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EDITORIAL METHODIK

Liebe Leserin, lieber Leser.

,Erst die Moglichkeit, einen Traum
zu verwirklichen, macht unser Leben le-
benswert*, ldsst Paolo Coelbo in seinem
Bestseller ,,Der Alchimist” den andalusi-
schen Schafhirten Santiago sagen.

Unter den Anwendern des HelfRecht-
Systems finden sich viele, die die Mog-
lichkeit nutzen, ibren Traum zu verwirk-
lichen und ein lebenswertes Leben zu
fiihren. Beispielsweise Peter Hofstetter.
Er ist Unternebmer, leitet hochst erfolg-
reich zwei mittelstindische Firmen. De-
finiert sich aber nicht — wie so mancher
Chef — in erster Linie iiber sein unter-
nebhmerisches Tun, seine unternebhmeri-
schen Erfolge.

Meine Unternebmen erlauben es mir,
mich weiterzuentwickeln und das Leben
zu fiihren, das ich fiihren mochte”,
bekennt er im Gespréch mit ,,methodik“
(Seiten 10 bis 12). Nicht also die Firma
iiber alles, sondern ein individuell gut
austariertes Gleichgewicht von Unter-
nebmerleben und Privatleben.

Bei vielen Chefs und Fiihrungskrdften
kommen die personlichen Hobbys und
Bediirfunisse zu kurz. Nicht so bei Peter
Hofstetter: Seine Familie ist ihm wichtig.
Klavierspielen ist ibm wichtig. Sport ist
ihm wichtig. Seine Unternebmen und
seine Mitarbeiter sind ibm wichtig. Also
hat er sein Leben so organisiert, dass alle
Bereiche zu ibrem Recht kommen. Es
Sfunktioniert bestens.

Ahnlich auch bei Roman Frieling: Er
leitet drei Tanzschulen, tanzt dariiber
hinaus auf vielen weiteren Hochzeiten.
Ein erfiillter Arbeitstag also, zudem ein
erfiilltes Privat- und Familienleben.

Doch er ist im Gleichgewicht.
Denn er weifs mit seiner Zeit
umzugehen, seine Tdtigkei-
ten gut zu strukturieren,
seine Aufgaben sinnvoll zu
priorisieren: ,Ich arbeite im-
mer sebr systematisch und mit einem
guten Selbstmanagement.*

So findet er trotz der vielen Baustellen
und Verpflichtungen die Freirdume, die
er braucht. Die zeitlichen ebenso wie die
im Kopf. Freirdume, die ibm ermaogli-
chen, Triume zu leben. Beispielsweise
einen Ausflug ins Showbusiness — neun
viel beachtete Fernsehaufftritte, live zu
bester Sendezeit: Die RTL-Tanzshow
,Let’s Dance 2011 begleitete der ehema-
lige Profitinzer als Jurymitglied. Eine
tolle PR-Aktion fiir sich und seine Tanz-
schulen (Seiten 7 bis 9).

Zwei Beispiele aus dem HelfRecht-Kun-
denkreis. Zwei aufSergewdhnliche Men-
schen, die ihre Traume verwirklichen.
Die ihre Work-Life-Balance, wie das auf
Neudeutsch so schon beifst, im Griff
haben. Sie wissen, was ibnen wirklich
wichtig ist. Und gestalten ibr Leben ganz
bewusst und aktiv mit ,,Zutaten” wie
Sinnerfiillung, Selbstentfaltung, Verant-
wortungsbewusstsein, Werteorientie-
rung, Zielklarbeit, Konzentration oder
Konsequenz, garniert mit ein bisschen
Wagemut und einer ganzen Menge Spays.

Aus dieser Mischung entstebt Leben im
Gleichgewicht. Ein lebenswertes Leben.
Verwirklichte Triume.

%‘5% / JC/?

Christoph Beck
Chefredakteur ,,methodik”



METHODIK WISSEN UND PRAXIS

Die unternehmerische Aufgabe , Innovation” ist im Mittelstand
Chefsache. Das HelfRecht-System bietet hierfiir verschiedene
Bausteine als methodische Unterstiitzung.

Betreiben Sie

mit

\Zelg] VWerner Bayer

Es ist fiir mich immer wieder faszinierend, wenn
ich erlebe, wie in besonders erfolgreichen mittel-
standischen Unternehmen Innovation betrieben
wird. Doch was verstehen wir eigentlich unter
dem Begriff ,Innovation“? Das Internetlexikon
Wikipedia beschreibt ihn wie folgt: , Innovation
heilst wértlich ‘Neuerung” oder ‘Erneuerung’. Das
Wort ist von den lateinischen Begriffen novus
(neu) und innovatio (etwas neu Geschaffenes)
abgeleitet. Im allgemeinen Sprachgebrauch wird
der Begriff unspezifisch im Sinne von neuen Ide-
en und Erfindungen und fiir deren wirtschaftliche
Umsetzung verwendet. Im engeren Sinne resul-
tieren Innovationen erst dann aus ldeen, wenn
diese in neue Produkte, Dienstleistungen oder
Verfahren umgesetzt werden (Invention), die tat-
sdchlich erfolgreiche Anwendung finden und den
Markt durchdringen (Diffusion). "

Wie kann man dies nun praxisgerecht fiir uns
Mittelstandler zugdnglich machen? Aus eige-
nem Erleben und Tun mochte ich das Thema In-
novation in drei Schwerpunkte unterteilen:

1. das permanente betriebliche Verbesserungs-
wesen

4 | HelfRecht

Innovation

System

2. daruber hinausgehende, echte Innovationen
3. soziale Innovationen

1. Das betriebliche
Verbesserungswesen

Das permanente betriebliche Vorschlagswe-
sen ist die nachstliegende und am schnellsten zu
erschlieBende Innovationsquelle. Sie steht uns
beinahe unerschopflich und duBerst glinstig zur
Verfiigung. Nahe liegend deshalb, weil das Zu-
sammenspiel Mitarbeiter/Kunde/Unternehmen
taglich stattfindet und somit unabléssig konkre-
te Moglichkeiten zur Verbesserung aufzeigt.
Unerschopflich, weil jeder Kundenkontakt, je-
des Projekt, jeder Arbeitsschritt dazu anregt,
Unzuldnglichkeiten zu entdecken.

Das MEB-System (Mangel-/Erfolgsberichts-
System) von HelfRecht kann wirkungsvoll dazu
beitragen, diese Innovationsquellen nachhaltig
zu erschlieBen. Grundvoraussetzung hierfur
sind nach unserer Erfahrung zwei Dinge:
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1. Eine intakte Unternehmenskultur. Ein
Klima, in dem man sich gegenseitig schatzt und
fordert, befligelt Innovationen. Es tragt we-
sentlich dazu bei, dass Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter bereit sind, sich in diesen Prozess der
permanenten Verbesserung einzubringen. Dies
belegt auch der vom Beratungsunternehmen
Gallup verdffentlichte Engagement Index 2010:
Demnach befassen sich von Mitarbeitern, die
keine emotionale Bindung zum Unternehmen
haben, nur 15 Prozent damit, wie man Arbeits-
ablaufe verbessern kann. Mitarbeiter mit einer
hohen emotionalen Bindung bringen es auf eine
Quote von 56 Prozent! Es lohnt sich also auch
unter diesem Aspekt der Innovationsbereitschaft,
wenn Sie sich dem Thema Unternehmenskultur
einmal mit besonderer Aufmerksamkeit widmen.

2. Eine klare Definition der beruflichen
Hauptaufgaben, die erst einmal Klarheit tber
die , Spielwiese" der Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter schafft. Mit dieser Grundlage er6ffnet
sich pragmatisch die Méglichkeit zur perma-
nenten Verbesserung (= Innovation). Die Ana-
lyse der Hauptaufgaben nach HelfRecht besteht
aus vier ineinander greifenden Schritten:

O der Liste der Hauptaufgaben. Darin be-
schreibt jedes Teammitglied, fur welche T&-
tigkeiten und Aufgaben es zustandig ist. Die
Darstellung des personlichen Tatigkeitsfel-
des in maximal zehn Hauptaufgaben schafft
Struktur und Ubersicht in den einzelnen Ar-
beits- und Verantwortungsbereichen.

der Zweck- oder Nutzenbeschreibung
zu jeder einzelnen Hauptaufgabe. Darin be-
schreibt der Stelleninhaber den Sinn seiner
jeweiligen Téatigkeit. So macht er sich den
Nutzen und Wert seines beruflichen Tuns
klar und schépft Motivation daraus.

der Durchfiihrungsbeschreibung der je-
weiligen Hauptaufgabe. Hier erldutert der
Mitarbeiter, wie er diese Hauptaufgabe der-
zeit erledigt und welche Mittel ihm hierfir
zur Verfligung stehen. Bei der Beschreibung
des Ist-Zustandes stoRt man fast zwangslau-
fig auf Verbesserungsmoglichkeiten bei den
eingesetzten Mitteln und den zur Umset-
zung gewéhlten MalBnahmen.

die Mangel-/Chancen-Liste. Erkannte
Mangel werden auf dieser Liste fortlaufend

Foto: HelfRecht

notiert, sofern sie nicht umgehend abgestellt
werden kénnen. Durch diese Dokumentati-
on der erkannten Erfolgspotentiale geht
nichts verloren. Und zudem kann jeder ein-
zelne Mangel sehr systematisch bearbeitet
werden. Ideales Hilfsmittel hierfiir ist der
~methoPlan”, mit dem Vorschlige zur
Mangelbeseitigung beschrieben und in das
zustandige Entscheidungsgremium einge-
reicht werden (siehe Erlauterungen auf der
Rickseite dieses Heftes). Damit besteht die
Chance, (bereichstibergreifend) Dinge 16-
sungsorientiert anzustoBen, die ansonsten
zu Emotionen zwischen den Beteiligten fih-
ren kdnnten.

2. ,Echte”
Innovationen

Mit diesem Begriff méchte ich das permanen-
te Verbesserungswesen nicht abwerten. Dieses
fahrt mitunter ja auch zu echten Innovationen.
Der Klarheit wegen differenziere ich hier jedoch
etwas.

Die fur mich wertvollste Quelle fiir , echte In-
novationen” sind Gesprache mit und Hinweise
von unseren Kunden: Wo drtickt sie der Schuh
am meisten? Wo wiirden sie sich deutliche Ver-
besserungen wiinschen? Aus genau dieser

HelfRecht

Aufmerksam zuhioren, Signale aufnehmen,

systematisch verwerten: Produktinnovationen

resultieren bei HelfRecht meistens aus dem

engen Kontakt mit den Anwendern — wie

beispielsweise die ,,Planer plus E“-Kollektion.

Papier und mobile Elektronik verschmelzen

in dieser Serie auf gleichermafSen intelligente

wie schone Weise.
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Top-Tipp
Nutzen Sie auch diesmal wie-

der unser Zusatzangebot zum
Thema dieses Beitrages:

[J Ein personliches Telefonat
mit dem Autor, HelfRecht-
Vorstand Werner Bayer,
nach vorheriger Terminab-
stimmung unter Telefon
09232/601248. Sprechen
Sie mit ihm dariber, wie Sie
mit den Bausteinen des Helf-
Recht-Systems die Innovati-
onsbereitschaft in lhrem Team
férdern und damit die Innova-
tionsfahigkeit starken konnen.

Quelle ist beispielsweise eine unserer Innova-
tionen entstanden - die Planungstage ,, Rollen-
wechsel”: Immer wieder hore ich von unseren
Kunden (und erlebe es dort auch personlich),
dass Unternehmer und Fuhrungsverantwortli-
che, die vor dem Ende ihres Berufslebens und
damit vor ihrer , dritten Lebensphase” stehen,
diese nicht oder nicht genitigend vorbereiten.
Vor allem wollen sich die meisten Mittelstandler
nicht mit Nachfolge beschaftigen — und in Fol-
ge dessen tun sie das auch nicht. Das kann fur
die Unternehmen wie auch fur die Unternehmer
selbst zu hochst unbefriedigenden Situationen
flhren: So kénnen Betriebe durch missgliickte
oder gar nicht in Angriff genommene Nachfol-
geregelungen in ihrem Erfolg oder sogar in ih-
rem Bestand gefdhrdet sein. Und Unternehmer,
die sich nicht fruhzeitig Gedanken tber ,das
Leben danach” gemacht haben, stehen nicht
selten etwas orientierungslos da, wenn es denn
tatsachlich so weit ist.

Diese Erkenntnisse brachten uns dazu, die
Vorbereitung der dritten Lebensphase in den
neuen Planungstagen ,Rollenwechsel” in den
Fokus zu riicken. Wenn darin Nachfolge vor-
kommt, so ist dies im Rahmen dieser Tage eben-
falls zu gestalten. Die bisher durchgefiihrten
Termine zeigen, dass dieses Konzept greift, weil
es den betroffenen Unternehmern den Nutzen,
den sie und ihr Umfeld daraus ziehen, klar vor
Augen fihrt.

Eine weitere, sehr wertvolle Quelle fiir Inno-
vationen sind unerwartete Erfolge, mit denen
man nicht gerechnet hat. Wir neigen meistens
dazu, diese als ,Sahnehdubchen" zu registrie-
ren — ohne zu Uberprifen, ob darin vielleicht et-
was liegt, was wir vervielfdltigen konnen.
Schauen Sie doch einmal zwolf Monate zuriick
und Uberlegen Sie, ob nicht derartiges lhren
Weg gekreuzt hat.

Wer das HelfRecht-System kennt, weil dart-
ber hinaus, dass Mdngel ganz enorme Innovati-
onsquellen sind. Nicht umsonst heifit es: , Jeder
Mangel ist eine Chance."” Bei Mdngeln neigen
wir verstarkt dazu, diese moglichst abzustellen.
Dabei verkennen wir haufig, dass bei der Suche
nach Méglichkeiten zur Uberkompensation sehr
gute Chancen zur Neuerung bestehen.

6 | HelfRecht

Auch der demographische Wandel bietet un-
geahnte Moglichkeiten. Ich empfehle lhnen,
sich mit diesem Thema einmal innerbetrieblich
zu beschéftigen. Bilden Sie eine Innovations-
gruppe zu den Chancen lhres Unternehmens,
die sich aus dem demographischen Wandel er-
geben. Fur fast jede Branche tun sich hier sehr
gute Moglichkeiten auf. Betrachten Sie dabei
nicht nur lhr Leistungsangebot selbst (also Pro-
dukte und Dienstleistungen), sondern priifen
Sie auch, welches Innovationspotential Sie bei
Serviceangebot, Kundenansprache, Einbindung
Ihrer Kunden oder anderen Aspekten aufdecken
und nutzen kénnen.

Wichtig ist, dass Sie Innovation organisieren,
den Innovationsprozess also durch ein systema-
tisches Vorgehen unterstiitzen. Das MEB-Sys-
tem von HelfRecht kann Sie hier wirkungsvoll
voranbringen. Gerne informiere ich Sie indivi-
duell dartiber — rufen Sie mich doch einfach mal
an (siehe Top-Tipp).

3., Soziale"
Innovationen

Da es immer schwieriger wird, geeignete Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter in der notwendi-
gen Zahl zu finden, miissen wir auch auf sozia-
le Innovationen im Unternehmen setzen. Hier
gibt es ebenfalls viele Gestaltungsmoglichkei-
ten, die lhnen helfen, Beschéftigte zu finden, zu
binden und weiterzuentwickeln. Flexible Ar-
beitszeiten, Regelungen fir Kinderbetreuung
oder auch Home-Office sind nur einige Schlag-
worte dazu.

Sie sehen: Innovation findet in vielen Berei-
chen statt und beeinflusst viele Bereiche. Des-
halb unsere Empfehlung: Organisieren Sie —
vielleicht in Anlehnung an die beschriebene
Struktur — lhre Innovationstatigkeit. Betreiben
Sie Innovation mit System. Es lohnt sich nicht
nur. Es ist ein entscheidender Zukunftsfaktor. |

Werner Bayer ist Vorstand der HelfRecht AG
(w.bayer@helfrecht.de).
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Tanzen ist seine Leidenschaft und sein Beruf. Nach erfolgreicher Profi-Karriere
ist Roman Frieling vor zehn Jahren Unternehmer geworden. Drei Tanzschulen

leitet er heute — und findet dank seines funktionierenden Selbstmanagements

auch noch Zeit fiir Auftritte im deutschen Fernsehen.

_lch arbeite immer
sehr systematisch”

.Und plétzlich ging's rund*, sagt Roman Frie-
ling: Der Tag im Februar, an dem RTL die An-
kindigung zur neuen Staffel 2011 der Tanz-
Show , Let's Dance" verschickte, wurde zu dem
Tag, ab dem die Telefone nicht mehr still stan-
den. Denn Roman Frieling war einer der Juro-
ren. , Auf einmal wollten alle mit mir sprechen*:
Interview mit der ,BILD"-Zeitung, Bericht des
Lokalradios, pausenlos Anrufe und Gesprachs-
anfragen, Dutzende neuer ,Freunde" auf Face-
book, ... Mit diesem ,, Hype" hatte er nicht ge-
rechnet.

Dabei ist der 37-Jahrige daran gewodhnt, im
Zentrum der Offentlichkeit zu stehen. In zehn
Jahren Tanzsport-Karriere haben er und seine
Frau Pamela, einst Deutschlands jiingstes Profi-
paar, viele sportliche und gesellschaftliche High-
lights erlebt. Sie tanzten vor prominentem Pu-
blikum in Rom und im Moskauer Kreml, in Chi-
na, Malaysia und auf den Philippinen, in Bang-
kok sogar fur die Prinzessin von Thailand. Fur
TV-Sender arbeitet Roman Frieling bereits seit
Jahren aktiv als Tanzsportexperte, sowohl vor,
als auch hinter den Studiokulissen. Doch an
Breitenwirkung schldgt seine jingste Aktivitat
alles Vorausgegangene um Langen: Zur besten
Sendezeit am Mittwochabend lief , Let’s Dance”
Uber neun Wochen vom 23. Mdrz bis zum gro-
Ben Finale am 18. Mai. Als Mitglied der vier-
kopfigen Jury bewertete Roman Frieling die Per-
formance der teilnehmenden Tanzpaare, beste-

hend jeweils aus einem professionellen Turnier- [l Christl Ziegler |
tanzer und einer prominenten Person des 6f-
fentlichen Lebens. Gemeinsam musste das Paar
innerhalb kiirzester Zeit eine individuelle Cho-
reographie einstudieren und unter den kriti-
schen Augen der Tanzrichter aufs Parkett brin-
gen. Mit Sachverstand, Witz und Schlagfertig-
keit brachte Roman Frieling von Anfang an zu-

»Der Kandidat hat zehn Punkte.

Mit Sachverstand und Wortwitz hat sich

Roman Frieling als Jurymitglied in der

IV-Tanzshow ,Let’s Dance* von Anfang

an gut positionierl.

HelfRecht |7
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Choreographie, Training, gemeinsame

Performance: Roman Frieling macht

Prominente fit fiir den Live-Auftritt

im Fernseben. Hier mit der Singerin

Lucy von den ,,No Angels*.

Der Unternehmer:
Roman Frieling (37)

O Profi-Ténzer, Tanzsporttrainer,

Ausbildungslehrer fiir den Be-
rufsverband ADTV;

2001 Grundung der ersten
Tanzschule in Dusseldorf-Er-
krath, inzwischen drei Schu-
len mit insgesamt 15 Mitar-
beitern

Profi-Tanzkarriere mit Ehefrau
Pamela (zweifacher deutscher
Meister, 6. Platz Weltmeister-
schaft), Show-Auftritte in Eu-
ropa und Asien

seit 2001 bei deutschen TV-
Sendern als Tanzsportexperte
aktiv (Disco-Fox-Choreogra-
phie fur Stefan Raab auf Pro7,
Live-Auftritte mit Prominen-
ten im ZDF , Der Tanzmuffel",
Jury-Mitglied bei , Let's Dance"
2011 auf RTL)

O www.TanzschuleFrieling.de

satzlich Farbe in die bunte Runde. Er war sicht-
lich in seinem Element. Dass er SpaB daran hat,
sich vor groBem Publikum zu présentieren, war
unverkennbar.

Abheben wird er dennoch nicht. Von Glitzer
und Glamour des Show-Geschéfts ist er nicht
mehr zu verfiihren, er kennt das alles aus Tanz-
sportzeiten. , Ich bin bodenstdndig genug, um
zu wissen, dass das hier ein singuldres Ereignis
ist.” Hier spricht der Realist. Ging es doch auch
darum, die Zeit fur die Drehtage in einen ange-
fullten Alltag zu integrieren. Gesendet wurde
live aus Koln, wochentlich, neun Mal in Folge.
Ohne gute Koordination geht da gar nichts.
Denn gut ausgelastet war Frieling vorher schon.
Selbstverstdandlich mussten ja die Tanzschulen
im Raum Disseldorf weiterlaufen, wenn der
Chef in KoIn drehte. Das galt fur die zwei eige-
nen Schulen ebenso wie flr die dritte, deren
Geschaftsfihrung er erst Anfang 2011 Uber-
nommen hat. AuBerdem forderte die Familie ihr
Recht. Seine Frau war deshalb zundchst gar
nicht begeistert, als er von RTL die Zusage zur
Show erhielt, Wochen nach dem Casting. ,Ist
das nicht alles ein bisschen viel?", meinte sie,
wahrend er selbst sich freute , wie Bolle".

8 | HelfRecht

Bremsen lieR sich Roman Frieling dadurch
nicht. Obgleich er bereits auf mehreren Hoch-
zeiten tanzte. Aber er glaubte an sich, auch weil
er sofort wusste, wie er es anpackt: ,Ich traue
mir das zu. Ich arbeite immer sehr systematisch
und mit einem guten Selbstmanagement.” In
dieser Situation bewdhrte sich, dass der 37-Jdh-
rige mit dem HelfRecht-System arbeitet, seit er
vom Tédnzer zum Tanz-Unternehmer geworden
ist. Das ist jetzt zehn Jahre her. In dieser Zeit be-
suchte er mehrere Planungstage-Veranstaltun-
gen bei HelfRecht. Seine Tanzschulen sind so
gut strukturiert, dass seine persénliche Anwe-
senheit nicht permanent erforderlich ist. Er weild
mit seiner Zeit umzugehen und anstehende Auf-
gaben zu priorisieren. Vieles schreibt er auf. Der
HelfRecht-Planer ist dabei ein unverzichtbares
Hilfsmittel. So verschafft er sich trotz , vieler
Baustellen” persénliche Freirdume. ,Ich kann
Dinge auf die Zeitachse legen, das bringt mir
wesentliche Vorteile gegenlber Mitbewer-
bern."

Wie macht er das konkret? , Freitags istimmer
groBes Aufrdumen im Bliro", sagt Roman Frie-
ling. Die Struktur daftir hat er sich, wie er selbst
sagt, von Ulrich Wunderlich abgeguckt, seinem
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personlichen Berater bei HelfRecht. Es gibt drei
Facher: Prioritdt 1 wird noch am gleichen Tag
personlich erledigt, Prioritdt 2 kann delegiert
werden, Prioritdt 3 bedeutet ,unwichtig”. Und
weil ihm wegwerfen so schwer fallt, , brauchte
ich eigentlich noch ein viertes Fach unter der

o

Rubrik ,Man musste ...".

Dass RTL , Let's Dance" in Kéln produzierte,
war fur ihn ein Gliucksfall. Die Anreise dauerte
nicht lange, er konnte zu Hause tUbernachten.
Die Buroarbeit litt nicht darunter und die beiden
Tochter (fiinf und acht Jahre) freuten sich, wenn
Papa am nachsten Morgen wie gewohnt zu
Hause war. Der wiinschte sich dann nur, ,dass
sie mich ausschlafen lassen”.

Das, was er in zehn Jahren im Raum Dussel-
dorf aufgebaut hat, will er auf keinen Fall be-
eintrachtigt sehen von den Fernseh-Aktivitaten.
Im Gegenteil: Positive Riickwirkungen auf das
Unternehmen sind mehr als erwiinscht. Die TV-
Auftritte sieht er als einmalige PR-Chance. ,,So
viele Anzeigen kann man gar nicht schalten.”
Das ubertrifft sogar noch, wie er selbstironisch
hinzufuigt, jene Ausgabe der Regionalzeitung
damals mit seinem Foto auf der Titelseite direkt
neben dem Papst und US-Prdsident Bush. Fur
einen , Dorf-Tanzlehrer" (Frieling Uber Frieling
im Rickblick) doch gar nicht Gbel, oder? Im Ko-
kettieren versteckt sich wohl das Erstaunen tiber
den eigenen Erfolg.

Show-Business hin oder her: Seine Wurzeln
sind in Dusseldorf, dort will er weiterhin wirken,
den ,Ranholer” geben, denjenigen, der die
Kunden ins Geschéaft zieht. Wie darf man sich
das vorstellen? , Ja, schon so dhnlich wie auf der
Reeperbahn”, meint er. Dabei ist das Zugpferd
Frieling langst zur Marke Frieling geworden.
Dahinter steckt sein ausgepragtes Denken vom
Nutzenbieten, bei HelfRecht gelernt und
Jlangst tief eingefleischt”. Warum sonst sollte
er all diese Aktivitdten betreiben, die weit Gber
sein Kerngeschéaft hinausreichen — zum Beispiel
in Schulen gehen und Jugendlichen im Rahmen
der Sportstunden Tanzunterricht erteilen? Erin-
nerungen an die eigene Tanzstunde werden
wach. Dieses erzwungene ,Darf ich bitten?”
hat bei friiheren Generationen von Tanzschilern
beiderlei Geschlechts traumatische Spuren hin-

terlassen. Frieling weiR diese Angste zu be-
schwichtigen: ,, Das ist old school.” Die Schach-
tel mit den Krawatten zum Knotenbinden fur die
Jungs steht zwar im Schrank parat. Etikette
spielt heute aber nicht mehr die groRe Rolle. Im
Vordergrund geht es um den SpaB. Getanzt wird
im Wechselkreis, jeder mit jedem. Dieses Prinzip
gilt auch fir die Workshops mit Erwachsenen,
die Frieling als Firmen-Incentives anbietet. Tan-
zen als Medium fur Menschen, die im Alltag zu-
sammenarbeiten: Das lockert Seminare auf,
sorgt fur gute Stimmung im Team, belebt, und
dies alles hierarchietbergreifend. Auch wer es
nicht gewohnt ist, die Huften zu schwingen,
oder gar zwei linke FiRe hat, kann mitmachen.
Vorkenntnisse sind nicht erforderlich. ,Das
kommt gut an”, sagt Frieling.

Seine Aktivitdten
folgen einem
strategischen Plan

Was breit gestreut aussieht, zielt trotzdem in
die gleiche Richtung. Die Aktivitdten im Leben
eines Roman Frieling folgen einem strategischen
Plan, seinem Zielplan. Den hat er aufgeschrie-
ben im Rahmen der HelfRecht-Planungstage in
Bad Alexandersbad. Wenn man weil3, dass er
sich als Botschafter des Tanzens versteht, und
hort, wie er immer wieder von seiner ,, Mission"
spricht, erschlieBt sich auch der Kernsatz seiner
Zielplanung glaubhaft, der da lautet: , Ich will
der Johann Lafer der deutschen Tanzszene wer-
den." Man traut es ihm zu, auch wenn er fastim
gleichen Atemzug den Satz hinterherschiebt:
«Ich bin nicht gut darin, konsequent zu sein."
Und da ist es wieder, das Kokette in der Ein-
schrankung. Allzu ernst nehmen muss man das
an dieser Stelle aber nicht. Der Mann lduft auch
noch Marathon neuerdings. Konsequent oder
nicht? Er scheint zu wissen, wo's lang geht. B

Mit Roman Frieling sprach Christl Ziegler, Journalistin in Erding
bei Miinchen (christl.ziegler@web.de).

HelfRecht

Gesucht:
HelfRecht-Anwender
und Interessierte

im Raum Hannover

Dr. Gustav GroBmann, Urvater
des HelfRecht-Systems, empfahl
seinerzeit seinen Schiulern, sich in
Gruppen zusammenzuschlieen,
um die nach ihm benannte Me-
thodik gemeinsam zu vertiefen.
Ganz im Sinne von , Nutzen bie-
ten" trifft sich solch eine Gruppe,
die so genannte GroBRmann-Gil-
de, seit 53 Jahren monatlich in
Hannover, um gemeinschaftlich
unter anderem die Methodik an-
zuwenden und sich dabei zu un-
terstutzen. So stellen die Mitglie-
der auf freiwilliger Basis ihre Pla-
nungen vor und kénnen sie mit
Feedback aus den Erfahrungen
von Menschen aus unterschiedli-
chen Berufen und Unternehmen
bereichern. Wenn Sie an einer
Teilnahme interessiert sind, schi-
cken Sie bitte eine E-Mail an:
Wolfgang.Geister@t-online.de

Gesucht:
HelfRecht-Anwender
und Interessierte

im Raum Miltenberg/
Walldiirn

Wer hat Lust auf einen Erfah-
rungsaustausch unter HelfRecht-
Anwendern? Interessenten fir
die Grundung einer Erfa-Runde
im Raum Miltenberg/Walldtrn
(PLZ-Region 63.., 74.., 97.)
wenden sich bitte an:

Brigitte Kimpel-Koch
E-Mail br.h.kimpel@t-online.de
Mobil 01 70 483 38 05
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Leben in
Balance

Zelgl Gerd Furstenberger

wGerade die Kreativen brauchen ein paar

Regeln, damit ibre Trdume keine Trdume

bleiben*: Im HelfRecht-System hat

Peter Hofstetter die methodische Unter-

stiitzung fiir seine Kreativitdt gefunden.

Ein Firmenchef, der seinen Tag nach dem
Frihstiick mit mindestens zwei Stunden Klavier-
spielen beginnt, der fast jeden Mittag vor dem
gemeinsamen Essen mit der Familie drei Kilo-
meter schwimmt, dann um 15 Uhr im Buro er-
scheint und seinen Betrieb doch sicher zum Er-
folg fuhrt, kann es das geben? Die Antwort ist
.ja": Er heift Peter Hofstetter, ist 48 Jahre alt
und lebt bei Wiirzburg. Die erste Uberraschung
ist der jugendlich wirkende
Mann selbst: Leger in Jeans
und Jacke, mit fast kinnlan-
gen Haaren, intellektuell an-
gehauchter Brille und sport-
lich drahtiger Figur, ent-
spricht er keinem Klischee-
bild, weder von einem
Techniker noch von einem
Unternehmer. Und doch ist
der Diplomingenieur Inha-
ber eines Gleisbau- und
SchweiBtechnik-Betriebes
sowie eines Ingenieurbiros.

Das war ihm nicht in die Wiege gelegt. ,Ich
war bei einem grofen Bauunternehmen ange-
stellt und sollte in die Geschaftsflihrung aufstei-
gen", erzdhlt Peter Hofstetter die Vorgeschich-
te. ,Da ich in meiner Grundstruktur eher chao-
tisch bin und fir die Aufgabe fit gemacht wer-
den sollte, schickte mich mein damaliger Chef
2004 zu den personlichen und unternehmeri-
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In einer schwierigen
Branche unternehmerisch
sehr erfolgreich, versteht
Peter Hofstetter (48)
seine beiden Firmen in
erster Linie als Mittel zu
einem anderen Zweck:
,Sie erlauben es mir,
mich weiterzuentwickeln
und das Leben zu fiihren,
das ich flihren méchte. ”

schen HelfRecht-Planungstagen nach Bad Ale-
xandersbad.” Eine Woche, die den weiteren
Weg des geblirtigen Schwaben pragen sollte:
.Gerade die Kreativen brauchen ein paar Re-
geln, damit ihre Trdume keine Trdume bleiben
und sie die Méglichkeit haben, ihre Ideen auch
umzusetzen”, meint er. ,Die HelfRecht-Syste-
matik hilft, die eigenen Gedanken so zu ordnen,
dass sie in die Realitdt umsetzbar sind und dann
auch umgesetzt werden."
Und dies betreffe nicht nur
einzelne Projekte, sondern
das Ganze des eigenen Da-
seins: ,,Man wird bei den
Planungstagen ja dazu an-
geleitet und hat auch die
Ruhe, einmal umfassend da-
riber nachzudenken, was
man wirklich will. Wie soll
eigentlich das eigene, zeit-
lich ja nicht unbegrenzte Le-
ben klnftig aussehen?”

Peter Hofstetter war klar,
dass sich sein Leben nicht nur um die Arbeit
drehen durfte: ,Sie ist fir mich nur eine, wenn
auch wichtige Facette des Lebens neben vielen
anderen wie Familie, Hobbys, Glaube. Da muss
es eine Balance geben, die es einem erlaubt,
sich als Mensch weiterzuentwickeln.” Daftr
schien ihm die Selbststandigkeit auf Dauer un-
erldsslich: , Als Angestellter in einer leitenden
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Position sind Sie verpflichtet, dem Unterneh-
men lhre Zeit wenn nétig von morgens um sie-
ben bis abends um elf Uhr zur Verfligung zu
stellen, damit es wachsen kann. Das ist vollig le-
gitim, hat aber zu meinen Zielen nicht mehr ge-
passt.” Die Konsequenz formulierte er in seinem
Periodenzielplan: ,,Nach sieben Jahren als An-
gestellter wollte ich die Firma verlassen und mir
etwas Eigenes suchen, um niemandem mehr
verpflichtet zu sein auRer meinen Mitarbeitern.
Ich musste mir dieses Periodenziel tibrigens nie
mehr in Erinnerung rufen, es hatte sich so in mir
festgesetzt, so dass ich mich nach dem sechsten
Jahr ganz bewusst umgeschaut habe."

Das war 2007. ,Es ergab sich die Chance, das
Unternehmen GSW zu kaufen, da der tGber 70-
jahrige Inhaber ausschied.” Doch der Neube-
ginn war nicht einfach. Da Peter Hofstetter aus
einem normalen Angestelltenverhaltnis kam,
hatte er Zweifel, den Kauf finanziell stemmen zu
kénnen. ,Da zahlte es sich aus, dass ich einen
guten Steuerberater hatte.” Der riet ihm zu und
arbeitete ein Konzept fir die Neugriindung der
Firma aus, das die Bank tUberzeugte. Die nachs-
ten Schwierigkeiten warteten jedoch schon:
,Das Unternehmen mit seinen damals Gber 40
Mitarbeitern schrieb hohe Verluste, von denen
ich nichts gewusst hatte. Der technische Leiter
machte sich sofort selbststdndig, als der friihere

Inhaber ausschied, und nahm viele qualifizierte
Mitarbeiter mit. Dazu kam noch, dass ich ein
Branchenfremder war und keine Kontakte hat-
te." So war es fraglich, ob das neu gegriindete
Unternehmen Uberhaupt die ersten Monate
Gberleben wiirde.

Was tat Peter Hofstetter? , Erst mal gar nichts,
ich habe einen Segelkurs gemacht”, schmunzelt
er, um gleich darauf ernst zu ergénzen. , Jeden-
falls verfiel ich nicht in blinden Aktionismus und
habe nicht jedem Kunden hinterher telefoniert."
Von HelfRecht habe er gelernt, auf seine Féhig-
keiten zu vertrauen, Ruhe zu bewahren — dann
aber auch konsequent umzusetzen, was er sich
zuvor gut Uberlegt habe. ,Wd&hrend eines
Workshops zu den Hauptaufgaben eines Unter-
nehmers bei den HelfRecht-Praktikertagen fiel
ein Satz, den ich wohl nie vergessen werde:
.Konzentrieren Sie sich auf Ihre Kernkompeten-
zen!' Eben das war dann unsere Rettung.” Als
Kernkompetenz seines Unternehmens machte
Peter Hofstetter das Schweien aus. ,, Wir haben
Uber betriebsbedingte Kiindigungen massiv Per-
sonal abgebaut, wobei der frihere technische
Leiter durch sein Abwerben einen groBen Teil
dazu beitrug. So blieben nur die fur unsere
Kernkompetenz am besten geeigneten und zu
100 Prozent vertrauenswirdigen Mitarbeiter."
Peter Hofstetter selbst erwarb die DB-Zulassung

HelfRecht

Ich machte zufrieden sein und in mir

ruhen*: Peter Hofstetter achtet sehr auf die

Balance in seinem Leben — viel Sport ist

[iir ihn eine Voraussetzung, um unterneh-

11

merisch erfolgreich agieren zu konnen.
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Konzentration auf Kernkompetenzen:

Mit seiner Firma GSW deckt Peter Hofstetter

den gesamten Leistungsbereich der Gleisbau-

und Schweifstechnik ab.

Die Unternehmen:
GSW Gleisbau und
SchweiBtechnik GmbH,
ICW Ingenieur Consult

als SchweiBfachingenieur und tat alles dafur,
dass die GSW ihre SchweiBlizenz fur ICE-Tras-
sen behielt. Als eine von wenigen Firmen darf
die Firma ndmlich in ganz Europa auch Schienen
in der hochsten Geschwindigkeitsklasse ver-
schweifen: ein duBerst wertvolles Know-how.

Dank durchdachter Finanzpldne und guter
Berater trugen die Banken auch die Verluste der
Anfangszeit mit, und schon nach einem guten
halben Jahr schaffte Peter Hofstetter die Wen-
de hin zu schwarzen Zahlen. Derzeit erwirt-
schaftet das Unternehmen konstant zweistellig
positive Umsatzrenditen. Dabei geht es dem Fir-
menchef getreu seiner Lebensphilosophie aber
nicht um Wachstum um jeden Preis, im Gegen-
teil: ,Unsere im vergangenen Jahr aufgenom-
menen Aktivitdten im Brickenbau beispielswei-
se haben wir inzwischen zu einem groBen Teil

die Arbeit selbst organisieren. Es zdhlt das Er-
gebnis. Davon fiihlen sich aber viele Uberfor-
dert, weswegen es anfangs nicht einfach war,
geeignete Leute zu finden. Inzwischen ist das
aber besser kommuniziert.” GemalR dem Fir-
menziel hat Weiterbildung hohe Prioritat, wobei
sich leitende Mitarbeiter auch bei einem Besuch
in Bad Alexandersbad bewdhren und mit dem
HelfRecht-System arbeiten sollen.

Als Techniker profitierte Peter Hofstetter
ebenfalls von HelfRecht: ,Was mich da ganz
stark gepragt hat — heute Gbrigens auch unter-
nehmerisch —, ist der Begriff der Uberkompen-
sation: Es kommt darauf an, Probleme nicht ein-
fach nur zu l6sen, sondern aus ihnen eine Tu-
gend, etwas richtig Gutes zu machen.”

Fur den zweifachen Vater personlich gilt: ,Es

0 GSW neu gegriindet 2008, . . geht mir nicht ums Haben. Fir mich steht die
. wieder eingestellt.” Der Grund: ,,Wenn es zur - . . . .
ICW gegriindet 2009 ) ) ) geistige Weiterentwicklung und Reifung im Vor-
Regel wird, dass man aus Zeitmangel nicht mehr . . .
[0 Inhaber: Peter Hofstetter . . dergrund, weswegen ich mich bei Klosterauf-
) i ) B das machen kann, was man machen mochte, ist } : ) )

O Sitz beider Firmen: Wiirzburg ine Riickwartsstratesi p enthalten auch mit geisteswissenschaftlichen

O jeweils etwa zehn Mitarbeiter eine Ruckwartsstrategie angesagt. und religidsen Texten auseinandersetze.” Und

O fur die Bahn schweiBtech- Das Firmenziel ist in anderer Weise an- weil zu einem regen Geist eine gesunde Physis
nisch tatig in ganz Deutsch- spruchsvoll: ,Wir sammeln Kompetenz, mit al- gehort, treibt Peter Hofstetter auch viel Sport,
land, Komplettinstandhaltung lem, was wir tun, und konzentrieren uns auf das  schwimmt, lduft, faéhrt Tourenski, segelt, surft
eines regionalen Streckennet- Engineering.” Fur die Ausfihrung sind Uberwie- und kitet. , Ich mochte zufrieden sein und in mir
zes von 280 Bahnkilometern, gend Partnerfirmen zustidndig. ,Meine Vision ruhen. Und ich glaube auch, dass jemand, der
Stahlbriickensanierung, klas- ist, dass alle Schweiftechniker bei uns spéter als entspannt ist, erfolgreicher ist, weil er nicht so
sische Gleisbauarbeiten, Pla- Priftechniker in der Ingenieurgesellschaft ICW viele Fehler korrigieren muss.” H
nungsauftrage im Industrie- arbeiten, als freie Mitarbeiter auch noch tbers
bau Berufsleben hinaus.” Verantwortung zu dele-

O www.gsw-gleisbau.de gieren, ist dabei nicht Peter Hofstetters Pro-

O www.icw-consulting.de blem: , Meine Mitarbeiter bis hin zur Sekretarin Mit Peter Hofstetter sprach Gerd Fiirstenberger, Journalist in

konnen sich ihre Arbeitszeit frei einteilen und

12 | HelfRecht

Niirnberg (www.textprofis.de).
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Zu einem guten Selbst-
management gehért die
Konzentration auf das
jeweils Wichtige. Mit den
10 Tipps in diesem Beitrag
ldsst sich das lernen und
trainieren.

So mot
Sie sich selbst

Fallt es lhnen auch manchmal schwer, sich
aufzuraffen, sich selbst zu motivieren? Anste-
hende Aufgaben schieben viele von uns gerne
vor sich her. Im Privaten ebenso wie im Beruf.
Immer wenn wir kurz davor sind, das zu tun,
was wir uns vorgenommen haben, scheint es
plétzlich doch wichtiger zu sein, beispielsweise
einen Kollegen anzurufen, das Protokoll der
letzten Werberunde zu lesen oder das Biicher-
regal aufzuraumen. Wenn Sie das von sich ken-
nen, hier ein paar gute Tipps fur Sie:

1. Kldren Sie zu Beginn, was wirklich
getan werden muss: Bevor Sie sich an eine
Aufgabe setzen, sollten Sie sich iber folgendes
klar werden: Muss das, was Sie tun mussen,
wirklich getan werden? Das klingt vielleicht selt-
sam, aber manchmal sperren wir uns gegen ei-
ne Aufgabe, weil wir unbewusst das Geftihl ha-
ben, dass diese Aufgabe nicht so wichtig ist, un-
noétig ist oder dass es doch gefalligst jemand an-

Zelgll Ralf Senftleben

ivieren

deres machen sollte. Entscheiden Sie sich des-
halb eindeutig fir oder gegen diese Aufgabe.
Vielleicht kénnen Sie sie delegieren? Vielleicht
ist sie wirklich nicht so wichtig? Dann lassen Sie
es sein. Aber wenn Sie etwas tun mussen, dann
entscheiden Sie sich bewusst und eindeutig fur
diese Aufgabe und tun Sie es.

2. Finden Sie heraus, was Sie personlich
motiviert, und nutzen Sie dieses Wissen:
Was motiviert Sie besonders? Geld? Anerken-
nung? Eine schwierige Aufgabe zu meistern?
Mit anderen zusammenarbeiten zu kdénnen?
Was genau ist es, zu dem Sie sich hingezogen
fuhlen? Wenn Sie wissen, was Sie motiviert,
kénnen Sie sich lhre Aufgaben danach gestal-
ten. Angenommen Sie missen eine Prasentati-
on vorbereiten und wissen von sich, dass Sie lie-
ber im Team arbeiten. Dann kdnnen Sie sich
Motivation schaffen, indem Sie versuchen, das
Thema mit einem Partner zusammen vorzube-

HelfRecht
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Eine Portion Motivation: Belohnen Sie

sich selbst fiir bewdltigte Aufgaben und

erreichte Ziele. Beispielsweise mit einer

sonnigen Pause im Park oder einem

Eisbecher im Strafsencafé.

reiten und zu prédsentieren. Es geht darum, dass
Sie sich Ihre Aufgaben nach lhren Bedurfnissen
selbst gestalten. Wenn Sie wissen, was Sie mo-
tiviert, konnen Sie dieses Wissen zur Selbst-
steuerung nutzen.

3. Nutzen Sie die Methode der Visuali-
sierung: Wenn Sie sich fur eine Aufgabe moti-
vieren wollen, dann stellen Sie sich vor lhrem
geistigen Auge vor, wie Sie diese Aufgabe mit
Freude und Elan erledigen. Malen Sie sich das
mit bunten Farben aus und denken Sie vor allem
an den Moment, in dem Sie die Aufgabe be-
waltigt haben — wie gut und erleichtert Sie sich
dann fuhlen und wie stolz Sie sind. Es gibt uns
ein gutes Gefuhl, wenn wir eine Aufgabe erle-
digt haben. Warum sollen wir dieses Gefiihl
nicht schon vorher nutzen, indem wir es uns mit
allen unseren Sinnen vorstellen? Was genau
werden Sie sehen, wenn Sie die Aufgabe erfullt
haben? Was werden Sie héren? Wie werden Sie
sich fuhlen? Was werden Sie zu sich selbst sa-
gen? Was werden andere zu lhnen sagen? Ist

14 | HelfRecht

Foto: Bilderbox

das nicht ein gutes Geftihl? So kénnen Sie sich
durch Visualisierungen sehr stark selbst moti-
vieren.

4. Achten Sie auf lhre inneren Pro-
gramme: Reden Sie sich auf keinen Fall stan-
dig selbst ein, dass Sie sich beispielsweise , nicht
konzentrieren kdnnen" oder dass Sie , diese
Aufgabe nie bewdltigen werden". Durch solche
negativen Gedanken oder AuBerungen pro-
grammieren Sie sich darauf, keine Lust zu ha-
ben, zu scheitern oder weiter unmotiviert zu
sein. Wenn Sie lhre Gedanken nicht ausschalten
konnen, schreiben Sie sie notfalls einmal auf ein
Blatt Papier und zerreiBen es dann. Das ist ein
reinigendes Ritual, das uns von peinigenden Ge-
danken befreien kann. Noch besser: Drehen Sie
die Gedanken um. Reden Sie sich ein, dass lh-
nen ,die Aufgabe SpaB macht”, dass sie ,ganz
schnell erledigt” oder ,ein Kinderspiel ist".
Auch wenn Sie nicht daran glauben, program-
mieren Sie so lhr Unterbewusstsein auf die neu-
en niitzlichen Gedankengénge — und schon sind
Ihnen diese Gedanken in Fleisch und Blut tber-

gegangen.

5. Belohnen Sie sich selbst: Viele Men-
schen lassen sich durch Belohnungen motivie-
ren. Sie auch? Dann nutzen Sie das: Stellen Sie
sich selbst Belohnungen fur erflllte Aufgaben in
Aussicht — also etwa eine zusatzliche Pause im
Eiscafé, ein Sonnenbad im Park in der Mittags-
pause, ein bestimmtes Buch, einen Kinobesuch,
eine Massage oder ein paar Karten fiir das
nédchste Sportfinale. Suchen Sie sich Sachen aus,
die Sie wirklich gern haben oder tun wurden.
Sagen Sie sich beispielsweise: ,Wenn ich diese
zehn Akten bearbeitet habe, kaufe ich mir die
CD, die ich mir schon so lange wiinsche.” Oder:
«Wenn ich diesen Kurs erfolgreich abgeschlos-
sen habe, belohne ich mich mit dem neuen
Computerspiel.” Schreiben Sie sich auf, womit
Sie sich woflir genau belohnen werden. Und das
Allerwichtigste: Betriigen Sie sich niemals selbst
um lhre Belohnung. Was Sie sich versprechen,
mussen Sie auch unbedingt halten.

6. Schaffen Sie sich kiinstlichen Zeit-
druck: Sehr viele Menschen lassen sich durch
eine Deadline motivieren. Wenn der Termin-
druck groBer wird, konnen sie sich plotzlich oh-
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ne Probleme und ohne Hadern an die Arbeit
machen. Nutzen Sie das auch fiir sich, indem Sie
sich selbst Termine fur lhre Aufgaben setzen.
Und zwar nicht einfach nurin Ihrem stillen Kam-
merlein. Tragen Sie solche Termine in Ihren Pla-
ner oder Kalender ein, wie andere Geschaftster-
mine auch. Reden Sie mit anderen darlber.
Schreiben Sie sich die Termine auf Post-it-
Notes und heften Sie sie sich an lhre Pinnwand
oder an lhren PC. Unterschitzen Sie nicht, wie
kraftvoll solche selbst gesetzten Termine wir-
ken, wenn Sie ernst und ehrlich mit sich selbst
sind. Bei groBeren Vorhaben ist es sinnvoll, dass
Sie die Aufgabe in Teilaufgaben zerlegen und
fur jede dieser Teilaufgaben einen Termin mit
sich selbst vereinbaren.

7. Erstellen Sie MaBnahmenplane: Oft
sind wir schlecht motiviert, weil wir nicht abse-
hen konnen, wie lange eine Aufgabe dauern
wird und was da alles auf uns zukommt. So wir-
ken unsere Vorhaben viel zu groB und damit
kaum bewdltigbar. Um eine komplexe Aufgabe
zu bewdltigen beziehungsweise ein groBes Ziel
zu erreichen, sollten Sie deshalb konkrete Mal3-
nahmenpléne aufstellen, in denen Sie detailliert
auflisten, was Sie hierfir alles tun missen (sie-
he Muster rechts oben).

8. Machen Sie einen Zeitplan fiir den
aktuellen Tag: Wenn wir unsere Arbeitsaufga-
ben Gberschauen kénnen, fillt es uns viel leich-
ter, tiberhaupt anzufangen. Erstellen Sie deshalb
morgens einen konkreten Arbeitsplan fir den
anstehenden Tag. Schreiben Sie auf, was Sie er-
ledigen wollen, wie viel Zeit Sie dafiir brauchen
(plus Pufferzeit) und gegebenenfalls auch die
Belohnung fur eine besondere Aufgabe. Legen
Sie sich die unangenehmen Aufgaben an den
Anfang des Tages, damit Sie diese bald hinter
sich haben. Streichen Sie erfillte Aufgaben
durch, damit Sie sehen kénnen, dass Sie voran-
kommen. Was Sie nicht schaffen, Gbertragen
Sie auf den nachsten Tag.

9. Feiern Sie sich: Wir sind oft wenig moti-
viert, wenn wir nicht ausreichend Anerkennung
bekommen. Nun koénnen Sie aber nicht erwar-
ten, dass immer jemand applaudiert, wenn Sie
eine Aufgabe erfiillt haben. Ubernehmen Sie es
deshalb selbst, lhre Leistungen anzuerkennen

Konkrete Aufgabe Erledigt | Check- | Belohnung

bis termin
Anzeige entworfen und geschrieben 15.6. 10.6. Eine CD
Mit Headhuntern gesprochen 20.6. 15.6. Ein Buch
Bewerbungs- Mappe zusammengestellt| 30.6. 24.6. Ruhiger Nachmittag
Assessment-Center Training besucht 15.7. 10.7. Kinobesuch
Ich habe einen neuen Job 31.10. | 20.10. | 3 Tage Disneyland

und sich damit wertzuschdtzen. Feiern Sie ruhig
einmal, wenn Sie eine unangenehme oder gro-
Be Aufgabe bewaltigt haben. Loben Sie sich
selbst. Sie kénnen auch lhrem Lebenspartner
oder Ihrer -partnerin davon erzdhlen. GenieBen
Sie es, mit etwas fertig geworden zu sein. Wenn
Sie lhre erledigten Aufgaben so positiv been-
den, werden Sie das ndchste Mal sicher viel
mehr Lust haben, anzufangen. Sie verbinden
dann etwas Schénes damit.

10. Und wenn alles nicht hilft ...: Nach
meiner Erfahrung befliigeln die genannten Tipps
die personliche Selbstmotivation splrbar. Doch
manchmal hilft einfach gar nichts. Kein Tipp
motiviert, nichts kann einen anregen, es ist ein-
fach nichts zu machen. Bevor Sie nun stunden-
lang vor Ihrer Arbeit hocken und doch nichts
schaffen, sollten Sie an solchen Tagen einfach
aufhoren. Machen Sie frither Schluss, wenn es
moglich ist. Tun Sie etwas ganz anderes. Erlau-
ben Sie sich eine Auszeit. Und zwar ohne jedes
schlechte Gewissen. Es gibt einfach diese Tage,
an denen man sich zu nichts aufraffen kann.
Nutzen Sie einen solchen Tag fir sich und ma-
chen Sie das Beste daraus. Das gibt Motivation
fur den nachsten Tag ... ®

Ralf Senftleben betreibt gemeinsam mit seiner Frau Tania Kon-
nerth den Online-Ratgeber ,Zeitzuleben — das Leben in die
Hand nehmen" (www.zeitzuleben.de).
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Detailplan: Angenommen, Sie planen einen

Jobwechsel. Dann listen Sie in einem

MafSnabmenplan auf, was Sie wann tun

miissen, um dieses Ziel zu erreichen.
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eIl Gitte Harter

Fiihrungskrédfte sollten sich nicht davor
scheuen, sich bei Mitarbeitern zu ent-
schuldigen. Denn indem sie Fehlverhalten
eingestehen, stdarken sie ihr Ansehen im
Team — und férdern gleichzeitig Wir-Ge-
fiihl und Arbeitsfreude.

. Bitte entschuldigen Sie

— das war mein Fehler!*

Als Filhrungskraft sind alle Augen auf Sie ge-
richtet. Ihr Verhalten bestimmt die Richtung. Und
es entscheidet Uber Ihr Image. Ob Ihre Mitarbei-
ter Sie schatzen und gerne flr Sie arbeiten oder
ob sie hinter lhrem Ricken viel sagende Blicke
wechseln. Entschuldigungen sind hierbei ein
wichtiger Baustein: Ubernimmt mein Chef die
Selbstverantwortung, die er von uns immer for-
dert? Kann meine Chefin eigene Fehler zugeben?
Haben wir tatsdchlich eine offene Kommunikati-
on und gehen konstruktiv miteinander um? Sie
als Chef oder Chefin haben das in der Hand!

Ganz ehrlich: Sich zu entschuldigen ist nicht
immer leicht. Manchmal muss man sogar ganz
schén dber seinen Schatten springen: Man fihlt
sich im Recht. Man hat das Gefuihl, der Andere
reagiert Ubersensibel. Oder aber man mag sich
bei diesem speziellen Gegentiber einfach nicht
entschuldigen. Hinzu kommt, dass sich manche
Menschen lieber die Zunge abbeifen wirden,
als einen Fehler zuzugeben. Gerade Flihrungs-
krafte empfinden dies haufig sogar als Schwéche
und beflrchten, sich damit eine Bl6Re zu geben.

Der erste Schritt, wenn Sie sich entschuldigen
mochten, ist also, lhre Entschuldigungsbereit-
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schaft zu tberpriifen — generell und im konkre-
ten Fall:

O Wie leicht oder wie schwer féllt es mir, mich
zu entschuldigen?

[0 Wovon hdngt es ab, ob ich mich entschuldi-
gen kann oder ob ich mich straube? Mache
ich Unterschiede beim Gegentiber und bei
der Sache? Tue ich mich schwerer, wenn es
um mich persénlich geht?

Die eigene Entschuldigungsbereitschaft zu
Uberprifen, ist deshalb wichtig, weil nur eine
ehrlich gemeinte Entschuldigung auch richtig
ankommt. lhr Gegenuiber spirt, ob etwas bloR
dahingesagt oder tatsachlich gemeint ist. Und
auch fur Sie selbst fiihlt es sich ganz anders an:
Wer Selbstverantwortung Gbernimmt und eine
Angelegenheit wirklich klaren moéchte, der ist si-
cherer in Wirkung und Ausdruck. Eine starke
Entschuldigung erfordert zudem lhre volle Auf-
merksamkeit: Die Entschuldigung steht im Mit-
telpunkt.

Der geeignete Zeitpunkt: Die Devise heifit
zeitnah! Entschuldigen Sie sich méglichst noch
in der Situation oder kurz danach. Gleichzeitig
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gilt aber auch: Es ist nie zu spat. Ich weiB, es
fihlt sich manchmal komisch an, wenn schon ei-
nige Zeit verstrichen ist: ,Ich kann doch jetzt
nicht mehr damit ankommen..." Doch! Es gibt
kein Verfallsdatum fur Entschuldigungen. Jeder
schétzt es, wenn eine langst féllige Entschuldi-
gung mit den Worten ,Ich hatte das schon
langst sagen sollen ..." oder ,Es tut mir Leid,
dass ich das nicht gleich mit Ihnen geklart habe
auf den Tisch kommt.

Der richtige Ort: Den besten Eindruck
macht es, wenn Sie den Menschen, bei dem Sie
sich entschuldigen wollen, personlich in seinem
.Reich” besuchen. Bitte nie auf dem Gang im
Vorbeigehen oder in der Kantine nach dem
Motto ,Weil ich Sie gerade treffe ...”! Und las-
sen Sie auch nie eine Entschuldigung einfach
ausrichten: ,Sagen Sie dem Herrn Mdiller, dass
es mir Leid tut.”

Der richtige Weg: Natirlich, das wissen Sie
als Fithrungskraft: Bei personlichen Vorkomm-
nissen ist es wichtig, unter vier Augen dartiber
zu sprechen. AuBer Sie haben einen Grund, sich
bei Ihrem Team insgesamt zu entschuldigen. Die
persdnliche Entschuldigung ist auf jeden Fall
Trumpf! Telefonisch bitte nur, wenn Sie an ver-
schiedenen Orten sind. Und schriftlich bitte nur,
wenn Sie sich schon mindlich entschuldigt ha-
ben. Man kann es schriftlich bekréaftigen (ohne
etwas zuvor Geklartes nochmals aufzurollen).
Eine Ausnahme: Wenn Sie selbst oder der Mit-
arbeiter sehr aufgebracht sind und nicht richtig
zuhoren, dann konnen Sie schriftlich den Weg
bereiten und danach ein personliches Gesprach
fuhren. Passen Sie aber bitte auf: Schriftlich wird
manches leicht missverstanden, gerade wenn
die Situation aufgeladen ist.

Moglichst konkret
entschuldigen

Bei der Entschuldigung geht es um ein auf-
richtiges , Es tut mir Leid”. Damit man das auch
wirklich erkennt, sind drei Dinge wichtig:

1. Sprechen Sie in der Ich-Form. Sagen Sie
klipp und klar, woftr Sie sich entschuldigen:

O ,Es tut mir Leid, dass ich Ihnen die In-
formationen viel zu spat weitergeleitet
habe."”

L1 ,Bitte entschuldigen Sie, dass ich Ihre
Einwdnde damals nicht ernst genommen
habe."”

O

2. Halten Sie Blickkontakt. Ein fester Blick
transportiert die Aufrichtigkeit und wie ernst
es lhnen ist.

3. Lassen Sie die Entschuldigung dann erst ein-
mal so stehen und wirken. Entwerten Sie sie
nicht mit Argumenten oder gar Rechtferti-
gungen und wechseln Sie auch nicht schnell-
schnell das Thema. Warten Sie die Reaktion
ab. Wenn Ihr Gegenlber sauer reagiert oder
Sie seinem Gesicht ablesen kénnen, dass es
nicht damit getan ist, dann fragen Sie nach
einer kleinen Pause, in der sich die Entschul-
digung setzen kann, nach: ,Ist die Entschul-
digung angenommen?* Oder: , Wie wollen
wir in der Sache weitermachen?

Die ideale Fhrungskraft ist sich nicht nur ih-
rer Vorbildfunktion bewusst, sondern sie verhélt
sich auch so. Damit wir uns richtig verstehen: Es
geht nicht um stets makelloses Verhalten oder
darum, alles zu wissen. Sondern es heiBt schlicht
und ergreifend: Indem Sie sich — wenn es der
Anlass erfordert — entschuldigen, handeln Sie
verantwortlich und zeigen Fihrungsstarke.
Worte und Taten stimmen Uberein. Entschuldi-
gungen sind deshalb auch ein wichtiges Fuh-
rungswerkzeug. Idealerweise etablieren Sie eine
Entschuldigungskultur: So gehen wir in unserem
Team mit Fehlern um. So wollen wir miteinan-
der reden - und gleichzeitig nicht alles auf die
Goldwaage legen und Kollegen ein Fehlverhal-
ten auch verzeihen konnen. Sie wissen doch
selbst, wie stark der menschliche Faktor Klima
und Performance beeinflusst. l

Gitte Harter ist Coach, Trainerin und Buchautorin fiir Business-
Themen (www.unternehmenskick.de).
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Sieben gute Griinde,
sich zu entschuldigen

1.

Sie beweisen Selbstverant-
wortung.

Sie handeln souverédn.
Sie gehen respektvoll mit
anderen um.

Sie sind ein Konfliktloser.
Sie sorgen fur ein gutes
Miteinander.

Sie zeigen GroRe und
Fllhrungsstarke.

Sie werden angesehener
und geschatzter.

Sieben groBBe Fehler
beim Entschuldigen

1. nebenbei

2. floskelhaft

3. zu schneller Themenwechsel
4.
5
6
7

rechtfertigen

. relativieren
. aufrechnen
. Schuldzuweisungen
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Ein gutes Geddchtnis ist erlernbar. Was Sie dazu brauchen, weil3 der Geddchtnis-
Weltmeister: regelméalliges Training und ein bildhaftes Vorstellungsvermégen.

Gedachtnis trainieren:
Lassen Sie lhrer Phantasie
freien Lauf

%Zelgll Boris N. Konrad

Sicher kennen Sie Situa-
tionen wie diese: Auf einer
Messe kommt eine Person
auf Sie zu, die lhnen be-
kannt vorkommt. Vielleicht
kdnnen Sie sich sogar noch
daran erinnern, in welcher
Firma sie arbeitet — aber
der Name féllt Thnen beim
besten Willen nicht mehr
ein. Sehr peinlich, vor allem
wenn Sie selbst von ihr mit
Namen angesprochen wer-
den!

Zu lhrer Beruhigung: Sie sind nicht allein! Vie-
len Menschen geht es so, dass sie die Namen ih-
rer Gesprachspartner schon nach einem kurzen
ersten Gesprach vergessen haben. Bei einem
weiteren Treffen, Tage spdter, nitzt dann auch
langes Gribeln nichts: Der Name ist weg. Wer
es aber schafft, sich beim ersten Treffen den Na-
men dauerhaft zu merken, zeigt Respekt und In-
teresse und erntet Anerkennung und Vertrauen.
Doch leider ist dies leichter gesagt als getan.

Auch in anderen Bereichen ldsst einen das Ge-
déchtnis immer wieder im Stich: Dinge, die man
sich bewusst gemerkt hat, sind trotzdem genau
im entscheidenden Moment nicht mehr da. Bei
einer Rede héalt man sich lieber an die Modera-
tionskarten, weil die Sorge zu groR ist, das
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Wichtigste zu vergessen. Und bei Terminen oder
Geburtstagen sind die meisten Menschen ohne
Kalender aufgeschmissen. Gerne wird dies dann
aufs Alter geschoben. SchlieBlich ist es ja be-
kannt, dass das Geddachtnis bereits ab 30 an-
fangt, schlechter zu werden. Aber mit dieser
Ausrede macht man es sich zu leicht. Denn wie
beim Computer spielen Hardware und Software
ihre Rolle. Und mit den richtigen Methoden
lasst sich das eigene Geddchtnis massiv verbes-
sern. In einer kleinen Serie aus diesem und zwei
weiteren Artikeln in den kommenden Ausgaben
der ,methodik” mochte ich lhnen einige der
Geddachtnistechniken naher bringen und An-
wendungen im Berufsleben aufzeigen.

Das Schéne an den Gedéachtnistechniken ist,
dass Sie bereits mit recht wenig Ubung und un-
abhdngig von den eigenen Vorkenntnissen gro-
Be und messbare Erfolge erzielen kénnen. Vor
wenigen Jahren hatte ich dieses Versprechen
auch kritisch betrachtet. SchlieBlich geht man
viele Jahre in die Schule, hat vielleicht noch stu-
diert und sich regelméaRig fortgebildet — kann es
da wirklich sein, dass es andere Lernansitze
gibt, die man in all der Zeit nicht kennen gelernt
hat? Ich wollte dies unbedingt ausprobieren.
Und heute bin ich Gedéchtnis-Weltrekordhalter
im Namen merken. Um diesen Rekord zu errei-
chen, pragte ich mir auf den deutschen Ge-
ddchtnismeisterschaften 2010 in Heilbronn in
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einer Viertelstunde 201 Namen zu den passen-
den Gesichtern ein. Viel wichtiger: Die Erfolge
der Teilnehmer meiner Vortrdge und Seminare
zeigen mir, dass meine ,5-Sterne-Methode"
zum Namen merken tatsachlich fir schnelle Er-
folge im Berufsleben geeignet ist und auch die
weiteren Methoden von groBem praktischen
Nutzen sind. Ein gutes Gedéchtnis ist erlernbar!

Auch die Wissenschaft gibt dem Recht. Mit
Hilfe funktioneller Magnetresonanztomogra-
phie kann man heute nachweisen, dass bei der
Verwendung von Mnemotechniken (aus dem
Griechischen stammender Oberbegriff fir die
Gedéachtnistechniken) tatsdchlich andere und
zusatzliche Gehirnbereiche aktiviert werden.
Durch das bloBe Erlernen und Anwenden von
Techniken kann man also mehr Gehirnareale
beim Lernen mitnutzen.

Das Erfolgsrezept:
In Bildern denken

Fur die Anwendung wichtiger ist, was denn
nun genau das Erfolgsrezept der Mnemotechni-
ken ausmacht. Die Antwort ldsst sich in drei
Worten zusammenfassen: in Bildern denken!

Das ist das Fundament der Gedachtnistechni-
ken. Wenn Lerninhalte in mentale Bilder umge-
wandelt werden, werden diejenigen Gehirnbe-
reiche aktiviert und in die Lernprozesse mit ein-
bezogen, die fur visuelles Vorstellungsvermo-
gen, fur Kreativitdt, Phantasie und auch fur
rdumliches Navigieren zustandig sind.

Nun féllt es gerade Erwachsenen haufig
schwer, sich etwas bildhaft vorzustellen. Statt
Fotos vor dem inneren Auge zu sehen, existiert
oft nicht mehr als die vage Erkenntnis, an etwas
zu denken und sich einige Details des Vorge-
stellten ins Bewusstsein zu holen. ,, Schuld” da-
ran ist oft die klassische Ausbildung, die allzu
sehr auf textbezogenes Lernen setzt und viel zu
wenig mit Bildern arbeitet. Schiiler werden ab
einem gewissen Alter angehalten, lieber Texte
zu schreiben anstatt Bilder zu malen. Notizen
haben ordentlich Zeile fiir Zeile zu sein, anstatt
durch kreative Anordnung der Worte selbst fuir
das Gehirn leichter verarbeitbar zu sein. Das ist
schade, denn die Bilder sind es, die sich unser
Gehirn viel besser merken kann. Sie konnen das
leicht selbst Gberpriifen, indem Sie an eine be-
sonders schone Erinnerung denken, an einen
schonen Tag, ein tolles Erlebnis. Wenn Sie sich
erinnern, fallen Ihnen die Bilder dazu wieder ein,
teils mit unglaublich vielen Details. Text-Infor-

HelfRecht

I 19

. Gulen Abend, Herr ...?": Der Smalltalk

mit Geschafispartnern oder Kunden ist eine

typische Szene im beruflichen Alltag. Hiufig

aber griibell man beim ndchsten Treffen

nach dem Namen des Gespréichspartners.

Nicht so Boris Nikolai Konrad (rechls) — als

Weltrekordler kann er sich in einer Viertel-

stunde mebr als 200 Namen merken. Sein

Geheimnis ist die Mnemotechnik: sich Namen

oder Fakten mil Merkwirtern und Bildern

ins Geddchtnis einzuprdgen.
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Gedachtnistraining:
Vortrag und Workshop
bei den Praktikertagen

Namen, Zahlen oder Vortrdge
spielend einfach einpragen — wer
das kann, ist eindeutig im Vorteil.
Gedachtnis-Weltmeister und
Weltrekordhalter Boris Nikolai
Konrad erlautert bei den Helf-
Recht-Praktikertagen am 10./11.
November, wie’s geht. In seinem
Vortrag erldutert er anhand von
Beispielen aus Alltag und Beruf,
wie Sie mit einfachen Techniken
auf fantasievolle Art und Weise
Ihre Gedéchtnisleistungen signi-
fikant verbessern. In einem zu-
sdtzlichen Workshop kénnen Sie
diese Techniken intensiv trainie-
ren. — Weitere Informationen
zum Programm der Praktikertage
sowie Anmeldemadglichkeit:

- Internet: www.helfrecht.de
- Telefon: 0049 (0)9232/6010

mationen oder Fakten, wie vielleicht das genaue
Datum des Tages, an den Sie gerade denken,
das kommt erst sehr nachrangig.

Wichtig ist auch, dass die mentalen Bilder viel
mehr sind als Fotos. Wenn Sie sich etwas vor-
stellen oder Inhalte in mentale Bilder kodieren,
sollten Sie nicht versuchen, sich ein Standbild
vorzustellen, sondern eher einen Film, in dem
Sie mit allen Sinnen mittendrin sind. Bewegung
gehort dazu, genauso auch Gerdusche. AuBer-
dem Emotionen, die die Szenerie bei lhnen aus-
|6st, oder auch die Vorstellung, wie etwas
schmeckt, riecht oder sich anfihlt.

Ihr Vorstellungsvermdgen kénnen Sie leicht
trainieren, indem Sie sich gelegentlich Dinge
vorstellen, die gerade nicht da sind oder gar
nicht real sein kdnnen. Denken Sie beispielswei-
se einmal an eine Rose. Beschreiben Sie die Bil-
der und Geflihle, die dann entstehen, und kon-
kretisieren Sie diese: Wie sehen die Blatter aus?
Und der Stangel? Wie fuhlen sich die zarten Bli-
tenbldtter an? Aber auch die Stacheln? Wie
riecht die Blite?

Naturlich ist dies zundchst ungewohnt. Ver-
mutlich haben Sie seit langerer Zeit Ihre Phan-
tasie nicht mehr frei agieren lassen. Versuchen
Sie es gelegentlich, und Sie werden merken,
dass Ihnen dies immer natirlicher vorkommt.
Wenn das der Fall ist, lassen sich diese menta-
len Bilder oder Filme auch sehr gut zum Lernen
einsetzen. Probieren Sie es doch mit der folgen-
den Ubung gleich mal aus:

Die Geschichte
der Prasidenten

Bitte lesen Sie die folgende , Geschichte".
Stellen Sie sich das Geschehen dabei so gut wie
moglich vor Ihrem inneren Auge vor. Achten Sie
auf Bewegungen, Gerdusche, Gefiihle und der-
gleichen. Lassen Sie das Ganze mindestens
zweimal abspielen und gehen Sie langsam Satz
flr Satz vor.

Die Geschichte beginnt dort, wo Sie sich ge-
rade befinden. Vor lhnen taucht pl6tzlich ein
groBer Haufen Heu auf. Sie treten heran und
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machen eine Liicke in den Haufen, teilen ihn
also in zwei Halften. So kénnen Sie wieder hin-
durchschauen und sehen dahinter, wie ein Hai
einen Mann in den Arm beift. Der Mann er-
schrickt und schielt zur Seite. Dort befindet
sich ein groBer Kasten. Auf diesem Kasten
steht ein Sack. In dem befindet sich Weizen.
Da kommt plétzlich ein Herzog vorbei und be-
fiehlt den Leuten in seinem Gefolge in rauem
Ton, den Sack mitzunehmen. Am Gut des Her-
zogs angekommen, werden Sie mit Kohle be-
zahlt, als plotzlich ein Wolf vorbeikommt und
alle aufschreckt.

Und nun denken Sie an lhre Bilder. Kdnnen Sie
die Geschichte wiedergeben? Wenn Sie sich
Uberprufen, achten Sie einmal bewusst auf die
markierten Begriffe. Mit dieser Geschichte und
diesen Begriffen haben Sie sich ndmlich die
deutschen Bundesprasidenten in der richtigen
Reihenfolge eingepragt:

Heu -> Heuss

Licke > Libke

Hai + Mann -> Heinemann
Schielt - Scheel

Kasten - Carstens

Sack + Weizen = von Weizsacker
Herzog -> Herzog

Rau -> Rau

Kohle -> Koéhler

Wolf -> Wulff

Vielleicht kannten Sie schon vorher alle Bun-
desprasidenten. Aber indem Sie Bilder einge-
setzt haben, kénnen Sie sie nun schnell und
spontan in der richtigen Reihenfolge aufsagen.
Auch Kinder, die die meisten Prasidenten nicht
erlebt haben, kdonnen sie mit dieser Geschichte
in kirzester Zeit erlernen. Und zugleich haben
wir schon eine Methode zum Namen merken
eingesetzt, indem die Prdsidentennamen in Bil-
der umgewandelt wurden. Mehr zu dieser Tech-
nik in der ndchsten Ausgabe von , methodik"”. l

Boris Nikolai Konrad ist Geddchtnis-Weltmeister und Weltre-
kordhalter im Namen merken sowie Mitglied im 5-Sterne-
Trainingsteam (www.boriskonrad.de).
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Kritikgesprdche mit Mitarbeitern enthal-
ten viel Konfliktpotential. Das Modell der
.gewaltfreien Kommunikation" kann viel
Stress aus solchen Gesprdchen nehmen.

Konflikt-

elg) Glinter Seemann

gesprache

stressfrei

In meiner taglichen Praxis als Coach fiir Fiih-
rungskrafte werde ich immer wieder mit folgen-
der Aufgabenstellung konfrontiert: , Wie kann
ich schwierige Gesprache mit meinen Mitarbei-
terinnen und Mitarbeitern stressfrei bewalti-
gen?" Die wiederkehrende Problematik: Fih-
rungskréfte suchen nach einer Vorgehensweise,
mit der sie unangenehme Themen, Konflikte
oder den Wunsch nach Verhaltensanderungen
erfolgreich zur Sprache bringen kénnen. Zudem
sollten diese Unterredungen moglichst ohne
Stress verlaufen.

In der Coachingpraxis gibt es verschiedene
Wege zur Losung dieser Situation. Ich habe aber
beobachtet, dass ein Modell deutlich bessere Er-
gebnisse hervorbrachte als die anderen Ansatze.
Es ist die von dem amerikanischen Psychologen
Dr. Marshall B. Rosenberg entwickelte Methode
der gewaltfreien Kommunikation. Dieses Kom-
munikationsmodell besteht aus nur vier einfa-
chen Schritten, die leicht lernbar sind — dazu
spater mehr.

Die gewaltfreie Kommunikation bietet Fuh-
rungskraften eine Vorgehensweise an, mit der
sie sehr effektiv eine Verdnderung bei Mitarbei-

fihren

tern erreichen kénnen, ohne ihre Macht nutzen
zu mussen. Darlber hinaus entsteht nicht der
Ubliche negative emotionale Stress bei den Ge-
sprachspartnern, auch wenn sehr unangenehme
Themen angesprochen werden mussen. Die
Kommunikation bleibt in der ,Freund/Freund-
Ebene”, kreatives Denken in Lésungen wird
nicht durch das evolutiondre ,Neandertal-Pro-
gramm*" mit seinen Reaktionsmustern ,Gegen-
wehr oder Rechtfertigung" unterbrochen. Den
groRten Vorteil sehe ich aber darin, dass die
Fuhrungskraft bei der Anwendung dieses Mo-
dells ihre eigenen Gefiihle oder Frustrationen aus-
drlicken kann, ohne den anderen zu verletzen.

Manchmal muss
kritisiert werden

Es gehort zu den elementaren Aufgaben einer
Fuhrungskraft, Mitarbeiter auf Fehlverhalten
hinzuweisen und sie, wenn notig, aufzufordern,
ein anderes Verhalten an den Tag zu legen. Die-
se Gespréche sorgen bei beiden Seiten meist fir
groBen Stress. Warum ist das so?

HelfRecht
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Buchtipp zum Thema

Gewaltfreie Kommunikation
im Fuhrungsalltag

Glinter Seemann: Gewaltfreie Kommunika-
tion im Fithrungsalltag. Wie Sie erfolgreich
Gesprache fithren und stressfrei Konflikte
l6sen. Verlag Books on Demand, 2009, 120
Seiten, 14,80 Euro. — ISBN: 978-3-8370-
3883-5.

Unser Bewusstsein wird trotz fortgeschritte-
ner Evolution hauptsdchlich von unbewussten
Programmen gesteuert. Bei einem Angriff oder
einer Bedrohung reagieren wir genauso, wie zu
der Zeit, als wir noch Neandertaler waren. Un-
ser Gehirn schaltet alle nicht notwendigen Akti-
vitdten ab, wie zum Beispiel kreatives Denken,
und beschrankt sich auf wenige, aber , lebens-
rettende” Funktionen: Der AusstoB von Adre-
nalin wird erhoht, die gesamte Muskulatur ist
angespannt. Wir denken nur noch dartiber
nach, ob Angriff oder Flucht geboten sind. Bei
einem Kritikgesprach passiert sehr oft genau
dasselbe. Viele Menschen empfinden Kritik als
Angriff und reagieren mit Gegenvorwrfen (An-
griff) oder Rechtfertigungen (Flucht). Eine krea-
tive Auseinandersetzung mit der Kritik kann
Uberhaupt nicht stattfinden, weil die dafur not-
wendigen Gehirnareale gerade nicht aktiv sein
kénnen.

Alle Menschen werden nach diesem Pro-
gramm gesteuert, auch Fihrungskrafte. Des-
halb nutzen sie es bei der Durchsetzung ihrer
Forderungen (Angriff), in der Hoffnung, dass
ihr Angriff stark genug ist und der andere nach-
gibt (Flucht). In der Regel ist dabei der Vorge-
setzte in der starkeren Position, so dass er seine
Forderung nach Verhaltensanderung schon da-
raus begriindet erfullt bekommt (Flucht). Der
Mitarbeiter beugt sich der Gewalt, hat aber kei-
ne Vorstellung, warum er sein Verhalten dndern
soll. Die Wahrscheinlichkeit ist deshalb groB,
dass er in das alte Verhaltensmuster zurtckfallt.
Ein erneutes Gesprdch mit viel Stress muss ge-
fuhrt werden.

Gewaltfreies"
Kritikgespréch

Mit dem Modell der gewaltfreien Kommuni-
kation kann man besonders Kritikgesprache fur
alle Beteiligten viel stressfreier und vor allen mit
viel besseren Ergebnissen fiithren. Durch diese
Form der Kommunikation vermeiden Sie, dass
sich der Mitarbeiter angegriffen fuhlt. Wie man
vorgehen sollte, um diese Effekte zu erreichen,
zeigen bildhaft die zwei folgenden Beispiele.
Zunéchst die Beschreibung eines Kritikgespra-
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ches, bei dem der Vorgesetzte eine Verhaltens-
dnderung vom Mitarbeiter fordert. Bitte lassen
Sie die Aussagen auf sich wirken und fragen Sie
sich, ob und durch welche Formulierungen Sie
sich, wenn Sie der Mitarbeiter waren, angegrif-
fen fuhlen wirden:

,Herr M., ich muss mit lhnen (iber lhren letz-
ten, recht dirftigen Arbeitsbericht sprechen.
Erstens haben Sie mal wieder lhre eigene, ge-
woéhnungsbediirftige Aufstellung verwendet,
die mir absolut nicht geféllt. Ich habe Ihnen
schon mehrfach gesagt, dass ich nur die festge-
legte Berichtsstruktur akzeptiere. Zweitens ha-
ben Sie wieder die Mindestzahl der wéchentli-
chen Kundenbesuche nicht erfiillt. So geht das
nicht. Ich bekomme langsam den Eindruck, dass
Sie sich nicht genug engagieren. Wenn das
nicht besser wird, kann das fiir Sie unangeneh-
me Konsequenzen haben. Also strengen Sie sich
ab jetzt mehr an.”

Wie wiirden Sie sich als Mitarbeiter nach ei-
nem solchen Gesprach fuhlen? Haben Sie sich
schon passende Rechtfertigungen Uberlegt?
Wissen Sie, was |hr Chef zuklnftig von Ihnen
erwartet? In dem Beispiel wird der Mitarbeiter
fast in jedem Satz von seinem Vorgesetzten ver-
bal angegriffen. Der Vorgesetzte

O bewertet (,recht dirftigen Arbeitsbericht",
.mal wieder lhre eigene, gewdhnungsbe-
durftige Aufstellung verwendet")

[0 kritisiert (,, die mir absolut nicht gefallt")

O legt MaBstdbe an (,,schon mehrfach gesagt,
dass ich nur die festgelegte Berichtsstruktur
akzeptiere")

O interpretiert (,ich bekomme langsam den
Eindruck, dass ...")

O droht mit Strafen (,wenn das nicht besser
wird, ...")

Bei der gewaltfreien Kommunikation wird die
Forderung nach einer Verhaltensdnderung als
Bitte formuliert. Vorher wird dem Mitarbeiter
genau mitgeteilt, aus welchem Grund oder Be-
durfnis heraus man dies will. Bitte meinen Sie
nicht, dass diese Form bei Kritik zu weich sei.
Ganz im Gegenteil: Mit der gewaltfreien Kom-
munikation kdnnen Sie alle Verhaltensthemen,
egal welcher Eskalationsstufe, bearbeiten und
werden deutlich bessere Ergebnisse erzielen.
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Wir formulieren jetzt unser Beispiel von eben
mit den vier Schritten der gewaltfreien Kommu-
nikation. Auch hier bitte ich Sie, darauf zu ach-
ten, ob Sie sich angegriffen fiihlen:

1. Beobachtung - Sie beschreiben lhre
Beobachtung ohne Beurteilung und Be-
wertung: ,Herr M., ich méchte mit lhnen (iber
lhren letzten Arbeitsbericht sprechen. Erstens
habe ich festgestellt, dass Sie Ihre eigene Be-
richtsform verwenden, und zweitens haben Sie
die festgelegte Mindestzahl der wéchentlichen
Kundenbesuche nicht erreicht. ”

2. Gefiihl - Sie sprechen aus, wie Sie
sich fithlen, wenn Sie diese Handlung be-
obachten: , Das hat mich einerseits frustriert
und andererseits enttduscht, ... "

3. Bediirfnisse — Sie erkldaren, welche
Bediirfnisse hinter diesen Gefiihlen ste-
hen: ... weil ich Wert darauf lege, dass sich
alle an die festgelegte Berichtsstruktur halten,
denn dadurch habe ich sofort einen genauen
Uberblick iiber die wéchentlichen Vertriebser-
gebnisse. Ganz besonders wichtig ist mir aber,
dass alle die Mindestanzahl der Kundenbesu-
che erreichen, denn das gibt mir die Sicherheit,
dass wir unseren Betreuungsauftrag gegentiber
unseren Kunden erfiillen. "

4. Bitte - Sie sagen konkret, was Sie ge-
nau vom anderen wollen: , Deshalb méchte
ich Sie bitten, dass Sie zukiinftig Ihren Bericht
nach der vereinbarten Struktur erstellen und
dass Sie die Mindestzahl der Kundenbesuche
nicht mehr unterschreiten. Ist das so in Ord-
nung fir Sie?”

Antwortet der Mitarbeiter mit ,ja", bedanken
Sie sich fur sein Einsehen und das Gespréch.
Antwortet er mit , nein”, versuchen Sie, ihn zu
einer gemeinsamen L&sungssuche zu gewinnen:
. Wéren Sie bereit, mit mir nach einem Weg zu
suchen, wie wir mein Bedtirfnis nach Uberblick
und Sicherheit erreichen kénnen?"

Wenn Sie sich wieder in den Mitarbeiter ver-
setzen: Fuhlten Sie sich in diesem Beispiel ange-
griffen? Mussten Sie sich rechtfertigen? Wissen
Sie, was der Vorgesetzte wollte und warum?
Kénnen Sie dieser Bitte nachkommen? Wir
Menschen erfiillen anderen lieber eine Bitte als
eine Forderung. Deshalb ist die gewaltfreie
Kommunikation in Konfliktsituationen so er-
folgreich. m

Glinter Seemann ist interner Coach fiir Fiihrungskréfte
in einem groBen Wirtschaftsunternehmen
(www.seemann-gewaltfrei.bodautor.de).

HelfRecht

Miteinander statt gegeneinander:

Ziel eines Kritikgespréiches sollte es immer

sein, sich gemeinsam auf eine Verhaltens-

dnderung zu einigen.
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Die vier Schritte
der gewaltfreien
Kommunikation

1. Beobachtung: Teilen Sie mit,
auf welche Beobachtung, Wahr-
nehmung und Situation Sie sich
beziehen. Die Kunst besteht da-
rin, unsere Beobachtung dem an-
deren ohne Beurteilung und Be-
wertung mitzuteilen.

2. Gefiihl: Sprechen Sie aus, wie
Sie sich fuhlen, wenn Sie diese
Handlung beobachten. Fuhlen
Sie sich frustriert, genervt, irritiert
oder froh, amusiert, usw.?

3. Bediirfnis: Erklaren Sie, wel-
che Bediirfnisse hinter diesen Ge-
fihlen stehen, warum Sie also
frustriert, genervt, ... sind.

4. Bitte: Sagen Sie konkret, was
genau Sie von dem anderen wol-
len, damit Ihr Bedirfnis erfullt
wird. Ihr Gespréachspartner erfullt
Ilhnen lieber eine Bitte als eine
Forderung!
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Zelg] Wolfram Lehmann

Zum Buch: ,Es geht um ... eine fundamen-
tal andere Art des Managements. Um ein ande-
res Handeln und Denken." (Seite 11) Das ist si-
cher etwas Ubertrieben. Denn Erfolg im Ma-
nagement bestand und besteht bereits seit jeher
darin, sich verdndernden Umstdnden mit neuen
Ideen und neuen Methoden zu begegnen -
nicht erst seit Neuestem.

Wir reden heute vom ,,Web 2.0". Damit ist
nicht nur die fortschreitende Revolution in der
Informations- und Kommunikationstechnologie
verbunden, sondern auch eine Revolution in der
Haltung potenzieller Mitarbeiter und Kunden.
Beispielsweise suchen so genannte ,High Po-
tentials" (besonders qualifizierte Bewerber/Mit-
arbeiter) mittlerweile nicht einfach nur nach ei-
nem hohen Gehalt, sondern auch nach Freiheit
in der Gestaltung ihres Arbeitsalltages; oder vie-
le Kunden stellen ihre positiven und negativen
Erfahrungen (etwa mit Produkten, Dienstleis-
tungen und Servicequalitdt von Unternehmen)
in Internetforen dar und erzeugen so eine neue
Marktmacht. An dieser Stelle bekommt das
Buch seinen besonderen Nutzen. Es nimmt ge-
nau diese — streckenweise durchaus revolutio-
naren — Veranderungen in den Blick.

Zu den Autoren: Anja Forster hat Wirt-
schaftswissenschaften studiert und war bei der
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Nur Tote bleiben liegen

Anja Férster und Peter Kreuz sind bekannt als
,Business-Querdenker”. In ihrem neuen Buch
pladdieren sie dafiir, durch ein ,, anderes Denken
und Handeln" bisher verborgene Potenziale in
den Unternehmen zu , entfesseln™.

Unternehmensberatung Accenture tatig. Seit
2001 ist sie selbststandige Managementberate-
rin. Peter Kreuz ist promovierter Sozial- und
Wirtschaftswissenschaftler. Er war Berater bei
Andersen-Consulting und Professor fiir interna-
tionales Marketing und Management in Wien.
Das Paar ist verheiratet und lebt in Heidelberg
und Frankreich.

Worauf wollen die Autoren hinaus? An-
ja Forster und Peter Kreuz wollen ihre Leser
wachritteln: ,Verstehe den Wandel! Nutze die
Moglichkeiten.” (12) Dahinter steht die Annah-
me, dass die durch die Informations- und Kom-
munikationstechnologie hervorgerufenen Ver-
dnderungen weiter voranschreiten werden. Sie
meinen, dass es zwingend notig sei, darauf zu
reagieren, noch besser vorausschauend zu agie-
ren. Dabei beobachten sie weltweit eine Fulle
hochst unkonventioneller, aber tiberaus erfolg-
reicher Lésungen.

Wie soll dieses Ziel erreicht werden?
Mit vielen konkreten Beispielen vermitteln die
Autoren Anregungen, die Situation im eigenen
Unternehmen zu tberdenken. So, wenn sie er-
zédhlen, dass es bei IBM keine festen Arbeitszei-
ten mehr gibt, sondern nur noch klare Beschrei-
bungen von zu erzielenden Lésungen und bis
wann diese vorzuliegen haben. Ob die Mitar-
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beiter diese Ergebnisse zu Hause oder im Biro
erarbeiten, ob sie tagsiiber oder nachts tatig
sind, ist fir IBM nicht mehr relevant (32/33).
Fur die Mitarbeiter schafft das eine neue Freiheit
und Raum fir Kreativitdt. ,, Andererseits erfor-
dert das lauter "Selbst'-Féhigkeiten: Selbstdis-
ziplin, Selbstorganisation, Selbstverantwortung,
Selbsteinschatzung, Selbstkontrolle, Selbstsi-
cherheit, Selbstvertrauen.” (34) Das mussen
manche Mitarbeiter erst lernen.

Anderes Beispiel: Goldcorp, eine grofe Gold
fordernde Minengesellschaft, hat als Reaktion
auf zur Neige gehende Vorkommen in ihren Mi-
nen bis dahin vertrauliche geologische Daten
und Karten im Internet veroffentlicht — ein Ta-
bubruch in der Branche und ein hohes unter-
nehmerisches Risiko. Damit verbunden war al-
lerdings die Bitte an die internationale fachlich
interessierte Nutzergemeinschaft, Vorschldge zu
machen, wie die Gesellschaft ihre Explorations-
strategien und Fordertechniken verbessern kon-
ne. Die eingegangenen Vorschldge waren so
vielfaltig und qualifiziert, dass Goldcorp in der
Folgezeit seinen Gewinn verzehnfachen konnte
(124/125).

Oder Alberto Alessi, ein bekannter Designer,
der weltweit etwa 200 freie Mitarbeiter hat.
Statt ihnen nur Auftrage zur Ausfihrung zu ge-
ben, pflegt er systematisch den Austausch mit
ihnen und ist fur ihre Ideen zu Produkten oder
Projekten immer gerne erreichbar. Auf diese
Weise ist seitdem etwa die Halfte aller neuen
Projekte entstanden (68).

Dementsprechend kénnen die Uberschriften
der einzelnen Kapitel durchaus widerspriichlich
wirken: ,Binde Deine Kunden! Lasse sie freil"
heiBt es beispielsweise als Uberschrift iber das
vierte Kapitel. Dort wird unter anderem erldu-
tert, wie ein besonders hartnackiger Kritiker des
Bordessens einer Fluggesellschaft kurzerhand
als Testesser eingeladen wurde und Verbesse-
rungsvorschlage machen durfte (86/87).

Worin besteht der Lerneffekt des Bu-
ches? Die Beispiele stammen groBtenteils aus
dem Bereich von groBen Unternehmen; daraus
aber ein , betrifft mich nicht" zu schlussfolgern,
wére genau der Irrtum, dem Forster/Kreuz so
entschlossen entgegen treten wollen. Leser aus

kleineren Unternehmen sind eben gefordert, ein
bisschen zu transferieren: Wo betreffen mich als
Mittelstdndler, als Handwerksmeister, als Selbst-
standiger oder als abhdngig Beschéaftigter die so
herausfordernd beschriebenen Entwicklungen?
Die Autoren wollen erreichen, dass sich jeder
Leser uberlegt: Wo habe ich die anstehenden
Verdnderungen unterschatzt? Gibt es einen Ver-
dnderungsbedarf in meinem Verantwortungs-
bereich, den ich bisher resignierend als , geht
nicht" abgetan habe?

Nutzen fiir HelfRecht-Anwender: Hierin
liegt der spezifische Nutzen fiir den HelfRecht-
Anwender. Die unzdhligen Beispiele in dem
Buch setzen die eigene Phantasie in Gang, es
bringt ins Nachdenken. Das wiederum ist klas-
sisch unternehmerisches Handeln: Entwicklun-
gen absehen und auf diese ruhig, aber ent-
schlossen reagieren.

Persdonliche Wertung:
Man kann sich darliber
streiten, ob die polarisie-
rende Darstellungsweise
nicht streckenweise die
Grenze von ,frech” zu
,uberheblich* bereits
Uberschritten hat. Wer
sich davon nicht ab-
schrecken lasst, wird ei-
nen prazise gescharften
Blick tber anstehende
Verdnderungen durch
die fortschreitende In-
formations- und Kom-
munikationstechnolo-
gie bekommen. Und
er wird automatisch
Uber notwendige
Verbesserungen und
neue ldeen fir den
eigenen Verantwor-
tungsbereich nach-
denken. ®

Wolfram Lehmann ist Pfarrer mit Geschéftsfiihrer-Ausbildung
und HelfRecht-Trainingspartner (wolfram-lehmann@arcor.de).

HelfRecht

Cﬂl‘l’lpus

| 25

Anja Forster / Peter Kreuz: Nur Tote bleiben
liegen. Entfesseln Sie das lebendige Poten-
zial in Ihrem Unternehmen. Campus- Verlag,
Frankfurt/M., 2010, 247 Seiten, 24,90 Euro.
— ISBN 978-3-593-39220-2. Auch als Hér-
buch erhiiltlich.
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Evolutionsmanagement — ein neues Schlagwort fiir die Wirtschaft.
Es geht darum, Entwicklungen, GesetzmdéBigkeiten und Problem-
I6sungs-Strategien aus der Natur auf die Planung und Fiihrung

von Unternehmen zu (libertragen.

Vor

allem in Hinblick auf Innovationsent-

wicklung kénnen Erkenntnisse der
Evolution viele Anregungen liefern.

Orientieren

e |

Dr. Klaus-Stephan Otto |

an Natur
und Evolution

Vor zwei Jahren wurde tberall auf der Welt
der 200. Geburtstag von Charles Darwin gefei-
ert. Aus diesem Anlass wurde auch heftig tber
sein Leben und seine Bicher diskutiert, insbe-
sondere Uber sein vor 150 Jahren erschienenes
epochales Werk ,,On the origin of species by
means of natural selection” (, Uber die Entste-
hung der Arten"). Dadurch erhielt die von Dar-
win begriindete Evolutionstheorie eine breite
Aufmerksamkeit in der Offentlichkeit.

Gleichzeitig kam es zu einer Wirtschaftskrise,
wie die Welt sie in diesem AusmalB nach dem
Zweiten Weltkrieg noch nicht erlebt hatte und
deren Folgen uns noch lange beschaftigen wer-
den. Beides zusammen flihrte zu einem breiten
Interesse der Offentlichkeit am Thema Lernen

26 | HelfRecht

aus Naturprozessen und Evolution fiur wirt-
schaftliches Handeln. Die Tatsache, dass die
weltweite Krise von den meisten Wirtschafts-
wissenschaftlern nicht vorhergesehen wurde,
stellte die traditionelle Wirtschaftslehre sowie
lineare Planungskonzepte in Frage und férder-
te die Bereitschaft, sich auch in diesem Umfeld
mit evolutiondren Konzepten auseinanderzu-
setzen: In der Wirtschaft werden nicht nur neue
Produktionsweisen und Produkte gebraucht,
sondern auch neue Denkweisen und Lésungs-
ansdtze.

Die Bionik liefert dies bereits seit vielen Jah-
ren, indem sie evolutiondre Losungen der Natur
auf technische Anwendungen des Menschen
Ubertragt. Denken Sie nur an den Lotus-Effekt
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moderner Oberflichen oder die Form- und Ge-
wichtsoptimierung technischer Bauteile. Das
Evolutionsmanagement erweitert nun die Bionik
auf andere Felder des wirtschaftlichen Han-
delns.

Der Begriff ,Evolutionsmanagement” be-
zeichnet eine spezielle Herangehensweise an
das Management von Organisationen. Dabei
werden die Vorgédnge in und zwischen Organi-
sationen als Lebensprozesse betrachtet, die
nach den gleichen oder &hnlichen Prinzipien
und GesetzmaBigkeiten ablaufen wie andere
Prozesse in der Natur. Es geht nicht nur darum,
mit Analogien aus der Natur zu arbeiten, son-
dern das Wirtschaftsgeschehen als einen Teil der
vielfédltigen evolutiondren Entwicklungen auf
der Erde zu sehen, fur den die gleichen Gesetz-
maBigkeiten gelten wie in der Natur. Das Evolu-
tionsmanagement bietet ein Fundament fur ei-
ne umfassende, nachhaltige Unternehmensent-
wicklung, denn konsequentes, nachhaltiges
Wirtschaften bedeutet weit mehr als nur das
Anbieten nachhaltiger Produkte. Es besagt, dass
Unternehmen auf allen Ebenen nachhaltig ge-
fuhrt und gesteuert werden.

Grenzenlose
|deenvielfalt

Der Mensch sieht sich hdufig als Krone der
Schopfung, weil er glaubt, sich durch technische
Entwicklungen von der Natur abgenabelt zu ha-
ben. Wie war er stolz, als er zum ersten Mal in
der Lage war, zu fliegen! Dabei hatte er nur das
geschafft, was in der Natur schon seit Millionen
von Jahren moglich ist. Menschliche Innovatio-
nen sind im Vergleich zu der enormen Vielfalt in
der Natur vergleichsweise gering. Die Vielfaltig-
keit und der Ideenreichtum in der Tier- und
Pflanzenwelt scheinen unbegrenzt. Um nur ein
paar ,Rekorde” zu nennen: Eine Kiistensee-
schwalbe fliegt jedes Jahr 36.000 Kilometer, der
Gepard kann bis zu 120 km/h schnell laufen, ein
Schmetterling hat bis zu 12.000 Augen und der
Rhinozeroskafer der Dynastinae-Familie kann
das 850-fache seines eigenen Korpergewichtes
tragen. Obwohl viele die Innovationskraft der

Anders wirtschaften:
Evolutionsmanagement

Die wirtschaftlichen Turbulenzen der vergangenen Zeit
haben deutlich gemacht, dass die traditionellen volks- und
betriebswirtschaftlichen Konzepte an ihre Grenzen sto-
Ben. Auch die durch ein Erdbeben ausgeloste Atomkata-
strophe in Japan belegt, dass bei wirtschaftlichen Aktivi-
tdten das Zusammenspiel von Mensch, Natur und Technik
neu austariert werden muss. An diesem Punkt setzt das
Evolutionsmanagement an, das von fuinf Grundpfei-
lern getragen wird:

[0 Evofitness nutzt 3,5 Milliarden Jahre Erfahrung der
Evolution fur die individuelle Fihrung von Unterneh-
men (Organisations- und Strategieentwicklung, Ver-
dnderungsprozesse, ...), um die optimale Anpassungs-
fahigkeit an sich immer schneller wandelnde Markte zu
erlangen: fit auf dynamischen Markten.

[0 Innovationen leben - hier geht es darum, sich bei
der Entwicklung von Innovationen im Unternehmen
von der Natur inspirieren zu lassen. Vorhandene L&-
sungen aus der Geschichte der Evolution werden Gber-
tragen, aber auch evolutiondre Lésungswege Uber-
nommen.

[1 Potentiale entfalten fiir Mensch und Unterneh-
men — durch Mitarbeiter, die sich ihrer Starken be-
wusst sind und diese im Team realisieren diirfen, kann
der Erfolg des Unternehmens nachhaltig gesichert wer-
den.

O Management mit Nachhaltigkeit ist notwendig,
um die langfristige Existenz des Unternehmens abzu-
sichern. Die Natur bietet eine groBe Bandbreite an Vor-
gehensweisen, mit denen nachhaltiges Fithren im Un-
ternehmensalltag umgesetzt werden kann.

[0 Schwarmintelligentes Netzwerken nutzt die In-
telligenz Vieler fur den gemeinsamen Erfolg. Das gilt
im Unternehmen bei der Einbeziehung aller Mitarbei-
ter fir den Unternehmenserfolg, aber auch fir intelli-
gente Kooperationen mit Partnern, deren Zusammen-
arbeit man so nicht erwartet hatte. Ein Garant fir un-
gewohnliche Losungen. Erfolgreiche Unternehmen
bieten ihren Kunden immer haufiger nicht nur ein ein-
zelnes gutes Produkt, sondern eine Komplettlésung in
Zusammenarbeit mit mehreren Partnern.
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Vorbild Natur: Das Evolutions-

management tibertrigt Erkenntnisse

aus der Tier- und Pflanzenwell auf die

Organisation und Fiibrung von

Unternebmen.

Natur bewundern, werden Naturmodelle beim
Innovationsgeschehen in den Unternehmen
noch wenig bertcksichtigt.

Es geht aber nicht nur um einzelne technische
Losungen in der Natur, wie sie von der Bionik
Ubertragen werden. Evolutionsmanagement be-
deutet, sich die Prozesse und Vorgehensweisen
der Natur zunutze zu machen. Dies wird dann
neben der Produktinnovation auch in den
Markt-, Kultur-, Struktur- sowie Prozessinnova-
tionen angewandt. Bei der Innovationsentwick-
lung geht es also nicht nur um eine einfache
strategische Planung mit klarem Ziel, sondern
auch um Herantasten, Ausprobieren und um
das Zulassen von Unerwartetem. Dabei werden
verschiedene Strategien aufgenommen. lhr Er-
folg wird getestet und dann verstarkt. Wie kon-
nen Sie eine Haltung entwickeln, die scheinbar
nicht Passendes in lhre Innovationsentwicklung
mit einbezieht?
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Mutationen und Rekombinationen in der Na-
tur sind mit Innovationen in Organisationen ver-
gleichbar, die sich in Auseinandersetzung mit
dem Umfeld als Ideen durchsetzen kénnen. In-
novation in der Natur entwickelt sich nach dem
VAB-Modell (Vielfalt herstellen, Auswéihlen, Be-
wahren): Es entsteht eine Vielzahl von Organis-
men, in Auswahlprozessen setzen sich die Best-
angepassten durch, und was sich bewdhrt, wird
bewahrt. Dieses VAB-Prinzip funktioniert auch
in Organisationen. Lassen Sie mich das an einem
Beispiel aus unserer Arbeit in der Entwicklungs-
abteilung eines Automobilkonzerns darstellen:
In zwei Kreativ-Workshops wurden auf Grund-
lage der von uns identifizierten 15 Innovations-
wege der Natur 100 neue Produktideen erar-
beitet. Nun konzentrierte man sich durch eine
erste Priorisierung auf die zehn innovativsten
Produktideen. Die Werksleitung entschied

schlieBlich, vier davon umzusetzen. Von diesen
vier Ideen wurden drei in Projekten realisiert.

Foto: Christoph Beck
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Die notwendigen Ressourcen wurden gesichert.
Darauf folgten Personalaufbau und die Opti-
mierung der Schnittstellenprozesse. Eine neue
Organisationsstruktur starkte die Selbstorgani-
sation in der Abteilung (Schwarmintelligenz).
Die Entwicklungsabteilung des Automobilkon-
zerns ist inzwischen von der Ideenfindungspha-
se erfolgreich in die Projektrealisierungsphase
Ubergegangen.

Rekombination:
Bausteine neu
zusammensetzen

In der Natur entstehen Neuheiten vor allem
durch Mutation, Rekombination und durch die
Weitergabe von Verhaltensweisen und Erfah-
rungen, wie sie inzwischen mit spannenden Er-
gebnissen in der Epigenetik beschrieben wird.
Bei der Rekombination werden vorhandene Ge-
ne durch die geschlechtliche Fortpflanzung in
einer neuen Art und Weise zusammengesetzt.
Die Rekombination des genetischen Materials
kann neue, bisher nicht existente Merkmale her-
vorbringen und damit eine schnelle Variation
der Lebewesen bewirken. Ubertragen auf Or-
ganisationen bedeutet Rekombination die Ent-
wicklung von etwas Neuem durch die Kombi-
nation von Bestehendem. So gelang es den Er-
findern des iPhones, bereits bekannte Bausteine
so neu zusammen zu stellen, dass am Ende ein
innovatives und Uberaus erfolgreiches Produkt
auf den Markt kam.

Lernen aus den
Ideen der Natur

Fir Unternehmer und Unternehmen ergeben
sich daraus konkrete Anregungen, um gezielt
Innovationsentwicklung zu betreiben:

O Untersuchen Sie fiir Ihr Feld vergleichbare
Naturprozesse und lernen Sie aus diesen
Ideen.

O Leben Sie eine Innovationen fordernde Feh-
lerkultur, in der Fehler als Chance zur Wei-

terentwicklung genutzt werden kénnen.

Beteiligen Sie die gesamte Belegschaft an
der Innovationsfindung, nicht nur die Mitar-
beiter aus Forschung und Entwicklung. In-
stallieren Sie ein unblrokratisches Vor-
schlagswesen mit schnellem Feedback-Ver-
fahren und schneller Pramienauszahlung.

Stellen Sie eine grofe Vielfalt an méglichen
Neuentwicklungen her. Orientieren Sie sich
am Prinzip des High Throughput Screening:
Am Computer werden Millionen Experimen-
te in klrzester Zeit ausprobiert.

Bringen Sie Produkte friihzeitig auf den
Markt und lassen Sie den Markt entschei-
den, was erfolgreich ist.

Unsere Wirtschaft braucht einen Paradigmen-
wechsel: Wir brauchen eine Produktpolitik, die
auf Nachhaltigkeit achtet und die im Einklang
mit der Natur produziert. Wir benétigen ein Ma-
nagement, das Unternehmen nach evolutiona-
ren Prinzipien fuhrt und offen ist fur zufallige
Gelegenheiten und Richtungswechsel. Neue
Prozesse werden entstehen, in denen die Natur
eine groBere Rolle spielt als bisher. Erste Bei-
spiele gibt es bereits: So nutzen beispielsweise
die Hamburger Wasserwerke Wasserflohe, um
die Qualitat des Wassers zu tiberpriifen. Die Tie-
re werden gefilmt und ihre Geschwindigkeit
wird gemessen. Schwimmen sie langsamer, so
ist dies ein Indiz fiir Schadstoffe im Wasser. Dies
geht schneller, als wenn erst eine Probe gezogen
und aufwendig im Labor untersucht werden
muss.

Die Krise, aber auch die jungsten Ereignisse
zeigen, dass die alten Wirtschafts- und Steue-
rungsformen versagt haben: evolutiondre Kon-
zepte und neue Strategien sind gefragt. Die Un-
ternehmen, die sich darauf einstellen, werden
kurz- und langfristig gestarkt am Markt agieren.
|

Dr. Klaus-Stephan Otto ist Geschéftsfiihrer der EVOCO GmbH,
einer Trainings- und Beratungsgesellschaft mit Schwerpunkt Evo-
lutionsmanagement (www.evoco.de). Seit 30 Jahren berét er
Unternehmen in Sachen Verdnderungsprozesse und Organisa-
tionsentwicklung.
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Vortrag ,Darwin
meets Business" bei
den Praktikertagen

Evolutionsmanagement ist ein
neuer Ansatz fur die Unterneh-
mensfuhrung: Es geht darum, in
Milliarden Jahren erprobte und
bewdhrte Lésungen aus der Na-
tur auf das Management von Or-
ganisationen zu Ubertragen. Ein
spannendes Thema, das Dr.
Klaus-Stephan Otto in einem
Vortrag (,,Darwin meets Busi-
ness: Was Unternehmer von Na-
tur und Evolution lernen kon-
nen") bei den kommenden Prak-
tikertagen am 10./11. November
ausfuhrlicher vorstellen wird. —
Weitere Informationen zum Pro-
gramm der Praktikertage sowie
Anmeldeméglichkeit:

- Internet: www.helfrecht.de
- Telefon: 0049 (0)9232/6010

Buchtipp zum Thema

Klaus-Stephan Otto/Thomas Speck (Hrsg.):
Darwin meets Business. Evolutiondre und
bionische Lésungen fiir die Wirtschaft. Gab-
ler Verlag, 2011, 302 Seiten, 39,90 Euro. —
ISBN 978-3-8349-2443-8.
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Wenn es im Verkauf nicht lduft, dann helfen keine Schuldzuweisungen. Ge-
fordert ist vielmehr eine systematische Ursachenforschung, auf deren Ergeb-
nissen geeignete Mallnahmen entwickelt werden.

Verkdufer brauchen prazise
Ziele furs Tagesgeschift

el Wolfgang Wienen

Was passiert in aller Regel, wenn Umsétze
nicht mehr stimmen, der Deckungsbeitrag sinkt
oder es anderweitig nicht mehr so richtig lauft?
Es gibt immer einen Grund, warum die Zahlen
nicht stimmen: Schuld sind die Konjunktur, all-
gemeine und unternehmensinterne Probleme,
der Wettbewerber und naturlich der Kunde -
schuld sind also immer die anderen. Nur bei sich
selbst sucht in der Regel keiner.

Viele Vertriebsmitarbeiter sind nach einem
entgangenen Geschaft nie um eine Ausrede ver-
legen. Dasie ihr eigenes Verhalten nicht kritisch
unter die Lupe nehmen, ist es ihnen auch nicht
moglich, die wahren Griinde fiir das entgange-
ne Geschift zu ermitteln. Sie lehnen es ab, tGber
eigene Fehler nachzudenken und lernen deshalb
auch nichts daraus — es sei denn, sie werden da-
zu angeleitet.

Andere Verkdufer lassen sich allzu sehr vom
Zufall leiten und versdumen es, systematisch
und methodisch vorzugehen. Sie meinen, es ge-
niigt, ein begabter Redner zu sein, und verges-
sen dabei, ihre Fachkenntnisse und verkauferi-
schen Fahigkeiten standig weiter auszubilden.

Top-Verkédufer gehen da anders vor. Sie for-
mulieren ihre Ziele, die sie erreichen wollen. Sie
entwickeln MaBnahmen und Vorgehensweisen,
um die gesteckten Ziele zu erreichen. Und des-
halb haben sie Erfolg. Erfolg ist nun mal kein Zu-
fall.

Was heiBt das im Einzelnen?
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Alleine bei der jahrlichen Umsatzplanung ge-
hen die meisten Unternehmer und Vertriebslei-
ter nach der Methode des Kaffeesatzlesens vor:
Man nimmt die Zahlen des letzten Jahres,
mischt diese mit den aktuellen Gefiihlen, wirft
noch ein paar Erfahrungen mit rein, paart dies
mit den Gedanken ,das schafft der AuBen-
dienstler schon", haut noch die klassische Stei-
gerung von zehn Prozent oben drauf — und fer-
tig ist die neue Umsatzplanung. So oder dhnlich
gehen viele Unternehmen bei ihrer Planung vor.
Dies ist genau so verlédsslich und semiprofessio-
nell wie die darauf folgenden Aussagen der Au-
Rendienstler: , Das schaffe ich nie!*

Jeder Planung und allen Zielsetzungen sollte
eine genaue und detaillierte Analyse vorange-
hen, spatestens sollte sie unmittelbar nach einer
Zielsetzung durchgefihrt werden.

Zundchst eine
genaue Analyse

Ob jemand viel oder wenig Umsatz generiert,
sagt noch nichts Gber die Qualitaten, Fahigkei-
ten oder Vorgehensweisen des Einzelnen aus.
Denn es gibt Umsatztrager, also Verkaufer, die
sehr viel Umsatz generieren, und es gibt Ver-
kaufer, die weniger Umsatz generieren. Die ein-
zige Aussage, die hier getroffen werden kann,
ist: , Der eine macht viel und der andere macht
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weniger Umsatz.” Nicht mehr und nicht weni-
ger. Vielleicht hat aber der Mitarbeiter mit viel
Umsatz ein ungleich héheres tatsachliches Po-
tenzial in seinem Verkaufsgebiet als der Mitar-
beiter mit wenig Umsatz, der mit seinem Poten-
zial bereits Anschlag fahrt. Also, wer ist wohl der
bessere Verkdufer? Wenn wir von einer Analyse
sprechen, sollten wir folgende Punkte mit ein-
flieRen lassen:

L1 Wie hoch ist das tatsdchliche Potenzial im je-
weiligen Gebiet? Wie viele Interessenten
gibt es, wie hoch ist die Kaufkraft, wie viele
Kunden gibt es, wie sind die einzelnen Po-
tenziale, ...?

[0 Wie viele Termine werden wochentlich
durchgefuhrt?

O Wie viele ,Altkunden” gehen mit welchem
Umsatz jahrlich verloren?

[0 Wie viele Neukunden kommen mit welchem
Umsatz hinzu?

I Wie viele Besuche werden wochentlich mit
wem durchgefihrt?

0 Wie viele Besuche sind notwendig, um einen
Neukunden zu gewinnen?

[0 Mit welchen Rabatten und Nachlassen wird

der Markt bearbeitet?

Erst wenn alle Fragen beantwortet sind, wo-
bei es sich hier lediglich um einen Auszug han-
delt, den Sie fur Ihre Situation individuell ergén-
zen sollten, kann eine Bewertung des Verkau-
fers erfolgen.

Quantitative und
qualitative Ziele

Wenn man Vertriebsmitarbeiter nach ihren
Zielen fragt, ist die gdngige Aussage: ,Der Jah-
resumsatz, den der Mitarbeiter bringen muss."
Selten bis gar nicht genannt wird ein Tagesziel
oder das Ziel des nachsten Gespraches. In die-
ser Einstellung liegt eine wesentliche Ursache
fur mangelnden Erfolg: Die Damen und Herren
kennen nicht einmal das Ziel des folgenden Ge-
sprachs. Aus Verlegenheit hore ich dann Aussa-
gen wie: ,Umsatz machen.” Beim Nachhaken,
mit welchen Werkzeugen, Argumenten und
Produkten sie wie viel Umsatz generieren wol-

len, herrscht meistens Schweigen. Hier sollten
die Vorgesetzten ihre AuBendienstmitarbeiter
sensibilisieren und die Notwendigkeit von Zielen
im Tagesgeschaft herausstellen.

Als Ziele kdnnen nicht nur Umsatzzahlen de-
finiert werden — neben quantitativen kdnnen
auch qualitative Ziele festgelegt werden. Was
definitiv keine Ziele sind, sind Aussagen wie:
«So viel, wie geht!" Das heifit mit anderen Wor-
ten: ,Wenn ich 50.000 Euro Umsatz schaffe,
habe ich mein Ziel erreicht, wenn ich 100.000
Euro schaffe, habe ich es sowieso erreicht und
wenn ich nur 10.000 Euro Umsatz mache, habe
ich es auch geschafft. Die Pramisse lautete ja le-
diglich: "So viel, wie geht!™

Ziele sollten so konkret wie moglich darge-
stellt werden, denn Ziele, die aufs Jahr definiert
sind, werden selten im Tagesgeschaft wahrge-
nommen, und der Verkaufer gibt erst zum Ende
des Jahres richtig Gas. Die erfolgreichen Ver-
kdufer brechen Ziele auf die Woche und mog-
lichst sogar auf den Tag herunter. Dadurch wir-
ken die Ziele erreichbar und realistisch. Der Ein-
zelne sieht sofort, ob er noch im Korridor ist
oder Anpassungen nétig sind. Die Frage, die
sich bei neuen Zielen stellt, ist immer dieselbe:

[0 Was ist mein ganz konkretes Ziel?

0 Was muss ich tun, um das Ziel zu erreichen?

[0 Welche Vorgehensweise sollte/muss ich dn-
dern, um das neue Ziel zu erreichen?

Denn wenn ich so weiter mache wie bisher,
wird auch das Ergebnis so sein wie bisher. Wenn
etwas anders werden soll, muss zwangslaufig
auch die Vorgehensweise verandert oder ange-
passt werden. Und wie gesagt: Definieren Sie
Ihr Ziel oder lhre Ziele so prazise wie méglich.
Und Uberlegen Sie niemals, warum es nicht
geht, sondern immer nur, was Sie tun mussen,
damit Sie lhre Ziele erreichen. Als Anwender des
HelfRecht-Systems wissen Sie ja: Nur wer Ziele
hat, kann diese erreichen! |

Wolfgang Wienen ist Unternehmensberater, Trainer und Coach
in Sachen Vertriebsentwicklung (www.wienen-ve.de). Mehr als
20 Jahre war er im Vertrieb von Konsum- und Investitionsgtitern
sowie Dienstleistungen tétig, seit 17 Jahren gibt er seine Erfah-
rungen in Seminaren und Einzelcoachings weiter.
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Buchtipp zum Thema

Wolfgang Wienen

'Fang die
Fische!

Uber Verkaufer, Fischer und Erfolg
— \ s
Y
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Wolfgang Wienen: Fang die Fische! Uber
Verkaufer, Fischer und Erfolg. Business Vil-
lage Verlag fiir die Wirtschaft, 2010, 153 Sei-
ten, 17,90 Euro. — ISBN: 978-3-8698-0016-5.
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Die gute alte Mundpropaganda verlagert sich zunehmend ins Inter-
net. Vor allem in den sozialen Netzwerken tauschen die Menschen
sehr aktiv Empfehlungen aus. Fiir Unternehmen bieten sich damit

vielfdltige Chancen.

Lassen Sie sich
doch einfach von
lhren Kunden .

\Zelgl Dr. Torsten Schwarz

empfehlen

Das Internet revolutioniert sehr vieles. Auch
das Marketing, insbesondere das Empfehlungs-
marketing. Einen entscheidenden Einfluss hie-
rauf haben die Social Media, also Facebook &
Co: Das Social Web ist das groRte Empfeh-
lungsnetzwerk, das es jemals gab. Was friiher
im Kleinen weitererzdhlt wurde, erreicht heute
blitzschnell die halbe Welt. ,Social Sharing"
heilt der groRe Trend: Texte, Bilder, Videos wer-
den mit anderen Nutzern geteilt, Empfehlungen
werden massenhaft weitergereicht oder ,re-
tweetet"”. Nahezu 90 Prozent der Internetnutzer
finden die Bewertungen anderer wichtig und
nutzen sie als Informationsquelle. Google, Qy-
pe und Foursgare erlauben es schon heute, je-
den beliebigen Ort weiterzuempfehlen, bei-
spielsweise also Geschéfte, Kneipen oder Res-
taurants.

Unternehmen koénnen sich dies mit relativ ge-
ringem Aufwand zu Nutze machen und ihre
Kunden gezielt dazu anregen, in ihren jeweili-
gen Netzwerken die Botschaften oder Angebo-
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te des Unternehmens zu empfehlen. So nutzen
bereits zwei Drittel der groBen Online-Shops in
den USA die Weiterempfehlfunktionen ins Soci-
al Web.

Falls Sie es nicht eh schon tun, sollten Sie sich
mit diesem Thema einmal ndher beschéftigen.
Denn durch aktives Empfehlungsmarketing in
den sozialen Netzwerken konnen Sie Bekannt-
heit und Image lhres Unternehmens sptirbar vo-
ranbringen. Und dies gegentber klassischen
Marketingwegen sehr effizient — zu Giberschau-
baren Kosten kdnnen Sie Reichweite und Wer-
bewirkung Ihrer Botschaften innerhalb kurzer
Zeit potenziell unbegrenzt erweitern: Wahrend
die Mundpropaganda in fritheren Zeiten von ei-
nem Menschen zum néchsten ging, gibt Ihr
Kunde heute seine Empfehlung fiir Ihr Geschéft,
Ihre Webseite oder einen von lhnen verdffent-
lichten Artikel Gber sein soziales Netzwerk zeit-
gleich an Hunderte oder gar Tausende seiner
.Freunde" weiter. Ein wahrer Turbo fur Ihr Emp-
fehlungsmarketing!
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Webseiten in Facebook empfehlen: Der
einfachste Weg zu mehr Empfehlungen ist der
. Geféllt mir"-Knopf von Facebook. Auf jeder
beliebigen Webseite kénnen Sie ihn mit weni-
gen Mausklicks einrichten. Dazu mussen Sie
nicht selbst in Facebook aktiv sein. Den Knopf
bauen Sie auf lhrer ei-
genen Homepage ein.
Wer draufklickt, emp-
fiehlt Thre Webseite
dann seinen Freunden.
Wenn Sie dort interes-
sante oder relevante Inhalte anbieten, verbrei-
tet sich der Tipp wie ein Lauffeuer. Um sich den
.Geféllt mir”-Button herunterzuladen, geben
Sie einfach folgende Adresse in die Adresszeile
Ihres Browsers ein: developers.facebook.com/
docs/reference/plugins/like

Eigene Webseiten in Twitter empfehlen
lassen: Nachdem der , Geféllt mir”-Knopf von
Facebook so erfolgreich war, hat auch Twitter
nachgezogen. Hier wurde ein noch einfacherer
Weg gegangen, bei dem nicht einmal mehr die
Adresse der zu empfehlenden Seite eingetragen
werden muss. Auf twitter.com/goodies/tweet-
button ist ein Codeschnipsel angegeben, der
automatisch in den Quelltext jeder Webseite
eingebaut werden kann. Besucher lhrer
Seite kénnen dann Inhalte der Seite in
ihrem persdnlichen Twitter-Netzwerk
mit anderen teilen, ohne lhre Web-
seite verlassen zu missen.

L Gefallt mir!"
auf Ihrer Webseite

SWYN (Share With Your Network) - per
E-Mail zum Weiterempfehlen auffordern:
Der schnellste Weg zu vielen Empfehlungen ist
Ihr E-Mail-Verteiler. Sie kdonnen jede beliebige
Webseite mit einem Mausklick aus einer E-Mail
heraus bequem empfehlen (,teilen”) lassen.
Das lasst sich fur Face-
book, Twitter, Xing, VZ
und andere Netzwerke
realisieren. Das Ergeb-
nis ist enorm: Wir
selbst haben tber un-
seren recht machtigen Newsletter-Verteiler hi-
naus eine Reichweitenerh6hung von 20 Prozent
gemessen. Der Grund fur die Beliebtheit und
den Erfolg der elektronischen Empfehlungen ist
deren Einfachheit: Wenn Sie beispielsweise lhre
Kunden per E-Mail zum Weiterempfehlen Ihrer
Webseite auffordern, konnen die Empfanger mit
einem Mausklick auf den eingebetteten Link-
button alle ihre Bekannten informieren. Voraus-
gesetzt, lhre Webseite ist auch wirklich emp-
fehlenswert.

Technisch funktioniert das so, dass Sie in lhre
E-Mail oder Webseite spezielle Hyperlinks ein-
bauen, beispielsweise das hellblaue ,t"

Twitter, das weille
.F" auf dunkel-
blauem Grund
| fur Facebook
| oder die Sym-
bole von ande-
ren Communitys.
Klickt ein Empfan-
ger auf diesen

von

Foto: Bilderbox

Auf dem Weg in die digitale Empfehlungs-

gesellschaft: Kunden glauben nicht linger

den Boltschaften der Anbieter am Markt. Sie

Jolgen zunebmend dem Rat ihres Umfeldes,

orientieren sich bei (Kauf-)Entscheidungen

an den positiven und negativen Stimmen in

ihren virtuellen Nelzwerken.

HelfRecht
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Vortrag und Workshop
bei den Praktikertagen

Wie kann ich die Méglichkei-
ten der sozialen Netzwerke nut-
zen, um Bekanntheit, Image und
damit den Erfolg meines Unter-
nehmens zu fordern? Antworten
auf diese Fragen und konkrete
Anregungen zum Umsetzen be-
kommen Sie bei den ndchsten
HelfRecht-Praktikertagen  am
10./11. November. In einem Vor-
trag sowie einem vertiefenden
Workshop wird Ihnen der Online-
Marketing-Experte Dr. Torsten
Schwarz aktuelle Informationen
und viel Know-how vermitteln. —
Weitere Informationen zum Pro-
gramm der Praktikertage sowie
Anmeldemoglichkeit:

- Internet: www.helfrecht.de
- Telefon: 0049 (0)9232/6010

Link, geht seine Empfehlung fiir Ihren Newslet-
ter, ein Produkt, einen Artikel, ein Video oder
Ilhre Webseite direkt in seine entsprechenden
Netzwerke. Die Programmierung dieser Links
erliutert René Kulka im Buch , Leitfaden WOM-
Marketing" auf Seite 295. Ein kleines Tool hilft,
diese zum Teil sehr komplexen Links selbst zu er-
stellen: http://cOol.de/email/SWYNme.php

Bewertungsportale sind am Kommen:
Facebook, Twitter und VZ-Netzwerke wie Stu-
diVZ oder SchiilerVZ sind reichweitenstarke
Plattformen, auf denen Freunde sich gegensei-
tig dartiber informieren, was ihnen gefillt. Es
sind jedoch derzeit noch keine Bewertungspor-
tale. Webseiten wie Qype, Yelp oder Google-
Maps dagegen sammeln systematisch Bewer-
tungen und Kommentare zu Geschaften. Wenn
ich in einer fremden Stadt unterwegs bin, gehe
ich in kein Restaurant, ohne mir vorher auf die-
sen Portalen die Bewertungen kurz anzusehen.
Immer mehr Lokale haben an der Tir einen Qy-
pe-Aufkleber oder verteilen Postkarten, auf de-
nen zum Bewerten aufgefordert wird.

Code fotografieren
— Produkt bewerten

Im Moment ist das Empfehlen noch umstand-
lich. In Zukunft kann das durch so genannte
QR-Codes (Quick Response) vereinfacht wer-
den — das sind grafisch codierte Informationen,
dhnlich dem Barcode. In diesen QR-Codes, die
zunehmend in Zeitschriftenanzeigen oder auch
auf Werbeplakaten zu finden sind, kénnen be-
liebige Informationen enthalten sein: Texte, Te-
lefonnummern oder auch Links auf Webseiten.
Henkel versieht beispielsweise Produkte mit
solchen Codes, Uber die sich Wasser- und Ener-
giespartipps abrufen lassen. Auch in der Au-
Benwerbung werden sie zunehmend eingesetzt.
Bereits 2007 fuhrte die Zeitung ,Welt kom-
pakt” solche QR-Codes ein, um lber die darin
codierten Weblinks Hintergrundinformationen
zu Artikeln bequem verfligbar zu machen. Um
diese Info-Angebote nutzen zu kénnen, brau-
chen Sie ein Smartphone mit Kamera und einer
Software, die diese QR-Codes lesen und ent-
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schltsseln kann. Wenn Sie einen Code abfoto-
grafieren, leitet Sie die Software dann beispiels-
weise automatisch auf eine Website mit aus-
fuhrlichen Details. Um auf lhrem Smartphone
einen QR-Reader zu installieren, geben Sie ein-
fach in Google den Namen lhres Handys und
,QR-Code" oder ,,QR-Decoder" ein. Dann
kommen Sie zu entsprechenden Downloads.
Ebenso wird es aber in der Zukunft Reader ge-
ben, die direkt von den Bewertungsportalen be-
reitgestellt werden. Damit wird es moglich mit
wenigen Mausklicks jegliche Produkte bequem
zu bewerten. Wenn das viele Menschen tun,
sind wir an der Schwelle zur Empfehlungsge-
sellschaft.

Navigationssysteme fiir das tagliche Le-
ben: Kénnen Sie sich noch an die Zeit erinnern,
als es im Auto noch kein Navigationssystem
gab? Als ein Mitfahrer sich mihsam in einem
Druckwerk namens ,Stralenkarte” zurechtfin-
den musste? Heute ist das einfacher: Wunsch-
adresse ins Navigationssystem eingeben und
fahren lassen.

Genauso werden wir einmal lacheln tber die
Zeit, als es gedruckte Restaurantfiihrer gab. Als
die Zeitschrift , Focus" stolz auf ihre Arztelisten
war. Als die Gelben Seiten der normale Weg wa-
ren, einen Klempner zu finden. Und als es spe-
zielle Zeitschriften gab, in denen die Veranstal-
tungen der Woche aufgelistet waren. All das
wird der Vergangenheit angehéren, wenn wir
alle mit einem elektronischen Tausendsassa na-
mens Smartphone unterwegs sein werden.
Dann fragen wir das Superhirn nach einem fur
uns passenden Kinofilm, Restaurant oder einer
Boutique und bekommen prompt einen garan-
tiert guten Tipp. Und danach bedanken wir uns
mit einer Empfehlung.

Sie sehen: Die sozialen Netzwerke bieten viel-
féaltige Chancen fir Unternehmer, die bereit
sind, in Sachen Empfehlungsmarketing auch
mal neue Wege zu gehen. B

Der Online-Pionier Dr. Torsten Schwarz ist Experte fiir Kunden-
gewinnung und Kundenbindung (iber das Internet, Herausgeber
des Standardwerkes ,, Leitfaden Online-Marketing" sowie Autor
mehrerer Biicher zum Online-Marketing (www.absolit.de).
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TERMINE
Personliche und 04.07. - 08.07.2011
unternehmerische Planungstage 13.08. - 17.08.2011*
(Bad Alexandersbad) 19.09. - 23.09.2011
01.10. - 05.10.2011*
17.10. - 21.10.2011
31.10. - 04.11.2011 Kloster Waldsassen
21.11. - 25.11.2011
05.12.-09.12.2011
Planungstage 11.07. - 14.07.2011
fiir Unternehmensfiihrung 08.10. - 11.10.2011*
(Bad Alexandersbad) 30.11. - 03.12.2011
Planungstage fiir Mitarbeiterfithrung 22.08. - 23.08.2011 Kloster Waldsassen
(Bad Alexandersbad) 24.10. - 25.10.2011 Kloster Waldsassen
24.10. - 25.10.2011
Planungstage 20.06. - 22.06.2011 Willingen/Sauerland
fur Mitarbeiter 26.09. - 28.09.2011 Bad Alexandersbad
03.11. - 05.11.2011 Bad Alexandersbad
Planungstage Rollenwechsel 29.06. - 02.07.2011
(Bad Alexandersbad) 16.11.-19.11.2011
Planungstage fiir den Verkaufserfolg 27.10. - 29.10.2011
(Bad Alexandersbad)
Planungstage Nutzenbieten 01.08. - 03.08.2011
(Bad Alexandersbad) 28.11. - 30.11.2011
Trainingstag 13.09.2011 Hannover
Ziel- und Zeitmanagement 26.10.2011 Leipzig
07.11.2011 Bad Alexandersbad
23.11.2011 Dortmund
Trainingstag 22.06.2011 Dresden
Ziel- und Zeitmanagement 29.09.2011 Oberschleifheim (bei Miinchen)
fiir Outlook-Anwender
Jugend-Planungstage 16.06. - 19.06.2011*
(Bad Alexandersbad) 28.07. - 31.07.2011*
06.10. - 09.10.2011*
HelfRecht-Praktikertage 10.11. - 11.11.2011
(Bad Alexandersbad)
HelfRecht-Unternehmertreffs 15.06.2011 Sierning/Oberosterreich
28.06.2011 Dusseldorf
30.08.2011 Dillenburg/Hessen
03.11.2011 Fulda
HelfRecht-Training 16.09. - 17.09.2011
»StimmCharisma*
* Planungstage mit Einschluss des Wochenendes
HelfRecht
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Tipps fiir mittelstandische
Unternebhmensfiibrung

Innovationshilfe ,methoPlan":
Problem beschreiben, Lésungen vorschlagen

. Betreiben Sie Innovation mit System" — unter diesem Titel gibt HelfRecht-Vorstand Wer-
ner Bayer in dieser Ausgabe von ,methodik” (Seiten 4 bis 6) Anregungen fiir die methodi-
sche Unterstitzung der Chefaufgabe Innovation. Bei der gezielten Suche nach Innovationen
kénnen Know-how und Kreativitdt der Belegschaft Gold wert sein.

Damit lhre Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter ihr Potential optimal fiir den Unternehmens-
erfolg einbringen kénnen, sollten Sie ihnen methodische Unterstiitzung fir diesen Optimie-
rungsprozess geben. Beispielsweise den ,methoPlan", eine Abfrage-Technik, die es Mitar-
beitern leicht macht, ein Problem in wenigen Schritten verstandlich und strukturiert darzu-
stellen und durchdachte Losungsvorschlage zu prasentieren (beides moglichst in schriftlicher
Form). Mit diesem einfachen System l4sst sich aus dem Tagesgeschaft heraus ein sehr wirk-
sames Innovationsmanagement aufbauen. Sie kénnen das , methoPlan”-Formblatt bei Helf-
Recht in verschiedenen GroéRen (Planer-Format, A5, A4) bestellen. Oder Sie nutzen das fol-
gende ,methoPlan"-Schema als Vorlage:

1.a. Folgenden Mangel (Schwierigkeit, Problem oder Hindernis) mochte ich mit IThnen be-
sprechen und eine Losung herbeiftihren: ...

1.b. Ursachen, die den beschriebenen Mangel bewirkten: ...

1.c. Gefahren, die aus dem Mangel entstehen kénnten: ...

2. Zum Problem stelle ich mir folgende Lésungsvarianten vor:
2.a. Meine Loésungsvariante 1: ...
2.b. Meine Losungsvariante 2: ...
2.c. Meine Lésungsvariante 3: ...

3. Um weitere Loésungsvarianten bitte ich: ...

Wenn diese Punkte gut vorbereitet, am besten schriftlich bearbeitet sind, kann im zustén-
digen Entscheidungsgremium ohne lange Diskussion eine gute Ldsung entschieden werden.
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