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Editoral

Liebe GABAL-Mitglieder,

was haben Sie zum Weihnachtsfest ge-
schenkt bekommen? Ich habe mich iiber
folgende Geschenke gefreut: Einen Bilder-
kalender vom jiingeren Sohn, ein Fahrrad-
tachometer inkl. Montage (die ist mir be-
sonders wichtig) vom dlteren Sohn, Geld
von Mutter und Schwiegermutter (,, kauf
dir was Schénes”). Von meiner Frau habe
ich kein Geschenk bekommen, wie verein-
bart, eine Kleinigkeit habe ich trotzdem
gekauft. Und sonstige Geschenke? Fiir die
Vorstandskollegen und mich natiirlich
auch, habe ich das Buch von Klaus Dopp-
ler, Der Change Manager, sich selbst und
andere verdndern - und trotzdem bleiben
wer man ist, ausgewdhlt. (Dies ist die ein-
zige (materielle) Gegenleistung, die wir
fiir die ehrenamtliche Tdtigkeit erhalten.)
Das Buch habe ich ausgewdhlt, weil ich es
fiir eine der faszinierendsten, grofSten und
schwierigsten Herausforderungen halte,
den Wandel persénlich zu bewdltigen, sich
persénlich einzustellen auf einen umfas-
senden, radikalen, schnellen Wandel, wie
wir ihn noch nicht erlebt haben und ich
gehe davon aus, dass Tempo und Ausmaf3
wird noch zunehmen ...

Sind wir fit fiir den Wandel? Doppler
schreibt, hier sind Menschen mit folgenden
Merkmalen gefragt: Aufgeschlossen allem
Neuen gegeniiber, lernfreudig und hoch
flexibel. Aber folgendes sei anzutreffen:
Bewahrer, stolz auf Erfahrungen, die aus
einer vergangenen, vergleichsweise eher
behdbigen Zeit stammen, wollen Klarheit,
Ordnung, Sicherheit. Menschen in dieser
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Verfassung, haben nicht nur ein Problem,
sie kénnen auch das Problem sein.

Zur Jahreswende war von einer Umfrage zu
den guten Vorsdtzen fiir 2004 zu lesen.
Die Meinungsforscher fanden heraus, dass
nach den Klassikern wie , gesiinder leben”,
bewusster leben” oder ,,mehr Zeit fiir die
Familie” iiberraschend ,,mehr fiir die Bil-
dung tun” folgte. Von den Politikern wur-
den Eliteuniversitdten ins Spiel gebracht,
vom ,Rohstoff Bildung” geschwdrmt, in
der Realitdt aber die Mittel fiir Hochschu-
len gekiirzt. Von den bildungspolitischen
Aktivititen erwarte ich keine Unterstiit-
zung fiir die Umsetzung des Vorsatzes
.mehr fiir die Bildung tun” oder wesentli-
che Impulse um ,fit fiir den Wandel” zu
werden. Da muss jeder fiir sich aktiv wer-
den.

Wir kénnen dem Thema Wandel und per-
sénliche Bewiltigung des Wandels nicht
ausweichen, also setzen wir uns mit ihm
auseinander. Sie konnen daran mitwirken,
ich méchte Sie bitten, Ihr Know how ein-
zubringen. Beitrdge iiber Change-Projekte,
Coaching von Personen, Erfahrungen mit
eigenem Wandel, wie weit kann man ent-
schleunigen, das Thema ist vielfiltig.
Evtl. Beitrdge in den impulsen, Feedback
an die Redaktion, Angebot eines Vortrags
oder Workshops, auch hier bestehen viele
Maglichkeiten. Sprechen Sie uns bitte an.

Ihnen wiinsche ich, trotz der mit dem
Wandel verbundenen Hektik und Unsicher-
heit, in 2004 viele Stunden der Ruhe und
Besinnung.

Wolfgang Neumann

Schneckenburger Str. 14

D-30177 Hannover

Fon: 0511.691341, Fax: 6966280
neumann.wolfgang@gmx.net °

Wir setzen auf
Projektmanagement!

Hans-)irgen Beck,
Geschaftsfiihrer GTP&O,
Geselischaft fiir Training,
Personal- und Organi-
sations-Entwickiung,
Hannover

> Als Unternehmen

der TU1 AG stellen wir
hohe Anforderungen. Optimierung von Arbeits-
und Geschaftsprozessen, Qualitats- und Kunden-
management, schlanke Hierarchien und flexible
Organisationen ~ unsere grofien Projekte ldsen
wir mit der Projektmanagement-Methode. So

sichern wir unsere Zukunft.

Wir setzen auf Prolog!

PRO/2'Y

Protog Projektmanagement

Georgstrafie 76 - 26349 Jaderberg
Telefon 0 4454/8221 - Telefax 044 54/5 32
www.prolog.de
E-Mail info@prolog.de
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€ 40,00 auf alle Medien
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Quo vadis, Regional-Gruppe?

Workshop-Tag der Regionalgruppen-Leiter

Es trafen sich am 29. November 2003
etwa 2/3 der GABAL-Regionalgruppen-
Leiter im zentral gelegenen Wiirzburg.
Dies war das erste Treffen einer groReren
Gruppe und erstmals unabhdngig von ei-
nem Symposium. Mit beim Workshop auch
der gerade bestdtigte (und teils auch neu
gewadhlte) Vorstand. Ideale Voraussetzun-
gen also, die Kommunikation der GABAL-
Aktiven untereinander zu intensivieren.
Eine besondere Herausforderung in ver-
schiedener Hinsicht:
e konzentriert innerhalb eines knappen
Tages von 9 bis 16 Uhr
e dje meisten Regionalgruppen-Leiter
trafen einander erstmals
e viele neue Gesichter in beiden
Gruppen.

Ergo war ,Change-Prozess” angesagt. Und
da Trainings- und Beratungs-Profis auch
untereinander professionell umgehen soll-
ten, hatte GABAL sich fiir diesen Inten-
siv-Tag professionelle Unterstiitzung von
aulen geholt: Der externe Moderator
Christian Holst von moderatio bekam bes-
tes Feedback fiir seine Aufgabe. Eher
zwiespdltig blieb dagegen das Blitzlicht
fiir einige Teilnehmer bis zum Ende des
Prozesses an diesem Tag. Doch der Reihe
nach - dies ist das Ziele-Chart vom An-
fang:

Ziel
\’"@ Ja;s/

o Wir hav!;en s ehas
nher kennen gelernt.

o Wi haben uns zum
Thema ausgedauschh,

o \ir haben din gemein-
sames Verskindais
besiiglch der Regional-
{eileraufaaben.

o Wir haben 990, HaPnah-
flir die ,wgerwbc“i?? verenbart,

Der Weg ist das Ziel

In mehreren Schritten entwickelten wir
dann die konkreten Aufgaben fiir den
Tag. Zundchst Vorstand und Regional-
gruppen-Leiter in getrennten Gruppen die
wechselseitigen Erwartungen und Ange-
bote. Aufgaben definieren und priorisie-
ren war Plenums-Aktivitdt. Das Umsetzen
der hdchst priorisierten Themen geschah
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dann in gemischten Gruppen (Vorstand
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Zum Schluss schlieBlich entstand die kon-
krete to-do-Liste mit Terminierung und
Verantwortlichkeiten:

Rollenspiele
Irritationen ergaben sich in Diskussion
wie ,am Rande” durch die Rollen-Findung
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von Regionalgruppen-Leitern: Ob eine
ehrenamtliche und zundchst doch primar
idealistisch gepragte Tatigkeit (was auch
fiir die Vorstande gilt) stark auf betriebs-
wirtschaftliche Aspekte fokussiert werden
kann, bleibt zu bezweifeln. Will sagen,
der Aspekt ,Akquise” wird immer eine
Rolle spielen (miissen), da wir alle davon
abhdngig sind, Geschaft(e) zu machen.
Aktivitdten als RG-Leiter oder Vorstand
eines Vereins am €-Ergebnis oder €-Ver-
lust (aufgrund des zeitlichen Engage-
ments fiir GABAL) zu messen, scheint mir
personlich als fehl geleiteter Effizienz-
und Effektivitdts-Ansatz (den wir an an-
derer Stelle fiir Bildungs-Aktivitaten
natiirlich zu beachten haben) ...

+Experiment gelungen” war dann doch
die einhellige Meinung zum Abschluss des
Meetings RGL am 29. November in Wiirz-
burg - jedenfalls klangen so die 6ffentli-
chen AuBerungen. Eine Menge Neuerun-
gen gab es an diesem Samstag: Der
externe Moderator (Christian Holst von
moderatio) schaffte es, uns zu diszipli-
nieren und so zu einigen (Zwischen-)Er-
gebnissen zu fithren. Die meisten der
(wiederum teils neu in dieser Rolle akti-
ven) Regionalleiter lernten einander end-
lich kennen. Intensive Kommunikation
mit den Vorstands-Mitgliedern und unter-
einander war maglich.
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Dies alles trug dazu bei, dass die lockere
Vorabend-Atmosphdre aus dem ,Backdfe-
le” in den ndchsten Tag iibersetzt werden
konnte. Ein Neu-Anfang? Wie Christian
Holst zu Recht mehrfach fokussierte,
kommt es nun darauf an, was wir (zusam-
men und jeder einzelne) daraus machen,
also: umsetzen in die gemeinsame All-
tags-Arbeit in der Region. Intensivierte
Zusammenarbeit ist angesagt bei den
Themen

O ,,GABAL-Strategie” (federfiihrend:
Wolfgang Neumann) und

[J ,Spielregeln fiir Regionalgruppen-
Leiter” (federfiihrend: André Jiinger)

0 ,Mitglieder-Nutzen” (federfiihrend:
Hanspeter Reiter).

Quo vadis, Regionalgruppen-Leitung?
Schade, dass auf meine Aufforderung hin,
sich nach Kenntnis des Protokolls auch
fiir diesen Bericht nochmals zu duBern,
keinerlei direkte Resonanz kam. Und dass
sehr indirekt die Botschaft kam, Erwar-
tungen seien nicht erfiillt worden. Des-
halb werde man die RG-Leitung nieder-
legen. Schade. ,Trotzdem” bleibt die
Hoffnung, die begonnene Intensivierung
der Kommunikation verstdrkt fortzuset-
zen. Denn es gilt: ,Regionalgruppe ist
nicht alles. Doch ohne Regionalgruppen
ist GABAL - wenig.”

Will sagen: Neben zentralen Veranstaltun-
gen (ab 2004: Jahres-Symposium Herbst)
findet das eigentliche Leben des Vereins
Jvor Ort” statt. Mindestens 4x jahrlich
sollte ein GABAL-Mitglied die Mdglichkeit
haben, im Umkreis von ca. 100 km eine
Veranstaltung zu besuchen. Neben dem
geringen Aufwand an Reisezeit und kon-
zentrierter (Abend-)Veranstaltung von 3-4
Stunden sollte die erforderliche Investiti-
on bei maximal 10 € liegen (fiir Raum
und kleinen Imbiss inkl. Getrdnke). Den
Rahmen fiir diese Veranstaltungen bildet
das jeweilige Jahres-Motto, fiir 2004 also
+Weiterbildung effizient und effektiv ge-
stalten”. Wobei klar ist: Neben das Thema
tritt schlicht das Zusammenkommen, sich

austauschen - netzwerken ... . Funktio-
nieren kann das iiberall dort, wo mdg-
lichst viele Mitglieder einer Regional-
gruppe (etwa um die 100 im Regelfall) zu
einer solchen Veranstaltung stofRen.

Hilfreich sind dabei Kooperationen, wie
in Miinchen und anderswo bereits erfolg-
reich erprobt. Umso wichtiger der Aus-
tausch zwischen den Regionalgruppen
(-Leitern) und dem Vorstand: Bereits be-
stehende Kooperationen von GABAL sind
erst teilweise in den Regionalgruppen mit
umgesetzt. Hier bestehen noch beste
Chancen, wie auch umgekehrt aus regio-
nalen Kooperationen ,libergreifende fiir
den Verein” werden konnen. Wieder zeigt
sich: Klassisches ,Geben und Nehmen”
(in dieser Reihenfolge!) bringt uns voran!

Packen wir’s an!

Das Schlusswort strahlt deshalb auch
durchaus Optimismus aus: Eine Reihe von
RG-Leitern wird dafiir sorgen, GABAL-Mit-
gliedern vor Ort die Plattform fiir Ken-
nenlernen, Austausch und personliches
Weiterkommen zu schaffen - Netzwerk
also. Der Vorstand hat klar signalisiert,
diese RG-Arbeit vor Ort zu unterstiitzen.
Das zeigt sich konkret auch in eigenen
Aktivitdten von Vorstanden in die Regio-
nalgruppe hinein (Rhein-Main, Ruhrge-
biet, Hannover). Ineinandergreifen ist
hier sicher hilfreich. Klar sein muss aller-
dings auch, dass Vorstand und Regional-
gruppen-Leitung getrennte Aufgaben zu
erfiillen haben; nur dann ist es mdglich,
GABAL weiter voran zu bringen. Stein-
chen fiir Steinchen den Berg an Aufgaben
zu bewidltigen, denn:

,Der Mann, der angefangen hat, kleine
Steinchen fortzutragen, ist derselbe,
der den Berg abgetragen hat.”
(Chinesisches Sprichwort, zitiert nach
Christian Holst)

PS: Und wenn Sie mehr {iber diesen Tag
erfahren mochten, fragen Sie Ihren Re-
gionalgruppen-Leiter. Nahere Infos gibt's
im Netz unter www.gabal.de, in den im-
pulsen (Veranstaltungskalender) oder in
der Geschaftsstelle via info@gabal.de.

Noch intensiver einbinden méchten wir
die Regionalgruppen in die GABAL-Akti-
vitdten auf Messen und Kongressen; so
waren fiir die didacta die ndchstliegenden
RGs Rheinland, Ruhrgebiet und nordliches
RG Rhein-Main besonders gefragt und
extra eingeladen.

Hanspeter Reiter
reiterbdw@aol.com
Fon 08245.966347

Rezensionen 'Y )

Werden Sie Testleser fiir GABAL!

Haben Sie Interesse, Neuerscheinungen des
GABAL Verlages und anderer Verlage zu rezen-
sieren? Dann informieren Sie sich auf unserer
Homepage www.gabal.de/rezensionen, wel-
che Titel verfiighar sind und fordern Sie ein
kostenloses Leseexemplar an.

Sie haben vier Wochen Zeit, eine Buchbespre-
chung mit max. 1.800 Zeichen (ca. Y2 Text-
Seite, Courier 12 pt, 1,5-zeilig) zu erstellen.
Wichtig sind uns Aussagen iiber den Gehalt,
die Gestaltung/Struktur, Verstandlichkeit,
Eignung und Relevanz. Das Buch diirfen Sie
selbstverstandlich behalten.

Die Rezensionen erscheinen auf unserer
Homepage, je nach Platzangebot in den
impulsen und werden an den Verlag geschickt.

Fiir weitere Fragen wenden Sie sich bitte an
die Geschiftsstelle, info@gabal.de.

& impulse 1/2004



- ABAL
gNetzwerBlemen—

Personliche Starken und Schwachen rascher erkennen und besser damit umgehen

Sicherung eines nachhaltigen Lern-Transfers

Innerhalb der Personalentwicklungs-Pro-
gramme haben nicht selten jene Semina-
re Konjunktur, die dem Vorgesetzten am
besten gefielen. Seine Fahigkeiten, seine
Eigenschaften und seine Bediirfnisse wur-
den angesprochen. Und nach der Melodie
»Was mir gut tut, tut auch dir gut” be-
sucht einer nach dem anderen aus der
Abteilung das gleiche Seminar - was se-
minar-inhaltlich sogar Sinn machen kann,
wenn es darum geht, gleichen Wissens-
stand in die Abteilung oder Bereiche zu
bringen.

Aber haben denn alle den gleichen Trai-
ningsbedarf? Und ist das Personalent-
wicklungs-Arbeit, die dem Unternehmen
dient, wenn es darum geht, weitere Hu-
man-Reserven zu erschlieRen und Sozial-
Kompetenzen zu verstdrken?

Zwei Regeln fiirs Trainer-Leben

Aus diesen Fragen habe ich zwei zentrale
Erkenntnisse abgeleitet.

Die erste Erkenntnis: Du bist wie du bist,
und bleib dir selber treu! Versuche nicht
als Fiihrungskraft, Verkdufer oder Trainer
eine Kreuzung aus Alexander dem Grol3en,
Albert Einstein und Thomas Gottschalk zu
werden. Also bleibe authentisch und fol-
ge deinem Naturell. Platon betonte mit
»Sei der, der du sein kannst!” die Einma-
ligkeit eines jeden von uns! Daraus ergibt
sich fiir Trainer und Teilnehmer die Kon-
sequenz, duReres Verhalten und Sprechen
mit der inneren Wahrheit in Ubereinstim-

mung zu bringen. Daraus die Ableitung
des Lernziels: Authentizitat, statt scha-
blonisiertem Rollenverhalten.

Die zweite Erkenntnis: Uberschreite deine
»Grenzen”, Aber in dem Sinne, dass du dei-
ne Starken ausprdgst, weiterentwickelst.
Denn du sollst zwar auch an deinen ,Be-
grenzungen” arbeiten. Deine Begrenzun-
gen werden aber nie deine besonderen
Stérken werden konnen. So wird ein Ma-
rathon-Ldufer auch mit Hanteln und Ge-
wichten trainieren miissen (und daher
von seiner Konstitution her an seinen Be-
grenzungen arbeiten), wenn er eine Top-
Leistung erreichen will. Die Arbeit mit
Gewichten wird fiir ihn aber einen ganz
anderen Stellenwert haben als fiir einen
Schwerathleten. Ein guter Marathon-Ldu-
fer kann nicht zugleich auch eine iiberra-
gende Leistung z. B. im KugelstoRen erzie-
len. Denn: Bestimmte menschliche Eigen-
arten und Fahigkeiten bedingen einander,
wahrend sich andere gegenseitig aus-
schlieRen. D.h. bestimmte Starken zie-
hen bestimmte Begrenzungen nach sich!

Welche Starken sollten Teilnehmende
auspragen?

Vor dem Bestimmen kommt das Erkennen.
Dabei helfen die Erkenntnisse der Bio-
struktur-Analyse mit ihren Anwendungs-
formen Structogram und Triogram. Dem
Unternehmen kann sie als Potenzial-Ana-
lyse dienen, vor allem wenn es darum
geht, Sozial-Kompetenz, Teamfahigkeit,
Planungsbefahigung, Durchsetzungsfahig-
keit zu entwickeln oder fiir das Projekt-
Team die geeigneten ,Player” zusammen-
zustellen.

Ich starte auch jedes Team-Training mit
der Biostruktur-Analyse, um mehr Ver-
standnis der Teilnehmer fiir ihre Unter-
schiedlichkeit zu erreichen, mit denen sie
Lern- und Entscheidungsprozesse durch-
filhren.

Da gibt es die ,ROT-Dominanten”, die so-
fort an die Pinn-Wand stiirzen, die mode-
rieren, Ergebnisse zusammenfassen. Ohne
Wissen dieser verhaltens-genetischen Be-
sonderheit besteht in dieser Trainings-Si-
tuation fiir die Teilnehmer, die eine
,BLAU-Dominanz” haben, also mehr ana-
lytisch, abwdgend den Gruppenprozess
begleiten, die Gefahr, dass sie sich ,un-
tergebuttert” fiihlen und das sogar per-
sonlich nehmen und ,aussteigen”.

Die Situation zeigt sich verstarkt im As-
sessment-Center, wo die ,ROT-Dominan-
ten” mit ihrer Prasenz leicht beein-
drucken. Wahrend die Teilnehmer mit
,GRUN-Dominanz” noch dabei sind, eine
gute Beziehung zum unmittelbaren Nach-
barn und vor allem zum Trainer aufzubau-
en.

Die Teilnehmer lernen mit ihren Starken
und den Starken der anderen umzugehen,
ohne dabei in eine zusatzliche Konkur-
renz-Situation zu geraten. Sie lernen ihre
Risiken kennen - namlich die Gefahr,
Starken so zu {ibertreiben, dass sie zu
Schwéchen werden - und sie erkennen,
wo ihre Begrenzungen liegen.

Zentrales Ziel: Authentizitdt bewahren
Die Biostruktur-Analyse zeigt wesentliche
Tendenzen der genetisch veranlagten
Grundstruktur der Personlichkeit auf. Sie
wird von aktuellen wissenschaftlichen Er-
kenntnissen der Neuro-Wissenschaften,
Verhaltens-Genetik und Molekular-Biolo-
gie darin bestatigt, dass die genetisch-
biologische (veranlagte) Grundstruktur
beim erwachsenen Menschen unverdnder-
bar ist; im Unterschied zu den umwelthe-
dingten (erlernten) Merkmalen der Per-
sonlichkeit.

Der Versuch, Seminar-Teilnehmern Verhal-
tensweisen ,anzutrainieren”, die nicht zu
ihrer Natur ,passen”, ist daher zum
Scheitern verurteilt. Nur, wenn unter-
schieden wird, welche Personlichkeits-

=
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Merkmale bzw. Verhaltensweisen dauer-
haft und problemlos veranderbar sind und
welche nicht, kann realistisch wirkungs-
voll und sinnvoll trainiert werden.

Die genetisch-biologischen Aspekte der
Personlichkeit werden jedoch in den meis-
ten Trainings nicht beriicksichtigt. Wir
huldigen als Trainer noch allzu oft einem
grenzenlosen Behaviorismus: alles ist
machbar, alles ist verdnderbar, alles ist
an- und wegtrainierbar. Mit den bekann-
ten Resultaten: frustrierte Trainer, die
mit durchaus guten Methoden, noch mehr
gutem Willen und viel Energie auf die
falsche Basis setzten.

Wir finden das leider besonders haufig
bei den Trainern, die sich - weil sie iiber-
ragende Erfolge als Verkaufer erzielten -
spater als Trainer selbstdndig machten
und vorwiegend die Teilnehmer nach den
Methoden unterrichten, die ihnen genau
zu diesen Erfolgen verhalfen. Dabei {iber-
sehen sie, dass sie dazu andere verhal-
tens-genetische Voraussetzungen mit-
brachten als die Mehrheit ihrer Teilneh-
mer.

Ein introvertierter Chef, der ein starkes
Absicherungs- und Kontroll-Bediirfnis
hat, wird nach einem mehrtagigen Moti-
vations-Seminar zwar neue Erkenntnisse
im Kopf verarbeiten, dennoch aber auch
in Zukunft Probleme haben, spontan mo-
tivierende Begeisterung fiir die Leistung
eines Mitarbeiters auszudriicken. Fiir uns
Trainer heiRt dies, dass wir aus einer in-
trovertierten Fiihrungskraft keinen ,Moti-
vationskiinstler” machen kdnnen /sollten.
Durch die Beachtung verhaltens-geneti-
scher Eigenarten konnen wir Lernziele so
beschreiben und vor allem Transfer-Stra-
tegien entwickeln, dass alle Lerntypen,
sprich alle Dominanzen unserer Teilneh-
mer angesprochen werden.

Also Planspiele, viel Quellenmaterial und
viel Zeit fiir die ,,BLAU-Dominanten”, af-
fektiv-gesteuerte, authentische Rollen-
spiele, Kreativitdtstechniken, Vertrau-
ensiibungen und Teamarbeit fiir die
,GRUN-Dominanten”, und ganz viel ,Hier-
und Jetzt-Situationen” mit Raum fiir

Spontaneitdt, Motivation und ganz viel
Improvisations-Gelegenheit fiir die ,ROT-
Dominanten”.

Fazit

Die Stimmigkeit zwischen der veranlagten
Personlichkeits-Struktur eines Menschen
und seinem erlernten Verhalten (Authen-
tizitdt) ist eine zentrale Voraussetzung
fiir seinen Erfolg, und dies setzt die be-
wusste Kenntnis der eigenen Persdnlich-
keit voraus. Nach meinen Erfahrungen
konnen wir mit diesen Erkenntnissen zu
mehr Effizienz im Training und in der Per-
sonalentwicklung beitragen. In diesem
Sinne hat sich durch den Einsatz der Bio-
struktur-Analyse bereits einiges innerhalb
der Trainings-Didaktik und -Methodik ver-
andert und wird es wohl in Zukunft noch
starker tun. - Ich lade Sie ein, mit mir in
die Diskussion dariiber einzutreten - di-
rekt oder iber die GABAL-Plattform!

Peter Schmitt, Dipl.-Betriebswirt
STRUCTOGRAM®-Master-Trainer
Barghof 7, 22850 Norderstedt

Tel. 040-52983767, Fax 040-52983769
info@peter-schmitt-training.de
www.peter-schmitt-training.de

Die Redaktion ergdnzt gerne: Weiter
fiihrende Infos zur beschriebenen Methode
finden Sie in impulse 4/2002 in Prof.
Hardy Wagners Kurz-Einfiihrung. Die Fort-
setzung der Diskussion wiinschen wir uns
auch beim Herbst-Symposium (23.-25.
September), das ja unter dem Motto steht
, FF-Weiterbildung: Was macht Trainings
effektiv und effizient?“ Mit Ihrer intensi-
ven Beteiligung an dieser Diskussion neh-
men Sie auch Einfluss auf das Programm
und dessen Abldufe.

Fragebogen ,,Bildungs-EFFI” beigefiigt:
Thre Meinung und Ihre Erfahrung sind ge-
fragt! Bitte nehmen Sie sich einige Minu-
ten Zeit und bewerten Sie die aufgefiihr-
ten Aussagen: Welchen Grad an Erwar-
tung haben Sie (in Ihrer ,lblichen Rolle”
als Trainer, Auftraggeber, Teilnehmender)
an eine Veranstaltung? Und wie erleben
Sie die Umsetzung in Ihrer Alltags-Pra-

xis? Also ,Erwartung” und ,Erfiillung”.
Recht verallgemeinernd - und doch Blick-
winkel bildend! Faxen Sie dann die bei-
den ausgefiillten Seiten bitte an die Ge-
schaftsstelle (FAX .../....) oder Sie
schicken sie per Post. Wenn Sie Ihren Ab-
sender dazu nennen, nehmen Sie am Ge-
winnspiel teil:

30 x das 30-Minuten-Buch ,Effektiv trai-
nieren” verlosen wir unter allen Antwor-
ten, die wir bis 30. August 2004 erhalten
(unter Ausschluss des Rechtsweges).

Gewinnen Sie also mehrfach!

Neben Ihrer Chance, ein Buch zu gewin-
nen, gewinnen Sie jedenfalls - Erfahrung.
Denn mit Ihren Antworten treten Sie fiir
sich selbst in weiterfiihrende Uberlegun-
gen ein. Und in die Diskussion mit ande-
ren, wenn Sie mdgen: Die Ergebnisse aus
dieser Befragung prasentiert Ihnen der
GABAL-Vorstand auch beim Herbst-Sym-
posium (23.-25. September 2004 Raum
Frankfurt).

Vielen Dank fiir Ihre Teilnahme schon
jetzt von Hanspeter Reiter

(Kommentare, Hinweise, Anregungen gerne per
E-Mail an reiterbdw@aol.com)

Berufskodex o0
Sind Sie in der Weiterbildung tétig? Leis-
ten Sie Ihren Beitrag zur Transparenz auf
dem Weiterbildungsmarkt.

Mit der schriftlichen Anerkennung des
Berufskodex fiir die Weiterbildung ver-
pflichten sich Weiterbildner, diese beruf-
standische Ethik zu beachten und sich im
Konfliktfall der Beschwerdeordnung des
Forum fiir Werteorientierung in der Weiter-
bildung e. V. zu stellen. Sie erhalten dann
das Zertifikat und das Siegel Qualitdt
Transparenz Integritdt.

Der Berufskodex und die Beschwerdeordnung
kénnen unter www.gabal.de (Service/Down-
loads) heruntergeladen oder bei der Geschafts-
stelle angefordert werden.

r. .
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Beim Betreten des Seminarraums fllt das
Auge auf Trainingsmaterial, das man im
Zusammenhang mit Managementfortbil-
dungen gewdhnlich nicht erwartet: Bille,
Seile, Reifen, Musikinstrumente und Ahn-
liches. Nun, worum geht es hier? Um ein
Event, Incentive, Rahmenprogramm,
Spiele zur Auflockerung oder eine kleine
Aktion zum Thema Kommunikation? Nein,
es geht hier um mehr. Es geht um ein
methodisches Vorgehen, das das gesamte
Seminar - meist mit einer Thematik zur
Personlichkeitsbildung - bestimmt und
auch sein Gelingen wesentlich beeinflusst.

Bei diesem Training handelt es sich um
eine Kombination von ,learning by
doing” und der Reflektion der bei prakti-
schen Gruppeniibungen gemachten Erfah-
rungen sowie der Vermittlung theoreti-
scher Erkenntnisse zum jeweiligen
Seminarthema. Die praktischen Aufgaben
bestehen aus Bewegungsiibungen zu sti-
mulierender Musik, bei denen Kommuni-
kation und Selbsterfahrung in Uberein-
stimmung zum Thema wesentliches
Lernziel ist. Zu den Themen zdhlen bei-
spielsweise Stressbewdltigung, Zeit- und
Selbstmanagement, Rhetorik, Prasentati-
on der eigenen Personlichkeit, Steigerung
des Durchsetzungsvermégens, Teambil-
dung, Kommunikationstechniken, Kon-
fliktbewdltigung, sowie Kreativitdtstech-
niken uvm. Wie aber lduft das genauer
ab?

Immer, wenn ein Lerninhalt oder ein Pro-
blem erdrtert werden soll, und es sich ab-
zeichnet, dass das gesteckte Ziel im Pro-
zess eher ,weg vom Kopf” durch
lebendiges Tun erfolgreich erreicht wird,
wird der Weg iiber die musikalischen Be-
wegungsiibungen gegangen. Wir wissen
bereits aus der Gehirnforschung, dass die
im limbischen System verankerten Féhig-
keiten {iber Erfahrungen im praktischen
Tun und Verhalten geweckt und geschult
werden. Ein groRes Hilfsmittel neben kor-
perlichem Tun ist die Musik. Denn Kldnge,
Melodien und Harmonien werden direkt
vom Zwischenhirn aufgenommen und ver-
arbeitet, so dass die Ausfiihrenden ohne
intellektuelle Blockade emotional ange-
sprochen werden. Die Musik wird mit der
groRten Sorgfalt, professionell gezielt,
als wirkungsvolles Medium eingesetzt.
Das kdnnen animierende Rhythmen sein,
beruhigende Klange, Harmonien, die der
starkeren Selbstwahrnehmung dienen,
Sequenzen, die ein deutliches Zeitraster
vermitteln, um das Losen der Aufgabe
plastisch zu machen und zu ermdglichen,
musikalische Phrasen, die Kommunikati-
onsiibungen unterstiitzen, Musik, die die
Gruppe tragt oder aufweckt, aufriittelt
und aufmerksam fiir etwas Neues macht.
Sie kann vom CD Player erklingen oder
sowohl von der Referentin, dem Referen-
ten oder der Gruppe selbst gespielt wer-
den. Allerdings nur bei einem kompeten-
ten Umgang mit dem Medium erschlieR3t
sich bei den verschiedenen Personlichkei-
ten und Charakteren der gewiinschte Zu-
gang zur eigenen Person, der iiber den
Weg des rationalen Denkens verschlossen
bleibt. Den Menschen erdffnet sich bei
den Ubungen ein weites Feld, auf dem sie
erproben und erfahren kdnnen, wie krea-
tiv und kompetent sie im Einklang mit
sich selber sind. Das innere Potential
wird geweckt und die personlichen Res-
sourcen gestarkt.

Der Ursprung dieses Vorgehens liegt be-
reits 100 Jahre zuriick. Damals liel} der
Musikprofessor Emile Jaques-Dalcroze sei-
ne Studenten in seinen Rhythmikstunden
Musik iiber die Bewegung erfahren, um
sie erlebbarer zu machen. Die Autorin
faszinierte die personlichkeitsentfaltende
Wirkung dieser Methode, und sie ent-
wickelte sie weiter zu der oben beschrie-
benen Methode fort und nennt sie in An-
lehnung an ihr Institut ImpulsTraining®.

Lassen Sie mich zur Verdeutlichung einige
Beispiele aus der Praxis auffiihren. Im
Zeit- und Selbstmanagementseminar wird
vermittelt, bewusster mit Zeit umzuge-
hen. Bei den Ubungen aus dem Impul-
sTraining® erleben die TeilnehmerInnen
Zeit in Form verschieden farbiger Rhyth-
men, zu dem sie sich als Ausfiihrende als
freiheitlich Handelnde beliebig bewegen
diirfen und konnen. Dieses Tun vermittelt
die Einsicht, auch innerhalb des Ablauf
eines Tages, einer Woche oder grundsadtz-
lich in der Lebensgestaltung mehr auf die
individuellen Fahigkeiten, Starken und
Grenzen zu achten. Frauen und Manner,
die in verantwortlichen Positionen ihre
»Frau” und ihren ,Mann” stehen, merken
plotzlich, wie sie durch den Tag gehetzt
sind und sich selber nicht mehr spiiren.
Haufig fallen unmittelbar nach dem Erle-
ben der musikalischen Bewegungssequen-
zen Worte wie ,Ich hore nichts, ich spiire
das gar nicht, ich mochte noch einmal

! Mitunter erkennen
die TeilnehmerInnen erst bei dem Aus-
fiihren der Rhythmikaufgaben deutlich,
wie sehr sie in der Vergangenheit iiber
ihre Krafte gewirtschaftet haben. So
kommentiert ein Gruppenmitglied sein ei-
liges Gehen: ,Ich muss immer schnell
laufen, sonst werde ich mide!” Eine L6-
sung, die erst einmal praktikabel er-
scheint. Doch was passiert, wenn er er-
schopft ist, wenn der Burnout den Riegel

von vorn anfangen
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vorschiebt? Die im Seminar folgenden
Ubungen boten ihm die Mdglichkeit, al-
ternative Erfahrungen mit seiner Beweg-
lichkeit, mit seinem Rhythmus zu machen
und dadurch die eigene Leistungsfahig-
keit sogar noch zu steigern.

In der Musik kdnnen wir z.B. ein Tempo
verringern oder verdoppeln. Bei der Um-
setzung in Bewegung konnen wir Zeit mit
soviel Kraft und Raum fiillen, wie es uns
moglich ist und womit wir unsere Ziele
ohne Verkrampfung und Stress erreichen.
Dazu ein weiteres Beispiel. Die Teilneh-
merInnen stehen je in einem am Boden
liegenden Reifen. Zu einer Melodie, deren
Ende horbar ist, darf jeder Bewegungen
oder Ruhehaltungen seiner Wahl aulRer-
halb des Reifens vollziehen. Die einzige
Bedingung ist, genau nach Ablauf der
Taktreihe wieder in seinem Reifen zu ste-
hen. In dieser Situation lasst sich ein
Salto schlagen, oder was sonst beliebt,
aber es wird auch die Einsicht vermittelt,
dass ein Leben nicht nur aus Saltos be-
stehen kann, sondern auch bescheidenere
Phasen beinhalten muss. So beschrieb
eine Teilnehmerin: ,Ich bin nur ganz nah
um meinen Reifen herumgegangen, zur
Zeit mache ich nur Schritt fiir Schritt,
bleibe bei dem, was ich kenne, alles an-
dere ist mir im Moment zu viel.” Eine an-
dere wiederum berichtete, dass sie sich
momentan lieber zu lebhafterer Musik be-
wegen wolle. Sie interpretierte, dass sie
mehr schaffen kdnnte und wolle, plante
anschlieRend, neue berufliche Projekte zu
realisieren.

Eine weitere interessante Erfahrung
machte eine Fiihrungskraft beim Legen
von Symbolen mit Seilen zur Veranschau-
lichung von Lebensbereichen. Das Ergeb-
nis bei der nonverbal, spontan durchge-
fiihrten Ubung divergierte véllig zu der
vorher gemachten intellektuellen Aussage
wahrend einer Gruppendiskussion iiber
Prioritdten in der Lebensgestaltung. Der
Teilnehmer war selbst iiberrascht von dem
Ergebnis, konnte es aber als das kongru-
entere interpretieren und Gewinn brin-

gende Schliisse fiir die Losung seiner Pro-
bleme ziehen.

Ida Kittner-Funke
Diplomrhythmikerin u. Fiihrungskraftetrainerin
www.institutimpuls.de

Anzeige

sLebendige Impulse!”
— Praxisseminare flrr Trainer —

www.bildungsland.de

Als ordentliches
GABAL-Mitglied

haben Sie ...

GELD-werte Vorteile

e Gratis-Jahresabonnement der Zeit-
schrift Wirtschaft & Weiterbildung

e Gratis-Jahresabonnement der Mit-
gliederzeitschrift impulse

e Jahrlicher Buchgutschein des
GABAL Verlages

e Sonderkonditionen auf alle Medien
des GABAL Verlages

e Je 1 Gastekarte zur Teilnahme an
GABAL-Symposien zu Mitglieder-
konditionen

e Teilnahme an Veranstaltungen der
Kooperationspartner zu Mitglieder-
konditionen

WERT-volle Vorteile
® GABAL-Symposien

e \leranstaltungen mit Werkstatt-
charakter

® Themenbezogene Mitarbeit an
Projekten und Arbeitskreisen

® Regionalgruppen - Aktivitaten
e \ernetzung iiber das Internet

e Kooperationen mit Hochschulen
und Weiterbildungsorganisationen

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

Was sind

Familienaufstellungen?

Der 1925 geborene Bert Hellinger hat
diese besondere Form der Aufstellungen
entwickelt. Es gibt inzwischen die Mog-
lichkeit, Aufstellungen auch im Einzel-
coaching nachzuvollziehen, aber die
urspriingliche Form war die Gruppe.

In offenen Seminaren, so wie meine Frau
und ich und viele andere Seminarleiter
sie durchfiihren, treffen sich Teilnehmer
und Teilnehmerinnen (im folgenden auch
als Klient oder Klientin bezeichnet), von
denen jeder mit einem Problem oder ei-
ner Frage kommt und deshalb seine Fami-
lie aufstellen will. Typische Probleme sind
Schwierigkeiten mit Familienmitgliedern,
z.B. mit Vater, Mutter, Geschwistern, Part-
nern oder Kindern. Oder jemand fiihlt
sich durch bestimmte Gefiihle wie Trauer,
Schuld, Angst oder Wut belastet und weil
keine Ursache in den Erfahrungen des ei-
genen Lebens. Manchmal weil} jemand
auch gar nicht, was sein Platz im Leben
ist - und dann fiihlt derjenige sich meist
auch nicht in seiner Familie zuhause.

Dabei gibt es grundsatzlich zwei Richtun-
gen, in die jemand mit einer Aufstellung
schauen kann: entweder in die Vergan-
genheit oder in die Gegenwart. Zur
Vergangenheit gehort die Familie, aus

der jemand kommt, das sogenannte Ur-
sprungs- oder Herkunftssystem. Hier sind
vor allem wichtig die Eltern, aber auch
die Geschwister und eventuell noch ande-
re Mitglieder aus friiheren Generationen
(Onkel, Tanten, UrgroReltern usw.).

Wenn man das Gegenwartssystem auf-
stellt, dann schaut man zur eigenen aktu-
ellen Partnerschaft mit sich selbst als
Mann bzw. Frau und der Partnerin oder
dem Partner und den Kindern aus dieser
Beziehung. Auch die ehemaligen Partner
gehdren dazu.

Seminare dauern meist zwischen zwei
und fiinf Tagen. Meistens kommt jeder fiir
sich allein, die anderen Mitglieder seiner
Familie braucht er nicht fiir diese Arbeit.

C
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Manchmal kommen auch Geschwister, ein
Elternteil mit einem Kind oder Paare.
Wahrend dieser Zeit stellt jeder Teilneh-
mer einmal mit Hilfe der anderen Teilneh-
mer seine Familie.

Die praktische Durchfiihrung sieht so aus:
Wer aufstellen will, wahlt zundchst Stell-
vertreter und Stellvertreterinnen fiir jedes
wichtige Mitglied der Familie - und auch
fiir sich selbst. AnschlieRend gibt er
spontan - ohne zu sprechen und ohne
jede Erkldrung - jedem Stellvertreter der
Reihe nach im Raum einen Platz und eine
Blickrichtung. Er gibt dabei weder eine
bestimmte Haltung noch ein bestimmtes
Gefiihl vor.

Wenn alle aufgestellt sind, nimmt der Kli-
ent oder die Klientin wieder Platz. Von
jetzt ab bis zum Ende der Aufstellung
sind sie nur noch Zuschauer und beob-
achten das, was der Leiter und die Stell-
vertreter sagen und tun.

Der Leiter bittet die Stellvertreter, sich
auf die Empfindungen an ihrem Platz ein-
zulassen. Nach kurzer Zeit fragt er sie
einzeln nach ihren Wahrnehmungen ab.
Die Teilnehmer, die den fremden Platz
einnehmen, teilen die Spannungen, Kon-
flikte und Beziehungen dieses Platzes
und dieser Rolle mit. Die Pldtze haben
ihre eigene Kraft, so dass jeder, der an
diesem Platz steht, dhnliche Wahrneh-
mungen macht.

Die Stellvertreter nehmen Gefiihle und
Beziehungen der fremden Personen wahr,
die sie stellvertreten. Das ist die wesent-
liche Grundlage der Arbeit mit Familien-
aufstellungen, ohne die Aufstellungen
nicht denkbar waren. Wer das erste Mal
an einer Aufstellung teilnimmt, kommt
ins Staunen, spdter gewohnt er sich an
dieses Phanomen. Ein Beispiel:

Die Klientin berichtet, dass ihre Familie
aus den Eltern, dem grofien Bruder und ihr
selbst besteht. Sie stellt anschliefSend Stell-
vertreter fiir ihre Mutter und ihren Vater,
ihren grofSen Bruder und sich selbst auf.
Der Stellvertreter des grofSen Bruder fiihlt
sich merkwiirdig schwach auf seinem Platz
und teilt mit, dass er das Gefiihl habe, ne-
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ben ihm miisse noch jemand stehen.

Ich frage die Klientin, ob sie vergessen
habe, jemand in der Familie zu erwéhnen.
Betreten teilt sie mit, ja, es habe tatsdch-
lich noch Geschwister gegeben, ndmlich
ein Kind, das tot vor ihrem Bruder zur Welt
gekommen sei. Das erwdhne aber niemand
in der Familie.

Daraufhin stelle ich noch einen Stellvertre-
ter fiir das totgeborene erste Kind dazu.
Der Bruder atmet auf und ldchelt zu dem
ersten Kind. Jetzt sei die Liicke gefiillt.
Auch die anderen Familienmitglieder sind
erleichtert.

Immer wieder bestdtigen Riickmeldungen
von Klienten, dass selbst ganz unerwarte-
te und lberraschende Aussagen der Stell-
vertreter stimmig sind. In vielen Aufstel-
lungen wird eine Fiille von unterschwelli-
gen Spannungen sichtbar und von den
Stellvertretern offenbart. Meine Erfahrung
ist, dass wir in den meisten Aufstellun-
gen Gefiihle, Empfindungen und Wissen
begegnen, das zuvor unbewusst war. Es
ist, als ob mit einer Aufstellung ein an-
derer Raum er6ffnet wird. Auch die Spra-
che ist anders, einfacher. Komplizierte
Worte und Satze werden von den Stellver-
tretern schwer verstanden. Begriffe, die
eher altertiimlich wirken, z.B. ein Satz
wie ,ich achte dich”, werden dagegen
leicht angenommen und als angemessen
empfunden.

Spannungen im Untergrund 6sen sich
dann, wenn sie aufgedeckt und ausge-
sprochen werden. In solchen Situationen
schlage ich oft Sétze vor, die der Stellver-
treter nachspricht und auf diese Weise
tiberpriift, ob sie stimmig sind. Falls

nein, suchen wir gemeinsam eine passen-
dere Losung. Wenn etwas stimmig ist,
reagiert der Stellvertreter unmittelbar,
und zwar meist mit Erleichterung.

Im stdndigen Kontakt mit den Riickmel-
dungen der Stellvertreter sucht der Leiter
nach individuellen Lsungen. Diese spie-
geln meist die Ordnungen wider, die Hel-
linger in seiner langjahrigen Arbeit mit
Aufstellungen herausgefunden hat. Hau-
fig erweisen sich Sdtze als hilfreich, die
ein Ausdruck dieser Ordnungen sind. Oft
ist ein Wechsel des Platzes, an dem je-
mand steht, hilfreich. Es wird sichtbar,
dass jeder Platz seine eigene Kraft und
Wirkung hat. (Es ist leicht nachvollzieh-
bar, dass sich ein Paar anders fiihlt, dass
Seite an Seite steht, als wenn beide sich
den Riicken zuwenden.)

Losungen werden nicht nach Theorien
vorgegeben, sondern unterschiedliche Lo-
sungsschritte werden ausprobiert und so
tiberpriift. Immer entscheidet die Wirkung
auf die Aufgestellten, ob die Verdanderung
oder der neue Schritt fruchtbar ist.

0ft besteht die Losung darin, eine Ord-
nung aufzustellen, in der jeder, der auf-
gestellt ist, sich wohl fiihlt. Dann tritt
der Teilnehmer, der aufgestellt hat, an
den Platz, den bisher der Stellvertreter
eingenommen hatte und tberpriift noch
einmal. Das neue Bild, die neue Ordnung
nimmt er mit allen seinen Sinnen in sich
auf. Damit ist die Aufstellungsarbeit be-
endet. Manchmal wird eine Aufstellung
auch ohne Losung abgebrochen und auch
diese Aufstellungen konnen dem Klienten
einen positiven Anstol3 geben.

Eine Aufstellung dauert im Regelfall zwi-
schen 20 und 45 Minuten, aber auch kiir-
zere und ldngere Aufstellungen kommen
vor.

Ziel bei der Aufstellung der Ursprungsfa-
milie ist es nicht, die unendliche Vielfalt
aller Verbindungen in einer Familie aufzu-
decken, sondern nur die starkste Ver-
strickung, in der jemand gefangen ist und
die seine Kraft bindet. Insbesondere die
Verbindungen mit vergessenen und aus-
geschlossenen Familienmitgliedern sind
wichtig.
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Bei der Aufstellung des Gegenwartssys-
tems geht es darum, friihere Partner zu
achten, Verantwortung fiir Schuld bei
Trennungen usw. zu libernehmen und die
Beziehungen zwischen Erwachsenen und
Kindern zu klaren. Dariiber hinaus gibt es
noch viele andere Formen der Aufstel-
lung, die alle nach vergleichbaren Prinzi-
pien ablaufen z. B. Organisationsaufstel-
lungen oder auch die Aufstellungen
innerer Anteile.

Innerer und duBerer Erfolg

Wenn ich hier von ,Erfolg” spreche, dann
spreche ich von zwei Bereichen des Er-
folgs: einem inneren und einem duReren.
Der innere Erfolg ist ein Zustand von
grundsdtzlicher Zufriedenheit. Er ldsst
sich mit vielen dhnlichen Begriffen um-
schreiben: mit sich im Reinen, ausgegli-
chen, entspannt, gelassen, lebensfroh,
heiter, ja sogar gliicklich. Dazu muss je-
mand nicht ein asketischer, selbstzufrie-
dener Diogenes in der Tonne sein. Der Zu-
stand der Zufriedenheit vertragt sich
durchaus mit einem zupackenden, kraft-
vollen und energiegeladenen Manager.
Vielleicht tritt die Qualitdt, die ich meine
deutlicher zutage, wenn ich auch das Ge-
genteil beschreibe: Das ist jemand, der
innerlich zerrissen ist, standig unzufrie-
den, innerlich gejagt und standig im
Stress, ohne die Mdglichkeit einmal abzu-
schalten und innerlich zur Ruhe zu kom-
men.

Dann gibt es den duReren Erfolg. Der
macht sich haufig an dem Status, dem
Einfluss und dem Einkommen fest. Je
héher jemand in der Hierarchie eines Un-
ternehmens aufsteigt, desto erfolgreicher
gilt er. Je mehr Umsatz der Unternehmer
mit seinem eigenen Unternehmen macht,
desto erfolgreicher fiihlt er sich. Der
duRere Erfolg im Privatleben kann sich
darin ausrichten, ob jemand eine lange
Beziehung mit Kindern und ein gliickli-
ches Familienleben hat. Oder, je nach
dem Malistab des Betrachters konnte er
(hier trifft wahrscheinlich hdufiger die
mannliche Form zu) auch neidisch auf die
Erfolg von Stars oder Politikern schielen,
die in regelmdRigen Abstdnden die Frau-

en wechseln und wieder bei der gleichen
Jugend anfangen (wobei der Altersab-
stand natiirlich ein Stiick gréRer gewor-
den ist.)

Wenn nur entweder innerer oder duRerer
Erfolg moglich ware, wiirden sich sicher-
lich die meisten fiir den inneren ent-
scheiden. Denn es ist wahrscheinlich
nichts frustrierender, zum duReren Erfolg
gelangt zu sein, aber den inneren nicht
zu erreichen.

Aber in vielen Fallen haben beide Seiten
des Erfolgs zumindest ein Stiick weit mit-
einander gewirkt. Der dulRere erfolgreiche
Zustand erleichtert die innere Zufrieden-
heit und die innere Zufriedenheit erleich-
tert den dulReren Erfolg ein Stiick weit.

Welche Losung zeigen Aufstellungen?
Was ist der Weg zur Losung? Ein Satz von
Bert Hellinger bringt es auf den Punkt:
Was aus Liebe geschehen ist, kann sich
auch nur in Liebe weiter auflosen.

Wer sich von seiner Familie abgrenzen
will, bleibt in der Tiefe mit ihr verbun-
den. In Familienaufstellungen gehen wir
den Weg zur Losung, oft wie in einer Art
Zeitraffer. Es sind mehrere Schichten in
uns zu entdecken. Wenn eine ganz erfah-
ren ist, taucht die nachste natiirlich wie
von selbst auf.

Die erste Schicht ist das Spiiren und Erle-
ben unserer Liebe unter und hinter aller
Ablehnung. Wir begegnen dabei der Liebe
des kleinen Kindes in uns, das grenzenlos
mit Vater und Mutter und mit anderen
ausgeschlossenen Mitgliedern der eige-
nen Familie mitfiihlt. Je verharteter, je
ungliicklicher diese sind, um so mehr
schmerzt dieses Mitgefiihl und die Ver-
bundenheit. Deswegen ist es leichter,
zornig und vorwurfsvoll zu sein.

Wenn die eigene Liebe erfahren ist, dann
kann ich dem, mit dem ich verbunden
bin, in die Augen schauen. Ich entdecke
ein Gegenliiber, jemand, der sein eigenes
Leben, sein eigenes Schicksal, seinen ei-
genen Erfolg und seinen eigenen Misser-
folg hat.

Fast von allein wéchst jetzt Achtung in
mir fiir den anderen und fiir das, was der
andere tragt. Der beste Ausdruck dieser
Achtung in den Aufstellungen ist die Ver-
neigung. Der Satz in einer Aufstellung
ist: ,Ich achte dich und dein Schicksal
und lasse es dir.” So wiirde der Arzt aus
dem ersten Beispiel sich vor seinen
GroRvater stellen und ihm diese Sétze sa-
gen. Bei den Eltern kommt noch dazu der
Dank fiir das Leben, das durch sie zu ei-
nem gekommen ist.

Damit 6st sich etwas von der blinden
Ubernahme des Ungliicks. Jemand tritt
wie ein Stiick zuriick, ist ein Stiick mehr
allein als zuvor, aber durch die Achtung
auf einer anderen Ebene weiter verbun-
den.

Je mehr jemand gerade seine Eltern ach-
ten kann, mit dem was sie tragen und
sind - mit all ihren Begrenzungen, Man-
geln und Fehlern - desto mehr Spannun-
gen lGsen sich in jemand. Die Eltern sind
unsere Tiir zum Leben. Aufstellungen zei-
gen, dass unsere Haltung zum Leben der
Haltung unseren Eltern gegeniiber ent-
spricht. Wenn jemand zustimmt zu dem,
was er von den Eltern bekommen hat und
es dankbar annimmt - das Gute und das
Schlimme - dann kann er sich mehr ent-
spannen. Daraus erwdchst eine groRere
Kraft und Gelassenheit - die besten Vor-
aussetzungen, um auch in schwierigen
Zeiten Erfolg zu haben.

Dr. Bertold Ulsamer
Runzstr. 48, 79102 Freiburg
Fon 0761.70 64 18
bertold.ulsamer@t-online.de

Den umfangreichen Artikel von Herrn
Ulsamer musste die Redaktion leider
kiirzen, den vollstdndigen Artikel finden
Sie unter www.gabal.de/Berichte.

»Lieber auf neuen Wegen stolpern,
als in den alten Bahnen auf der
Stelle treten.”

| -
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Spielen - fiir die Effizienz oder: ,Warnung vor der Sucht!”

.Nein, fiir Spielchen haben wir bei uns
keine Zeit!” - ,Wirklich, mit unseren Teil-
nehmern kdnnten wir doch keine Spiel-
chen machen!” -, Also, bei meinen The-
men und meinem Zeitbudget, da sind
keine Spielereien drin, bei aller Liebe,
nein ...!"

Die Widerstande und ihre Ursachen
Widerstdnde gegen Spiele im Training
gibt es viele und tberall. Meist sind drei
Ursachen dafiir verantwortlich:

1. Viele verwechseln Spiele mit Spiele-
reien: ,Jetzt machen wir mal ein
Spielchen!” So geht es definitiv nicht.
Warum? Spielereien sind Unterhal-
tungselemente, doch die Spielmodera-
tion arbeitet mit Lern- oder Wissens-
spielen, die Unterhaltungs- und
Lerneffekt kombinieren.

2. Der Einsatz von Spielen kann schnell
verungliicken, der Trainer seinen Kom-
petenzbonus verlieren und damit u.U.
sogar das Training scheitern. Daran
wird vielleicht deutlich, dass Spiel-
moderation kein leichtes Geschaft ist.
Wer zum ,Spieler” werden will, muss
sich das notwendige, professionelle
Know-How mindestens anlesen, besser
noch erlernen, z.B. bei Amelie Funke
und Axel Rachow.

3. Unkenntnis inshesondere {iber die Effi-
zienz von Spielen ist ein weiterer
Grund. Gerade in diesen Tagen, in de-
nen viele Unternehmen ihre Weiterbil-
dungsbudgets knapp halten, geht der
Trend zuriick zum Niirnberger Trichter.
Viel Stoff zu prasentieren gaukelt vor,
der Teilnehmer wiirde auch viel lernen.
Das Spiel dagegen scheint Zeit zu kos-
ten, der Trainer scheint weniger zu
arbeiten und der Input erscheint ge-
ringer. Doch Spielmoderation erzielt
im Vergleich zum Niirnberger Trichter
einen mehrfachen Behaltens- und
auch Transfereffekt. Also: Wer spielt
gewinnt.

4 A
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Die Vorteile des Spielens

Die moderne Gehirn- und Gedéchtnisfor-

schung sagt: Wir lernen und behalten

besser, wenn wir den Lernstoff

1. selbst erarbeiten /erforschen.

2. iber alle Sinne aufnehmen und lern-
typgerecht prasentiert bekommen.

3. in beiden Gehirnhdlften verarbeiten.

. (hdufiger) wiederholen.

. mit ungewdhnlichen Effekten /Ereig-

nissen verkniipfen kdnnen.

6. in einer entspannten Atmosphare
aufnehmen.

7. ,selbst machen”.

(SIS

Diese Bediirfnisse bedienen wir mit Spie-
len. Der Teilnehmer kann den Lerninhalt
z.B. in einem Experiment selbst ent-
decken. Spielen bedient alle Sinne. Ein
ganz einfaches (Bei-)Spiel:

»Das Memory*. Die Spieler decken die Me-
morykarten auf und prégen sich die Bilder
ein. Gleich wer aufdeckt, es kommen neue
Bilder hinzu, oder die bekannten werden
wiederholt. Parallel wird oft das Bild ver-
bal umschrieben oder kommentiert: ,,Ach,
ein Boot!” Analysieren wir den Prozess:
Die Informationen werden {iber Auge und
Ohr aufgenommen und so in beiden Ge-
hirnhdlften verarbeitet. Zugleich reden
die Spieler iiber das gemeinsame ,Tun”.
Indem jeder Spieler das Aufdecken und
Reden der anderen verfolgt, wiederholt er
mehrfach den Inhalt, den das Memory be-
arbeitet. Ein einfaches ,Kinderspiel”, be-
dient also einen GrofRteil der Lernfor-
deraxiome. ,Ja”, werden Sie jetzt sagen,

»aber Sie wollen uns doch nicht ernsthaft
das Memory fiir den Einsatz im Training
empfehlen?” Doch, das Memory ist z.B.
im suggestopddischen Fremdsprachenun-
terricht und interkulturellen Trainings ein
allgemein tbliches Trainingsinstrument.
Dariiber hinaus produziert das Spiel eine
entspannte Atmosphare, die ebenfalls
lernfreundlich ist und ein Misserfolg wird
nicht als Versagen empfunden, Wider-
stande sinken. Sie sehen, schon mit solch
einem banalen Spiel an der richtigen
Stelle, konnen Sie viele der Lehrsdtze der
modernen Lern- und Gehirnforschung be-
dienen. Geht nicht bei IThrem Thema? Mit
einem Memory lieRe sich auch Fachbe-
griffe lehren oder wiederholen. Doch
wechseln wir den Blickwinkel. Die mei-
sten der Kollegen kennen die Tabelle der
Behaltenswerte. Wir behalten:

20% des Gehdrten

30% des Gesehenen

70%  des selbst Gesprochenen

90% des selbst Getanen

aus Robert Kleinschroth: Sprachen lernen, rororo

Wenden Sie diese Tabelle jetzt noch ein-
mal auf das Memory an. Welche Behal-
tenswerte konnen Sie demgemaR erzie-
len?

Neben den Behaltenseffekten, die ich fiir
sehr wichtig halte, ist dariiber hinaus die
atmospharische Wirkung von Spielen er-
heblich. Jeder Teilnehmer hat naturgege-
ben einen Bewegungsdrang. Die meisten
Trainer dagegen, wiinschen sich ruhige,
aufmerksame Gruppen. Das sind diametral
gegensatzliche Bediirfnisse. Indem wir
das Lernen teilweise im Spiel ermdgli-
chen, schaffen wir dem Teilnehmer Akti-
onsraume und entlasten uns zugleich.
Monologe und Vortrdge werden zugunsten
gemeinsamer Lernaktivitdten zuriickge-
stellt. Spiel, Spal3, gemeinsames Tun und
der gemeinsame Nutzen starkt ganz ne-
benbei das Wir-Gefiihl der Gruppe und
librigens auch, je nach Spiel, den Mut
Fehler zu machen.
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Durch Sorgfalt zum Erfolg

Was macht den Einsatz von Spielen fiir

viele so schwierig? Der Einsatz von Spie-

len im Training ist kein Selbstzweck und
auch keine ,nette, kleine” Unterhaltung.

Spielmoderation ist harte Arbeit, vorher,

wahrend und nachher. Das trainieren

durch und mit Spielen bedeutet, Inhalte
so in Spiele zu verpacken, dass sie die

Lernziele optimal erreichen helfen. Wenn

Sie Spiele einsetzen wollen, fiihren

folgende Tipps zum Erfolg:

1. Bestimmen Sie zunachst das Lernziel.

2. Stellen Sie die zu vermittelnden Lern-
inhalte zusammen, die der Teilnehmer
wissen und kdnnen muss, um das
Lernziel zu erreichen.

3. Uberlegen Sie, welche der zu présen-
tierenden Lerninhalte Sie wie in ein
Spiel verpacken konnen.

4. Beriicksichtigen Sie die Phase, in der
Sie das Spiel einsetzen wollen, Erar-
beiten des Lernstoffes, Wiederholen ...

5. Stellen Sie immer einen direkten
Bezug zum Thema her.

6. Variieren Sie die Spiele.

7. Berlicksichtigen Sie die Gruppen-
atmosphare.

8. Verwenden Sie nur Spiele, von denen
Sie liberzeugt sind.

Einschrankungen

Einschrankungen habe ich bislang kaum
erlebt. Je mehr ich Spiele einsetzte, des-
to zahlreicher wurden die Einsatzmdglich-
keiten. Doch ich kann jedem nur raten,
die geplanten Spiele vorher auszuprobie-
ren und die gewonnenen Erkenntnisse fiir
die Praxis zu notieren. Spielen will be-
herrscht werden.

Spielen — Was ist das eigentlich?
Zuriick zu der Frage, was Spielen schwie-
rig machen kann. Hinter dem Begriff
.Spiel” verstecken sich heute zahlreiche
Spiel- und Ubungselemente. Rollenspiele
sind die haufigste Spielform. Neben den
Rollenspielen, in denen Alltagssituatio-
nen simuliert werden, treten heute
Ubungsgespriche, z.B. beim Aktiven
Zuhoren, Brettspiele, wie z.B. Tacheles

von Neuland, oder auch das Tangram. Sol-
che Spiele werden nicht als ,Spielereien”
abgetan. Daneben aber haben insbheson-
dere die Spielpddagogik und die Sugges-
topddie das Spielspektrum im Training
erheblich erweitert, mit Sketchen, Lern-
spielen wie der ,GroRePreis”, Bewegungs-
ibungen, Liickentexten, Rétsel, modifi-
zierten Kinderspielen, Ubungen, Theater-
elementen, Experimenten und u.a.m. Bei
dem Begriff ,Spiel” geht es also heute
um eine unglaubliche Vielfalt von Ubungs-
und Lernelementen.

Deswegen mein Tipp fiir ,angehende
Spieler”: Nutzen Sie diese Vielfalt. Legen
Sie sich zwei, drei Sammlungen zu, damit
Sie eine breite Auswahlpalette haben. So
finden Sie Ihr Spiel fiir jede Gelegenheit.
Literatur zum Thema stellen wir Ihnen in
der nachsten Ausgabe vor.

Und zum Abschluss noch eine Warnung:
,Spieler informieren: Spielen macht siich-
tig!”

Claudia Grotzebach

A.L.P.

HauptstraRBe 389, 51465 Bergisch Gladbach
Fon 02202.33448, Fax 458566
Groetzebach@t-online.de

www.a-i-p.de
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Fiir jedes neue Mitglied
erhalten Sie einen Biicher-
gutschein in Hohe von
€ 40,00 auf alle Medien
des GABAL Verlages.

,Es ist die edelste Gabe des Menschen,
sich zu dndern.”

GABAL-Anzeigenpreise PP
Die knapp 1000 GABAL-Mitglieder sind
eine attraktive Zielgruppe, wenn es um
Dienstleistungen oder Produkte zum Thema
.Lebenslanges Lernen” geht.

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

Anzeigenpreise (druckfertig)

1/1 Seite
€ 410,00
297 x 210 mm
Nutzflache

1/2 Seite
€ 230,00
115 x 175 mm

1/3 Seite
€ 155,00
115x 115 mm
78 x 175 mm
233 x55mm

1/6 Seite
€ 77,00
115 x 55 mm
55x 115 mm

Kleinanzeige
(3 Zeilen)
Jede weitere Zeile

(max. 10 Zeilen) €

55x 14mm € 10,00

4,00

Beilagen

1/1 DIN A4, versandfertig
angeliefert € 210,00
Mitgliederrabatte

(Kleinanzeigen ausgenommen)

¢ ordentliche Mitglieder 20%
e korrespondierende Mitglieder/
Studenten 10%

Weitere Konditionen bzw. die
komplette Anzeigenpreisliste
erhalten Sie iiber die Geschaftsstelle.
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Durch Farbharmonie zu mehr professioneller Ausstrahlung

Teil 3: Mit Stil zum Ziel

Eine groRe Krankenkasse iiberrascht
ihre Mitarbeiter auf einer Fiithrungs-
kraftekonferenz mit einem Vortrag
iiber Farbpsychologie. Die Projektgrup-
pe einer Mittelstandsbank diskutiert
sich den Kopf hei3, wie sie ihre Philo-
sophie mittels des Outfits der Mitar-
beiterinnen nach aufRen transportieren
kann. Uniform versus Kleider-Standard
steht zur Debatte. Als fachliche Unter-
stiitzung holen sie sich externe Hilfe.
Immer mehr werden sich die Unterneh-
men auch der subtilen AuRenwirkung
wie z.B. durch die Kleidung ihrer Mit-
arbeiter bewusst. Gilt das auch fiir Sie?

Die Kleidung ist ein Teil Ihrer Personlich-
keit. Noch klingt mir ein kurzer Dialog
mit einer Bekannten iber ihre Bank im
Ohr. Ich fragte sie, wie sie das Outfit ih-
rer Kundenbetreuer empfinden wiirde.
+Eher ldssig”, gab sie zur Antwort. Und
was das fiir sie bedeute? wollte ich weiter
wissen. ,Na, dass es ihnen, also ich ih-
nen nicht so wichtig bin.” Ich bohrte
weiter, was das denn fiir Folgen hdtte?
»Na, ich gehe da nicht mehr so oft

hin ... Uber die Kleidung zeigen wir
also, wie wir zu uns stehen und zu den
anderen, ob sie uns wichtig sind oder
eher nicht.

Stil ist Farbe und Form

Oft wird Image mit Stil gleichgesetzt,
was nicht ganz korrekt ist. Stil macht ei-
nen Teil des Images aus. So wird Stil iiber
Farbe und Form definiert. Tragen Sie z.B.
Schwarz, so vermitteln Sie Distanz. Mit
roter Kleidung wiederum kdnnen Sie
schnell dominant wirken. Oder Beispiel
Brillen: Ein Gesicht wirkt verdndert, wenn
es statt der gewohnten runden Fassung
plétzlich eine eckige erhalt. Sie kennen
das: Zu 55% beeinflussen wir unsere Ge-
sprachspartner liber die Kdrpersprache.
Da der Korper meistens umhiillt ist, spre-
chen also unsere Kleidungsstiicke — mit
ihrer Farbe und ihren Formen.

Beo-
NZieI bach-
N ter

Image mit Stil

Im Duden nachgeschlagen findet sich un-
ter ,Image”: ,Vorstellung, Bild von je-
manden oder etwas (in der &ffentlichen
Meinung).” Es kommt also zur Existenz
durch die Reflexion bzw. Beurteilung un-
seres Auftretens durch einen anderen
Menschen. Danach spielen zwei Punkte
eine Rolle. Zum einen unser Auftreten,
das durch eine Vielzahl von Faktoren be-
dingt wird. Zum anderen die Einstellung
des Beobachters. Uber beides sollten Sie
sich im Klaren sein, wollen Sie gezielt ein
bestimmtes Image erhalten.

Fragen Sie sich nach Ihren und den Zie-
len des anderen.

Letztendlich geht es bei Image nicht
mehr und nicht weniger um soziale An-
erkennung. Sie wollen einen Partner, ei-
nen Job oder guten Auftrag bzw. Kunden
fiir sich gewinnen.

Wie du kommst gegangen ...

Wir sind meist oberflachlich in unserer
ersten Beurteilung. Selbst durch unsere
Sprache wird dies manifestiert: Ein Bild
sagt mehr als 1000 Worte. Kleider ma-
chen Leute, meinte schon 1856 Gottfried
Keller. Je wertvoller etwas aussieht, umso
vorsichtiger geht man damit um. Man
schatzt es wert. Und Wert wird oft mit
Kompetenz libersetzt. Deswegen, liebe
Leser, machen Sie es sich leicht und si-
chern Sie sich Ihre soziale Anerkennung.
Eine Stilberaterin kann Ihnen dabei hel-
fen.

Dipl.-Soz. Katrin Seifert

kimages Training+Beratung fiir Persnlichkeit,
Vertrieb und Image

Am Kolonieweg 26, 14798 Tieckow

Fon: 033834.40914, Fax: 033834.40915
info@kimages.de

www.kimages.de

L_Mitglzedsr in
gl\% L -

b
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. 3
%{%&We’r werben M’\tg\.\&%
Fiir jedes neue Mitglied
erhalten Sie einen Biicher-
gutschein in Hohe von
€ 40,00 auf alle Medien
des GABAL Verlages.

,Man muss seinem Leib Gutes tun,
damit die Seele Lust hat, darin zu
wohnen.”

(Winston Churchill)
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Personlichkeits-Modelle

TMS - Team-Management-System

Im Rahmen der Serie , Persinlichkeits-
Modelle” stellen wir heute die Kurz-
Darstellung der TMS - Team-Management-
System vor.

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

TMS —friher Team-Design —ist ein
Instrument zur Personlichkeits-Analyse
von — vorwiegend beruflichem — Ver-
halten, das in acht Rollen dargestellt
wird. Das Konzept wurde von Charles
Margerison und Dick McCann ent-
wickelt und basiert auf C.G. Jung,
wobei den Jung'schen Funktionen —
Einstellung auf die Umwelt (Extra- vs.
Introversion), (sinnliche vs. intuitive)
Wahrnehmung sowie (analytische vs.
gefuhlsmafiige) Beurteilung — eine
weitere, fir Manager wichtige Polaritét
(strukturierte vs. flexible Organisation)
hinzugefugt wurde.

Das Team Management System ist — ver-

gleichbar dem (>) MBTI — auf vier pola-

ren Préferenzen, hier Arbeits-Préferenzen,
aufgebaut:

1. Beziehungen: Extrovertiert vs. Intro-
vertiert
2. Informationen: Praktisch vs. Kreativ

3. Entscheidungen: Analytische vs. auf
Uberzeugungen begriindet
4. Organisation: Strukturiert vs. Flexibel

Aus den Daten eines Befragungsbogens
wird die Selbsteinschétzung erfasst und
Uber ein Computerprogramm ausgewertet.
Die Darstellung wird in einem sogenann-
ten Rad mit vier zentralen Bereichen —
Entdecker, Organisator, Controller und Be-
rater —in acht Rollen dargestellt, wobel je-
der Proband Informationen tber seine
Hauptrolle sowie zwei fir ihn typische Ne-
benrollen — die relativ starksten Anteile auf
einer Polaritats-Skala von 2 x 30 Punkten —
erfahrt. Haupt- und Nebenrollen kénnen
sein:

1. Entdeckender Promoter mit den Seiten-
rollen Kreativer Innovator und Aus-
wahlender Entwickler;

2. Zielstrebiger Organisator mit den Sei-
tenrollen Auswahlender Entwickler und
Systematischer Umsetzer;

3. Kontrollierender Uberwacher mit den
Seitenrollen Systematischer Umsetzer
und Unterstiitzender Stabilisator;

4. Informierter Berater mit den Seitenrol-
len Unterstlitzender Stabilisator und
Kreativer Innovator;

womit der Kreis zum Entdeckenden Pro-

moter wieder geschlossen ist.

Jede ,, Seiten-Rolle* kann naturlich fur den
Einzelnen seine Hauptrolle darstellen. Im
Zentrum des Kreises befindet sich ein
Biindel an sozialen Fahigkeiten, wobei die-
se Funktion von jeder Rolle wahrgenom-
men werden kann und gegebenenfalls auch
wahrgenommen werden muss.

Haufig sind die Nebenrollen unmittel bar
der Hauptrolle benachbart, jedoch kénnen
siesich —je nach Veranlagung — auch in ei-
nem anderen Teil des Rollenrades, eventu-
ell sogar der Hauptrolle entgegengesetzt,
befinden. Eine diesbeziigliche Transparenz

ist fur die Team-Zusammensetzung wich-
tig, denn in einem optimal arbeitenden
Team sollten alle Rollen mindestens ein-
mal vertreten sein. Der Nutzen desTMS-
Konzeptes wird némlich im Rahmen der
Personal- und Organi sations-Entwicklung
vor alem im Hinblick auf eine optimale
Team-Zusammensetzung gesehen.

Dartber hinaus werden Team-Manage-
ment-Profile fir nachstehende Zwecke ein-
gesetzt:

* Verbesserung der personlichen Effi-
zienz durch Selbsterkenntnis

* Verstehen individueller Préferenzen und
Stérken im Team

« Entwickeln von Fihrungsqualitdten

o Effektive Teamarbeit

e Hoheres Leistungsniveau fur die
gesamte Organisation.

Zusétzlich zur Erstellung von personlichen
Team-Management-Profilen fir die vorge-
nannten Zwecke bietet TMS die Mdglich-
keit zur Darstellung von Arbeitsfunktio-
nen. Das Profil der Arbeitsfunktionen stellt
Anforderungen an eine Tétigkeit dar, und
zwar aus verschiedenen Perspektiven. Es
dient dazu, unterschiedliche Erwartungen
an eine Tétigkeit abzukléren, inshesondere
zur Vorbeugung daraus resultierender Kon-
flikte.

Die Auswertung ermdglicht eine systema-
tische Analyse der arbeitsplatzbedingten
Anforderungen. Sie basiert vor allem auf
Antworten zu 64 Fragen. Die Ergebnisse
konnen mit den Werten aus dem personli-
chen Team-Management-Profil korreliert
werden, indem ein konkreter Vergleich
zwischen den Arbeitspréferenzen eines
Bewerbers oder Mitarbeiters und den aus
unterschiedlicher Sicht ermittelten Anfor-
derungen eines Arbeitzsplatzes oder einer
Stelle erfolgt.
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Fir die Erstellung und Auswertung des
Profilsist eswichtig, dass es um personli-
che Préferenzen geht, ungeachtet der
Tétigkeit, dieim aktuellen Fall ausgelibt
wird. Ein Profil ist mit der Zeit —und
Tétigkeit — veranderbar.

Teststatische Daten — Validitét und Reliabi-
litét — zum TM S-Personlichkeits-Profil
liegen vor, auch fur die TM S-Arbeitsfunk-
tionen.

Prof. Dr. Hardy Wagner
Richthofenstr. 12

D-76831 Billigheim

Fon: 06349.996455, Fax: 996456
hardy.wagner@bipol.de

Literatur:

Davies, R. V./TMS Development International
Ltd. (Hrsg): Der Team Management Profil Frage-
bogen - Testhandbuch und Leitfaden fiir Mit-
glieder des TMS-Netzwerkes, 1996

TMS Development International Ltd. (Hrsg):
Index der Arbeitsfunktionen, Handbuch fiir
akkreditierte TMS-Trainer und -Berater, 1996

Rezensionen 'Y )

Hermann Scherer, ,,Ganz einfach ver-
kaufen”, Die 12 Phasen des professio-
nellen Verkaufsgesprachs, GABAL-Verlag

Um es gleich zu Anfang zu sagen: Dies ist
ein Buch, das leicht lesbar ist, auch fiir
Leute, die nach einem schweren Verkaufs-
tag abends die folgenschwere Entschei-
dung treffen miissen: Glotze und dabei
wegdosen oder Scherer lesen und mit
Vorfreude auf den ndchsten Verkaufstag
einschlafen.

Die Titelformulierung hat etwas Leichtes
an sich: ,Ganz einfach verkaufen.” Die
Passion des Verkaufens hat Hermann
Scherer zu einem ansehnlichen Erfolg ver-
holfen. Zundchst hat er selbst Unterneh-
men aufgebaut, die sich unter die Top
100 des deutschen Handels platzierten.
Dann kam der Sprung auf die Ebene des
international tatigen Beraters, Trainers,
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Trainerausbilders. Eine Bilderbuchkarriere,
die den Autor aber nicht hat ,abheben”
lassen.

Der Einsatz von Bleistift und Textmarker
ist zu empfehlen. Damit ist das Buch
dann sehr schnell personalisiert und hilft
dem Leser bei der Verbesserung seiner Er-
folgschancen im Verkauf. Die folgenden
formalen Dinge des praxisorientierten Bu-
ches springen ins Auge.

Klare Gliederung des Themas
Vorbereitung, Eigenmotivation, Begrii-
Rung, Gesprachseinstieg, Bedarfsanalyse,
Prasentation, Einwandbehandlung, Preis-
verhandlung, Kaufbereitschaft herbeifiih-
ren, Abschluss, Verabschiedung, Nachbe-
reitung - diese Kapitel beriicksichtigen
sowohl die Situation des AuRendienstlers
wie des residenten Verkdufers. Dem Leser
wird klar: jeder dieser Bereiche ist wich-
tig, wenn ich Erfolge durch Beratung,
Kundenbindung und Umsatze erzielen
will. Ausgewogen wird in jedem Kapitel
sowohl das Bediirfnis des Kunden wie
auch die Herausforderung an den Verkau-
fer beriicksichtigt.

Kein Kapitel ist ldnger als 10 iibersichtli-
che Seiten lang, die meisten haben deut-
lich weniger Seiten. Das Erfolgserlebnis
beim Lesen und Durcharbeiten ist damit
vorprogrammiert.

Ubersichtliche Gestaltung der Aussagen
In jedem Kapitel wiederholen sich ein
paar formale Elemente, die zu einer leich-
ten Lesbarkeit beitragen (total wichtig
fiir Leute, die das Buch nach einem an-
strengenden Tag im Laden oder auf der
Stralle zur Hand nehmen).
e Kurze Absdtze mit in der Regel kurzen
Satzen ohne groRe Verschachtelungen.
e Stichworte am Rand signalisieren den
gerade verhandelten Hauptgedanken.
Querleser finden so leichter das ge-
suchte Stichwort. Der Rand ist auch
Schreibrand fiir eigene Kommentare
und Beispiele.
e Zwischeniiberschriften untergliedern
die angebotenen Gedanken in ange-
nehmer Weise.

e Ausrufezeichen-Textblocke fassen die
Hauptaussage des jeweils davor lie-
genden Abschnittes ausgezeichnet zu-
sammen.

e Kdsten mit Fragen zur Umsetzung
schlagen immer wieder die Briicke zum
eigenen Verkaufsverhalten. Bei mir lie-
fen beim Lesen im Kopf kleine ,Kurz-
filme” ab, was ich im eigenen Auftre-
ten als Verkdufer verbessern kann.

e 10 Tipps am Ende jedes Kapitels fas-
sen thesenartig die Hauptaussagen
des Kapitels zusammen. Wer sie regel-
maRig als Checkliste fiir das eigene
Verhalten nimmt, kann es nachhaltig
zum Besseren verdndern.

Selbstverstandlich gehdren zum Buch
auch die bei anderen GABAL-Arbeitsbii-
chern geschdtzten Elemente wie Litera-
tur- und Quellenhinweise, Stichwortregis-
ter und Hinweise {iber den Autor.

Der Touch der Leichtigkeit, der Freude am
weithin nicht geschétzten Beruf des Ver-
kaufers bleibt bei aller Ernsthaftigkeit der
Themen in dem ganzen Buch erhalten.
Die Aussagen sind schliissig und leicht
nachzuvollziehen. Der Verdacht, dass hier
einer den Lesern die eigene Methode, mit
der er Erfolg gehabt hat, aufdrangen will,
bestatigt sich nicht. Verkaufs-Einsteiger
werden hier nicht von oben herab behan-
delt. Sie werden in ein lebendiges Ge-
sprach mit dem Autor hinein genommen,
dem sein Thema offensichtlich Freude
macht ... Freude, die ansteckt.
Selbsternannten Verkaufsprofis kann das
Buch aber auch eine Checkliste sein, in-
wieweit sie sich auf die eigene ,Methode”
oder ,Masche” festgebissen haben. Hier
werden sie an die Tugend der Flexibilitat
erinnert, an die urspriingliche Echtheit
und das Engagement des Verkdufers, die
neben der Produktkenntnis schon immer
der Grundstein fiir Erfolg im Verkauf war
und ist.

In unserer Zeit feiert die Komplexitat
Triumphe, tiberfordert damit aber viele.
Dabei wissen wir, dass nur die einfachen
Dinge funktionieren. Das Buch entspricht
dem Bediirfnis, die einfachen Gesetze des
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Verkaufens wieder neu zu entdecken, sie
personlich anzuwenden und damit neue
Erfolge zu erzielen.

Heinz-Martin Adler

MPC-Training, Management-Training,
Personlichkeits-Entwicklung, Coaching
Friedenstr. 9, 12489 Berlin

Fon 030.67775811, Fax 030.67775821
www.mpc-berlin.de
info@mpc-berlin.de

Dr. Jorg-Peter Schroder: Machen Sie
doch, was Sie wollen, GABAL-Verlag, 2003

Die Aufforderung des Autors ,Machen Sie
doch, was Sie wollen” impliziert die Fragen:
- Machen wir nicht das, was wir wollen?
- Wissen wir, was wir wirklich wollen?

Warum sollten wir uns diese Fragen stel-
len? Um gliicklich zu sein! Sind wir nicht
gliicklich? Was heil3t fiir uns Gliick, was
sind unsere Empfindungen, Bediirfnisse?
Was hindert uns am Gliicklichsein: Ent-
schlusslosigkeit, Griibeln, Aufschieben,
Alltagstrott, Verzettelung? Wo finden wir
unser Gliick: Im Beruf, in der Familie, im
Sport, nur in einem Bereich, oder in einer
ausgewogenen Kombination?

Haben wir uns einmal die Zeit genommen,
innezuhalten, uns die Frage ,Was wollen
wir, was macht uns gliicklich?” gestellt,
schliissig beantwortet und fiir uns (neu)
entschieden? Aber wie kommt man zu einer
Antwort, die dauerhaft tragt und nicht
beliebig haufig verdndert werden kann.

Klarheit fiir sich zu finden, fiir diesen
Weg bietet Dr. Schrdder, der Autor, Arzt,
Manager und Querdenker Hilfe. Als Arzt
hat er festgestellt, Arbeit macht Spal}
oder krank! Daher ist es wichtig, dass wir
wirklich das tun, was unseren Talenten,
Potenzialen und Wiinschen entspricht,
Spall macht und leicht geht.

Sein Buch ist in 4 Schritte unterteilt:

1. Sensibilisierung fiir unsere inneren
Energierduber

2. Ist-Analyse und Entwicklung der
personlichen ,Ziellandschaft”

3. Aufstellen eines Aktionsplanes zur
Erreichung der personlichen Ziele

4. Vorstellung von 8 Sprungbrettern zur
Umsetzung

Diese Schritte beschreibt der Autor sehr
lebendig in einem lockeren Stil. Dieser
Stil ist an vielen Stellen gepragt durch
Wortakrobatik, die Bekanntes in einem
anderen Lichte erscheinen [aRt. Eine kur-
ze Leseprobe: ,Wir sind durch viele
Muster eingewickelt und miissen uns ent-
wickeln. ... Um uns entwickeln zu kon-
nen, miissen wir unsere Grundmuster,
Verwicklungen und Verstrickungen erken-
nen und auflosen”,

Schwerpunktthema des 1. Schrittes ist
z.B. die ,Lebenszerfaserung”. Fragen der
inneren Einstellung, Zeitmangel, Totalver-
zettelung, Alles-ist-wichtig-und-super-
dringlich-Syndrom, Fremdbestimmung
werden als Energierduber behandelt, die
die fiir eine aktive Lebensgestaltung not-
wendige Energie und Zeit absorbieren.

Die 4 Schritte werden durch zahlreiche
Praxisbeispiele erldutert, viele Ubungen
halten dazu an, sofort mit den Analysen
und Zielkldrungen fiir sich zu beginnen.
Diese Ubungen sind auf der dem Buch
beigefiigten CD enthalten.

Dieses Buch habe ich mit groBem Inter-
esse gelesen, weil ich mich in einer be-
ruflichen Umbruchsituation befinde. Auf-
grund dieser Situation wiinschte ich mir
fiir die wichtige Phase der Entscheidung
tiber den zukiinftigen Weg mehr Unter-
stiitzung, mehr Anregungen. Aber anson-
sten bietet das Buch jenen, die sich ent-
wickeln wollen, viele Anregungen. Erste
Schritte in eine andere Richtung zu ge-
hen und den bisherigen (Lebens-)Weg zu
verlassen, dies gehort zu den Risiken und
Nebenwirkungen des Buches.

Wolfgang Neumann

Birkenbihl, Vera: Das innere Archiv,
GABAL-Verlag, 2002

.Der Aufbau des Buches ist sehr einfach”
- so Vera Birkenbihl im Intro iiber ,Das
innere Archiv”. Die 366 Seiten sind aufge-
teilt in 3 Teile - Teil I: 2 Kapitel, der Rei-
he nach zu lesen. Teil II enthdlt Module,
die der Leser in eigener Reihenfolge an-
gehen kann. Angehdngt sind im Teil III
zahlreiche Merkbldtter, ein Literatur- und
ein Stichwortverzeichnis. Das Konzept
,inneres Archiv”, schreibt die Autorin,
verbindet Geddchtnis mit der bestmdgli-
chen Nutzung desselben als Buch-Seminar.

Sie geht davon aus, dass wir unterbewusst
extrem viel wissen, bewusst aber oft
nicht auf dieses implizite Wissen zugrei-
fen konnen. Doch wer will, kann passives
Wissen aktiv anzapfen. Assoziatives Den-
ken, assoziative Denk-Techniken sind
dazu der wichtigste Schliissel - und die
zeigt uns Vera Birkenbihl.

ABC-Liste, KaWa® und KaGa® Couvert-
Technik, Lull’sche Leiter, Rotae, Exforma-
tion, Analograffiti - da schwirrt’s im Kopf
von Fremdwdrtern quer durch das Buch.
Wer die Vorganger-Biicher ,Stroh im
Kopf” und ,Das grofRe Analograffiti-Buch”
durchgearbeitet hat, kennt den Stil,
kennt die kreative Sprache. Sie nutzt ihre
vergangenen Forschungen, Gedanken und
Modelle und baut darauf auf. Auf diese
Vorganger-Literatur verweist die Autorin
immer wieder, vielleicht ein wenig oft.

Doch vielleicht gehdren Buch-Verweise
wie auch Fachwdrter zum ganz eigenen
Stil der Kennerin fiir gehirngerechtes
Arbeiten, die flapsig-frisch frei von der
Leber weg erzahlt und sich auch mit ganz
konkreter, durchaus konstruktiver Kritik
nicht zuriickhalt, sei es gegen das Schul-
system der industrialisierten Lander, ge-
gen langweilige Theoretiker oder gegen
die sture Paukerei. Denn stures Pauken,
dummes (Auswendig-)Lernen, wirken fiir
unser Gehirn wie isolierte Daten und l&h-
men eigenes Denken und Kreativitdt. Bir-
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kenbihl setzt dagegen: Lernen mit Ver-
stdndnis und Einschalten des Geistes -
denn damit bauen und erweitern wir das
innere Archiv. Und sie bringt Beispiele,
wie es besser gehen kann. Denn spéte-
stens in héheren Studiensemestern und
natiirlich im Leben geht es nicht darum,
dumm zu lernen, sondern um assoziativ
zu denken, zu analysieren, Synthesen zu
finden, zu bewerten, Entscheidungen zu
treffen ...

AulRer Modulen wie ,Schulsystem” oder
~Wahrnehmung” gibt es in dem Buch viel
an geballtem Wissen mit Hintergrund und
Tiefsinn: neue Experimente und Ergebnis-
se aus der Forschung {iber das Lernen,
der Umgang mit der Informationsflut
oder das Gedachtnis-Paradox. All dies und
verschiedenste Techniken wie ABC-Liste,
Couvert-Technik, Lull’sche Leiter dienen
dazu, das assoziative Denken zu trainie-
ren, kreativer und selbstsicherer zu wer-
den, mehr Lust auf mehr Denken zu be-
kommen, passives Wissen zu aktivieren.
Der Leser mdge sein eigenes Wissen ent-
falten und einen neuen Denk-Stil ent-
wickeln, der Geniales zu schaffen vermag.
Geniale Denker denken assoziativ, sagt
Birkenhihl, die sich mit dem Buch einmal
mehr als Pddagogin mit Leib und Seele
erweist — in Auseinandersetzung mit
ihren eigenen Erfahrungen mit Schule
und Lernen.

Gewthnungsbediirftig: ihre selbstgezeich-
neten Bilder, die dem Betrachter wie
beildufig aufs Papier gekritzelt anmuten,
die zahlreichen KaWa’s (Wort-Assoziatio-
nen). Gewdhnungsbediirftig auch die
Randnotizen, Rotschrift, Fettschrift, diin-
ne Schrift, dicke Schrift. Manch einen
mag dies eher verwirren. Und wer sich
anfangs durch die 15 Seiten Quizfragen
und Aufgaben durchgekdampft hat, findet
auch nicht sofort die Losung, sondern
muss bldttern - nicht gerade motivierend.
Und auch ein wenig mehr an Struktur, ein
wenig mehr lenkender Autor hétte dem
Buch gut getan.
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Auf der anderen Seite: ein direkter herz-
erfrischender Plauderton, ein intelligen-
tes Gesprach eines belesenen, informier-
ten Gegeniibers in direkter Ansprache mit
mir Leser. Wo finde ich das sonst noch?

- Und fiir den, der sich mit dem Thema
Lernen und Lehren ernsthaft auseinander-
setzt, ist das Buch fast schon ein MUSS.

Christiane Bauer

BAUER & PIRKNER, Gesellschaft fiir Beratung,
Training und Entwicklung

Hinter den Wiesen 15

30974 Wennigsen / Deister

Fon 05103.705551, Fax 705399

Robin Gettup fragt ...

Wie feiern Sie eigentlich solche Tage?”

Kiirzlich musste ich bestiirzt feststellen,
dass der ,Tag des Baumes” total an mir
vorbeigerauscht war. Ich hatte weder
einen Baum begriiRt, noch mich vor ihm
verneigt, ihn umarmt, ihm eine GieRkan-
ne warmen Wassers gegonnt. Ich habe
mit keinem Baum gesprochen. Auch nicht
meditiert, wie ich bei Japanern und Chi-
nesen beobachtet hatte. Ich habe keinen
Baum gemalt und kein Baum-Gedicht ver-
fasst. Abends, als Petra Gerster schon den
Abend des Baum-Tages verkiindete, ist
mir gerade mal der Anfang einer Zeile zu-
gefallen: ,0h Baum, oh Baum ....“ und
schon war Schluss. Konnte man einen
solchen Tag nicht frithzeitig vorher avi-
sieren? Achtung, in drei Tagen ist der
»Tag der Milch”!

Auch dieser Tag traf mich ganzlich unvor-
bereitet. Beim Abgesang in der Spataus-
gabe bei Marietta Slomka beugte sie sich
engagiert nach vorn, wie sie das immer
tut, spitzte ihren Mund (mokant?) und
introierte eine 45-Sekunden-Tag-der-
Milch-Bildfolge, die in mir den Gewis-
senswurm kringeln lieR: Hatte ich doch
an diesem Tage kein einziges Milchpro-
dukt zu mir genommen. So geht es nicht
weiter, sagte ich mir.

Mit dem ,Tag der Arbeit” habe ich aller-
dings keine Probleme. Da kann man sehr
spontan reagieren. Zum Beispiel den ge-
rade hochgebooteten PC gleich wieder
niederbooten. Dann schalte ich auf akti-
ves Nichtstun. Selbst die Teilnahme an
Demonstrationen hinter roten Fahnen
versage ich mir energisch. Das geht.

Auch der ,Tag des Wassers” ldsst sich -
sofern frithzeitig angekiindigt - wunder-
bar feiern. Man fangt zum Beispiel schon
unter der Dusche an. ,Lass rinnen!” sagt
man sich und wassert sich etwas langer.
.Tag des Kindes” - da gibt es nicht mal
schulfrei. Was macht man da? Sorgt man
fiir den Generationenvertrag? Und der
»Tag der Grasmiicke”, wann ist der? Gibt
es einen Kalender, wo ,Tage” drinstehen?
Welche Bundesbehorde, welcher Ministe-
rialdirektor beiderlei Geschlechts fiihrt
»Tage-Buch”? Nimmt Antrdge entgegen,
geleitet sie auf den Dienstweg, arrangiert
Hearings mit Lobbyisten, Politikern und
Wissenschaftlern verfasst Beschlussvorla-
gen? Sorgt dafiir, dass Regierung und
Opposition gemdR der Sitzverteilung auch
ausgewogene Tages-Zuteilungen bekom-
men. Was muss ich tun, wenn ich einen
»1ag des Tages” beantragen will. So wie
Allerheiligen fiir alle Heiligen einen fiir
alle ,Tage” Heute war ,Tag des Robins”
- und aulRer mir hat es niemand gewusst!
So geht es nicht!
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GABAL Kompetenzteams

Nutzung der Kompetenzen
unserer Mitglieder

Wie kann sich der Verband im Markt be-
haupten und gegeniiber anderen Weiter-
bildungsorganisationen abheben? Wie
kann der Nutzen unserer Mitglieder und
derer, die es werden mdchten, erhdht
werden? Wie kann der Verein die vielfach
zitierte GABAL Atmosphdre schaffen?

Eine Antwort auf diese Fragen ist die ver-
starkte Nutzung der enormen Ressourcen,
die dem Verein durch die Mitglieder zur
Verfiigung stehen. Ressourcen im Sinne
von Kompetenzen, iiber die jedes Mit-
glied verfiigt.

Der Schaffung von so genannten Kompe-
tenzteams bei GABAL wird deshalb groRe
Bedeutung eingerdumt. Kompetenzteams
sollen das Expertenwissen von Mitglie-
dern zu bestimmten Themen biindeln.
Mitglieder eines Kompetenzteams weisen
sich durch praktische Erfahrung und
Kenntnisse aus.

Die Kompetenzteams kdnnen inhaltliche
Positionen fiir den Verband erarbeiten,
den internen und externen Erfahrungs-
austausch fordern und Themenfelder auf-
greifen und dariiber informieren. Sie sol-
len den Vorstand beraten, den Verein in
bestimmten Fachgremien vertreten und
Veranstaltungen unterstiitzen, vorberei-
ten oder auch durchfiihren.

Vorstellbar ist die Ablosung der jetzigen
Arbeitskreise durch eher formelle Kom-
petenzteams einerseits und informelle
Arbeitsgruppen andererseits. Um den
GABAL Mitgliedern die Griindung und die
Mitarbeit in einem Kompetenzteams in-
teressant erscheinen zu lassen, sollte
dort eine solide inhaltliche Arbeit geleis-
tet werden, um den Nutzen der Mitglied-
schaft zu erhdhen, den Erfahrungsaus-

tausch zu fordern und GABAL wettbe-
werbsfahig zu halten.

André Jiinger

Birkenweg 1

D-63263 Neu-Isenburg

Fon: 06102.306642, Fax: 306643
andre.juenger@juenger.de

KT Aktive Lehrmethoden
Koordination: Dr. Rudolf Miiller
Spitzsteinstr. 24

83229 Aschau-Sachrang

Fon 08057.578, Fax -584
Dr.Rudolf.Mueller@t-online.de

KT STUFEN

Koordination: Michael Berger

Agentur das Team GmbH

Budenheimer Weg 67, 55262 Heidesheim
Fon: 06132.509-500, Fax: -555
Michael.Berger@STUFENzumErfolg.de

STUFEN - Riickblick und Ausblick 2004
Der Arbeitskreis STUFEN und die Stiftung
STUFEN zum Erfolg konnen auf ein ereig-
nisreiches Jahr zuriickblicken. Wichtige
Meilensteine waren sicherlich die erste
Zusage eines DAX 30 Unternehmens, STU-
FEN zu unterstiitzen und die Beteiligung
an dem Strahlemann-Projekt im Oden-
wald, das den Ausbildungsoskar der Wirt-
schaftjunioren Deutschland gewann.

Fiir 2004 sind die vornehmlichsten Ziele,
weitere Schul-Projekte zu entwickeln und
Finanzierungszusagen zu erhalten. Da so-
wohl der rheinland-pfélzische Minister-
prasident Beck als auch die hessische
Kultusministerin Wolff der Stiftung die
Empfehlung aussprachen, iiber Projekte
zu wachsen, soll am Stiftungssitz in
Mainz eine groRere STUFEN-Keimzelle
entstehen. Mit einem Gymnasium und ei-
ner Wirtschaftsschule wurden bereits kon-
krete Schritte eingeleitet. Mit Unterstiit-
zung des Wirtschaftsdezernenten und des
Schuldezernenten der Stadt Mainz soll
eine Realschule zum Kreis der Projekt-
schulen hinzukommen.

Publizistisch wird STUFEN 2004 in den
ndchsten Ausgaben des Jugendmagazins
Clever Update mit einer Auflage von je-
weils 520.000 Exemplaren vertreten sein.
Uber das Jahr verteilt sind mehrere Auf-
tritte bei Veranstaltungen geplant. Bei
der didacta in K&ln wird der Arbeitskreis
das STUFEN-Konzept den interessierten
Messebesuchern naher bringen.

STUFEN-Interessierte sind herzlich einge-
laden, sich auf der Internetseite
www.STUFENzumErfolg.de iiber die neus-
ten Entwicklungen zu informieren. Ein
Treffen des STUFEN-Arbeitskreises ist am
27.03.2004 in der GABAL Bundesge-
schaftsstelle in Heidesheim geplant. Bei
Fragen oder Interesse an einer Mitarbeit
wenden Sie sich bitte an
Michael.Berger@STUFENzumErfolg.de

Michael Berger

RG Berlin 0

Schwierige Seminarteilnehmer

Vorwort und -spiel

,Was Du ererbst von Deinen Vatern, er-
wirb es, um es zu besitzen.”, daran mag
Hartmut Laufer wohl gedacht haben, als
er mich, die Moderatorin, fragte, ob ich
nicht gleich mal das, im vorigen 42. Tref-
fen Erfahrene (Mehr Pep fiir Ihre Semina-
re), am Thema ,Schwierige Seminarteil-
nehmer” ausprobieren wollte. Z.B. wére
seiner Meinung nach die Mindmap-Tech-
nik doch sehr geeignet fiir Vorbereitung
und Moderation. Oh! ich - die ihren PC
eher als Schreibmaschine nutzt!!!

Wer nicht weil3, wie es geht, muss wis-
sen, wo es steht oder einen kennen, der
es kann. Den freundlichen Louis Sterck
kannte ich von unserer vorigen Veranstal-
tung, wo er die Moglichkeiten der PC-
Technik eindrucksvoll demonstriert hatte
als Profi. Dank seiner Hilfe ist es mir
schlielich gelungen, die Veranstaltung

A0
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»~mindmap-maRig” vorzubereiten. Und -
ha! es war gar nicht soo schwer! (Das ist
natiirlich ein Kompliment fiir die Qualita-
ten des EDV-Trainers.) Er hat sich dariiber
hinaus bereit erklart, das Treffen zu pro-
tokollieren. Das Bemerkenswerte daran
ist, dass Louis auch noch gerade an die-
sem Tag unseres Treffens 43. Geburtstag
hatte!

~Schwierige Seminarteilnehmer” -
die Veranstaltung

Es war das mindeste, Louis mit einem ge-
meinsamen ,Happy birthday”, einem Blu-
menstraul® und einem Glaschen Sekt zu

tiberraschen und zu danken.

Sehr gut besucht war die Veranstaltung

und die Diskussion angeregt. Fiir mich,

die Moderatorin, war kaum mehr zu tun
als tatsachlich zu moderieren. Denn es
traf hier ein gewaltiger Schatz personli-
cher Erfahrungen zusammen, der zur all-
gemeinen Nutzung offentlich gemacht
wurde und die Grundlage bildete fiir ei-
nen - ich denke - von allen Teilnehmer
als herzerfrischend und hochinteressant
empfundenen Erfahrungsaustausch.

Die einzelnen Punkte:

e Ungiinstige Rand- und Rahmenbedin-
gungen, die ,schwieriges” Verhalten
begiinstigen.

e Schwierige Teilnehmer - Hintergriinde
ihres Verhaltens sowie typische und
haufige Vertreter.

e Generelle und typ-, sowie situations-
bezogene Bewaltigungsstrategien.

Sicher gab es fiir die meisten Bedenkens-

und Nachahmenswertes fiir die eigene
Arbeit.
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Mir z.B. ware es nicht im Traum eingefal-
len, Teilnehmer (schon) zu Beginn eines
Seminars mit einem kleinen Geschenk zu
tiberraschen. Die Probe aufs Exempel
funktionierte. Als meine neue Gruppe am
Montagmorgen eher irritiert (was soll
denn das!?) und ablehnend die verdnder-
te Sitzordnung wahrnahm, zauberte eine
kleine ,Morgengabe” auf den Tischen mit
dem Kommentar: ,Entschadigung fiir die
Unbilden der Platzsuche” ein schon fast
wohlwollendes Lacheln auf die Gesichter
und machte den Einstieg sicher um etli-
ches leichter. Danke Herrn Ziegler, der
uns seine diesbeziiglichen positiven Er-
fahrungen vermittelt und zur Nachah-
mung empfohlen hat.

Vermutlich hat jeder der anwesenden
Trainer sich andere Anregungen mit nach
Hause genommen. Das anschauliche Pro-
tokoll ist dazu geeignet, personliche
Nachlese zu betreiben und sich auf alle
Félle an einen Erfahrungsaustausch zu er-
innern, der fiir alle Anwesenden ,etwas
gebracht” hat. (Dieses Protokoll kénnen
Sie downloaden als PDF von 940 kB unter
www.louissterck.de/downloads .)

Nachwort

Eine Frage, die wir bewusst ausgeklam-
mert haben, weil sie den Rahmen dieser
Veranstaltung gesprengt hatte, haben wir
uns vorgemerkt fiir ein spateres Treffen.
Es geht darum, ob und was das Thema
.schwierige Teilnehmer” mit der Person-
lichkeit des Trainers zu tun hat. Auch
spannend, oder? Wir freuen uns, dass sie
Herr Nijhuis zusammen mit uns angehen
wird.

Dr. Rosemarie Henseler

Hoher Wallgraben 7, 10318 Berlin-Karlshorst
Fon: 030.5082600, Fax: .5082610
Dr.Henseler_Consult@web.de

RG Hannover

Am 24.11.2003 waren Mitglieder der
Regionalgruppe Hannover zu Gast in der
Justizvollzugsanstalt Hannover. Thema
des Abends war die neue Organisations-
struktur dieser grof3ten Einrichtung des
geschlossenen Mannervollzuges in
Niedersachsen. Filmsequenzen zur Ar-
beitssituation in der JVA stimmten das
Auditorium atmospharisch ein, dann
folgte die Prasentation des Neustruktu-
rierungsprozesses.

Die 650 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
der Justizvollzugsanstalt arbeiten an ins-
gesamt drei Standorten in Hannover.
Urspriinglich war die JVA als reine Unter-
suchungshaftanstalt vorgesehen. In den
sechsunddreilig Jahren ihres Bestehens
hat sie sich durch viele Erweiterungen
und bauliche Veranderungen zu einem
Vollzugskonzern mit einem erheblichen
Personalzuwachs entwickelt. Eine Vielzahl
vollzuglicher Aufgabenstellungen wie z.B.
Strafhaft, Untersuchungshaft fiir Manner
und Frauen, Abschiebungshaft, eine So-
zialtherapeutische Abteilung, eine Sicher-
heitsstation fiir besonders gefdhrliche
Inhaftierte sowie die schulische und
berufliche Bildung von Gefangenen ver-
schafften der Anstalt den Ruf eines ,Ge-
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mischtwarenladens” mit wenig innerer
Struktur und einem gering ausgepréagten
.Wir-Gefiihl” der Beschaftigten.

Ausloser und gleichzeitig auch Chance fiir
den Neustrukturierungsprozess war ein
Korruptionsfall im Jahr 1998. Die Instal-
lierung einer vollig neuen Struktur stellte
sich als herausfordernde und umfassende
MaRnahme dar, gerade so, als wiirde man
einen Ozeandampfer bei voller Fahrt
stoppen und auf einen neuen Kurs brin-
gen wollen. Entscheidende Impulse fiir
den Kurswechsel gingen von der neuen
Anstaltsleitung aus.

Die Schaffung klarer Zustandigkeiten, ei-
ner flachen Hierarchie mit weitgehender
Delegation von Aufgaben in die Linie so-
wie die Ermdglichung eigenverantwortli-
chen Arbeitens waren die ersten Schritte
in die neue Richtung. Die Einbeziehung
aller Beschaftigten wurde dabei immer
wichtiger.

Nach einer mehrmonatigen Vorberei-
tungszeit fand deshalb im Februar 2002
eine zweitdgige Open Space Konferenz
statt, an der 460 Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter teilnehmen konnten. Diese
Konferenzform schien uns wegen der ge-
ringen Strukturvorgabe und der offenen
Agenda besonders gut geeignet, ein
HochstmaR an Selbstorganisation und
Verantwortung der Teilnehmenden zu er-
reichen. Viele griffen diese Chance auf
und gemeinsam wurde in iiber 60 Works-
hops an Themen gearbeitet, die zur Be-
stimmung gemeinsamer Ziele und Werte
wichtig schienen. Dieser Einsatz wurde
mit dem Erleben eines starken ,Wir-Ge-
fiihls” belohnt.

Die seinerzeit entstandene Videodoku-
mentation machte diese Stimmung fiir
die Mitglieder der GABAL-Regionalgruppe
anschaulich.

Aus der Open Space Konferenz entwickel-
ten sich vier grofRe Projekte zu den The-
men Image, Arbeitszufriedenheit, Korrup-
tionsvermeidung sowie Einstellung,

Ausbildung und Integration neuer Mitar-
beiter. Seit Ende des Jahres 2003 liegen
die Projektergebnisse vor. Alle verbindet
eine Grundhaltung, die auf ein hohes
Mal} an Eigenverantwortlichkeit der Be-
schaftigten setzt.

Der Gesamtverdnderungsprozess ist langst
nicht abgeschlossen: im Jahr 2004 wird
ein Vollzugskonzept erarbeitet, das Pro-
jekt ,Wirtschaftliches Denken und Han-
deln” gestartet und der Leitbildprozess in
Angriff genommen.

Die Diskussion der GABAL-Mitglieder
zeichnete sich an diesem Abend durch
lebhaftes Interesse an der Wandlungs-
fahigkeit der JVA aus. Tenor der Beitrdge
war das Erstaunen dariiber, wie eine ge-
meinhin als behdbig geltende Non-Profit-
Einrichtung einen so radikalen Neustruk-
turierungsprozess erfolgreich angehen
konnte.

Brigitte Elgeti-Starke

Fachbereichsleiterin OE/PE 123
Justizvollzugsanstalt Hannover

Schulenburger Landstr. 145, 30165 Hannover
Fon: 0511.6796-543, Fax: .6796-818
Brigitte.Elgeti-Starke@jva-h.niedersachsen.de

RG Hannover S
Mitgliederbefragung

Am liebsten ,,vor Ort”

Seit Anfang 2003 versuchen wir in der
Region ,Hannover” eine Gabal Regional-
gruppe (RG) zu installieren. Um ein bes-
seres Bild von den Mitgliedern, ihren In-
teressen und Erwartungen zu erhalten,
haben wir im Herbst in der Region eine
Mitgliederbefragung gestartet. Der Frage-
bogen, ein Mix aus Multiple Choice und
Freitext, wurde mit frankiertem Riickum-
schlag versandt. Die Riicklaufquote be-
trug 46,8% - ,fiir Gabal ein sehr guter
Wert”, so der Vorstand und andere RG-
Leiter. Vielen Dank Ihnen allen, die sich
beteiligt haben!

Hier einige Kernpunkte der Ergebnisse:

1. Von 62 befragten Mitgliedern sind nur
17 Mitglieder grundsatzlich an einer
Regionalgruppe interessiert.

2. Als Hauptinteresse wurde angegeben:
,Forum fiir den fachlichen Austausch”,
gefolgt von ,Mdglichkeit der eigenen
Weiterbildung”.

3. Akzeptiert wurde als Kostenbeitrag fiir
eine Abendveranstaltung im Schnitt
20,50 €, fiir eine Halbtagesveranstal-
tung am Samstag bei 40 €. Dabei wird
eine gute Professionalitdt der Referen-
ten vorausgesetzt.

4. Die beliebteste Teilnehmergruppe:
,Flhrungskrafte und Unternehmer”;
am wenigsten benannt wurden Hoch-
schulmitglieder.

5. Der optimale Veranstaltungsort ist ,,im
Unternehmen vor Ort”".

6. Die Themen mit der hochsten Zustim-
mung waren ,Persdnlicher Umgang mit
Verdnderungen” und ,Coaching in der
Praxis”.

Der interessierte Kreis der Mitglieder ist
noch zu klein, um eine RG aufzubauen.
Die Gruppe ,Fiihrungskrdfte und Unter-
nehmer” ist zur Zeit kaum vertreten.

Wir sprechen daher bei den weiteren Akti-
vitdten verstarkt auch Nichtmitglieder an.
Das groRe Interesse an der Gruppe
LFlihrungskrafte und Unternehmer” ist
moglicherweise darauf zuriickzufiihren,
dass der Mitgliederanteil selbstandiger
Berater und Trainer bei ca. 50% liegt. Die
Frage ist jetzt: Wie gestalten wir die RG
so0, dass sie auch fiir Fiihrungskréfte und
Unternehmer attraktiv wird? Dazu suchen
wir zundchst verstarkt den Kontakt zu
Unternehmer- und Unternehmens-Verbdn-
den. Dabei priifen wir, welche Inhalte
und ,Spielregeln” wir brauchen, um fiir
diese Zielgruppe interessant zu sein.

Stammtisch, Coaching-Abend und

Workshops

Im ndchsten Schritt starten wir mit:

e einem Stammtisch (ca. 18-21 Uhr):
Kollegialer Austausch zu Themen, die
durch Teilnehmer vorbereitet werden.

7) 4
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e Abendveranstaltungen (ca. 18-21Uhr):

Vorstellung von Themen durch Refe-
renten, Veranstaltungen ,vor Ort” im
Unternehmen ...

e Samstags-Workshops (ca. 10-16 Uhr):
Kleine Seminare und Workshops zur
Weiterbildung oder zur Erarbeitung
und Bearbeitung relevanter Themen.

Wir haben uns entschieden, vorerst keine
Jahresplanung zu machen, sondern die
RG anhand der konkreten Resonanzen der
Teilnehmer und der Nichtteilnehmer lang-
sam wachsen zu lassen. Folgende Termine
stehen zur Zeit bereits fest.

14.02.04: Gabal Stammtisch: Wolfgang
Kaiser und Giinter Schlegel bringen das
Thema ,Training vor Ort — Praxistraining
in den Filialen der Sparkasse Hannover”ein.
15.03.04: Coaching in der Praxis: Matthias
Sell, erfahrener Coach und Ausbilder fiir
Coaches, Geschaftsfiihrer einer Beratungs-
firma und eines Ausbildungsinstitutes
(www.mmt-sell.de, www.inita.de) stellt
das Thema ,Coaching in der Praxis” vor.
Mit weiteren Referenten sind wir im
Gesprach.

Wulf Pirkner

Hinter den Wiesen 15, D-30974 Wennigsen
Fon 05103.705551, Fax 705399
wp@bauer-pirkner.de, www.bauer-pirkner.de

RG Ruhrgebiet o0

Klickt uns an!

we click together

An jedem 1. Donnerstag im Monat trifft
sich die RG (Regionalgruppe) Ruhrgebiet
regelmdRig zum Stammtisch. Traditions-
gemaR beginnen wir mit dem Kurz-Hit,
einem Top-Thema, das uns zum Gedan-
kenaustausch motiviert und das potenzi-
elle neue Teilnehmer neugierig machen
soll, z.B. ,Streiten”, ,Kérpersprache”
oder - im Februar ,Spiele & Erfindungen”.
Gemeinsam planen wir nach diesem
lockeren warm-up unsere kreativen Ak-
tivitaten, z.Zt. 3-4 nicht-kommerzielle

Vortrage bzw. Workshops, sowie zum Ko-

chen, Klettern etc. nebenbei, just for fun.

In der zunehmend routinierten Planung
setzen wir den Netzwerkgedanken um:
gegenseitige Unterstiitzung, die Nutzung
von Kontakten, Arbeitsteilung in der
Durchfiihrung der Veranstaltungen zu
Themen wie ,Bildungscontrolling” (Arno
Kimmeskamp & Wolfgang Winkler) oder
aktuell ,Training und Coaching zwischen
den Kulturen: Arts & Business: Was kon-
nen Geschaftsleute von KiinstlerInnen
lernen?” (Dr. Katharina Kettner). Diese
Veranstaltung musste wegen Krankheit
vom Januar auf den 06. Februar 2004
verschoben werden.

Besuchen Sie uns unter
http://regional.gabal.de/ruhrgebiet
Dort finden Sie z.Zt aktuelle Infos zu un-
seren Aktivitdten; auch Kollegen die gern
selbst referieren mdchten, kdnnen uns
tiber dies Seite kontaktieren. In Planung
sind weiterhin Kurzportraits, niitzliche
Tipps und Links, Gewinnspiele, Praxisbe-
richte, Ideen - unserer Kreativitdt/Phan-
tasie(??) sind keine Grenzen gesetzt ;-)

LINKS

Grenzen iiberschreiten mochten wir auch
mit Euch /Ihnen, liebe Mit-Gabalistinnen
anderer RGs: Wie wdre es mit Kontakten
»auf dem kleinen Dienstweg?”

Klickt uns an!

Hartmut P6tzsch

Prinzenstr. 86, D-47058 Duisburg
Fon 0203.335535, Fax 3173861
hartmut@scientific-addresses.com
www.regional.gabal.de/ruhrgebiet

_Mitglieder ;,
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Fiir jedes neue Mitglied
erhalten Sie einen Biicher-
gutschein in Hdhe von
€ 40,00 auf alle Medien
des GABAL Verlages.

Sie konnen Ihr Unternehmen inkl. Logo/Bild in bis zu drei Rubriken eintragen und ver-
linken lassen. Weitere Informationen erhalten Sie von der Geschaftsstelle.
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Adressenliste

Vorstand
Sprecher des Vorstands
Wolfgang Neumann

Schneckenburger Str. 14, D-30177 Hannover

Fon 0511.691341, Fax 6966280
neumann.wolfgang@gmx.net

Vorstandsmitglieder
Carsten Dolatowski (kooptiert)
Grieperstr. 18, D-45143 Essen
Fon 0201.8631794
cado@studiumundberuf.de
www.studiumundberuf.de

André Jiinger

Birkenweg 1, D-63292 Neu-Isenburg
Fon 06102.306642, Fax 30 66 43
andre.juenger@juenger.de

Hanspeter Reiter

SALE direkt Dialog Center GmbH

Hochstr. 11 a, D-86842 Tiirkheim
Fon 08245.966347, Fax 966349

Reiterbdw@aol.com

Karin Ruck

Weinstr. 20, D-60435 Frankfurt
Fon 069.56043324
info@kundenmarketing.de
www.kundenmarketing.de

Ehrenvorsitzender

Prof. Dr. Hardy Wagner

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

Regionalgruppen

AG Allgau

Dr. Roland Vees

Auf der Breite 14, 87547 Missen-Wilhams
Fon 08320.9259900
roland_vees@t-online.de

RG Berlin-Brandenburg
Hartmut Laufer, MENSOR Institut
Postfach 303630, D-10727 Berlin
Fon 030.2629640, Fax 2625977
GABALBerlin@aol.com

RG Franken
Anfragen bitte an die Geschéftsstelle

RG Hannover

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 Miinchen
Fon 089.95456981
info@easyfuture.de, www.easyfuture.de

RG Rhein-Main

Karin Ruck & André Jiinger (kommissarisch)
Fon 069.56043324
info@kundenmarketing.de

RG Rheinland

Detlev Tesch, Tesch Training
Kiidinghovener Str. 142, D-53227 Bonn
Fon 0228.473792, Fax 473788
gabal-rheinland@gmx.net

RG Rhein-Neckar

Wanda Decker

Schwetzinger Str. 6a, D-68519 Viernheim
Fon 06204.975259, Fax 3974
wanda.decker@t-online.de

RG Ruhrgebiet

Hartmut Potzsch

Prinzenstr. 86, D-47058 Duisburg
Fon 0203.335535, Fax 3173861
hartmut@scientific-addresses.com
www.regional.gabal.de/ruhrgebiet

RG Sachsen und Umgebung

Sven Lehmann

Samuelisdamm 11a, D-04838 Eilenburg
Fon 03423.603406, Fax 604672
coaching@sven-lehmann.de
www.sven-lehmann.de

RG Sachsen-Anhalt

Jorg Petermann

Thomas-Miintzer-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

Hubertus Wolf, Unternehmensberatung
Rosenstr. 17, 73565 Spraitbach

Fon 07176.891; Fax 3967
hubertus.wolf@hwub.de

GABAL Osterreich

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. Jiirg Meier, JUMEBA
Bergmattenweg 101, CH-4148 Pfeffingen
Fon (0041) 061 75383-33, Fax -32
j.meier@jumeba.ch

GABAL Service PP

Unterstiitzen Sie das GABAL-Netzwerk bei
der Aktion ,Mitglieder werben Mitglie-
der”. Fordern Sie kostenloses Infomaterial
(GABAL-Flyer, impulse, GABAL-Webcard in
der Geschaftsstelle an.

Die Broschiire Aktive Lernmethoden kon-
nen Sie zum Selbstkostenpreis von 1€
je Broschiire zzgl. Portokosten in der
Geschéftsstelle anfordern.

Einen aktuellen Verlagskatalog erhalten
Sie direkt vom Verlag:
kerstin.ulmer@gabal-verlag.de
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GABAL’- Gesellschaft zur Forderung
Anwendungsorientierter Betriebswirtschaft und
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Bundesgeschaftsstelle:

Erna Theresia Schafer (Leitung)

Budenheimer Weg 67, D-55262 Heidesheim

Fon 06132.509-590, Fax -599

info@gabal.de

www.gabal.de
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Die impulse erscheinen vierteljahrlich, Auflage 1.400St.
Wir begriiBen Beitrdge unterschiedlicher Art:
redaktionelle Beitrdge zu den GABAL-Themen,
Leserbriefe, Buchbesprechungen, Cartoons und
Informationen iiber Neuerscheinungen. Wir
bemiihen uns, alle Einsendungen zu den GABAL-
Kernthemen, ggf. gekiirzt, zu veroffentlichen!

Redaktionsschluss der ndchsten
impulse: 01.04.2004

Namentlich gekennzeichnete Beitrdge sowie Mitteilun-
gen von Mitgliedern der Regionalgruppen unterliegen
der Verantwortung der jeweiligen Urheber. Nachdruck,
auch auszugsweise, bei Ubermittlung von Belegexem-
plaren an die Redaktion mit Quellenangabe, ist er-
wiinscht. © GABAL e.V.
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ANFRAGEN/ANMELDUNG

Selbstdndigkeit aus psychologischer Sicht
Koop.-Veranstaltung mit BDVT

GABAL Stammtisch
Coaching in der Praxis
Workshop Blended Learning

Uberall erreichbar - nirgends zu finden?
Aufmerksamkeitsstrategien im www.

Erfolgsfaktor Zielvereinbarung
Koop.-Veranstaltung mit BDVT

Mach langsam, wenn es schnell
gehen soll

Betriebsbesichtigung mit PE
GABAL Stammtisch

Souverdner Umgang mit
Arger und Wut

GABAL-Abend mit Vera Birkenbihl

Wolzig-Wochenende
So geht's doch! Konstruktives
Umgehen mit Konflikten

Tendenzen im US-Trainingsmarkt
Erfahrungsbericht der ASTD-Konferenz
Sommerfest der RG Rhein-Neckar
Change Management

GABAL Symposium

Stimmtraining

Blended Learning - die Zukunft der
Weiterbildung?

Werbewirksam korrespondieren

Jahresausklang der RG Rhein-Neckar

Orga. Hartmut PGtzsch

Matthias Sell

N.N.

Karsten Biittner
Online-Marketing-Berater, Liibeck
N.N.

Dr. Helmut Hallier

N.N.

Orga. Hartmut P6tzsch

Rita Geimer-Schererz

Vera Birkenbihl

7 Referenten

André Jiinger

N.N.

Dr. Thomas Vollmer

Orga: Karin Ruck

Patrick Kutscher

Carsten Wiegrefe

Dr. Walter Steffen

N.N.

17.02.2004
Miinchen

04.03.2004, 19.00 Uhr
LeBistro, Essen

15.03.2004
Hannover

17.03.2004
Raum Frankfurt

13.03.2004, 10-18 Uhr
Liibeck

30.03.2004
Miinchen

01.04.2004
Berlin

April 2004
Raum Mannheim

06.05.2004, 19.00 Uhr
LeBistro, Essen

06.05.2004
Bistumshaus Speyer

18.05.2004
Raum Frankfurt

11.06.-13.06.2004
Liebenberg

24.06.2004
Raum Frankfurt

09./10.07 2004
Pfalz

16.09.2004
Bistumshaus Speyer

24./25.09.2004
Raum Rhein/Main

07.10.2004
Bistumshaus Speyer

07.10.2004
Berlin

23.11.2004
Berlin

02.12.2004
Bistumshaus Speyer

(siehe Adressenliste auf der Vorderseite)

RG Oberbayern

RG Ruhrgebiet

RG Hannover

RG Rhein-Main

RG Nord

RG Oberbayern

RG Berlin-Brandenburg

RG Rhein-Neckar

RG Ruhrgebiet

RG Rhein-Neckar

RG Rhein-Main

RG Berlin-Brandenberg

RG Rhein-Main

RG Rhein-Neckar

RG Rhein-Neckar

GABAL Geschaftsstelle

RG Rhein-Neckar

RG Berlin-Brandenburg

RG Berlin-Brandenburg

RG Rhein-Neckar

Veranstaltungen von Kooperationspartnern

Strategie Kongress
InterPM 2004 Zukunft der OM durch

interdisziplindre Ansdtze

DGSL-Kongress ,LernLust”

Anderungen vorbehalten.

div. Referenten

GPM e.V in Kooperation mit
GI Ges. fiir Informatik e.V.

div. ReferentInnen

** GABAL-Mitglieder konnen zu Mitgliederkonditionen teilnehmen!
Zu allen GABAL-Veranstaltungsterminen sind selbstverstandlich auch Noch-Nicht-Mitglieder willkommen, um erste GABAL-Luft zu schnuppern! Ihre Anmeldungen nehmen
die Ansprechpartner der Regionalgruppen gerne entgegen.

20./21.03.2004
Bad Honnef

26./27.04.2004
Glashiitten/Taunus

04.-07.11.2004
Miinchen-Freising

StrategieForum
www.strategie.net

GPM e.V. **
info@GPM-IPMA.de

DGSL e.V. **
www.dgsl.de
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