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Dr. Christiane Gierke, Expertin fir Personlichkeitsmarketing®,
schreibt: ,Smalltalk im Business — und nattirlich auch privat — setzt

drei Dinge voraus: Ein breites Wissen, ein breites Lacheln und
ein breites Interesse an lhren Mitmenschen.” ab Seite 3

Sozialpadagogin Mag. Astrid Tribl-Englerth uber die Vorteile der Systemisch-
Integrativen Beratung: ,Der Blick ist nach vorne und auf die hilfreichen
Umstande und Moglichkeiten gerichtet.” auf Seite 6

Dr. Andreas Kronschachner, unser Experte zum
Thema Intuition, sagt: ,In Zukunft sind Manager
noch haufiger gefordert, unter Zeitdruck intuitiv
und aus dem Bauch heraus zu entscheiden —

Ihr sind viele Studenten einfach zu lasch.

Ohne Selbstdisziplin bringen sie an der Uni
nichts weiter. Prof. Dr. Elisabeth Heinemann
ist Diplom-Wirtschaftsinformatikerin und hat an
der Fachhochschule Worms einen Lehrstuhl

fur Schlusselqualifikationen. ab Seite 13
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Themen Aus- und Weiterbildung,
Karriere, Lernen, Bildungspolitik.
Hinweis: Bei allen personenbezo-
genen Bezeichnungen gilt die ge-
wahlte Form fiir beide Geschlechter.
Alle im Inhalt angefiihrten Preis-
und Terminangaben sind vorbehalt-

Visionen fithren [hr Unternehmen zum Erfolg. Mag. Hubert
Kohel, geschaftsfiihrender Gesellschafter des AVL-Instituts,
empfiehlt: ,Holen Sie sich ruhig ein paar Widerspenstige an
Bord. Das wird die Akzeptanz der Vision steigern.” ab Seite 10

lich Druckfehler und Anderungen.
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KOMMUNIKATION

Die ,Kunst des kleinen Gesprachs®, der Small-
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talk, gehort zu den wichtigsten sozialen Kom-

petenzen und ist oftmals geschaftsentscheidend.

Sowohl im Beratungsgesprach mit einzelnen Kun-

den als auch in der groReren Runde im Meeting

oder bei einem gesellschaftlichen Event missen

Sie als Bildungsanbieter, Trainer, Coach, Akade-
mieleiterin den Smalltalk beherrschen. Denn gera-
de im informellen Teil eines Gespraches entwickeln

die Gesprachspartner frei von Nutzeniiberlegun-

C )
A c gen Sympathie oder Antipathie fur Sie. Als empa-
nd offnet Turen. Wie gute
ner werden, verrat

'IM G

Reden bringt die Leute zusam
Smalltalker auch beliebte Gesch
3. Dr. Christiane Gierke

thischer ,Smalltalker” konnen Sie bereits hier inne-

re Einstellungen des Kunden kennenlernen oder

sogar — vielleicht unbewusst — gefasste Klischees

beim Gesprachspartner oder Kunden tiberwinden.
Sieben Tipps fiir das erfolgreiche kleine Gesprach: »

| o
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1. Alles andere als
Zeitverschwendung

Wenn Sie glauben, dass Sie beim Kunden
punkten konnen, indem Sie den Einstieg ,in
medias res” wahlen, haben Sie an der falschen
Ecke Zeit gespart. Das genaue Gegenteil ist
der Fall. Gerade erfolgreiche Menschen haben
ein gutes Bauchgefiihl dafir entwickelt, mit
wem sie entspannt zusammenarbeiten kon-
nen, wer vertrauenswirdig ist und nicht ver-
krampft auf ,Verkauf* aus ist. Menschen kau-
fen bei Menschen und nicht bei Argument-Au-
tomaten. Wer als Mensch gewinnt, wer sich
im Smalltalk als interessiert und interessant
darstellt, ist klar im Vorteil. Wahlen Sie also

Hatten Sie dieses

Jahr schon ein paar
Tage Urlaub?

das lockere Gesprach als Einstieg, so dass Sie
und lhr Kunde bzw. lhre Kundin ein entspann-
tes Verkaufsgesprach fiihren konnen.

2. Akquise ist nicht immer erlaubt

Smalltalk statt Shoptalk: Bei vielen Veranstal-
tungen ist es beim offiziellen wie beim in-
offiziellen Teil unerwiinscht, dass Sie mehr
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oder minder offen gefithrte Akquisitionsge-
sprache mit lhren Tischnachbarn fiihren. Und
doch kann jedes gesellige Zusammentref-
fen ein ,Vertriebsevent” (fiir Sie) sein: Blei-
ben Sie als faszinierende Gesprachspartnerin,
als charmanter Tischnachbar in Erinnerung —
damit machen Sie mehr ,Werbung" fur sich,
als wenn Sie uber lhre Kompetenzen als Trai-
nerin, das neue Produkt als E-Learning-Ent-
wickler oder die tolle Dienstleistung lhres Bil-
dungs-Unternehmens referieren.

3. Hier zihlt der Mensch,

nicht das Geschift
Smalltalk im Business — und natiirlich auch pri-
vat — setzt drei Dinge voraus: ein breites Wis-
sen, ein breites Lacheln und ein breites Inter-
esse an lhren Mitmenschen. Unter diesen Vo-
raussetzungen, die Sie als Trainer, HR-Experte
oder Coach sicherlich ohnehin erfullen, kon-
nen Sie sich offen auf lhren Gesprachspartner
einlassen und ganz simpel Smalltalk betreiben
- wenn Sie sich hrem Gegentiber als Mensch
zuwenden und nicht nur als Geldquelle bzw.
Auftraggeber. Entwickeln Sie Offenheit und
Neugierde — etwas Interessantes findet sich an
jedem Menschen. Und mit lhrem breiten Wis-
sen und Interesse garantiert auch etwas Ge-
meinsames, uber das Sie sich ehrlich interes-
siert austauschen konnen.

4. Ahnlichkeiten verbinden

Menschen fiihlen sich unbewusst in der Um-
gebung von Menschen am wohlsten, die ihnen
gleichen und vielleicht ahnliche Erfahrungen
gemacht haben. Im Trainingsalltag haben Sie

Ja, ich bin erst
letzte Woche vom
Skifahren zuriickge-
kommen ...

das sicherlich schon erlebt: Sobald Ihr Kunde
etwas gefunden hat, in dem er sich wiederfin-
det, klappt die Kommunikation noch besser.
Gleiches gilt fiir den Smalltalk: Pegeln Sie sich
auf lhre Gesprachspartner ein, damit stellen
sie sofort Sympathie her. Versuchen Sie blof
nicht, Eindruck zu schinden, das kommt im-
mer schlecht an. Smalltalk ist kein Machtspiel,
Sie konnen in dieser Situation sowieso nicht
~gewinnen“ — auBer durch Charme.

S. Der Klassiker zum Einstieg:
Das Wetter

Der Gesprachseinstieg kann wirklich eine
Belanglosigkeit sein: die Musik auf der Ver-
anstaltung, das Essen, das Wetter, ein klei-
ner Scherz. Ein Kunde besucht das erste Mal
Ilhre Akademie bzw. lhr Unternehmen? Fra-
gen Sie nach, ob er den Weg gut gefunden hat
und plaudern Sie z. B. uber das Gebaude, in
dem Sie ,sitzen". Entscheidend ist, dass Sie so
offen anfangen, dass sich ein Dialog entspan-
nen kann.

KOMMUNIKATION

6. Manche Themen sind Tabu
Menschen sprechen am liebsten iiber sich
selbst: Daher eignen sich Beruf, Freizeit, Kultur
und Hobbies gut als Themen. Suchen Sie ein-
fach Ankniipfungspunkte aus lhrer beider Le-
ben. Sie arbeiten als Trainer z. B. auch mit Tie-
ren? |hr Gegeniiber ist vielleicht begeisterter
Reiter oder Hundenarr. Sensibel ist das The-
ma Familie: Wenn Sie das anschneiden, ach-
ten Sie genau auf die Reaktion. Vermeiden Sie
die heiklen Themen: Politik, Sexuelles, Krank-
heiten, Unfalle und Religion.

7. Smalltalk gehért zum
Beziehungsmanagement

Gekonnter Smalltalk ist fur Trainer, Coaches
und Bildungsanbieter ,Eisbrecher”, charisma-
tischer Kundenfang und gelebte Beziehungs-
pflege. Wenn Sie Ihr Beziehungsmanagement
ernsthaft betreiben, werden Sie alle mogli-
chen interessanten Informationen aus einem
solchen Gesprach festhalten. Und beim nachs-
ten Telefonat, dem nachsten Termin mit lhrem
Kunden nutzen, um ihm eine Freude zu ma-
chen. W

Dr. Christiane Gierke ist Expertin fiir Person-
lichkeitsmarketing®. Sie leitet eine Kommuni-
kations-Agentur und Unternehmensberatung,
die mittelstdndische Kunden in ganz Europa in
den Bereichen Positionierung, Marketing, PR,
Content und Medienentwicklung unterstiitzt.

” Klick! www.text-ur.de
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Experten-Club.

Managementwissen | Erfahrungsaustausch | Netzwerk

Change-Management: So begeistern Sie
Ilhre Mitarbeiterlnnen fiir Veranderungen.

Vortrag von Mag. Sonja Radatz (ISCT)
Donnerstag, 18. Mcirz 2010, 9.00 bis 11.00 Uhr
Skybar Wien - limitierte Teilnehmerlnnenzahl
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Ganz oder gar nicht

Unternehmen und ihre Mitarbeiter konnen von der Systemisch-Integrativen Beratung enorm profitieren.
Warum die Bedeutung des Systems als Ganzes so wichtig ist, erlautert Mag. Astrid Tribl-Englerth

Ein wesentlicher Aspekt ist die Bedeutung des
Systems als Ganzes. Ein Unternehmen als Sys-
tem zu verstehen, in dem die einzelnen Teilbe-
reiche standig miteinander in Wechselwirkung
stehen, beabsichtigte und unbeabsichtigte, ist
ein hilfreicher Ansatz, um so manche nicht in-
tendierte Erscheinung zu verstehen. Daraus
folgt, dass Probleme einer Organisation in ih-
rer Komplexitat nicht dadurch gelost werden
konnen, dass man die Aufmerksamkeit nur
auf einen Teilbereich legt. Daher ist es auch
im Rahmen der Organisationsentwicklung im
systemischen Sinne sinnvoll, alle Ebenen mit
einzubeziehen.

Was mir in der ,Systemisch-Integrativen Be-
ratung” sehr effektiv scheint, besonders auch
fur die Teamberatung, ist die Losungs- und
Ressourcenorientierung dieser Beratung. Der
Blick ist nach vorne und auf die hilfreichen
Umstande und Moglichkeiten gerichtet, statt
in der Analyse von Problemen verhaftet. Ge-
rade in festgefahrenen Situationen mit verhar-
teten Fronten kann so ein Perspektivenwech-
sel, weg von der Problematik auf die positiven
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rbung

We

und funktionierenden Dinge und Arbeitsab-
laufe, ein erster Schritt zu einer gemeinsamen
Losung sein. Der systemisch-integrative An-
satz inkludiert, dass die Problemlosungskom-
petenz bei den Betroffenen selbst liegt. Dies

Beruflich und privat weiterkommen?

5

<
W

hebt die Bedeutung der Einbeziehung der Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter in Veranderun-
gen (Informationsveranstaltungen uber lau-
fende Prozesse, Gruppen- und Einzelbera-
tungen,...) hervor. Dies entspricht einerseits

Hier gratis
anmelden!
'

Lehrgang Private Life Coaching

Kostenloser Info-Abend:
Mittwoch, 24, Marz 2010 um 18:00 Uhr

Informationen und Anmeldung unter:
Tel.: 01 / 406 73 70, www.psychologieakademie.com

ORGANISATIONSENTWICKLUNG

der zugrundeliegenden Haltung von Empa-
thie und Wertschatzung, andererseits hat dies
auch den ganz praktischen Nutzen, dass Ver-
anderungen eher mitgetragen werden, da sie
transparent und nachvollziehbar sind. Ein wei-
terer Vorteil in der Miteinbeziehung der Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter besteht da-
rin, dass dadurch mehr kreatives Potenzial zur
Verfligung steht. W

Mag. Astrid Tribl-Englerth hat langjdhrige
Berufserfahrung im sozialpddagogischen Be-
reich und in der Erwachsenenbildung.

MEHR ZUM THEMA

Diplomlehrgang Systemisch-Integrative
Beratung, berufsbegleitend in 9 Modulen,
Lehrgangsdauer: 16.4.2010 — 26.2.2011
Informationsabend: 18.3.2010, 19 Uhr
Zielgruppe sind z.B. Organisationsberater,
Absolventen der Akademie fiir Sozialarbeit
und des bfi Wien Coach-Diplomlehrgangs.

” Klick! www.bfi-wien.at
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Horen Sie

auf die innere
Stimme

Der Verstand weilS nicht immer, wo es langgeht.
Wer wichtige Entscheidungen treffen muss, braucht
auch ein gutes Bauchgefuhl. Das Geheimnis der
Intuition und wie Sie diese scharfen konnen.

Von Dr. Andreas Kronschachner

Schon Albert Einstein wusste: ,Was wirklich
zahlt, ist Intuition.” Unsere Zeit ist gekenn-
zeichnet von Unsicherheiten und Krisen aller
Art, einer noch nie dagewesenen Beschleuni-
gung von Veranderungen in allen Lebensberei-
chen, in Bildung, Wirtschaft, Technologie, Ge-
sellschaft, Umwelt etc. und alles im globalen
Kontext. Dazu kommt, dass uns immer mehr
Moglichkeiten zur Verfligung stehen sowie
eine immer rascher anwachsende Informati-
ons- und Wissensflut.

Um unter diesen Umstanden nicht in Unsi-
cherheit, Orientierungslosigkeit und Uberfor-
derung zu geraten, gibt es die Intuition als na-
turliche Kompetenz und Gabe, auf Anhieb
eine gute Entscheidung zu treffen, ohne die
zugrunde liegenden Zusammenhange explizit
zu verstehen.

Intuitive Entscheidungen sind immer dann
besser, wenn wenige oder ausufernde, wider-
spruchliche oder unsichere Informationen vor-
liegen, die Umstande komplex und/oder »



vernetzt sind, es um die Zukunft geht oder
Entscheidungen sehr schnell getroffen werden
miissen.

Felder, bei denen die innere Fihrung zum
Einsatz kommen sollte, sind Entscheidungs-
findung, Problemlosung, Komplexitatsma-
nagement, Timing, Zukunftsvisionen, Bezie-
hungsgestaltung und Kreativitat. Gute intu-
itive Entscheidungen basieren auch auf zwei
Grundsatzen: 1. Weniger ist mehr und 2. Ein
einziger guter Grund reicht.

Intuition ist eine Kompetenz, im Sinne der
Summe aller Fahigkeiten, Fertigkeiten, Wis-
sensbestande und Erfahrungen zur Bewalti-
gung von Aufgaben und zur eigenstandigen
Steuerung des Handelns.

Intuition wird salonfahig — auch im Manage-
ment. Viele Fuhrungskrafte erkennen heute,
dass auf den Verstand nicht immer Verlass ist
und komplexe Situationen rational nicht voll-
standig zu erfassen sind. Intuition ist ein zu-
kunftsweisendes Kriterium, das es Managern
ermoglicht, neue Wege schneller zu gehen. Je
schneller unser Umfeld sich verandert, desto
wichtiger ist es, zu guten und schnellen Ent-
scheidungen zu kommen.

In Zukunft sind Manager noch haufiger ge-
fordert, unter Zeitdruck intuitiv und aus dem
Bauch heraus zu entscheiden — und zwar rich-
tig. Das hat man in den Chefetagen erkannt
und sucht nun den intuitiven Manager, als
Manager der Zukunft. Erfolgreiche Beispiele
sind u.a. George Soros, Arthur Guinness, Ste-
ve Jobs und Jack Welch. In den USA vertrau-
en Top-Manager schon lange ihrer Intuition.
Auch zahlreiche Studien aus der Finanzwelt,
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Intuitiv richtig:

Wer auf seine innere
Stimme hort, kommt
schneller ans Ziel.
Was sich richtig
anfiihlt, ist es
meistens

auch

MANAGEMENT

bisher Uberwiegend eine Domane des analyti-
schen Denkens, zeigen die Uberlegenheit intu-
itiver Entscheidungen.

Im Bereich des Personalmanagements kann
davon ausgegangen werden, dass intuitive
Personalentscheider die Eignung eines Bewer-
bers gezielter erkennen. Sie erfassen die Per-
sonlichkeit des Bewerbers ganzheitlicher und
schneller und fallen daraufhin zutreffende-
re Beurteilungen aufgrund der Einbindung ih-
rer intellektuellen, sinnlichen und/oder mysti-
schen Intuition.

Gefahren, die speziell bei der Personalauswahl
beachtet werden sollten, sind Vorinformation,
Vorurteile, Reihenfolge-Effekte, die Macht des
ersten Eindrucks sowie Sympathie- und Halo-
Effekte.

Weder Ignoranz noch Reflex bieten als extre-
me Pole eine angemessene Weise des Um-
gangs mit der Intuition. Wir sollten lernen, ihre
Nachrichten an uns wahrzunehmen, zu verste-
hen und dann in der jeweiligen Situation auf
ihre Stimmigkeit zu prifen.

Nattrlich ist nicht jeder erste Eindruck oder
spontane Handlungsimpuls ein Ausdruck for-
derlicher Intuition. Unser Handeln wird un-
bewusst auch durch Automatismen, Launen,
Vorurteile, Wunschfantasien und Projektio-
nen beeinflusst. Diese gilt es von Intuition im
Sinne einer professionellen Kompetenz zu un-
terscheiden. Das lernt man am besten, indem
man seine ,Bauch-Entscheidungen” kontinu-
ierlich reflektiert.

Jeder Mensch verfuigt Uber intuitives Potenzi-
al. Dieses wird nur von vielen Menschen nicht
richtig beachtet, sogar regelrecht vernach- »

Seite 8



lassigt oder auch unterdriickt und als Unsinn
abgetan. In Menschen sind die Fahigkeiten an-
gelegt und das Wissen vorhanden, um in jeder
Situation die richtige Entscheidung zu treffen
und schwierige Probleme zu losen.

In Zukunft sind Manager
noch haufiger gefordert,
unter Zeitdruck intuitiv

und aus dem Bauch heraus

zu entscheiden — und zwar
richtig. Das hat man in den
Chefetagen erkannt und sucht
nun den intuitiven Manager,
als Manager der Zukunft.

Dr. Andreas Kronschachner

Bei der Entwicklung der Intuition ist eine ge-
nerelle Sensibilisierung der Selbst-Wahrneh-
mung und die Differenzierung verschiedener
Wahrnehmungsaspekte besonders wichtig. Es
gilt, die Aufmerksamkeit auf die Intuition aus-
zurichten. Denn alles, was Sie beachten ver-
starkt sich. Wie jede andere Fahigkeit auch
muf die Intuition geweckt, entwickelt, ge-
schult und gepflegt werden, zum Beispiel
durch Augenblickstraining oder dadurch, dass
wir den Korper als Lotsen nutzen. Erganzend
gibt es zahlreiche Intuitions-Ubungen. Sehr
hilfreich ist das ,Loslassen®, z.B. durch Ent-
spannungsubungen, Schlaf, ,Tapetenwech-
sel”, Aufsuchen ruhiger Orte, innere Stille, Ge-
lassenheit, Gegenwartigkeit. Die Steigerung
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der Intuition, ist die Super-Intuition. Wenn
diese Sie fuhrt, brauchen Sie nicht einmal eine
Entscheidung zu treffen. Sie wissen, dass es
nur diesen Weg zum Ziel gibt. Sie werden von
innen geflhrt, ohne dass Sie sich einen Ge-
danken oder eine Vorstellung machen mis-
sen. Alles fallt lhnen zur rechten Zeit ein. Sie
sind im rechten Augenblick am richtigen Ort
und konnen das Richtige tun.

Fazit: Es geht darum, die Dominanz rationa-
len Denkens durch eine Aufwertung intuitiven
Handelns auszubalancieren. Intuition stellt
tatsachlich die wichtigste Schlissel-Kompe-
tenz im 21. Jahrhundert dar, um zu tiberleben,
erfolgreich und gliicklich zu sein! Das Schone
dabei: Intuition ist in jedem von uns bereits
vorhanden und will nur bewusst gemacht so-
wie geniitzt werden.

So geht es also ,nur" darum, zunachst intuitiv-
effektiv die richtigen Dinge zu tun um dann
rational-effizient die Dinge richtig zu tun. Ein
.einfaches” Erfolgsrezept — auch und ganz be-
sonders in Krisenzeiten. Folgen Sie lhrem si-
chersten Navigator Intuition und Sie werden
Krisen und Probleme meistern, elegant umge-
hen oder gar keine haben. ®

Dr. Andreas Kronschachner ist mehrfach aus-
gezeichneter Human Resource Manager, Wirt-
schaftspadagoge und Autor des Buches ,lhr
sicherster Navigator: Das Geheimnis Intuition!
Fiir Jedermann, Manager, Personalmanager”,
Verlag Books on Demand.

Klick! www.andreaskronschachner.
bodautor.de

WIFI MANAGEMENT FORUM .
KO

WERT IU WISSEN

IN ENGLISH, PLEASE!

Ausgewidhlte Top-Seminare des WIFI Management Forum gibt es jetzt
auch auf Englisch, der Business-Sprache Nummer eins. Sie profitieren
von aktuellem Management-Know-how und perfektionieren gleichzeitig
lhre Sprachkenntnisse.

Power Writing in English
mit Karin Lodge

Termin: 14. April 2010
Buchungsnr. 40379/01-9

Successful Product Management
mit Klaus Aumayr

Termin: 29.-30. April 2010

Buchungsnr. 24309/01-9

Communicating Across Borders
mit Tasha Faltys-Linden

Termin: 7.- 8. Juni 2010

Buchungsnr. 40398/02-9

Nidhere Infos unter www.wifi.at/managementforum

WIFI MANAGEMENT FORUM
Wihringer Giirtel 97, 1180 Wien HTTP:/fwww.wi
TELEFON +43 (1) 476 77-5232 FAX +43 (1) 476 7;

at/managementiorm
5239 eMAIL managementiorum®@wifiwien.at
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Vision wirkt

Fuhrungskrafte mussen Ziele entwickeln, um das
Unternehmen auf Erfolgs-Kurs zu bringen. Damit Ihre
Vision kein kurz aufloderndes Strohfeuer bleibt, gilt es
einiges zu beachten. Von Mag. Hubert Kohel

Eine Vision ist fur ein Unternehmen zugleich Antriebs- und Steuereinheit. Sie tibt
einen Sog aus. Sie zieht sowohl Talente an und bewegt Mitarbeiter, als es ihr
auch gelingt auf Kunden einen motivierenden Reiz auszuiiben. Sie ist richtung-
weisend und bewirkt Engagement und Leidenschaft — sofern sie nicht ein bun-
tes glanzendes Papier bleibt.
Eine Vision, basierend auf gelebten Werten einer Organisation, ist ein Mani-
fest tiber die Daseinsberechtigung und die zukiinftige Brauchbarkeit. Sie be-
schreibt die gewtinschte zukinftige Position der Einheit mit den Dimensionen
Kunden, Mitarbeiter, Prozesse und Finanzen. Als Unternehmen brauchen Sie
nicht zwingend eine definierte Vision. Wenn Sie aber angewiesen sind »
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auf Mitarbeiter, die wissen wollen, wozu sie
beitragen, Kunden, die bewiesen haben wol-
len, dass sie zu Recht bei lhnen einkaufen und
Finanziers, die mit gutem Gewissen ihr Geld
geben sollen, dann brauchen Sie eine Vision,
die lebt.

Es kommt bei der Vision weniger auf den ge-
nauen druckreifen Text oder das Layout, als
vielmehr auf die Art und Weise der Entste-
hung und Verbreitung an. Werden die Werte
und Bedurfnisse der Mitarbeiter und Kunden
angesprochen, so verfehlt sie ihre Wirkung

Holen Sie sich ruhig ein paar
Widerspenstige an Bord. Das
wird die Akzeptanz der Vision
steigern. Auch wenn dadurch
der Prozess nicht gerade be-
schleunigt wird, so gewinnt
er doch an Substanz.

Mag. Hubert Kohel

nicht. Hierarchisch oder Top-down erstellte
Visionen haben dabei wenig Chancen generi-
sche Krafte zu entwickeln. Bestenfalls akzep-
tiert man das gute und professionelle Design
des Druckwerks. Die Erarbeitung einer Vision
ist in engem Zusammenhang mit der Defini-
tion der Unternehmensmission zu sehen. Das
beschreibt die nach innen gerichtete Orientie-
rung der Position, die es zu erreichen gilt, und
das andere definiert naher, womit diese Posi-
tion zu erreichen ist, also das nach aullen ge-
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richtete. Damit kommen wir in das Dilemma,
dass eine Vision zunachst die Vorstellungen
der Eigentiimerseite zu befriedigen hat. Die-
se Vorstellungen allein fithren jedoch nicht zu
einer treibenden Kraft wie oben beschrieben.
Denn im Allgemeinen lassen sich die Mitar-
beiter und Kunden nicht zu den Werten und
Vorstellungen der Eigentimer bekehren. Die-
ses Dilemma lasst sich nur in einer Metasicht
beheben. Es ist notwendig, die Vorstellungen
der weiteren Beteiligten in die Vision zu inte-
grieren. Dazu ist es erforderlich, die tradierten
Rollendenkweisen von oben und unten zu ver-
lassen. Fuihrungskrafte und Eigentiimer, denen
es gelingt, die eigenen Werte und Vorstellun-
gen auszudriicken und zur Diskussion zu stel-
len (und damit Mitarbeiter anziehen und hal-
ten, die eben diese Werte leben wollen), ge-
lingt es auch, Visionen zum Leben zu erwe-
cken. Den Dialog tiber die Hierarchien hinweg
zu fuhren, fallt vielen in unserer Gesellschaft
nicht leicht. Gilt es doch, noch mehr zu schaf-
fen und die Produktivitat zu steigern. Diskussi-
onen mit der Mannschaft, Bewusstwerdungs-
und Erkenntnisprozesse sind da nur lastige
Verzogerungen.

Unternehmer und Fihrungskrafte konnen
nicht davon ausgehen, dass alle Mitarbeiter
mit gleichem Engagement an der Vision mitar-
beiten. Engagement, Teilnehmerschaft und die
verschiedenen Formen von Einwilligung bis
hin zur Ablehnung sind im Prozess der Erstel-
lung und im Roll out der Vision zu berticksich-
tigen. Daher ist nach dem guten alten Grund-
satz: aus Betroffenen Beteiligte machen, zu
verfahren. Holen Sie sich ruhig ein paar »

Es reicht nicht,
Visionen nur aufs
Papier zu bringen. Sie

gehoren thematisiert
und verbreitet, um von
den Mitarbeitern gelebt

werden zu konnen

LEADERSHIP




Der Weg ist das Ziel

Sieben Tipps, um Visionen erfolg-
reich in die Praxis umzusetzen.

1 Sehen Sie die Erstellung der Vision als
Prozess und etablieren Sie daher ein ent-
sprechendes Projekt.

2 Das Metaziel ist die gemeinsame Ausrich-

tung der Menschen und die Entwicklung
einer treibenden, motivierenden Kraft —
Der Weg ist hier das Ziel.

3 Sorgen Sie dafir, dass die Menschen sich

mit der Vision beschaftigen. Kommuni-
zieren Sie sie auf verschiedensten Kana-
len und holen Sie sich die Meinung der
Mitarbeiter und Kunden ein.

4 Beschreiben Sie an welchen konkreten

Malnahmen und Verhaltensweisen die
Ausrichtung an der Vision erkennbar ist
und starten Sie Kundenaktionen, die sich
aus der Vision begriinden.

5 Tue Gutes und rede dartiber — kommuni-
zieren Sie, was Sie tun und welche Ergeb-
nisse Sie erreicht haben.

Konfrontieren Sie die Menschen tag-
lich mit der Vision und lassen Sie sie er-
leben, dass sie Grundlage von Entschei-
dungen und Vorhaben ist. Uberpriifen
Sie Ihre Entscheidungen mit Hilfe der Vi-
sion. Bringen Sie lhre Ziele mit der Vision
in Einklang.

7 Setzen Sie Review-Schleifen, um die Visi-
on und ihre Wirkung erneut zu verdeutli-
chen und ins Bewusstsein zu holen.
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Widerspenstige an Bord. Das wird die Akzep-
tanz der Vision steigern. Auch wenn dadurch
der Prozess nicht gerade beschleunigt wird, so
gewinnt er doch an Substanz.

Visionen breiten sich nur aus, wenn sie zum
Thema werden. Dies konnen sie durch be-
wusst gesetzte Interventionsschritte ansto-
Ben und begleiten. Die Kraftentfaltung der Vi-
sion entsteht durch die Beschaftigung mit ihr.
Einerseits wird sie so konkreter, andererseits
steigt die Begeisterung und das Engagement
der Organisationsmitglieder und -beteiligten.
Ob aus der Vision eine warmende und inspi-
rierende Quelle oder ein hitziges, kurz auflo-
derndes Strohfeuer wird, hangt ganz davon
ab, inwieweit die Beteiligten und Betroffenen
erleben, dass der in der Vision dargelegte Soll-
zustand auch wirklich angestrebt wird.

Die Vision ist daher in konkrete Taten umzu-
setzen, soll sie ihre Kraft entfalten und glaub-
haft sein. Dies kann zunachst in verschiedenen
Projekten erreicht werden, in denen die Mitar-
beiter und Fihrungskrafte die Umsetzung vo-
rantreiben.

Je ofter die Menschen erleben, dass die Vision
Grundlage von Entscheidungen und Antrieb
fur weitere Vorhaben ist, desto mehr und eher
wird die Vision lebender Bestandteil der Orga-
nisation und ihre Kraft entfalten. ®

Mag. Hubert Kohel ist geschaftsfiihrender Ge-
sellschafter des AVL-Instituts mit den Schwer-
punkten Fiihrung, Strategie- und Organisati-
onsentwicklung.

’ Klick! www.avl-institut.at

Diplomlehrgang Controlling/
berufsbegleitender Lehrgang der

bfi Wien Akademie

Informationsabend: 10.03.2010, 17.00 Uhr
Lehrgangsdauer: 23.03.-17.07.2010

SAP Finanzbuchhaltung
Lehrgangsdauer: 15.03.-19.03.2010

Diplomlehrgang Systemisch-Integrative
Beratung/berufsbegleitend
Informationsabend: 18.03.2010, 19.00 Uhr
Lehrgangsdauer: 16.04.2010-26.02.2011

Diplomlehrgang Interior Design
Informationsabend: 03.03.2010, 18.00 Uhr
Lehrgangsdauer: 22.03.-02.06.2010

Information & Anmeldung:

bfi Wien

Alfred-Dallinger-Platz 1, 1034 Wien
Tel.: +43 1811 78-10100

E-Mail: anmeldung.bat@bfi-wien.or.at
www.bfi-wien.at

bfi>

Berufsforderungsinstitut
Wien
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Studieren fur Profis _f

Prufungen, Praxis und Professoren: Wie Studenten das _ .
Leben im Universitatsdschungel in den Griff bekommen \T‘ Y 4 |
und welche Denkfehler sie vermeiden sollten, erklart 4
Prof. Dr. Elisabeth Heinemann

Mitschreiben? Das muss ich nicht. Den Stoff
kann ich auch ,googeln®. Lernen? Jetzt
nicht, das kann ich auch kurz vor der Prii-
fung. Party? Na klar, da muss ich hin — so-
fort! Gerade Erstsemester betrachten den
Studienausweis oft als , Eintrittskarte” ins
Reich der Freiheit. Endlich weg von den
Eltern, endlich eine eigene Wohnung. Und so
viele neue, interessante Leute, die man ken-
nenlernt. Entsprechend lasch gehen sie zuwei-
len das Studieren an. Daraus kann ein Fehlstart
werden, sofern sie nicht rechtzeitig die Kurve
kriegen — speziell bei den recht stark verschul-
ten Bachelor- und Masterstudiengangen. Fol-
gende funf (Denk-)Fehler registrieren Hoch-

Foto: istockphoto

schullehrer bei Studienanfangern oft. »
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Denkfehler 1

Das Studium ist das Ziel.

,Hurra, endlich bin ich Student®, freuen sich
Erstsemester oft. Denn mit dem Studienbe-
ginn werden vielfach Traume wahr. ,Endlich
kann ich tun und lassen, was ich will.“ Doch
vor lauter Freude daruber, endlich Student zu
sein, vergisst mancher, wozu er eigentlich Stu-
dent wurde — namlich um sich fiir einen Be-
ruf zu qualifizieren. Er verwechselt sozusagen
die Etappe ,Studienbeginn” mit dem Ziel. Und
noch etwas vergessen viele: Wie das Schiiler-
sein ist auch das Student-sein eine ganz spe-
zielle Lebensphase, aus der auch spezielle An-
forderungen resultieren.

Wie Sie diesen Denkfehler vermeiden:
Machen Sie sich bewusst, warum Sie stu-
dieren? Welche Ziele mochten Sie erreichen?
Analysieren Sie lhren Lern- und Lebensstil.
Wie sind sie und wie sollten sie sein? Nehmen
Sie bei Bedarf die erforderlichen Korrekturen
vor, damit Sie |hr Studienziel erreichen.

Denkfehler 2

Der Berg kommt zum Propheten.

In der Schule servierten lhnen die Lehrer weit-
gehend den Lernstoff auf dem Silbertablett.
Sie mussten ihn sozusagen nur noch ,konsu-
mieren®. Im Studium ist dies zumeist anders.
Hier wird ihnen das prufungsrelevante und fiir
lhren spateren Beruf relevante Wissen nicht
einfach so geliefert. Sie miissen sich dieses
selbst besorgen — in Seminaren, aus Blichern,
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durch Praktika. Das erfordert ein eigenstandi-
ges und eigenverantwortliches Lernverhalten.
Und wenn lhnen zum Beispiel in einer Prifung
das notige Wissen fehlt? Dann sind stets Sie —
und kein (Hochschul-)Lehrer — daran schuld.
Wie Sie diesen Denkfehler vermeiden:
Uberlegen Sie friihzeitig: Was muss ich tun,
um meine Studien- oder Semesterziele zu er-
reichen? Entfalten Sie Eigeninitiative. Und jam-
mern Sie nicht tiber die Profs und die schlech-
ten Studienbedingungen. Diese konnen Sie
kurzfristig nicht andern — wohl aber lhr Ver-
halten.

Denkfehler 3
Google findet alles, Wikipedia weiR alles.

Die ,Generation X" und ,Generation Golf* — die
waren einmal. Heute dominiert an den Hoch-
schulen die ,Generation Google®“. Sie betrach-
tet die Suchmaschine als Wunderwaffe. Und
die ,ergoogelten” Infos ibernimmt sie oft un-
reflektiert. Selbst (Nach-)Denken gerat zur Ne-
bensache. Und warum in den Bibliotheken di-
cke Biicher walzen? Online-Enzyklopadien wie
Wikipedia haben doch auf alle Fragen passende
Antworten parat. Diese werden von vielen Stu-
denten kopiert oder auswendig gelernt — gemal®
der Maxime: Das wird schon hinhauen. Von we-
gen. Wer das Studieren als reinen ,Rezitier-*
und ,Copy & Paste-“Akt versteht, der wird fru-
her oder spater scheitern.

Wie Sie diesen Denkfehler vermeiden:

Das Studium soll Sie dazu befahigen, in Ihrem
spateren Beruf eigenstandig Aufgaben und Her-

ausforderungen zu losen. Reines Auswendigler-
nen reicht hierfiir nicht. Sie miissen die Zusam-
menhange begreifen und verstehen — ohne ein
strukturiertes Lernen und gezieltes Uben errei-
chen Sie dieses Ziel nicht.

Denkfehler 4

Papier ist ,,out".

Papier, das ist von gestern; die Welt von heu-
te ist digital. Das denken viele Studenten. Ent-
sprechend zogerlich schreiben Sie in Vorlesun-
gen und Seminaren mit. Und Bicher? Haben Sie
hiervon schon mal etwas gehort? Die kann man
ausleihen und kaufen als sinnvolle Erganzung zu
den Vorlesungsskripten — selbst wenn der Prof
nicht sagte: Lesen Sie im Buch xy die Seiten 100
bis 150. Denn wie bereits gesagt: Eigeninitiati-
ve ist gefragt.

Wie Sie diesen Denkfehler vermeiden:
Machen Sie sich in den Vorlesungen und Semi-
naren regelmaBig Notizen. Oder ,verdonnern”
Sie zumindest einen Kommilitonen aus |hrer
Lerngruppe dazu. Sonst gehen Ihnen viele Infos,
die nicht im Skript stehen und eventuell sogar
prufungsrelevant sind, verloren.

Denkfehler 5

No risk, no fun.

Was ist eine Prifung? Eine Mutprobe? Ein wag-
halsiger Sprung ins kalte Wasser? Diesen Ein-
druck gewinnt man zuweilen, wenn man als
Hochschullehrer registriert, wie unvorbereitet
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manch Student zu Priifungen erscheint. Der Ma-
xime ,No risk, no fun“ kdnnen Sie in lhrer Frei-
zeit huldigen, im Studium kommen Sie mit ihr
nicht weit.

Wie Sie diesen Denkfehler vermeiden:
Damit sich Wissen verankert und verfestigt, ist
ein regelmaRiges Lernen und Uben notig — wah-
rend des gesamten Semesters. Planen Sie das
Lernen entsprechend. Beginnen Sie nicht erst
drei Tage vor der Prifung damit.

Fazit:

Ihr Studium kann nicht nur, es sollte eine tolle Le-
bensphase sein. Doch ohne eine gewisse Selbst-
disziplin erreichen Sie lhr Ziel ,Guter Abschluss”
nicht. Und keine Panik! Mit dem Studium endet
Ihr Leben nicht. Auch die Zeit danach ist ,cool".
Und zwar umso ,cooler”, je erfolgreicher Sie stu-
diert haben. Denn ein guter Abschluss o6ffnet Ih-
nen die Tir zu den Jobs, in denen lhre Kompe-
tenz anerkannt und gut honoriert wird — und die
Ihnen deshalb auch Spalk bereiten. W

Prof. Dr. Elisabeth Heinemann hat seit 2007
an der Fachhochschule Worms einen Lehr-
stuhl fiir Schliisselqualifikationen. Die pro-
movierte  Diplom-Wirtschaftsinformatikerin
ist zudem Inhaberin des Trainings- und Bera-
tungsunternehmen effactory, in Darmstadt.
Dieses ist darauf spezialisiert, insbesondere
Angehorigen von technischen Berufen zu ver-
mitteln, wie sie sich und ihre Leistungen bes-

ser vermarkten.
” Klick! www.effactory.de
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Der personal manager prasentiert ...

» Freirdaume schaffen
Lesen Sie in der aktuellen Ausgabe des Magazins personal manager,
wie Unternehmen ihre Arbeit flexibilisieren.

P hr-software aktuell -
Das Nachschlagewerk fir [T im Personalwesen. o Fi
Ab Mitte April an Ihrer Trafik,
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gratis enthalten!

i 177 1 o~
W
T

> Abo-Vorteile FEZ.
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