie.

Das Rating-Basel II existiert, ob wir
wollen oder nicht. Niemand kann sich
entziehen.

Aber, Unternehmen konnen es als
Chance fiir Ihren Erfolg nutzen.

Die Unternehmen, die sich jetzt recht-
zeitig darauf vorbereiten, haben die
~Nase vorn“. Rund 30 % der KMU wer-
den kiinftig 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 Gber 100 Teilnehmern im
April 2002 diskutierten wir die Chancen
und Risiken, die sich fiir Unternehmen
ergeben und wie das Rating zum ganz-
heitlichen Unternehmenserfolg fiihrt.
Klare Schritte fliihren dabei zum Ziel!
Nach derzeitigen Erkenntnissen aus Fach-
kreisen (Banken, Unternehmen, Strate-
gieberatern) erfullt nur jedes 5. Unter-
nehmen derzeit die Kriterien der
Kreditvergabe. 20 % der Unternehmen
konnten gar chancenlos dabei ausgehen.

Die Banken nutzen die Kriterien von
Basel 11 bereits jetzt zu ihrem Vorteil. Sie
verabschieden sich aus der Kreditvergabe
fir Unternehmen, die schlechte Noten
haben. Sie kénnen nicht anders agieren,
denn die internationale Bankenaufsicht
der G10-Staaten (Baseler Ausschuss, Ba-
sel Il) fordert von ihnen eine risikoab-
héngige Eigenkapitalhinterlegung. Wenn
Unternehmen sich nicht darauf einstel-
len, sind sie in ihrer Liquiditat gefahrdet.
Dies betrifft einen groRen Teil der Wert-
schopfung in Deutschland — mit Existen-
zen und Arbeitsplatzen.

Was ist Rating?

Rating ist eine Methode zur Beurteilung
und Einstufung der Zahlungsfahigkeit von
Kreditnehmern. Unternehmen werden
kinftig nach den Beschllssen des Baseler
Ausschuss fiir Bankenaufsicht nach neuen
Kriterien (Basel II) besonders nach ih-
rer Zukunftsfahigkeit 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 fir alle Ge-
schéftskonten 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 Uber-
wiegend auf die quantitativen Werte,
wie Betriebswirtschaftliche Auswertung,
Finanzierung, Bilanzen, Branchenverglei-
che. Dabei handelte es sich Gberwiegend
um Vergangenheitswerte. Sie flieRen
kunftig mit einem Gewicht von ca. 40 %
in die Bewertung ein. Das groRere Ge-
wicht von ca. 60 % wird kiinftig auf die
Zukunftsfahigkeit der Unternehmen
gelegt.

Kiinftiges Rating nach Basel II - und
Wie konnen Unternehmen jetzt die
Chancen fiir sich nutzen?

Die Chancen nutzen

Die neuen, zusdtzlichen Ratingfaktoren
— externes Rating — von Basel 11 betref-
fen die qualitativen Werte der Unter-
nehmen, die sich vor allem auf die Zu-
kunft beziehen.
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Die gute Nachricht: Hierin liegt die
groRe Chance!

Diese Kriterien werden ausschlieRlich
vom Unternehmer bestimmt. Sie gehen
mit dem hohen Gewicht von 60 % in die
Bewertung ein. Die Chance fir die Unter-
nehmen, die sie zu nutzen verstehen. Die
eigenen Zukunftswerte und die eigene
Strategie, die ein Unternehmen fir sich
entwickelt, entscheiden also wesentlich,
welche Beurteilung sie von den Banken
erhalten.

Nachteile entstehen fiir die Unterneh-
men, die ihre Hausaufgaben nicht ge-
macht haben. Sie kénnen bei der kunfti-
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. Daflir besteht ein

heilsamer Zwang, die bisherige Strategie

neu zu prifen und zu verbessern.

Die geforderte ganzheitliche Betrachtung

des Unternehmens fiihrt zu zweierlei Ge-

winn:

1. CGutes Rating, Kreditwirdigkeit und
damit Liquiditat und Ansehen bei den
Banken

%M_M\&gheder im Ja
o

& 2
LS %

%@//@d . \\‘5%\

€r werpen Wi®

Fur jedes neue Mitglied

erhalten Sie einen Biicher-

gutschein in H6he von

€ 40,00 auf alle Medien
des GABAL Verlages.

Wir freuen uns Uber lhren Beitrag.

2. Werterhéhung durch Ingangsetzen der
eigenen Erfolgsstrategie, die den Ge-
winn, die Marktstellung und die Wett-
bewerbsfahigkeit erhdhen.

Die wichtigsten Kriterien zur
Zukunftsfahigkeit: (siehe Kasten)

Fir Unternehmen ist jetzt wichtig, die
zukunftsweisenden Faktoren umzusetzen.
Dabei gilt es, vor die Zahlen zu schauen,
damit die Bilanz hinten stimmt.

10 Fragen fiihren zum Erfolg.

Der Check-up gibt individuelle
Auskunft!

Wie weit sind die folgenden Faktoren
und MaRnahmen 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 gebundelt?

4. Sind die Schlusselfaktoren 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 Engpasse erkannt und
gelost? Wie?

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

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

Hilfe zur Selbsthilfe

Ein Check-up mit Strategie fiihrt sofort
zur Klarheit

Ich fiihre mit Unternehmen einen Strate-
gieprozess durch, der in gezielten Schrit-
ten zum Ziel fihrt. Der Prozess schafft
Klarheit, Zukunftssicherheit, Konsens,
Optimierungsmafinahmen 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,
Abldufe, Mitarbeiterorientierung,
Zusammenarbeit.

Der Strategie-Check-up besteht aus
drei Modulen:

Sie sollten die Ist-Situation des Unter-
nehmens begutachten. Hierbei werden
die wichtigsten Engpésse aufgespurt, L6-
sungen zugefihrt sowie die Zukunftsfak-
toren und individuellen Erfolgsfaktoren
des Unternehmens herausgearbeitet und
dargestellt.

Mit den Ergebnissen konnen Sie sich

sehen lassen

Je Unternehmenssituation ergeben sich

aus dem Vergleich von Ist- und Zielsitua-

tion folgende Ergebnisse:

e Losung der Schwachstellen und Eng-
passe

e Erkennung und Entfalten der Stérken

e Klarheit fur kiinftige Erfolge, ganz-
heitliche Erfolgsstrategie

e Optimierung der Wetthewerbsstrategie
und Vorteile im Markt

= Konsens im Unternehmen durch
gemeinsam erarbeitete und getragene
Strategien und Ldsungen

e Kostenminimierung und Durchsatz-
straffung

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

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

10 Punkte als Denkhilfe zur Umsetzung

1. Fuhren Sie zunéchst den Check-up
durch, der Ihnen in wenigen Tagen
Klarheit schafft und entscheiden dann
iber eigene Umsetzung oder Hilfe zur
Selbsthilfe/Begleitung.

2. Schauen Sie nicht nur auf einseitige
Rating-Darstellung fiir die Bank. Auch
lhre Kunden und Lieferanten werden
kiinftig nach Ihrem Rating fragen.

3. Bauen Sie guten Kontakt mit lhrer
Bank auf.

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

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

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

7. Das Argument — die Politik tut zu we-
nig fur den Mittelstand — hilft nicht.
Sie missen 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 Stral3e 1, 90451 Nlrnberg
Fon 0911.6494537 Fax 0911.6493916
Berning.Nuernberg@T-online.de
www.erfolgsstrategie.de

Every problem is a step into the furture.
John Ireland

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 Kérpersprachetraining
nennt sich ein Fortbildungsprogramm fiir
Privat- und Geschdftsleute, in denen der
Dialog im Team und gegeniiber 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 Blihne!
Denn das Motto einer neuen Form des
personlichen und unternehmensinternen
Lernens lautet: Die Losung steckt im
Spiel!

Der Aphoristiker Gerald Mandl hat einmal
gesagt: ,,Die Gesellschaft ist eine wider-
liche Biihne, auf der Menschen sich mit
aller Kunst des Schauspiels blenden.” Die
Schlussfolgerung daraus heif3t also: Wer
sich bewusst auf eine Buihne begibt, kann
seine im Alltag notwendigen Masken ab-
legen, kann gleichzeitig in verschiedene
Rollen schllipfen, in gewohnten Situation
ungewdhnlich agieren und endlich einmal
vollig verdnderte Herangehensweisen aus-
probieren. Méglich wird das erst im Thea-
ter, dem &sthetischen 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
fur den privaten und beruflichen Ge-
brauch einsetzen? Kommunikations- und
Korpersprachetrainer (ibernehmen derarti-
ge Schulungen, in denen die Teilnehmer

spielerisch an Losungen gelangen, ge-
meinsam Konflikte aufs Tapet bringen
und flr schwierige Situationen neue An-
sdtze finden sollen. Im Zentrum des Pro-
gramms stehen dabei drei Trainingsfor-
men:

Beim Unternehmenstheater fiihren die
Trainer selbst ein Stiick auf, das Inhalte
und Probleme des Unternehmensalltags
verdeutlicht. Geeignet ist diese Form fir
Teammeetings, Tagungen, Kongresse,
Messen, Events, Présentationen und Podi-
umsdiskussionen. Das Kommunikati-
onstheater hingegen sieht Gruppenarbeit
vor: Die Zuschauer bestimmen den Verlauf
des Stiickes. Zwar gibt es ein Schlagwort
als Thema, doch durch Einwiirfe und Zu-
rufe entspinnen sich erst Handlung und
Text. Spontaneitat, Gruppendynamik und
Aggressionspotenzial kdnnen so erfasst
werden. Einzelne Szenen erarbeiten die
Teilnehmer im Forumtheater, bei dem
statt einer passenden Losung viele Alter-
nativen erarbeitet werden. Die Personen
auf der Buhne wechseln, ebenso oft kon-
nen Variationen und Méglichkeiten durch-
gespielt und ausprobiert werden: Wer
kann wie agieren, wenn der Chef tobt,
die Sekretérin heult oder der Verkaufer
resigniert? Und wie verhalt man sich in
einer Verkaufssituation oder dem Werbe-
gespréach?

Das Theater ist nur ein Aspekt der Schu-
lung, nur ein Baustein im Gesamtkon-
zept. Zum Gesamttraining gehoren zu-
satzliche Workshops, Seminare, Trainings
und Vortrage. Mobbing, Stress, Workaho-
lics, Angstzustande, Arbeitsausfélle, Cha-
os und Burn Out sind dabei die gangigen
Themen.

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

C
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nikation findet nonverbal statt, der Kor-
per reagiert deutlich schneller und unver-
falschter als die Sprache. Gestik, Mimik,
Korperbewegung, Zeichen und Symbole,
Stimmklang, Timing, Kérperabstand — das
alles ist beim Informationsaustausch sig-
nifikant.

Wo Sprache an ihre Grenzen stoft, gilt
es, ein Reservoir an Wissen rund um Kor-
persprache zu besitzen, um Kommunikati-
on wirkungsvoller zu gestalten. Modifi-
ziert man also ein altbewéhrtes Sprich-
wort, so kdnnte man sagen: Reden ist
Silber, Kdrpersprache ist Gold.

Denn gelungene Kommunikation ist der
Schlissel zu Kollegen, Mitarbeitern und
Kunden. Nach Professor Heinz Piirer von
der Universitat Munchen 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 Mdglich-
keit innewohnt, eine beinahe unendliche
Anzahl von Bedeutungen auszudriicken
und zu verstehen; nicht-sprachliche Kom-
munikation stellt erst die emotionale
Beziehung zum Ausgesprochenen her.*

Beim Kommunikations- und Kdrperspra-
chetraining sollen die Teilnehmer das
Entschliisseln und den gezielten Einsatz
nonverbaler Sprache erlernen. Gemaf
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 Verstandnis fur inn-
erbetriebliche Prozesse fordern. Die Mit-
arbeiter sollen dabei den Blickwinkel
erweitern und auf3ergewohnliche Strate-
gien entwickeln. Unternehmensinterne
Inhalte werden greifbar, Lésungswege er-
lebbar. Dank erweiterter Selbst- und
Fremdwahrnehmung werden Veranderun-
gen realisiert, Reaktionsmuster tber-
dacht, Entwicklung von Visionen und For-
mulierung von Zielen vorangebracht.
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Ziel dieses speziellen Fortbildungspro-
gramms sind durchsetzungs- und begei-
sterungsfahige, zufriedene, gesunde und
motivierte Mitarbeiter, die ihre Fahigkei-
ten probater nutzen, ihre Schwéchen
kennen, klarer miteinander kommunizie-
ren und das Wir-Gefiihl im Unternehmen
kennen. Dass dies erreichbare Ziele sind,
zeigt sich bei jenen Unternehmen, die
diese Art von Training bereits anbieten:
AWO Arbeiterwohlfahrt, Caritas Bayern,
Wustenrot, Pascoe Naturmedizin, Philolo-
genverband Baden-Wirttemberg oder AEG
Hausgerate — um nur einige zu nennen.
Die Angebote kdnnen von Einzelpersonen
ebenso in Anspruch genommen werden
wie von einem Team, Kleinbetrieb oder
Weltunternehmen. Hohere Leistungs-
fahigkeit und gesteigerte Motivation be-
deuten fir jeden Teilnehmer, fir jeden
Arbeitnehmer und erst recht fiir jedes Un-
ternehmen einen zusétzlichen Gewinn.

Informationen zu Dialog Live

Dialog Live, das Institut fiir Kommunikation,
Kérpersprache und Gesundheit, bietet ein
umfangreiches Programm im Bereich Kom-
munikations- und Kérpersprachetraining
an. Das Institut wurde 1998 von Arnold
Erpenbach, Erika Holler, Petra Behcet und
Ralf Wiener ins Leben gerufen. Die haupt-
beruflichen Trainer kommen urspriinglich
aus den unterschiedlichsten Berufen und
bringen ihre Fachkenntnisse in Naturheil-
kunde, Physiognomie, Psychotherapie,
Pédagogik und Sozialpddagogik mit. Von
Miinchen, Ludwigsburg und Niirnberg aus
betreuen sie das Angebot. 0b Theater,
Vortrdge, Seminare, Workshops, Trainings,
Teamschulungen oder Prozessbegleitung:
Die Projekte sind mafigeschneidert, jede
Veranstaltung wird auf den Auftraggeber
zugeschnitten. Ein aktuelles Angebot be-
schdftigt 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, iiber deren Kdpfen das Damokles-
schwert der Kiindigung héngt?

Petra Behcet

Nahere Informationen gibt es im Internet
unter www.dialoglive-corp.de oder bei
Dialog Live Miinchen, Tel. 08152/372737
Dialog Live Ludwigsburg Tel. 07141/902104
u. Dialog Live Nurnberg, Tel. 0177/7385241

Als ordentliches
GABAL-Mitglied

haben Sie...

GELD-werte Vorteile

» Gratis-Jahresabonnement der Zeit-
schrift Wirtschaft&Weiterbildung

» Gratis-Jahresabonnement der Mit-
gliederzeitschrift Impulse

« Jéhrlicher Buchgutschein des
GABAL Verlages

= Sonderkonditionen auf alle Medien
des GABAL Verlages

» Je 1 Gastekarte 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 — Aktivitaten
e Vernetzung uber das Internet

= Kooperationen mit Hochschulen
und Weiterbildungsorganisationen

Durch Kooperationen und Projekte wird
dieser Nutzen fir Sie standig
erweitert.
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Schulnoten fiir Fiihrungskrafte

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

Dem Management féllt nur noch die Rolle
zu, Mitwissen, Mitdenken, Mithandeln
und Mitverantworten zu férdern. Die for-
male Autoritét verliert an Bedeutung.
Werte wie Unabhéngigkeit, Gleichberech-
tigung und Uberzeugungsféhigkeit wer-
den zu Erfolgsfaktoren einer flexiblen und
lernenden Organisation. Der Slogan
LFuhrung von unten* verdeutlicht diese
Machtverschiebung zugunsten der Mitar-
beiter.

Das ist aber nur die halbe Wahrheit. Die
Weisungsbefugnis des Managements
bleibt selbstverstandlich erhalten. In ei-
nem komplexen Unternehmensfeld zwingt
die héhere Fachkompetenz der Mitarbei-
ter aber zu wechselseitiger Abstimmung
und zum Konsens. Die Vorgesetzten sind
gezwungen, ihr eigenes Verhalten im In-
teresse einer gemeinsamen Aufgabener-
fullung laufend zu Gberpriifen. Dabei ist
eine Beurteilung des Vorgesetztenverhal-
tens durch die Mitarbeiter ein unverzicht-
bares Instrument. Durch mindliche oder
schriftliche Befragung und unter Wahrung
der Anonymitét beurteilen sie den Fih-
rungsstil und das Fihrungsverhalten ihres
Chefs. AnschlieBend finden Feedback-Ge-
sprache statt, in denen die Starken und
Schwéchen konstruktiv diskutiert werden.
In schwierigen Fallen hilft ein externer
Moderator.

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

auf, weil entweder der Betriebsrat an der
Anonymitat der Befragung zweifelt und
»Rache” furchtet oder das Management
eine Mitarbeiterbewertung nur dann zu-

lasst, wenn es positive Ergebnisse erwartet.

Das Ergebnis ist insofern erschreckend,
weil die innovativen Unternehmen durch-
weg gute Erfahrungen gemacht haben.
Die Personalverantwortlichen konnten
aufgrund langjahriger Evaluation nach-
weisen, dass sich bei jedem zweiten Vor-
gesetzten das Fiihrungsverhalten durch
die Feedbackprozesse erkennbar verén-
derte. Aber auch bei den Mitarbeitern er-

hohte sich die Sensibilitit und die Akzep-

tanz fiir Flihrungsentscheidungen.
Insbesondere dann, wenn das Personal-
management konsequent an der Beseiti-
gung von Problemfeldern arbeitete.

Die Vorgesetztenbeurteilung ist sicher
kein Allheilmittel fur Fihrungsprobleme.
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
Wettbewerbsfahigkeit der Unternehmen
beitragen.

Prof. Dr. Muller-Siebers

Préasident der Fachhochschule der Wirtschaft
(FHdW)

Freundallee 15

30173 Hannover
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Tools fiir Trainings — und mehr

Wenn man nur eine Reaktionsmdglichkeit
kennt, funktioniert man wie ein Automat.
Verfigt man tber zwei Mdglichkeiten,
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 Verfligung, 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 méchte
ich sie auf all die anderen, interessanten
Methoden aufmerksam machen und Ihnen
eine Hilfestellung bei der Auswahl der
entsprechenden Methode geben. Begin-
nen moéchte ich mit einem kurzen Uber-
blick. Im zweiten Teil befasse ich mich
mit den Aufgaben und Herausforderungen
(Tasks) der Personalentwicklung. Im drit-
ten Teil steht die Unterstiitzung von
Teams im Vordergrund und im vierten Teil
geht es um die Arbeit mit Individuen,
den Types. Und vielleicht folgt noch ein
funfter Teil. Das kommt auf Ihr Feedback
an.

Mdéchte man sich als Trainer oder Berater
weiterbilden, dann hat man viele ver-
schiedene Optionen, die alle gleicher-
maflen Chancen und Risiken bergen. Es
gibt nicht die Methode, mit der sich alle
Probleme und schwierigen Situationen
I6sen lassen. Auch wenn das so manches
Faltblatt fiir 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 Personlichkeiten wie Sigmund
Freud oder Carl Gustav Jung bekannt ge-
worden und wurde als ernst zu nehmende

1 Ks
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Alternative neben einer medikamentdsen
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 Strémung
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 bernommen wir die
Gespréchspsychotherapie nach Carl Ro-
gers, das hieraus abgeleitete Focusing
nach Eugene Gendlin, Gestalttherapie und
Psychodrama, das Gordon Training, das
schon flr 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 grof3e Richtung, der Behavio-
rismus beeinflusste maRgeblich die Ver-
haltenstherapie und ihre kognitive Vari-
ante, die humanistisch geprégt 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

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

Die historische Entwicklung zeigt, dass
auch die Psychologie mit der Zeit geht.
Je junger die Therapierichtung, umso
schneller und ,,unproblematischer* ver-
spricht sie das psychische Leiden zu ku-
rieren. Umso effizienter eine Methode,
umso nitzlicher scheint sie im unterneh-
merischen Kontext anwendbar zu sein.
Dabei birgt jede Methode gleichermal3en
Chancen und Risiken.

Mit welchem Selbstverstandnis heute auf
bestimmte psychotherapeutische Metho-
den zurtick 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 AuBendienstlern
nicht effektiv schulen oder coachen,
wenn er das systemische Umfeld dieser
Menschen nicht beriicksichtigt. Gleicher-
mafien hat er ein Publikum vor sich, das
in einem schnellen Markt lebt und daher
auch schnelle, sichere Lésungen braucht.
Die Dinge nur aus dem Hier und Jetzt zu
betrachten, wie der Gestaltansatz das tut
oder systematisch zu analysieren, was die
Stérke der Transaktionsanalyse ist, reicht
nicht aus. Es geht um Lésungen, 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 diirfen. Werkzeuge
hierfiir bieten der Provokative Stil und
der Konstruktivismus.

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

Konfliktmanagement

(Teil 4)

~Losungs”-Strategien

Losung: Begriff

Einen Konflikt zu lésen, legt die Idee
nahe, ihn ,aus der Welt zu schaffen® Die-
se Redewendung legt im Alltag zwei Ver-
sionen von Lésung nahe: Lésen im Sinne
von: die Wurzeln des Konflikts beseitigen
und Loésung in der Variante eines zufrie-
den stellenden Ergebnisses im Rahmen
des aktuellen Konflikts.

Die Wurzeln zu beseitigen, heif3t: 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’ lésen zu

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

Losungsstrategien bei intrapersonalen
Konflikten

Bei inneren Konflikten ringen (minde-
stens) zwei divergente Absichten (Moti-
ve, Tendenzen, Ausblicke) miteinander.
Zundchst gilt es, Klarheit der Perspekti-
ven mit all ihren Hoffnungen und Ang-
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 uber die
personlichen Werte und Primérziele klar
zu werden. Eine Werteskala und -hierar-
chie dient der Orientierung und unter-
stutzt dabei, die bevorzugte Richtung
heraus zu schélen. Um realistische Ziele
zu definieren, ist es ratsam, eigene Stér-
ken und Potenziale, sowohl in sachlich-
fachlicher als auch in Hinsicht auf die
sozialen Freiheiten, ungeschont (!) zu
skizzieren. Dies unterstitzt Sie in dem
Anliegen, die Angst vor der Entscheidung
zu reduzieren. Erst nach solchartigen vor-
bereitenden MaBnahmen sollte die Ent-
scheidung gefallt werden. Die aufgewand-
te Sorgfalt verhalt sich dabei proportio-
nal zur Einschlagigkeit oder Bedeutung
des Konflikts. Die Angst vor der Reue,
womdglich eine falsche Entscheidung ge-
fallt zu haben, wird klein gehalten. Eine
Entscheidung flir etwas ist zugleich eine
Entscheidung gegen alles andere, das
auch noch méglich ware. Aus diesem
Grund tun wir uns mit nachhaltigen Ent-
scheidungen so schwer: sie sind ,,maR3-
geblich“ und prédestinieren Zukunft.

Losungsstrategien bei interpersonalen
und sozialen Konflikten

Eine Losungsstrategie richtet sich nach
zwei basalen Variablen: nach der persén-
lichen Grundeinstellung einem Konflikt
gegeniiber und nach den eigenen Zielen,
die im Konflikt verfolgt werden. Beides
fuhrt 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 tragféhig 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 missen, 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 Gesprachsfiihrung
(Aktives Zuhoren etc.) fahig sein sollten,
um die Sichtweisen und Motive der Part-
ner zu erfahren. Zum zweiten argumenta-
tiv-sachlich: Die Kontrahenten missen
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 mog-
lichst jedes Interesse zu 100 % trifft oder
zumindest ein Kompromiss ist, der von
allen gleichermafRen getragen wird und
keine Reue aufkommen lasst.

Die Grundeinstellung, die im Konflikt ei-
nen Kampf um Sieg und Niederlage sieht,
legt die Strategien Riickzug, Kampf oder
Verzicht nahe. Je nach Ziel empfiehlt sich
eine dieser Strategien: Soll der Partner
den Vorzug erhalten, kann ich mich
zurlickziehen 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.
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Mir ist es gleich-glltig. Im zweiten Fall
verzichte ich, zum Beispiel, weil ich mei-
ne Chance in einem spateren Zeitpunkt
sehe. Ich habe eine Zielkorrektur vorge-
nommen und vertrdste 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 kdnnte auf
der Lauer liegen und nur auf seine Chan-
ce fur Revanche warten!

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

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

Personlichkeits-Modelle

Enneagramm

Im Rahmen der Serie ,,Personlichkeits-
Modelle* stellen wir heute die Kurz-
Darstellung des Enneagramms vor.

Diese ist in dem vom GABAL-Verlag in-
zwischen publizierten Standard-Werk
,Personlichkeits-Modelle” im einzelnen
dargestellt. Dort werden 10 Personlich-
keits- Konzepte sehr ausfihrlich — jeweils
auf rd. 15 bis 20 Seiten — kompetent, aus
der Feder der Lizenznehmer, vorgestellt.

Enneagramm

Das Enneagramm ist ein sehr tief-
greifendes Instrument der Personlich-
keits-Analyse und Selbsterkenntnis.
Es besteht aus 9 kreisférmig ange-
ordneten Zahlen, die jeweils einen
sehr umfassend beschriebenen Per-
sonlichkeits-Typ reprasentieren.
Diese 9 Typen sind &uRerlich —durch
Dreiecke — miteinander verbunden.
Es gibt innere Verbindungen zu den
Nachbar-Typen (Flugeln), aber auch
zu alen anderen. Nach der Anwen-
dung im kirchlichen Raum (M editati-
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 aten Griechen (HippokratesGalenus)
— eines der dtesten Instrumente fur Per-
sonlichkeits-Analyse und Selbsterkennt-
nis. Die frihesten Wurzeln sollen Giber
2000 Jahre zurtickreichen, als sicher gilt,
dass es im ausgehenden Mittelalter von
einigen Bruderschaften der Sufis zur Me-
ditation genutzt wurde, und zwar zunéchst
auf dem Wege streng miindlicher Traditi-
on. Der Kaukasier Georg |. Gurdjieff ent-
deckte Anfang des 19. Jahrhunderts das E.
in Afghanistan, nutzte es jedoch vor alem
fUr Tanz- und Bewegungsformen. Die
heutige Form der Nutzung des E. als See-
lenspiegel bzw. psychol ogische Typenleh-
re geht vorwiegend auf Oscar Ichazo
zurtick, der es gleichfalls in Afghanistan —
angeblich ohne Kenntnis der Schriften
von Gurdjieff - entdeckte und es — auf
dem Wege Uber Bolivien und Chile—
1971 in die USA brachte. Dort wurde es
von dem Psychiater Claudio Naranjo wei-
terentwickelt und spéter von Mitgliedern
des Jesuiten-Ordens entdeckt, wo es—
nach langjahriger Erprobung und theol o-
gischer Prifung — als Mittel der geistli-
chen Begleitung, z. B. im Rahmen von
Exerzitien, genutzt wird.

Dies erklért, dass das E. zunachst vorwie-
gend im kirchlichen Raum, vor allem von
Personlichkeiten, 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 Uber
den kirchlichen Raum hinaus.

Die 9 Typen des E. werden im Uhrzeiger-
Sinne auf einer Kreidinie eingezeichnet,
wobei oben (statt der 12) die 9 steht und
unten rechts die 4 und unten links die 5.
DasE. 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 Uberlagernden —gleich-
seitigen Dreiecken, die in der Weise mit-
einander verbunden sind, dass ein nach
unten offenes Neuneck entsteht. Jede die-
ser Ecken reprasentiert einen Personlich-
keits-Typ, so dass man vom Einser, Zwei-
er ... Neuner spricht. Zu jedem dieser
~Zahlen-Typen“, die untereinander durch
dasjeweilige 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 ruckbezuglicher Form — verbunden
sind.

Jede dieser 9 Zahlen représentiert einen
bestimmten Menschentyp: Die neun Ge-
sichter der Seele. Jeder der 9 Typen um-
fasst eine grof3e seelisch-psychische
Bandbreite, die —wie eine kontinuierliche
Skala— zwei polare Extreme miteinander
verbindet. In der Auswertung spricht man
von einem unerldsten — auch unreifen
oder ungesunden — und einem erlésten —
zugleich reifen und gesunden — Zustand.

Es gibt keine einschlégige — validierte —
Analyse und auch keinen autorisierten
Selbsttest. Aufgrund sehr ausfiihrlicher
Beschreibungen und zahlreicher Beispiele
und Metaphern muss der Anwender selbst
erkennen — insoweit der meditative
Aspekt —wo seine Schwerpunkte liegen.
Zu dieser Erkenntnis kann natirlich vor
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allem ein vertrauensvolles Feedback der
Umwelt beitragen. Diese Besonderheit
des Instruments erklart auch, dass es nur
sehr langsam — aber zunehmend — Ein-
gang in die Wirtschaft und das Manage-
ment-Training findet.

Wie auch bel anderen Modellen handelt
essich bei der jeweiligen Typen-Zahl um
Hauptkomponenten, da jeder Mensch
letztlich allesin sich vereint. Der Zugang
Uber den eigenen Standort hinaus zu den
Fligeln (Nachbarzahlen) |&sst sich relativ
leicht vollziehen, jedoch gibt es auch be-
sondere Beziehungen insbesondere zu
denjenigen Ziffern, mit denen der einzel-
ne Uber das jeweilige Dreieck verbunden
ist, z. B.diel mit 7und 4, in je einem
weiteren Schritt aber auch mit der 8 und
der 2, die wiederum miteinander verbun-
den sind. Eine Ausnahme hiervon bildet
dasin 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, M iinchen 2000

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

9 Gesichter der Seele, Miinchen 2000

Riso, R.: Die neun Typen der Personlichkeit —
und das Enneagramm, Miinchen 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 &uRere Griinde, aber auch per-
sonliche Motive, sich im Alter von 50
plus/minus beruflich neu zu orientieren.
Speziell firr 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“ gehort, sind nicht motivierend und
bilden fir viele eine gedankliche Barriere
bei der Suche nach einem neuen Job. An
dieser Stelle setzt das Buch an, es macht
Mut, gibt konkrete Unterstiitzung in Form
von Checklisten, diese Barrieren zu tber-
winden, sich seiner Starken zu besinnen
und ggf. den eigenen Arbeitsmarkt zu
schaffen.

Das Buch macht Mut, will aber auch vor

Ubermut bewahren, es

- weist auf mogliche Fehler und die Not-
wendigkeit zum Selbstmarketing hin.

- Gibt Tipps, bei einer Entscheidung fir
die Selbstandigkeit, worauf es im
ersten Jahr besonders ankommt.

- Enthélt Hinweise fiir eine Strategie in
neuen Unternehmen.

- hinterfragt die Zukunftstauglichkeit.

Das Handbuch ist Anstiftung und Leitfa-

den fir einen beruflichen Neubeginn in

der Lebensmitte. Aber warum nur fir die

50 +-, denn es ist ein guter Begleiter fur

alle, die sich neu orientieren missen oder

wollen?

Download des Covers auf:

www.monika-birkner.de méglich.

Wolfgang Neumann

Kurswechsel im Beruf Unternehmens-Fitness

Knoblauch, Jorg/Frey, Jiirgen /Kummer,
Rolf und Stangle, Lars:
Unternehmens-Fitness — Der Weg an die
Spitze /Die vier Erfolgsfaktoren der TEMP-
Methode® fiir kleine und mittelstandische
Unternehmen

GABAL-Verlag 2001, 2. Auflage, 195 S.,
Hardcover, 25,90 €

Die TEMP-Methode ist zwar — als Referat
und Workshop — einer der Inhalte unseres
diesjahrigen Friihjahrs-Symposiums in
Gottingen. 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 kénnten“ (wenn
sie wollten!).

Das TEMP-Konzept — TEMP steht flr vier
Faktoren: Team-Chef, Erwartungen des
Kunden, Mitarbeiter, Prozesse — hat
(Uber das innerhalb eines Jahres bereits
in 2 Auflagen erschienene GABAL-Buch
hinaus) inzwischen einen hohen Be-
kanntheits-Grad erhalten, da hierfiir der
Ludwig-Erhard-Preis 2002, eine der hdch-
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-Personlichkeit
entwickeln, Unternehmensleitbild finden,
Strategisch planen, Mitarbeiter auswéh-
len, Kommunikation gestalten, Erfolg
vereinbaren, Profitabel wirtschaften.
Faktor 2: Kernkompetenzen entwickeln,
Zielgruppe fokussieren, Servicequalitat
schaffen, Innovationen erhalten, Kun-
denzufriedenheit ermitteln, Verkauf star-
ken, Kundenbeziehungen pflegen.

Faktor 3: Offen kommunizieren, Mitden-
ker gewinnen, Weiterbildung férdern,
Jobrotation entwickeln, Arbeitszeiten
flexibilisieren, Mitgenief3en und Mitbesit-
zen, Mitarbeiter wertschatzen.

A=
impulse 1/2003




- ABAL
gNetzwerﬁemen—

Faktor 4: Ordnung halten, Arbeitseffizienz
messen, Produktqualitét sichern, Ablaufe
rationalisieren, Liefertreue steigern, Lie-

feranten entwickeln, Bestande reduzieren.

Das Buch bietet die Mdglichkeit zu einem
Unternehmens-Test auf Basis einer
Selbsteinschatzung 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 flr den eiligen Leser verzichtbaren
Einfihrungs-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

Berufskodex

Forum Werteorientierung in
der Weiterbildung

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

Mit der schriftlichen Anerkennung des Be-
rufskodex fiir die Weiterbildung verpflich-
ten sich Weiterbildner, diese berufstandi-
sche Ethik zu beachten und sich im
Konfliktfall der Beschwerdeordnung des
Forum fiir Werteorientierung

in der Weiterbildung e. V. zu stellen. Sie
erhalten dann das Zertifikat und das Sie-
gel Qualitdt Transparenz Integritdt.

Der Berufskodex und die Beschwerdeord-
nung kénnen unter www.gabal.de
(Service /Downloads) heruntergeladen
oder bei der Geschaftsstelle angefordert
werden.
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DEKRA CBT - Effektiver arbeiten

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 fir € 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, Uber den Microsoft Explorer zu
erreichen. Das Programm bietet die 5
wesentlichen Kapitel

Kommunikation/Gesprachsfiihrung
Arbeitstechniken und -organisation
Lern- und Memotechnik
Zeitmanagement

Arbeiten im Team

A

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

—a | ol |

Effektiver arbeiten .
Praxisoriertiens Afbait und Lerntechniken

Grundlagenwissen. Insgesamt 89 Multiple
Choice-Ubungen 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 erlau-

tert.

Das Produkt tiberzeugt 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 Ubungen ist die CD dem Buch (iberle-
gen. Einzig eine Zeitangabe fiir das
Durcharbeiten der Kapitel wére win-
schenswert gewesen.

FUr wen ist das CBT geeignet? Es ist fur
denjenigen geeignet, der seinen Wissens-
stand des ,Effektiven Arbeitens* tberpri-
fen mochte 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
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Fotoprotokolle

Seminare lebendig dokumentieren
Christian Badura, erfahrener Trainer und
Fotoprotokoll-Profi, erklart mit diesem
Buch Schritt-fur-Schritt, wie man visuelle
Dokumentationen von Workshops, Bespre-
chungen oder Konferenzen erstellen und
diese mit wenig Aufwand fir 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 Ldsungen abgebildet, die sich die
Teilnehmer im Workshop individuell erar-
beitet haben. Den Teilnehmern bleiben so
die emotionalen Lernerlebnisse und L6-
sungsprozesse nachhaltig in Erinnerung.
Sie werden noch lange nach dem Training
motiviert.

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

el
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technischen Grundlagen und der notwen-
digen Software Uiber eine genaue Bearbei-
tungsanleitung bis hin zur Archivierung
und dem Aufbau einer digitalen Fotogale-
rie. Flr die praktische Anwendung erhalt
der Leser auBerdem eine ausflhrliche
Checkliste, ein Musterprotokoll und eine ak-
tuelle Marktiibersicht Giber 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

Robbin Gettup fragt ...

,Kennen Sie nicht einen Mittelstiirmer
oder eine beriihmte Rock-Gore oder sonst
irgendeinen Extremen?”

-~

-

.
i[_:'f J,\?,
4

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 FuRRballer ist, kdnnte es
auch ein Ziegenhirt sein oder ein Fahrge-
schaftassistent. Der springt zum Beispiel

bei der Kirmes von einem Elektroauto
zum anderen und kassiert, wéhrend 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 Querfldtistin waren auch was. Oder
eine Deutsche-Bahn-Fahrkartenschalter-
Service-Dame. Vielleicht auch ein Liftboy.

Hoffentlich halte ich bis zuletzt durch.
Dass ich Thnen nicht diesen todsicheren
Tipp verrate, der gegenwdrtig unsere Top-
Unternehmen in die Pole-Position auf
dem globalen economy-runway puscht.
Gibt es noch Kldpplerinnen? 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 Finfsterne-Ho-
tel zum anderen, damit er seine Engage-
ments abhaken kann. Ja, klar, wenn das
Sprachenproblem nicht wére, so ein vene-
zianischer Gondoliere kdnnte alle anderen
toppen. Ein Bécker? 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 wére auch geeignet.

Jetzt seien Sie doch nicht so ungeduldig.
Ganz unter uns: Wissen Sie, im Manage-
ment-Training kommen jetzt Leute ganz
gro3 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 urspriinglich, so
ganz erdig und einfach. Die haben noch
den gewissen Blick. Die Unbefangenheit.
Die gleiche Augenhohe: Ich verstehe
nichts von eurem Job, und ihr nichts von
meinem. Vielleicht machen wir das dem-
néchst im Austausch: Wenn Schalke auf-
lauft, ist unser Einkaufsleiter der Libero.
Job-Rotdischn! Ist ,,in“! Nicht weitersa-
gen! o
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Einladung zur GPM-Tagung

Konferenz zur Zukunft im Projektmanagement durch inter-
disziplindre und verbandsiibergreifende Zusammenarbeit

Die fur den 28. und 29. Mérz 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, Ansatze und
Konzepte verschiedener Berufsgruppen
zum Projektmanagement (z. B. Betriebs-
und Ingenieurwissenschaften, Soziologie,
Psychologie, Informatik, Beratungs- und
Bildungsinstitutionen, PM-Schulen und -
verbénde) einander gegeniberzustellen,
um diese zu diskutieren, zu reflektieren
und zu verbinden mit dem Ziel, etwas
»Neues* entstehen zu lassen. Besonders
innovative Ansatze, die bereits unter-
schiedliche Perspektiven integrieren,
sollen im Vordergrund stehen.

Hintergrund der Tagung bildet die heute
weit gereifte Erkenntnis, dass isolierte
Ansatze des Projektmanagements allein
nicht ausreichend wirksam sind. Die
groReren Informationstechnikprojekte
z. B. sind stark verknipft mit den Fragen
der Unternehmensstrategie und der Wei-
terentwicklung der Organisation des Un-
ternehmens. Ebenso héngen Organisati-
onsentwicklungsprojekte eng zusammen
mit der Entwicklung der Informations-
und Telekommunikationstechnik (IT/TK)
sowie mit den Fragen des Wissens in Or-
ganisationen. Projektmanagementansatze
diirfen heute diese Gegenstandsbereiche
nicht mehr isoliert betrachten. Fir die
zunehmend konvergierenden Aufgaben-
bereiche: IT/TK, Strategie, Organisation,
Wissen und Information bedarf es inter-
disziplindrer und integrierter Ansédtze 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
Vortrége bieten und ebenso einen breiten
Dialog in Form eines OpenSpace ermdégli-
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 kdnnen zu Mitglieder-
konditionen teilnehmen!

Projekte /Arbeitskreise

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

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

reit erklaren, mit einer definierten Ziel-
und Terminvorgabe an einem Thema zu
arbeiten und in den impulsen Uber den
Fortgang zu berichten. Kontakt tiber die
Geschaftsstelle.

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

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

AK Marketing

Koordination: Karin Ruck,

Agentur fur Dienstleistungsmanagement,
Marketingberatung & Training,
Eichendorffstrae 11, 60320 Frankfurt,
Fon 069.56043324, ru-die@t-online.de

Der Erfolg hat viele Vater und Mitter!
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