APRIORI Fuhrungskrdfte Training
und Coaching ist wirksamer und
nachhaltiger, weil wir die unbewuss-
ten Facetten der Persénlichkeit mit
den fachlichen Inhalten verbinden.
Sie sind eine echte Alternative,
wenn Sie wirklich weiter kommen

wollen!

~Das groBe Lamento"

Wie viel Zeit verbringen Mitarbeiter
und FUhrungskrdfte in Threm Unter-
nehmen mit Jammern und Klagen?

Viel, oder gar viel zu viel?

Lamentieren ist offensichtlich eine
weit verbreitete Strategie zur Bewal-
tigung des beruflichen Alltags, ob-
wohl sie im Grunde nur destruktive
Auswirkungen hat. Sie raubt Ener-
gie, verschlechtert die Leistung, und
macht auf die Dauer krank. Sie ver-
ursacht den Unternehmen erhebli-
chen Schaden, und macht dummer-
weise nicht einmal den Jammerer

glicklicher.

Wie kommt es, dass Menschen an
einem im Prinzip so sinnlosen Ver-
halten festhalten? Und, wie konnte
ein konstruktives Handeln bewirkt

werden?

Die logisch rational begriindete Auf-
forderung: ,hor endlich auf zu jam-
mern und denke positiv!" ist sicher
nicht die Lésung. Das Thema ent-
zieht sich einem logischen Zugang.
Seine Ursache liegt viel mehr in den
hintergrindigen Facetten der Perso-
nen. Nur dort kann eine Verande-

rung bewirkt werden.

»Das Ubel an der Wurzel pa-

cken"

Sicher haben auch Sie schon erlebt,
dass Ihr Computer ein unsinniges
Verhalten zeigt. Wenn wir einen
Experten bei der Lésung des Prob-
lems beobachten, stellen wir fest,
dass er haufig die ,Alt" Taste be-
dient und damit in den Hintergrund
des Systems wechselt. Nur dort

kann der Fehler behoben werden.



Ahnlich gehen wir bei unserer Arbeit
mit FUhrungskraften vor. Wir bear-
beiten konsequent die logisch ratio-
nalen Facetten der Fiihrung, betati-
gen dann symbolisch die ,Alt" Taste
und kléren, was sich hinter den Ku-
lissen abspielt. Lernen geschieht
dabei auf vollig unterschiedliche

Weise.

Beim Vordergrindigen Lernen wird
der Verstand angesprochen. In die-
sen Phasen vermitteln wir nitzliche
und bewahrte FlUhrungswerkzeuge.
Dabei handelt es sich im buchstabli-
chen Sinne um ein aus:wendiges

Lernen.

Bei dem, was wir in:wendiges Ler-
nen nennen, versagt die Logik. Wir
bearbeiten den Bereich des Unbe-
wussten, in dem die grundlegenden
Einstellungen, Motive und Bedurfnis-
se einer Person zu finden sind. Hier
liegt oft der Grund dafiir, dass sinn-

volles Handeln vereitelt wird.
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Versuchen Sie doch einmal absichts-
voll freundlich zu sein, wenn sich Ihr
Inneres dagegen strdubt, und Sie
Ihr Gegeniuber am liebsten anbriillen
wirden. Sie werden vermutlich nicht

sonderlich Uberzeugend wirken.

Eine Mdglichkeit der Veranderung:
Die Beweggriinde hinter den Kulis-
sen erkennen und im Handeln be-

rucksichtigen.

Grundlagen unseres Handelns sind
einige Annahmen zu Menschen, mit
denen wir arbeiten. Wir gehen da-
von aus, dass ein Mensch aktiv ein
Bild seiner selbst und seiner Umwelt
konstruiert. Diese inneren Bilder und
Vorstellungen haben eine weit gro-
Bere Auswirkung auf sein Handeln,
als objektive Tatsachen. So kommt
es, dass Mitarbeiter jammern, ob-
wohl objektiv vielleicht kein Grund
dafir besteht. Die Innenwelt ist
weder richtig noch falsch - sie ist
héchstens nutzlich oder hinderlich
fir eine produktive Zusammenar-

beit.



Wenn Menschen diese inneren Bilder
selbst konstruieren, dann sind sie
prinzipiell auch in der Lage, sie zu
Uberprifen und, wenn notwendig,
eigenverantwortlich zu korrigieren.
Erfolgreiches Fiuhren (und Geflhrt
werden) basiert unserer Ansicht

nach auf drei Kernkompetenzen:

Reflexion: Sich selbst

aus einer gewissen

Distanz betrachten und
Unstimmigkeiten er-

kennen.

Rationalitat: Denken,
Fihlen und Handeln in

Einklang bringen.

Autonomie: Grenzen und Mdglich-
keiten erkennen, Verantwortung fur

sein Handeln GUbernehmen

Ein Hauptziel unserer Seminare und
Coachings ist es, diese grundlegen-
den Fahigkeiten zu entwickeln und

zu starken.

~Die anderen sind immer schuld"

Dabei handelt es sich um unser Bei-
spiel ,Jammern®. Die Mitarbeiter
lamentieren Uber die Unfahigkeit der

Geschdftsleitung: ,Der Fisch fangt

immer am Kopf an zu stinken!™ - ist
eine typische Aussage. Fihrungs-
krafte beklagen den vdélligen Mangel
an unternehmerischem Denken und

Handeln seitens der Mitarbeiter.

Die Umgangsformen sind destruktiv,
Produktivitat und Qualitdt lassen zu

winschen Ubrig.

~Wenn ich nicht alles selber ma-

che ...

Fihrungskrafte machen immer wie-
der die Erfahrung, dass die Leistung
ihrer Mitarbeiter noch nicht der ei-
genen entspricht. Fihren wird in
diesem Falle zu einer zeitaufwendi-
gen und frustrierenden Téatigkeit.
.Bevor ich einem Mitarbeiter die
Aufgabe erklare und ihn motiviere,

mach ich es lieber gleich selbst rich-

tig."
Diese innere Einstellung flhrt
zwangslaufig zu einer Be- oder gar

Uberlastung.

~Die Tragheit des Tankers"

Der Markt verandert sich rasant und
verlangt ein hohes MaB an Flexibili-
tdt und Veranderungsbereitschaft.
Die Mitarbeiter halten verbissen am
Alten fest. ,Nichts Uberstlirzen, der

™

Chef beruhigt sich schon wieder



Das Unternehmen ist kaum noch zu
steuern und verhdlt sich trage, wie

ein groBer Tanker.

In all diesen Beispiel hat die Losung
immer zwei alternative Aspekte:
Den logisch rationalen und den per-

sOnlich hintergrindigen.

»~Um den heiBen Brei herum re-

den hilft nicht"

Es ist oft sehr unangenehm, den
eigenen Anteil an einer misslichen
Situation zu erkennen. Die Schuld
auf die Anderen zu schieben ist viel
bequemer. Unsere wichtigste Aufga-
be als Trainer und Coaches ist des-
halb, konsequent darauf aufmerk-
sam zu machen, wenn ein Teilneh-
mer sich aus der Verantwortung
stiehlt. Emphatisches Verhalten al-
leine hilft nicht weiter. Unsere Ar-
beitsweise ist deshalb oft konfronta-
tiv manchmal sogar provokativ. Ein
solches Vorgehen kann nur wirksam
und nachhaltig sein, wenn folgende

Grundregeln vereinbart werden:

e Fairness in der Auseinanderset-
zung

¢ Respektvoller Umgang
¢ Transparenz aller Absichten der
Trainer und Coaches.

~Eine sorgfdiltige Vorbereitung

ist wichtig"

Im ersten Schritt ist es wichtig, dass
der Auftraggeber unsere Modelle
und unsere Haltung versteht - deren
Wirksamkeiten erkennt. Im néchs-
ten Schritt erarbeiten wir gemein-
sam mit Ihnen eine prazise Situati-
onsbeschreibung und formulieren

messbare Ziele flir das Projekt.

Auf der Basis dieser Daten entwi-
ckeln wir einen Konzeptvorschlag fir
die Umsetzung. Nach der Durchfiih-
rung treffen wir uns, um die Zieler-

reichung zu Uberprifen.



