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Editorial

Liebe Leserin, lieber Leser,

in unseren Coachings, Gesprachen und Trainings begegnen wir
in letzter Zeit haufig Wiinschen wie ,,Wir miissen etwas an unse-
rer Kommunikation @ndern", ,,Wir sollten achtsamer miteinander
umgehen" oder ,,Wir brauchen mehr Klarheit".

u
D I e F re u d e u n d d a S Diese Themen scheinen gerade en vogue zu sein. Kommunikation,

Achtsamkeit und Klarheit - drei Begriffe, deren Spektrum weit Uber drei
Worter hinausgeht. Wenn es darum geht, Kommunikation zu verbessern,

- - dann heiBt das eben nicht nur, dass wir besser kommunizieren sollten.
Wir sollten vielmehr auch zuhéren, reflektieren, Verstandnis zeigen,

a C e n S I n e r Akzeptanz (iben, jemanden an unseren Ideen teilhaben lassen oder
gemeinsam etwas unternehmen. All diese Punkte gehdren zu einer guten

Kommunikation. Je offener und klarer wir sind, desto verbindlicher sind
wir zu uns selbst und zu anderen.

S O I I I I I I e r d e S Le b e I I S Eine offene und klare Kommunikation ist der Schlissel flr den erfolgrei-

chen Umgang mit und zwischen Menschen. Sei es fir eine erfolgreiche
Unternehmensfiihrung, wenn der Geschaftsfiihrer durch ehrliche und

Jean Paul klare Information seine Mitarbeiter fiir die Unternehmensziele motivieren
kann, oder in Beziehungen - egal ob privat oder geschaftlich -, wenn es
gilt, Differenzen zu meistern. Jetzt sagen Sie vielleicht: ,Wir haben in
unserem Unternehmen schon immer eine offene Kommunikationskultur.®
Das mag sein. Doch haben das auch alle Mitarbeiter? Kann jeder mit
dieser Offenheit umgehen? Oder gibt es Angste, Zweifel, Sorgen oder
vielleicht persdnliche Blockaden? Dann gilt es, achtsam, versténdnisvoll
und geduldig mit den Menschen zu arbeiten.

In den Beitragen, die wir in dieser Ausgabe flr Sie ausgewahlt haben,
finden Sie Tipps und Impulse fir die innere Kommunikation mit uns
selbst und die duBere Kommunikation wie z. B. Employer Branding oder
Mitarbeitermotivation. Lesen Sie, wie wichtig Ziele, eigene Erfahrungen
oder verRiickte Ideen uns helfen, klarer, achtsamer und bewusster zu
kommunizieren.

Bleiben wir im Gesprach.

Thre Andrea Mettenberger und Bernd Kollmann




MOTIVATION

I love Mauldasch

Der Reutlinger Sebas-
tian Werner von ,I love
Mauldasch" behauptet,
Mitarbeiter kdnne man
ganz einfach mit Maulta-
schen motivieren. Was er
und sein Start-up konkret
machen und wie er Mit-
arbeiter mit Maultaschen
motivieren will, erzahlt er
uns heute im Interview.
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PERSONAL

Ers Sermulis@fotolia.com

Authentisch sein

Wie schade. Viele verstehen unter Employer Branding
die Gestaltung schdner Anzeigen mit bunten Bildern und
der Aufzahlung, wer die besten Arbeitgeberleistungen
bietet. Und dabei wirken die sogenannten Arbeitgeber-
versprechen aufféllig austauschbar. Vieles wirkt wie aus
einem Baukasten lieblos zusammengestellt.

METHODENPORTRAT
2 e Planen Sie noch
s oder verindern
7| s \ \ Sie schon?

Wer sich selbst und sein
" Unternehmen entwickeln
~ will, muss sich Ziele
‘ setzen. Woran aber liegt
es, dass die Ziele nur so
selten erreicht werden?

Mut fassen und wieder Vertrauen aufbauen

Die Arbeit von Horst Grasslin ist klar definiert: Jede
Heilung bedeutet auch und vor allem Selbstheilung. Eine
ganz andere Art Arbeit also, die da auf die Flihrungs-
krafte zukommt, die Hilfe bei ihm suchen.

COACHING

Hand aufs Herz

Wenn Sie miide sind, sich
Sorgen machen, Angst
haben und sich standig
argern, dann sollten Sie
das jetzt ruhig mal zuge-
ben. Denn diese negativen
Emotionen lassen sich

in vielen Fallen deutlich
reduzieren.
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Mitarbeitermotivation

mit Mauldascha

~I love Mauldasch™ und der Weg zur Motivation

von Bernd Kollmann

Der Reutlinger Sebastian Werner von ,,I love Mauldasch™ behauptet, Mitarbeiter konne man ganz einfach
mit Maultaschen motivieren. Was er und sein Start-up konkret machen und wie er Mitarbeiter mit Maul-
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taschen motivieren will, erzahlt er uns heute im Interview.

Herr Werner, vielleicht geben Sie uns einen kur-
zen Einblick in Ihr Business und erkldren uns ganz
kurz, was Sie machen.

Wir verpacken die klassische Maultasche modern und
kreieren Fastfood daraus - das bedeutet, alles, was man
aus dem Fastfoodbereich kennt, probieren wir mit der
Maultasche. Zum Beispiel unseren Burger, Mhhh Klassik
(Laugenrusti, Mamas BratensoB3e, angebratener Speck,
angebratene Zwiebel) oder unser Mhhh Curry (eine
XXL-Maultasche mit einer eigenen CurrysoBe).

Der Burger hort sich verdammt lecker an. Wie
bringen Sie diesen schwabischen Burger unter die
Leute?

Wir sind mobil, z. B. mit unserem Food-Truck in ganz
Baden-Wirttemberg, teilweise auch schon dariber
hinaus, unterwegs. Das heit, man trifft uns auf di-
versen Festen, hier in der Gegend sind es Events wie
zum Beispiel die GardenLife, die Schén&Gut oder der
neigschmeckt.-Markt. Dartiber hinaus machen wir auch
private Feiern, Messecatering oder Firmenevents.
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Mitarbeitermotivation mit Maultaschen - wie
machen Sie das konkret?

Na ja, zundchst einmal missen wir einen Schritt zu-
rickgehen. Wir kommen im Rahmen unserer Firmenca-
terings und unseres Engagements bei den Wirtschafts-
junioren regelmaBig mit anderen Geschaftsfihrern in
Kontakt. Und das Thema Mitarbeitermotivation ist bei
vielen Geschaftsfiihrern, gerade im mittelstandischen
Bereich, sténdig prasent. GroBe Firmen oder Konzerne
haben diese Thematik natirlich auch, allerdings auch
ganz andere Mdglichkeiten.

Ein Mittelstander muss genauso schauen, dass er seine
Mitarbeiter regelmaBig motiviert, und immer wieder
neue Reizpunkte setzen, um Hochstleistungen zu errei-
chen. Nur motivierte und zufriedene Mitarbeiter sind in
der Lage, fir das Unternehmen auch mal an ihre Gren-
zen zu gehen. Und dann sind auch die groBen Erfolge
moglich.

Das leuchtet ein — aber wie wollen Sie Mitarbeiter
mit Maultaschen an ihre Leistungsgrenzen brin-
gen?

Das geht natirlich so nicht - aber wir haben uns Gedan-
ken gemacht, wie ein Mittelstander tatsachlich etwas fir
seine Mitarbeiter tun kann, ohne direkt gleich das groBe
finanzielle Rad drehen zu missen. Und wie er vor allem
auch mal kurzfristig einen neuen Reizpunkt setzen kann.
Das heiBt, nicht nur den Erfolg am Jahresende belohnen,
sondern vielleicht auch mal direkt nach einem erfolg-
reich abgeschlossenen Projekt, tollen Quartalszahlen
oder auch bevor es in ein auBergewdhnliches Projekt
geht, den Mitarbeitern signalisieren: ,Danke flr euer
Engagement."

Und Danke sagen kénnte der Chef ganz einfach, indem
er zum Beispiel ein Mittagessen ausgibt. Ganz nach dem
Motto: ,Heute gibt der Chef einen aus."

Und da kommen wir ins Spiel, schlieBlich will der Ge-
schaftsfihrer ja auch etwas AuBergewdhnliches bieten.
Da sind wir genau die Richtigen - und unkompliziert
noch dazu. Alles, was wir bendtigen, sind ein Standplatz
und Strom, alles Weitere machen wir. Und dazu sind wir
noch voll flexibel: Wir kénnen groBe Personenzahlen -
aber auch ganz wenige. Wir kénnen outdoor agieren mit
unserem Food-Truck oder Food-Trailer, mit einem Pavil-
lon — aber auch indoor. Selbst in der Kaffeekliche oder
im Aufenthaltsraum der Mitarbeiter finden wir Platz - wir
passen uns an jede Struktur an.

Und warum ein Mittagessen?

Ganz einfach, zu Mittag essen miissen alle, und dafir
muss der Mitarbeiter auch kein zusatzliches Engagement
mitbringen. Bedeutet: Auch die kritischen Mitarbeiter,
die bei einem Abendevent ohnehin nie dabei sind, sind
plétzlich mit dabei, und genau die kénnen im Bereich
der Motivation innerhalb eines Teams das Zinglein an
der Waage sein. Das alles lauft quasi so ganz nebenbei
ab und bedarf keines zusatzlichen Aufwands innerhalb
des Betriebs.

Interview — Unternehmerportrat

Aber Sie machen das Ganze ja auch nicht kosten-
los, somit kommen auf die Firma ja schon Kosten
zu.

Klar, denn von Luft und Liebe werden wir natirlich auch
keinen unternehmerischen Erfolg verzeichnen kénnen.
Wir méchten nattrlich auch Geld verdienen und kosten
etwas. Aber das Ergebnis ist auch entsprechend - denn
die Gaste, in diesem Fall die Mitarbeiter, werden definitiv
begeistert sein. Zudem arbeiten wir mit einem Festbe-
trag, und wenn der steht, kann sich der Chef zurtickleh-
nen und wir machen die hungrige Meute satt.

Ganz nebenbei kénnen die Kosten unter bestimmten
Voraussetzungen auch als Betriebsausgaben deklariert
werden.

Das hort sich tatsachlich ganz gut an und ist viel-
leicht fiir den ein oder anderen unserer Leser eine
denkbare Variante.

Im Endeffekt muss sich der Ge-
schaftsflhrer nur tGberlegen: ,Hab
ich einen Anlass? Mdchte ich das
mal probieren?" - und dann steht
nur die Entscheidung an, ob er ein
kulinarisches Highlight bieten will.
Wenn das alles zutrifft, dann soll-
ten wir sprechen.

Vielen Dank flir das nette Gesprdch
und weiterhin viel Erfolg beim
Motivieren.




Zukunft gestalten
und lecker kochen:

Raffiniert. Delikat. Lecker.

Die schwabische Maultasche

Maultaschen sind eine Spezialitat der schwabischen
Kiche. Es sind Taschen aus Nudelteig mit einer Grund-
flllung aus Brat, Zwiebeln und eingeweichten Brotchen.
Wer schon einmal das Vergniigen hatte, ins gemitliche
~Schwabenlandle® zu reisen und ein typisches einheimi-
sches Restaurant zu besuchen, wird auf der Speisekarte
mit an Sicherheit grenzender Wahrscheinlichkeit auf den
Begriff ,Maultaschen" gestoBen sein.

Fiir den Teig

250 g Mehl

2 Eier

1 TL Salz

1 EL Sonnenblumendl

Mehl zum Arbeiten

Fiir die Fiillung

300 Gramm Hackfleisch gemischt

250 Bratwurstbrat

60 ml lauwarme Milch

1-2 Eier

1 Zwiebel

1 EL Butter

2 Scheiben Toastbrot oder 1 altbackenes Brétchen
1 Bund Petersilie

Salz, Pfeffer, Muskat

Und so wird’s gemacht:

Das Mehl in eine Schissel sieben. Die Eier, Salz
und Ol hineingeben. Mit den Knethaken des
Handrihrgerats zu einem festen, geschmeidigen
Teig verkneten. Evtl. etwas Wasser zugeben. Zu
einer Kugel formen und in Frischhaltefolie gewickelt
ca. 20 Minuten ruhen lassen.

wir wiinschen

Guten App

Wahrenddessen fir die Fullung das Brétchen oder
das Toastbrot in der lauwarmen Milch einweichen.
Die Zwiebel schalen, fein wiirfeln und in der Butter
glasig anschwitzen. Das ausgedriickte Brétchen,
Zwiebel, Hackfleisch, Brat und Ei in eine Schiissel
geben und gut vermengen. Mit Salz, Pfeffer und
Muskat wiirzig abschmecken.

Den Nudelteig halbieren und auf einer bemehlten
Arbeitsflache gleichmaBig diinn ausrollen. Mit einem
Teeldffel kleine Haufchen von der Fillung auf eine
Teighalfte setzen. Die zweite Teighalfte dartber
klappen, die Zwischenrdaume fest andricken und mit
einem Teigradchen Quadrate ausschneiden.

Wenn alle Maultaschen fertig geformt sind, in ko-
chendes Salzwasser geben und ca. 8 Minuten gar
ziehen lassen.

Je nach Geschmack kann die Maultasche in einer feinen
Bruhe serviert werden. Dazu schmeckt dem Schwaben
ein leckerer Kartoffelsalat. Auch gebraten mit Ei, gerds-
tet, geschmelzt oder mit Tomate und Kase tberbacken
ist die Maultasche ein Genuss. Ein griiner Salat ist eine
frische Erganzung dazu.

viel Spab beim

ren
etit!

Man soll dem Leib etwas
Gutes bieten,

damit die Seele Lust hat,
darin zu wohnen.

Sir Winston Churchill
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Personal

Sind Sie bereit fur die typischen Zutaten und die bittere Erkenntnis, wie es um allzu viele Arbeitgeberversprechen

taglich so steht? Hier sind sie:

... attraktives
Arbeitsumfeld

.. leistungsorientierte
Vergiitung

Zeichen setzen
und authentisch sein

Oder: Warum Unternehmen mehr ihre andere
Seite betonen konnten

von Bodo Mohr und Thorsten Stroher

Wie schade. Viele verstehen unter Employer Branding die Gestaltung schoner Anzeigen mit bunten
Bildern und der Aufzdahlung, wer die besten Arbeitgeberleistungen bietet. Und dabei wirken die soge-
nannten Arbeitgeberversprechen auffillig austauschbar. Vieles wirkt wie aus einem Baukasten lieblos

zusammengestellt:

Willkommen im Schnellkochkurs: ,,Wir mixen uns eine Stellenanzeige!™
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Wir bieten ..

... flache Hierarchien ... Spannende
und kurze Aufgaben
Informationswege

.. abwechslungsreiche ... Familien- ... vielfdltige Entwick-

Tatigkeit freundlichkeit lungsmoglichkeiten

... Work-Life-Balance

... gutes
Betriebsklima

Kommt Ihnen das bekannt vor? Austauschbar und ohne
eigenes Profil. Dazu ein Impulsbild: Zwei bis drei nette
Kollegen sitzen um einen Laptop und lacheln. Kommt
Ihnen auch das bekannt vor?

Willkommen in der Welt der Stellenanzeigen.
Willkommen im Club der Gleichen.

Wo sind die echten Typen mit ihren Ecken und Kanten,
an denen man sich orientieren kann? Lust bekommt man
so nicht. Und Leidenschaft sieht auch ganz anders aus.
Finden es die allermeisten nicht bereits entmutigend,
wie lieb- und kraftlos um sie geworben wird?

Seltsam nur, dass es andersherum ja so ist:

e Die Unternehmen erwarten vom Bewerber eine Be-
werbung mit seinen tatsdchlichen Starken.

o Dije Unternehmen erwarten vom Bewerber eine
Begriindung, weshalb man sich fiir ihn entscheiden
soll.

e Die Unternehmen erwarten vom Bewerber eine au-
thentische Bewerbung.

Ja, was ist das denn nun mit dem ,,Authentisch™?

Und warum sollte der Bewerber nicht auch eine authen-
tische Stellenanzeige erwarten? Jedenfalls lassen sich
die Bewerber unserer Zeit kaum mit leeren Worthilsen
locken. Und selbst wenn der Bewerber an Bord ist - wie
lange wird er denn bleiben, wenn er feststellt, dass die
Versprechungen, die er erhalten hat, nicht mit der Reali-
tat ibereinstimmen?

Betrachten wir es doch einmal so:

e Welche Typen und Persénlichkeiten méchten Sie als
Unternehmer gewinnen?

e Und wen wollen Sie mit Ihrer Anzeige NICHT anspre-
chen?

e  Warum nicht?

o Welche Eigenschaften wiinschen Sie sich stattdes-
sen ,von Herzen"?

e Woran erkennen Sie den Bewerber mit Herzblut?

Es ist ausgesprochen wichtig, die bisherigen Werte eines
Unternehmens zu identifizieren und wertzuschatzen:

e  Was macht unser Unternehmen aus?

e Was ist das Besondere an unserem Unternehmen?
o Wie sehen wir uns selbst?

e In welchen Bereichen sind wir stark?

o Wie sieht unsere Unternehmenskultur aus?

e Woflir schdtzen uns unsere Mitarbeiter?

e Worin sind wir einzig - nicht artig?

Antworten darauf fihren auf dem schnellsten Wege zur
attraktiven und glaubwirdigen Arbeitgebermarke. Die
Positionierung muss lebendig sein. Und sie muss erleb-
bar gemacht werden.
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Der beste Tipp dazu:

Erzahlen Sie Geschichten. Menschen lieben Geschichten.

Menschliche Erfahrungen zu teilen liegt in der Natur des
Menschen. Schon in der Steinzeit saBen wir Menschen
am Lagerfeuer und erfreuten uns an Erzahlungen. Am
meisten Uber solche, die uns tief berihren, die uns zum
Staunen bringen. Das Herz schneller schlagen lassen.
Die uns als Menschen spiegeln und splren lassen, dass
wir nicht alleine sind.

Es sind die Geschichten, die ein Unternehmen interes-
sant macht und in den Kopfen der Menschen Spuren
hinterlassen.

Erzahlen Sie Geschichten vom Unternehmen. Von den
Grindungsvatern bis heute. Und lassen Sie die Mitar-
beiter Geschichten erzéhlen. Lassen Sie authentische
Geschichten erzahlen.

e Seien Sie fiuhlbar.

e Seien Sie spirbar.

e Seien Sie nicht austauschbar.
e Seien Sie einzigartig.

e Und ... seien Sie mutig.

Wie Ernest Shackleton.
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Wann hatten Sie zum letzten Mal
einen MUT-Anfall?

Wenn man sich die Biografien erfolgreicher Menschen
ansieht, stellt man eine Gemeinsamkeit fest: Erfolgreich
sind nicht die, die mit dem Strom schwimmen. Es sind
nicht die Ja-Sager. Und es sind nicht die, die brav ihren
Job machen. Nein, erfolgreich sind die, die anders sind.
Erfolgreich sind die, die ver-Riickt sind. Erfolgreich sind
die, die aus dem System ausbrechen.

Der Sinn einer Marke besteht ja darin, sich von ande-
ren abzuheben. Alle rufen nach einem coolen Employer
Branding. Aber keiner traut sich, sich wirklich von Mit-
bewerbern abzugrenzen.

Im Monty-Python-Film , Das Leben des Brian" gibt es
eine Szene, die es auf den Punkt gebracht hat: Der Pro-
tagonist steht vor einer riesigen Menschenmenge und
spricht:

Brian: Ihr seid alle Individuen!

Volk: Ja, wir sind alle Individuen!

Brian: Und ihr seid alle véllig verschieden!
Volk: Ja, wir sind alle véllig verschieden!
Einer: Ich nicht!

https://youtu.be/LOuFk8hkY3I
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Vertrieb

Siﬁd Sie mit Ihrém
Velrtrleb zufrleden'?

Mit welchem Paar Schuhe gehen Sie zum Kunden?

von Bernd Kollmann
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Im Vertrieb zahlen Zahlen.

So die gefestigte Meinung vieler Unternehmer und Fithrungskraf-
te. Machen Sie damit nicht den zweiten Schritt vor dem ersten?
Gehen wir auf die Basis zuriick: Die Hauptrolle im Vertrieb spielt
nach wie vor der Mensch - also der Kunde und der Verkdufer. Das
Fundament sind also Empathie und Vertrauen.

Was macht nun einen guten Verkaufer aus?

o Ist es der vor Verkaufstechniken strotzende
Hard-Seller mit gegelten Haaren, dem italienischen
MaBanzug mit den handgefertigten Budapestern und
dem auffalligen Sportwagen?

e Oder ist es der Verkaufer mit Empathie, Beziehungs-
netzwerk, einer guten Vertriebsausbildung in Snea-
kers, T-Shirt und mit Bahncard, der beim Kunden
punkten kann und extrem geschatzt wird?

Was denken Sie?

Je nach Kunde, Wertesystem und Grundeinstellungen
sind es sicherlich beide Typen. MaBgebend fir den Er-
folg ist, dass der erfolgreiche Verkaufer immer der ist,
der authentisch ist. Daher: Seien Sie eine ,Type", die
man wiedererkennt, der man vertraut, die man schatzt
und gerne um sich hat.

Warum?

Produkte werden immer austauschbarer. Oftmals unter-
scheiden sich unsere Produkte nicht mehr groBartig vom
Wettbewerb und wir kdnnen uns damit kaum noch vom
anderen abheben. Wenn wir nicht zum wertschatzenden
und nutzenbringenden Partner unserer Kunden werden,
ist unsere erfolgreiche Karriere schnell beendet. Und
hier kommt wieder die Authentizitat ins Spiel. Keine
Sorge, dazu muissen wir uns nicht mal verbiegen oder
verstellen - denn der Kunde merkt es eh. Das Spannen-
de daran, unsere Ecken und Kanten machen uns ja aus.

Wenn wir uns so verhalten, wie wir sind, steigen die
Vorteile des Verkaufens: Wir lernen uns dadurch selbst
besser kennen und vor allem auch unsere Wirkung auf
andere Menschen. Wir lernen unsere Kunden besser zu
analysieren, um ihnen unsere Informationen verstand-
lich zu vermitteln. Und wir werden durch die Analyse in
der Lage sein, empathisch mit unseren Kunden auf Au-
genhohe zu interagieren. Wir werden, da wir die Bedurf-
nisse unserer Kunden kennen, vertrauensvoll verkaufen
und Sicherheit geben.

Mein Tipp: Verkaufen Sie herzlich, verstandlich und
verbindlich. Eine ganz simple Methode mit viel Wirkung.
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Herzlich (empa

Verstandlich (strukturiert)

Warum alles dem Zufall iiberlassen?
Definieren Sie Gesprachsziele immer im
Voraus. Ihr Kunde wird es bemerken und
dankbar annehmen.

Geben Sie Ihrem Kunden einen Einblick,
was Sie alles mit ihm machen méchten.
Visualisieren Sie Ihre Erwartungen, Ziele
und Themen.

Analysieren Sie die Kundensituation und
das Kommunikationsverhalten Ihres Ge-
sprachspartners, damit Sie verstanden
werden.

Prasentieren Sie Ihre Leistungen so,
dass Ihr Gesprachspartner versteht, wo-
rum es geht, seinen Nutzen erkennt und
iiberzeugt bei Ihnen kaufen kann.

Gut vorbereitet, motiviert und konzent-
riert sind Sie fiir Ihren Kunden ein Ver-
trauensgeber.

Verbindlich (

Im Vertrieb zahlen Zahlen.

Das ist der Schliissel fiir Umsatz, Gewinn und
Einkommen. Doch die Basis dafiir bilden das Ge-
sprach und damit der Gewinn von Vertrauen und
am Ende das gute Gefiihl des Kunden, das richtige
Produkt gekauft zu haben.
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von Laura Biirkle und Andrea Mettenberger
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Der ganz normale
Prasentations-Wahnsinn

~Hallo zusammen. Heute halte ich einen Vortrag liber das Thema ,Aufbau einer Profitcenter-Kalkula-

tion’. Fragen kdnnen gerne spater gestellt werden."

Interesse geweckt? Mit diesem Prasentationseinstieg wohl eher nicht. Obwohl die ersten Sekunden ei-
nes Vortrags entscheidend sind, werden sie von wenigen richtig genutzt: Genau genommen begeistern
nur vier Prozent aller Prasentationen. Sobald der Zuhorer abdriftet, ist seine Aufmerksamkeit schwer

zuriickzuholen.

Starten Sie doch mit einem pfiffigen Einstieg", meint
Andrea Mettenberger herausfordernd. Ein guter Einstieg
ist einer von vielen wichtigen Aspekten, auf die sie am
Impulsabend zum Thema ,Der ganz normale Prasenta-
tions-Wahnsinn" zu sprechen kommt.

Taglich finden bis zu 30 Millionen Prasentationen statt.
84 % davon sind meist langweilig oder gar einschla-
fernd. Zu viele Texte und Zahlen, eine monotone Stimm-
lage oder ,betreutes Vorlesen" sind mdgliche Griinde
daftir. Um zu den vier Prozent begeisternder Vortrage

zu gehodren, muss es eine klare Zielsetzung geben: Was
gebe ich dem Publikum durch meine Prasentation mit?

Und dann kann das Brainstorming beginnen. Weg mit
Laptop und Smartphone! Digitale Suchplattformen
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schranken das Sichtfeld ein und lassen weitere Betrach-
tungsweisen auBen vor. Ein weiBes Blatt Papier und ein
Stift reichen zu Beginn vollkommen aus, um der Krea-
tivitat freien Lauf zu lassen. Erst wenn es darum geht,
die Inhalte zu strukturieren und die wichtigsten Punkte
hervorzuheben, darf PowerPoint zur Hilfe eilen.

Mit visuellen Elementen und dem richtigen Design lasst
sich ein guter Uberblick erreichen. 185 Zahlen pro Folie
sind sowohl fiir das Publikum als auch fir den Prasenta-
tor verwirrend. Konzentriert man sich auf wenige Zahlen
und veranschaulicht sie durch Grafiken, kann der Redner
gelassener und ruhiger prasentieren. Dadurch wird auch
gleich der Zuhorer fokussierter.

Ein weiterer Tipp, um einen roten Kopf und SchweiBaus-
briiche zu umgehen: Zeit zum Uben. Andrea Mettenber-
ger beschreibt die Vorbereitung auf ihre Prasentation als
~lebendiges Dokument". Und so sollte das fir jeden Red-
ner sein. Beim Farbschema, bei der SchriftgroBe oder
beim kompletten Prasentationsaufbau kdnnen wahrend
des Ubens Verdnderungen vorgenommen werden.

Und: Bei einer guten Zeitplanung kommen die rhetori-
schen Mittel nicht zu kurz. Denn ,Reden macht Leute".
Wer dem Publikum sein Thema nahebringen mdchte,
sollte eine deutliche Aussprache haben und Blickkontakt
aufnehmen. Aufmerksamkeit kann auBerdem durch ein
privates Erlebnis aus dem Alltag oder einen passenden
Witz gewonnen werden. Aber Vorsicht: Wer Witze er-
zahlt, muss sie auch erzahlen kénnen.

Die Prasentation steht, der Redner hat seine rhetori-
schen Mittel auf Lager. Was fehlt, ist die richtige Prasen-
tationsflache. Die sollte bereits im Vorhinein gecheckt
werden. Denn in einem Raum mit funf Metern Prasen-
tationsflache und schweren Eichentischen gehen drei
Flipcharts leicht verloren.

I
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Aus dem Gedachtnis des Publikums geht ein Vortrag
ebenfalls leicht verloren, endet er nicht mit einem ein-
drucksvollen Schluss. Eine spannende Prasentation be-
ginnt mit einem Knall und endet mit einem Feuerwerk.
Wie war’s mit einer provokanten Frage, einem Bild, das
zur Diskussion anregt, oder einem Wunsch, den man
seinen Zuh6rern mit auf den Weg gibt?

Wem dieser Einblick in den ,ganz normalen Prasenta-
tions-Wahnsinn® nicht genug ist, der kann das ,Wow-
Power-Prasentationstraining™ besuchen. Dann ist die

eigene Prasentation nicht mehr eine der 30 Millionen

taglich ermidenden Vortrage.
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Planen Sie noch
oder verandern
Sie schon?

Zielmanagement mit der
Personal Transformation Map

von Lars Ohler

©OQlivier Le Moal@Fotolia.

Wer sich selbst und sein Unternehmen entwickeln will, muss sich Ziele setzen. Woran aber liegt es, dass
die Ziele nur so selten erreicht werden? Es liegt nicht daran, dass die Ziele zu klein oder zu groB sind,
sondern an der herkémmlichen Planung. Die Personal Transformation Map hilft schnell, einfach und zu-
verldssig, Ziele zu erreichen.

Hand aufs Herz: Wie viele Ihrer Vorsatze fiir das Jahr 2017 haben Sie erreicht? Vorsétze sind Ziele und es ist wich-
tig, sich Ziele zu setzen. Dem Datenportal Statista.de zufolge halten die guten Neujahrsvorsatze im Durchschnitt
jedoch nur bis Ende Februar. Warum also gelingt es so haufig nicht, gesetzte Ziele zu erreichen? Gerade im Un-
ternehmensumfeld liegt es sehr oft an der Planung. Zundchst werden viele Ressourcen darauf verwendet, einen
detaillierten Plan zu erstellen. Ein solches Vorgehen ist jedoch ineffizient und verbraucht viel zu viel Zeit und Geld.
Kein Plan, so detailliert er auch sein mag, kann alle wichtigen Parameter beriicksichtigen. Die duBeren Bedingungen
andern sich sténdig, und die Gleichung hat zu viele Unbekannte. Deshalb muss die Planung bei jeder Etappe regel-
maBig mihsam und aufwendig an die verdanderten Bedingungen angepasst werden. Nicht zuletzt deshalb verstieg
sich Albert Einstein zu der Aussage: ,Planung ersetzt den Zufall durch Irrtum."

Losgehen und die Ziele scharfen

Deshalb habe ich mit der Personal Transformation Map einen anderen Ansatz entwickelt. Das Werkzeug Planung soll
den Gestalter unterstiitzen und nicht umgekehrt. Ziele sind dazu da, einen Fokus zu geben. Ob sie exakt erreicht,
Uber- oder untererfiillt werden, ist zunachst nicht wichtig. Die herkémmliche Planung und die Personal Transforma-
tion Map wollen das Gleiche erreichen: einen optimalen Veranderungspfad. Aber jede Planung zieht weitere (Um-)
Planungen nach sich, die weitere Ressourcen verschlingen. Die Personal Transformation Map erreicht durch ihre
Engpasskonzentration mit viel weniger Aufwand immer den optimalen Veranderungspfad. Dabei wird die relevante
Umgebung von Anfang an mit einbezogen. Das Motto lautet: Losgehen und bei jedem Schritt die Ziele schéarfen.
Beim Tun wird regelmaBig Uberprift, welche Fortschritte man gemacht hat und wie man den Fortschritt steuern
kann. So erfordert das Erreichen der Ziele viel weniger Energie als mit herkémmlicher Planung.

18 |

Die Schritte mit
der Personal
Transformation
Map

Welche Werte
will ich leben?

Was will ich
verandern?
Was will ich
erreichen?

Fordert mein Ziel
meine Werte?

Methodenportrat

Die Personal Transformation Map

Wie die Personal Transformation Map funktioniert, verdeutliche ich IThnen anhand einer
Klientin. Franziska M. arbeitet seit zehn Jahren selbststéndig als Kommunikationsex-
pertin und systemischer Businesscoach und mdéchte sich beruflich und persoénlich wei-
terentwickeln. Sie weiB zwar, in welche Richtung sie ihr Leben lenken mdchte, aber sie
schafft es bisher nicht, alle ihre Vorstellungen im Alltag umzusetzen. Bevor Franziska
sich Ziele setzt, muss sie sich in meiner Beratung ein paar wichtigen Fragen widmen:

e Welche Werte will ich leben?

e Was will ich veréndern?

e Was will ich erreichen?

e Fordert mein Ziel meine Werte?

e Was will ich ganz konkret erreichen?

e Was habe ich fir mein Ziel bis heute erreicht?

e Was will ich als Nachstes flir mein Ziel erreichen?
Welche Werte will ich leben?

Flr Franziska geht es zunachst darum, ihre Werte zu bestimmen. Anhand von Arbeits-
fragen flllen wir die Ressourcenwolke ihrer Personal Transformation Map. Daraus ent-
wickeln sich drei iibergeordnete Werte. Franziskas Werte sind:

e Unabhangigkeit
e Toleranz

e Authentizitat
Was will ich verdandern? Was will ich erreichen?

Wir nehmen mit der Berufung beispielhaft einen relevanten Lebensbereich heraus, in
dem Franziska sich verandern méchte. Darunter liegen weitere interpretierbare Ziele.

e Berufung
1. wirkungsvolle Arbeitszeit
2. selbstentfaltende Coachingfahigkeiten
3. Freude und Erfilllung
4. sattes Einkommen

Fordert mein Ziel meine Werte?
Als Erstes unterziehen wir die interpretierbaren Ziele dem Qualitatscheck: Férdern

Franziskas Ziele ihre Werte? So gleichen wir jedes Ziel mit allen Werten ab. Nur wenn
die Ziele ihren Werten entsprechen, hat Franziska gute Chancen, sie zu erreichen.

Ubereinstimmung mit Werten

Interpretierbare Ziele

Unabhangigkeit: ja, Toleranz: ja,

wirkungsvolle Arbeitszeit Authentizitit: ja

selbstentfaltende
Coachingfahigkeiten

Unabhangigkeit: ja, Toleranz: ja,
Authentizitat: ja

Unabhangigkeit: ja, Toleranz: ja,

Freude und Erfillung Authentizitit: ja

Unabhangigkeit: ja, Toleranz: neutral,

sattes Einkommen Authentizitét: ja
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Was will ich ganz
konkret errei-
chen?

Was habe ich fiir
mein Ziel bis
heute erreicht?

Was will ich als
Nachstes fiir mein
Ziel erreichen?

Was will ich ganz konkret erreichen?
Nach dem Qualitatscheck werden die interpretierbaren Ziele konkretisiert.

e wirkungsvolle Arbeitszeit
e 3 Werktage als Coach und 2 Werktage als Unternehmerin pro Woche

e selbstentfaltende Coachingfahigkeiten
e 5 x 0,5 h Arbeit mit mir pro Woche
e 1 neues verinnerlichtes Format pro Monat

e Freude und Erfillung
e siehe ,wirkungsvolle Arbeitszeit"
e siehe ,selbstentfaltende Coachingfahigkeiten®

e sattes Einkommen
e 5.000 Euro Unternehmerlohn nach ESt pro Monat

Beim Konkretisieren ihrer Ziele wird Franziska bewusst, dass die MaBnahmen, die zu

wirkungsvoller Arbeitszeit und selbstentfaltenden Coachingfahigkeiten flihren, ihr auch
helfen, ein weiteres erklartes Ziel zu erreichen, Freude und Erflllung. Das erhoéht ihre

Motivation.

Was habe ich fiir mein Ziel bis heute erreicht?

Als Nachstes definieren wir die Startpunkte der Ziele und Franziska stellt fest, was sie

fur ihre Ziele bis heute ganz konkret erreicht hat.

e wirkungsvolle Arbeitszeit
e AnstoB der Grindung einer Kooperation

e selbstentfaltende Coachingfahigkeiten
e 4 x 0,5 h Arbeit mit mir in KW 29
e 0 verinnerlichte Formate in KW 29

e Freude und Erfillung
e siehe ,wirkungsvolle Arbeitszeit
e siehe ,selbstentfaltende Coachingfahigkeiten®
e sattes Einkommen
e 3.000 € Unternehmerlohn nach ESt im Juni 2016

Was will ich als Nachstes fiir mein Ziel erreichen?

e wirkungsvolle Arbeitszeit
e abgeschlossene Griindung

e selbstentfaltende Coachingfahigkeiten
e 4 x 0,5h Arbeit mit mir in KW 32
e 1 neues verinnerlichtes Format in KW 32

e Freude und Erfillung
e siehe ,wirkungsvolle Arbeitszeit"
e siehe ,selbstentfaltende Coachingfahigkeiten®™

e sattes Einkommen
e 3.500 € Unternehmerlohn nach ESt im
September 2016

Franziska Ubertragt nun den Stand der Dinge als Startpunkt in die Personal Transfor-
mation Map. So kann sie auf einen Blick sehen, wo sie auf dem Weg zum Erreichen
ihrer Ziele steht. In die Tabelle tragt sie regelmaBig das Erreichte - oder das nicht
Erreichte - ein.

Ziele erreichen

Mit dem Setzen ihrer Ziele in der Personal Transforma-
tion Map verschafft sich Franziska Klarheit dariiber, was
sie konkret vom Leben haben will. Daflr lernt sie, die
,richtigen® Ziele zu setzen, und justiert ihren Kompass
standig nach. Mit dem Erreichen ihrer Ziele verschafft
sie sich Klarheit dartber, wie sie ihre persodnlichen Ziele
konkret erreichen kann und die Ziele ,richtig" erreicht.
Ich unterstlitze Franziska zunachst dabei, damit sie das
,Richtige" tut, um ihre Ziele zu erreichen.

Das Erreichen der Ziele geschieht in vielen kleinen
Schritten. Das ist wichtig, um ins Tun zu kommen.
Daruber hinaus fordert es Ausdauer und Konzentration
und sorgt fir Effizienz. Dadurch kann Franziska schnell
agieren und auf Riickmeldungen des Lebens reagieren,
kurz: ihr Leben gestalten.

Franziska hat alles Notwendige fir ihren Veranderungs-
prozess dokumentiert. Jetzt nutzt sie die Personal
Transformation Map, um ihre Lebenssituation wirkungs-
voll zu veradndern. Sie widmet sich der anstehenden
Etappe, um das zugehdorige Ziel zu erreichen. Dazu
Uberprift sie, wie gut sie beim Erreichen des Ziels
bisher vorangekommen ist. Je nach Fortschritt geht

sie ihren Weg der Veranderung weiter. Sie lernt durch
die Personal Transformation Map, im Veranderungspro-
zess nur das Wirkungsvolle - und nichts Unnétiges - zu
tun. So steuert sie effektiv ihre Veranderung. Mit der
Personal Transformation Map kann sie sich jederzeit
Rickmeldung Uber ihren Fortschritt holen. So steigt ihre
Motivation, auf dem einmal eingeschlagenen Weg der
Veranderung weiterzugehen.

Habe ich mein Ziel erreicht?
Franziska hat ihr Ziel erreicht. Prima, dann geht es

weiter zum nachsten. Wenn sie das Ziel nicht erreicht
hat, klart sie, woran es lag. War sie zu bequem? War das

Methodenportrat

Ziel zu groB? War die Etappe zum Ziel zu groB3? Hat sie
vielleicht erst eine Etappe erreicht? Das alles sind keine
Probleme, denn sie kann ihre Ziele und die Etappen
jederzeit kleiner machen, sodass sie erreichbar werden.
Dazu kann Franziska ihre Personal Transformation Map
immer wieder anpassen. Sie sieht mit dem Werkzeug
immer genau, was maéglich ist und was nicht.

Mithilfe der Personal Transformation Map kann Franziska
ihren Veranderungsprozess steuern, indem sie regelma-
Big den Veranderungsrahmen hinterfragt:

ZUKUNFT
GESTALTEN

©animaflora2016@Fotoka.

e Bin ich noch auf dem richtigen Weg?

e Passen die Werte noch?

e Passen die interpretierbaren Ziele noch?
e Passen die konkreten Ziele noch?

e Hat sich eine Idee verandert, eignet sie sich viel-
leicht als neues Ziel?

Franziska erkennt dadurch, ob ihr Tun flr das Errei-
chen ihrer Etappen sinnvoll ist, und sie sieht, ob sie in
die richtige Richtung lauft, nachdem sie ihren Rahmen
geandert hat.

Inzwischen arbeitet Franziska selbststandig mit ihrer
Personal Transformation Map. Seitdem hat sie ihre
Werte angepasst, viele Etappen hinter sich gebracht und
sich neue Ziele gesetzt. ,Die Methode ist ein wunderba-
res Werkzeug", sagt Franziska. ,Ich weiB zu jedem Zeit-
punkt, wo ich stehe, was ich als Nachstes zu tun habe

- bei voller Flexibilitat, den nachsten Schritt auch noch
zu verschieben. Und vor allem erinnert sie mich daran,
warum ich tue, was ich tue. Meine Werte in Kombination
mit dem Nutzen der angestrebten Ziele sind eine sehr
kraftvolle Motivation."
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Weinrezensionen

Winzerverein Deidesheim Weingut Weigand Weingut Emmerich

gastehaus
weigand

2015 Ott & Orth 1, Deidesheimer 2016 DER WILDE Silvaner trocken 2015 Rotling Kabinett trocken

Paradiesgarten Riesling trocken Frisch, fruchtig und elegant.

Spontan vergoren, cremig und spritzig frisch.
Da lohnt es sich, genauer hinzuschauen. Roséfarben schimmernd im Glas bringt der unkom-
plizierte Rotling eine sommerliche Frische, eingebun-
den im zarten Beerenduft. Schon der erste Schluck
begeistert. Die Aromen versprechen sofort Sommer-
. . feeling.

Hereinspaziert. Das ist die BegrtiBung von Familie
Weigand. Die Weine sind Helden, Franken oder Wilde.
Fir Sie haben wir den WILDEN Silvaner probiert.

Zwei Weine, die von den beiden Kiifern Patrick Ott
und Nico Orth nach ihren eigenen Vorstellungen
kreiert wurden. In Kleinstgebinden wurden die beiden
Rieslinge aus der bekannten Lage ,Deidesheimer
Paradiesgarten® ausgebaut. Keine Schénung wurde
durchgefuhrt und jede unnétige Bewegung des Wei-
nes vermieden. Dazu lagerten 30 % der Gesamtmen-
ge in gebrauchten Barriquesfassern.

Silvaner ist Franken. Fir den WILDEN Silvaner werden /, ’ ‘ \\
die ersten Lesedurchgange verwendet. Das heif3t,
wenn der Winzer das erste Mal durch den Weinberg
lauft, schneidet er einen Teil der Trauben heraus, die
besonders wegen ihrer frischen Sdure und dem nied-
rigeren Alkohol passend sind. AnschlieBend werden
diese im alten Holzfass und in Edelstahl vergoren.

Der Rotling gewinnt seine Einzigartigkeit durch ein
spezielles Traubenzusammenspiel. Es werden blaue
und weiBe Trauben am gleichen Tag gelesen; wichtig
hierbei ist, dass die Rebsorten zum gleichen Zeit-
punkt reif sind und miteinander harmonieren. Der
Rotling Kabinett trocken vom Seinsheimer Hohenbdhl
prasentiert sich animierend, filigran und mit leicht
beeriger Note. Eine herrlich sommerliche Liaison der
gemeinsam geernteten Miller-Thurgau-, Portugie-
ser- und Dominatrauben. Frucht, Beere und Herbe
vereinen sich im Rotling - ein idealer Begleiter flr
gemiutliche Stunden im Garten oder auf dem Balkon.
Eine Schale frische Erdbeeren dazu - und der Genuss
ist perfekt.

Beide Rieslinge aus dem Jahrgang 2015 genossen

| ein 11-monatiges Vollhefelager. Die Hefe wurde an-
fangs taglich, spater wochentlich aufgerthrt, um den
Weinen einen schénen Schmelz zu verleihen. Dann
wurden die Weine ,in einer Bewegung" von der Hefe
in die Flasche gefillt und zeigen sich vollmundig,
eigenwillig und komplex.

Der WILDE Silvaner - ein Wein mit feinfruchtiger Aro-
matik und frischer Saure bei niedrigem Alkoholgehalt,
der perfekte Wein fur den freudigen Trinkgenuss. Er
vermittelt Lockerheit und Lebensfreude, die zum Sin-
nieren Uber die schénen Dinge des Alltags anregen.

Preis: 8,00 Euro

In diesen beiden Rieslingen spiegelt sich das einzig- www.weingut-weigand.de

artige Zusammenspiel aus Boden, Rebe und der Lei-
denschaft der Winzer und Kifer wider. Ein Genuss zu
regionalen, feinen Gerichten, mediterranem Gemiise
und gebratenem oder gegrilltem Fisch.

HE YV ENETE A

Preis: 6,50 Euro
www.weingut-emmerich.de

Preis: 8,50 Euro
www.winzervereindeidesheim.de
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Die Arbeit von Horst Grasslin ist klar definiert:
Jede Heilung bedeutet auch und vor allem
Selbstheilung. Eine ganz andere Art Arbeit also,
die da auf die Fiithrungskrifte zukommt, die Hilfe
bei ihm suchen. Seine Institute in Lauchringen
und Winterthur suchen deshalb genau jene auf,
die vielfach nicht mehr weiterwissen. Sie ste-
hen dazu und empfehlen Grasslin gerne fiir eine
weiterfiihrende Therapie bzw. fiir ein Coaching -
nichts soll unversucht bleiben, um zu helfen, und
auf Grasslin kann man zahlen. Gréasslin ist damit
tatsdchlich so etwas wie eine Geheimwaffe - fiir
jene, die mitarbeiten konnen und wollen und nicht
einfach geschehen lassen. Denn er kennt diese

Situationen, weiBB, womit seine Klienten zu kamp- 4

fen haben.
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Seine eigene Lebensgeschichte ist gepragt von einem
sehr schweren Unfall in Jugendtagen, langen, aussichts-
losen Krankenhausaufenthalten und Arzten, die ihn nach
Schulmedizin austherapiert ganz klar im Rollstuhl sahen
- eine Lebens- und Sinnkrise fur wohl fast jeden agilen
Menschen. Fir Grasslin keine annehmbare Diagnose,
keine Alternative. Also kampft er und sucht nach Hilfe -
allerdings nlawt mehr nur in der Schulmedizin. Mit Unter-
stiitzung-von Familie unﬁFre’u n geht er seinen ganz
eigenen Weg, der- erfolg‘f’élch wund spannend werden soll.

e Grasslm setz,t— sich mit. komplementaren Rehabilitations-

verfahren auseinander und nein, in den Rollstuhl muss
er nicht. Im Gegenteil..Sein Kampf fiir die eigene Gene-
sung und die Erfahrungen, die er hierbei sammelt, wer-
den zu seiner Berufung. Das splren all jene, die heute
zu ihm in die Praxis kommen: Ob sie sich in seelischen
und/oder koérperlichen Krisen befinden, schulmedizinisch
abgeklart sind oder auch von ihren behandelnden Arzten
zu Grasslin geschickt werden. Ob sie als Fuhrungskrafte

. outgesourct wurden und nun das Gefiihl haben, plétzlich
‘nicht mehr gebraucht zu werden, ihnen regelrecht der

Boden unter den FiiBen weggleitet, sie keine Kraft und
kaum mehr Hoffnung haben. Ganz egal. Horst Grasslin
ist der Startpunkt in einen neuen Lebensabschnitt. Hau-
ﬁg gepragt von der Frage: ,Warum bin ich nicht schon
frliher zu ihm gegangen?"

"'(Heben aber aus ganz un,tersch|edllchen Griinden an

Die Hoffnung und die Energie kehren zuriick

Horst Grasslins Klienten aus der Wirtschaft leiden oft
unter kérperlichen und seelisch-mentalen Erschop-

fungszustanden oder Dep
allem die Fiihrungskrafte, die inre Tatigkeitiim. Grunde L
einem entscheidenden Punkt in ihrem Leben nicht mehr
weiterwissen. Symptome sind Schlafstorungen Konzen-

~ trationsprobleme, Migréne, Potenzstorungen chronische

Riickenbeschwerden, Angste vers,chleglener Art, chro-
nisches Asthma und jede Menge‘andere, oft auch gar?k
untypische Anzeichen. Diesen Menschen hllf’t G,r,gssjln -
seit Uber 30 Jahren. Seine wichtigste Eahiunfjl"“Wenn
ich mit diesen Menschen gearbeitet habe, k‘ann man
sehen, wie sie sich wieder dem Leben offnen wie sie
wieder Mut fassen und beginnen, Plane zu schmieden,
und sich vor allem wieder neu ausrichten. Die Suche
nach dem Sinn in ihrem Leben, nach ihrer wahren Beru-
fung hat plotzlich einen neuen, sehr hohen Stellenwert."
Grasslins Klienten.haben ein viel besseres Koérpergefiihl
und Bewusstsein, sind emotional deutlich stabiler und
ausgeglichener, kénnen sich besser abgrenzen, Verant-
wortung delegieren. Die-positiven Veranderungen brin-
gen Kraft und Sicherheit in ihr Leben zuriick. Ein Garant
filir ein langes und gesundes Wirtschaftsleben.

sionen. Dabei sind es vor o

—

Ein lebenslanges Lernen ist die Erfolgsbasis fiir
Horst Grasslin

Grasslin kann dafur ein interessantes Wissensspektrum
und eine solide Ausbildung vorweisen. 1982 erdffnet
er die eigene Praxis, arbeitet eng mit seinem Férde-

rer, dem Pionier der Naturheilkunde Dr. Alfred Vogel =

(Anmerkung der Red.: Autor des Buches ,Der klelne e
Doktor"), zusammen und bildet sich sténdig weiter

- Erist Gesundhmtsber!ter fir Naturheilkunde,-p
Psychologie und korperorientierte Psychotﬂeﬁﬁl un Xk

_Ref'rexolog!a Um tiefer in das TH‘ema Energetik einzu-

steigen, reist er in“die USA, hinzu kommen Aus%’[ﬁl;rng'én,
in tibetischer Energiemassage und zum. Seminarleiter
far au ogenes Ti nlﬁgﬁhd Entspannungstherapie. Er
setzt SICh bei eu%‘%tlschen Arzt in der renommier-
ten Londoner Hill- Kll'n"& in der bereits Mitglieder des
Komgshahses,behanctejt wurden, intensiv mit der tibeti-
schen”‘Hellf’((Jnde ausemquer Hier bestatigen die eigene
Erfahrung und'dieser tlbetls'bliE Arzt, wie wirkungsvoll
die Verbindung von westlicher und 0Ostlicher Heilarbeit.
sein kann. Grasslin fasziniert die Tatsache, dass die
Bewusstseinsarbeit, die eine Grundlage seiner eigenen
Heilarbeit ist, dort in der Klinik ganz offiziell angewendet
wird, ohne den ,faden Beigeschmack" der Esoterik. Er
halt viel von Pravention, wird Fachmitglied im Bundes-
verband fir Pravention, aus dem sich unter Grasslins
Mitarbeit der heute bekannte Praventologenverband
entwickelt. Die Liste lieBe sich nun fast endlos fortfiih-
ren, denn Grasslin ist ein angenehmer, reger, positiver
Mensch, den Neugier, Wissensdurst und der Wille zu
helfen antreiben. |
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Die eigene Methode verspricht die Losung

Grasslin sieht den Erfolg in der praktischen Arbeit,
spurt aber auch, dass er mit den bis dato bekannten
Methoden immer wieder an Grenzen stoBt. Also forscht
er intensiv und entwickelt nach und nach seine eigene
Methode, die HG-Methode.

Dies ist ein Prozess, der Jahre dauert und bis heute
nicht abgeschlossen ist, denn es flieBen immer wieder
neue Erfahrungen und Erkenntnisse in seine Arbeit ein:
durch Klienten und deren Themen, durch den Austausch
in Fachkreisen und mit Kollegen, durch die eigenen
Erfahrungen aus der praktischen Arbeit, durch Fachver-
anstaltungen, Seminare, Kongresse und Literatur. Was
die HG-Methode einzigartig macht? Ganz einfach: Sie
funktioniert, nachweisbar. Als Grdsslin seine Praxis um
ein Schulungszentrum flr Energetik und Komplemen-
tarmedizin erweitert, fiihrt er eine klinische Studie zum
Nachweis der Wirksamkeit seiner Methode mit dem Uni-
versitatsspital Basel durch, mit Erfolg. Die HG-Methode
ist seitdem von Schweizer Krankenkassen anerkannt.
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Eine ganz unterschiedliche Mischung
von Schicksalen

Seine erste Klientin ist seine Patentante, seine altes-

te Anna, Studienratin in Rente, die mit 91 Jahren zu
Grasslin gebracht wird - auf dem Ricken ihrer Toch-

ter getragen. ,Nach einigen Wochen versorgte sie sich
wieder selbst und ich habe sie bis zu ihrem Tod - mit
Uber 100 Jahren - begleitet." Grasslin ist gerihrt, denn
Anna bezeichnete ihre letzten Jahre, in denen er sie
begleiten konnte, als ihre besten - sie hatte plétzlich so
viel verstanden. Das ist typisch fiir seine Arbeit - auch
und vor allem, wenn er mit Fihrungskraften zusam-
menarbeitet. Sie arbeiten als CEOs in der Industrie

und im Finanzwesen, als Personalchefs in aufwendigen
Unternehmens- und Verwaltungsstrukturen oder als im
Grunde gestandene, erfolgreiche Geschaftsfuhrer. Was
sie eint, sind ein enormer Erfolgsdruck, unstete Tages-
abldufe, viele Reisen, Jetlags, wenig Schlaf, weitreichen-
de Verantwortung. Sie suchen bei Grasslin Hilfe in Sinn-
und Lebenskrisen oder Begleitung bei gravierenden
beruflichen Veranderungen, sind vielleicht nicht mehr in
der Lage, abzuschalten oder Beruf und Privatleben zu
trennen und so Erholung zu bekommen. Manchmal sind
es Entspannungstbungen, die ein Klient leicht und mit
wenig Zeitaufwand im Alltag umsetzen kann, oder es
sind intensive Gesprache und Kérper- und Energiearbeit.
Die Mischung der Klienten ist so seit den ersten Tagen
sehr bunt - die Wege zur Hilfe sind immer ganz individu-
ell auf den Einzelfall abgestimmt.

Ziele, Werte, Meditation

Von Herbst 2011 bis 2017 leitete Grasslin das Stein-
beis-Transfer-Institut flir Stressmanagement, ganz-
heitliche Gesundheit und Pravention der Stein-
beis-Hochschule Berlin SHB, ist heute Projektleiter

des Steinbeis-Transferzentrums Technologie-Organi-
sation-Personal (TOP) unter Leitung von Prof. Edmund
Haupenthal und fiihrt mit seiner Geschaftspartnerin das
Institut fir Stressmanagement und integrale Gesund-
heitsforderung in Singen/Htwl. in Nahe des Bodensees
sowie in Winterthur, Schweiz. Bei all dem Erfolg und der
intensiven Arbeit mit den Klienten - welche Visionen hat
er heute, was wird kommen? ,Ich wiirde mir wiinschen,
dass sich mehr Menschen offener begegnen und sich

in ihren Potenzialen starker erganzen, statt zu konkur-
rieren. So kdnnten sie einen aktiven Beitrag zum Wohl
der ganzen Gesellschaft leisten, jeder da, wo er ist, mit
dem, was er kann." Fir Grasslin sind Ehrlichkeit, Of-
fenheit, Wahrheit, Wir-Bewusstsein, Gottvertrauen und
Liebe wichtige Werte, auf ihnen beruht sein tagliches
Handeln. So beginnt er jeden Tag mit einer Medita-

tion, geht, um hin und wieder abzuschalten, mit seinem
Hund spazieren, liebt lange, interessante Gesprache

mit Menschen, die ihm am Herzen liegen. Denn es sind
diejenigen, die es aufrichtig meinen und klare Argumen-
te haben, die ihm auch einfach mal sagen diirfen, dass
er falsch liegt oder etwas verandern sollte. Grasslin mag
das, denn so kann er immer weiter dazulernen. Fragt
man ihn nach dem Menschen, der ihm bei dem Wort
Lerfolgreich" einfdllt, nennt er Ghandi.

Sie wollen mehr ,Erfolgsstorys™ von Horst Grass-
lin horen? Vom CEO aus der Finanzbranche, dem
Personalchef einer Stadtverwaltung oder dem
Geschiftsfiihrer eines Mittelstdandlers? Dann kom-
men Sie zu einer unserer niachsten Veranstaltun-
gen mit ihm als Referenten. Schreiben Sie uns an
info@zg-magazin.de und wir senden Ihnen recht-
zeitig die Einladung zu.
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Hand aufs Herz

von Dr. Wolfgang Wiebecke

Wie geht es Ihnen heute? Sie z6gern mit der Antwort? Nein, Sie
miissen keine Sorge haben, dass Ihre ehrliche Reaktion gegen Sie
eingesetzt wird. Alles bleibt unter uns.

Sie missen also keine Fassade
aufbauen, die signalisiert, wie gut
Sie drauf sind. Hand aufs Herz:
Wenn Sie mude sind, sich Sorgen
machen, Angst haben und sich
sténdig argern, dann sollten Sie das
jetzt ruhig mal zugeben. Denn diese
negativen Emotionen lassen sich in
vielen Fallen deutlich reduzieren.
Man muss es nur wollen und ange-
hen. Mein Tipp: Weiterlesen!

Stress an sich ist nichts Schlimmes.
Stress ist eine Alarmreaktion von
Korper und Geist, mehr nicht. Es
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gibt ihn auch bei freudigen Ereig-
nissen, er ist sogar notwendig, um
besondere Leistungen Utberhaupt
erst zu ermdglichen. Problematisch
wird es immer nur, wenn uns der
negative Stress aufs Gemut driickt,
uns die Kraft nimmt. Dann qualen
uns Sorgen und Angste, dann sind
wir mude und krank. Diesen negati-
ven Stress gilt es zu reduzieren. Am
besten lasst man ihn gar nicht erst
aufkommen.

Wie so oft im Leben kommt man
auch in diesen Fallen mit pauschalen

Lésungen nicht weiter. Die Ursachen
der Probleme mussen analysiert
werden. Liegt es an der eigenen
Sicht und Herangehensweise? Sind
es zwischenmenschliche Konflikte?
Funktioniert das Team nicht? Ein
Coaching - individuell oder im Team
- hilft da weiter. Das personliche
Gesprach mit einem erfahrenen
Coach ist der erste Schritt, wissen-
schaftlich fundierte Ubungen der
nachste.

Schon nach wenigen Tagen zeigt
das Coaching seine Wirkung. Die

Widerstandskraft (Resilienz) ist ge-
starkt, die Konzentrationsfahigkeit
erhoht, die Entscheidungsfahigkeit
beschleunigt. Persdnliche Ressour-
cen werden herausgearbeitet und
betont, dadurch wachst die mentale
Starke. Die Ergebnisse sind verblif-
fend: Schnell gelingt es, ein gesun-
des Selbstwertgefuhl zu entwickeln,
der Umgang mit besonderen Her-
ausforderungen wird souveraner,
Kooperation und tieferes Verstand-
nis im Team verbessern sich, die
gegenseitige Wertschatzung steigt.

Im Coaching erlernen die Teilneh-
mer nachhaltige Methoden, die sie
in ihren Alltag integrieren kénnen.
Ihnen wird die Fahigkeit vermittelt,
ruhiger und weniger angespannt zu
sein, klarer zu denken und kon-
stant bessere Leistungen zu brin-
gen. Vieles missen sich die Teilneh-
mer selbst erarbeiten, der Coach
unterstitzt diesen Prozess durch
aktive Anleitung.

Das Herz steht dabei oft im Mittel-
punkt. In einfachen Ubungen be-
kommt das zentrale Organ hochste
Aufmerksamkeit, legen Sie ruhig

Thre Hand auf das Herz. Allein die
Vorstellung, Uiber das Herz auch ein-
und auszuatmen, beruhigt. Unan-
genehme Emotionen finden keinen
Zugang. Mehrmaliges Wiederholen
fuhrt schon zur Starkung. Bei dieser
Basistibung reicht eine einmalige
Anleitung, bei weiter gehenden
Ubungen ist allerdings eine profes-
sionelle Begleitung durch den Coach
erforderlich.

Das intensive Einzelcoaching dauert
dreimal vier Stunden und findet ide-
alerweise innerhalb von drei Wochen
statt. Zwischen den Coachingtermi-
nen Ubt der Teilnehmer die erlernten
Methoden. In meinem Fall hat er
zudem jederzeit Gelegenheit, mit
mir zu telefonieren oder per E-Mail
mit mir in Kontakt zu treten. Offene
Fragen kdnnen so zeitnah beantwor-
tet und aktuelle Themen bespro-
chen werden. Auch ein kompaktes
Teamcoaching an zwei einzelnen
Tagen im Abstand von vier Wochen
ist mdglich.

Begleitend setze ich bei meinen
Treffen auch auf modernste Analy-
setools wie zum Beispiel das trima-

no® Stressprofil. Sie dienen aber
immer nur als Grundlage fir meine
Coachingarbeit, die auf bestmdgli-
chen Qualifikationen, vor allem aber
auf einer groBen praktischen Erfah-
rung beruht. Nur so ist es méglich,
eine Uberzeugungskraft zu entwi-
ckeln, die man braucht, um individu-
elle Beratungen und Coachings so zu
gestalten, dass sie nicht nur ver-
standen, sondern vom Teilnehmer
auch erfolgreich genutzt werden.

Die Erfolge eines Coachings zur
Stressreduktion sind nachhaltig.
Eine aktuelle Fallstudie mit 500
Mitarbeitern belegt, dass die Coa-
chingteilnehmer nach sechs Wochen
weniger mide und ausgebrannt wa-
ren. Auch die Schlaflosigkeit konnte
deutlich gesenkt werden, ebenso
die allgemeine Angstlichkeit. Eine
Entwicklung, die anhalt. Denn nach
sechs Monaten sind die Einschatzun-
gen noch positiver.
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Der Small Talk

von Andrea Mettenberger

Da stehe ich mit meiner Kollegin in der Schlange in der Kantine. Locker und lassig mochte sie mit ihrem
Hintermann ins Gesprach kommen. Ihre Frage: ,,Und, welches Gericht wahlen Sie heute?" Seine Ant-
wort: ,Warum wollen Sie das wissen?" Das war erst mal nicht die Antwort, mit der meine Kollegin ge-
rechnet hatte - und ein deutliches Signal: Ich mochte dariiber nicht sprechen. Auch das ist Small Talk.
Und vielleicht ein Erlebnis, durch das sich viele Menschen verunsichert fiihlen, wenn sie in einer Menge
von Menschen sind und einfach mal ein Gesprach beginnen wollen. Aber keine Sorge - in der Regel lau-
fen die Gesprache in die andere Richtung.

nWagen Sie den ersten Schritt

Warum eigentlich Small Talk? Wer
denkt, im Berufsleben drehe sich
alles nur um Fakten und um rein
geschaftliche Themen, der irrt. Der
Sympathiefaktor und eine gemein-
same personliche wie emotionale
Basis sind ebenso unerldsslich, wenn
nicht sogar entscheidend fur erfolg-
reiche Geschaftsbeziehungen. Mit
einem perfekten Small Talk schaffen
Sie eine ideale Ausgangssituation fur
spatere Kontakte. Small Talk ist also
ein ideales Mittel zum Networking
und damit unerlasslich geworden.

Hier einige Tipps dazu:
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Keine Situation ist unangenehmer
als betretenes Schweigen. Uberwin-
den Sie sich und werden Sie aktiv.

Erwarten Sie nicht zu viel

Es geht beim Small Talk nicht um
tiefgriindige Gesprache oder Diskus-
sionen, sondern vielmehr um eine
leichte Unterhaltung. Schrauben

Sie daher Ihre Erwartungen an das
Gesprach nicht zu hoch. Freuen Sie
sich, wenn sich Ihr Gegenlber dar-
auf einldsst - akzeptieren Sie aber
auch, wenn er oder sie sich nicht mit
Ihnen unterhalten mdéchte.

Eine angenehme
Atmosphadre schaffen

Seien Sie freundlich. Ein nettes
Lacheln ist oft schon die halbe
Miete, selbst wenn Sie es mit einem
Miesepeter zu tun haben. Auch ein
fester Handedruck bei der Begrii-
Bung und direkter Blickkontakt sind
wichtig. Eine offene Kdrpersprache
wirkt sympathisch, aber riicken Sie
Threm Gesprachspartner nicht zu
sehr auf die Pelle.

n Das richtige Thema

Worliber reden? Diese Frage stellt
sich als Erstes. Ein erster Einstieg
kann eine freundliche BegriBung
und Vorstellung sein. Als weitere

Themen eignen sich aktuelle Situa-
tionen, z. B. ein gemeinsamer An-
lass (eine Tagung, ein Meeting oder
ein Vortrag). Auch wenn es banal
klingt, iber das Wetter zu sprechen
kommt nie aus der Mode und ist

oft das rettende Thema in der Not.
Themen wie der Ort des Gesprachs,
die Stadt, die Ausbildung, der Beruf
oder auch kulturelle Themen wie
Filme, Musik oder Literatur kommen
als Gesprachsthema infrage. Heben
Sie dabei immer die positiven Dinge
hervor - und reden Sie lber Fakten,
die Ihnen vertraut sind. Versuchen
Sie nicht, sich als Laie auf einem
Themengebiet zu bewegen, von dem
Sie bisher allenfalls am Rande etwas
mitbekommen haben.
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Vermeiden Sie alle kritischen
Themen, denn das Gesprach soll
unterhalten und SpaB machen. Tabu
sind daher Themen wie Religion,
Politik, Gerlichte, Lastereien, Sex
oder Krankheit. Auch kontroverse
politische Themen sollten Sie besser
nicht anreiBen.

Tabuthemen beim
Small Talk

Auf den Gesprachspartner
eingehen

Die Kunst ist, die richtige Balance
zwischen Reden und Zuhdren zu
finden. Gehen Sie auf Ihr Gegen-
Uber ein und stellen Sie Fragen. So
signalisieren Sie Interesse. Lassen
Sie das Ganze jedoch nicht in ein
Interview ausarten. Geben Sie auch
ein paar Dinge von sich preis und
schaffen Sie dadurch Nahe. Und
verteilen Sie keine guten Ratschla-
ge, das wirkt bei Erstkontakten
besserwisserisch, wenn nicht sogar
respektlos.

E Schweigen akzeptieren

Wenn Gesprachspausen entstehen,
akzeptieren Sie dies und versuchen
Sie nicht krampfhaft, das Gesprach
aufrechtzuerhalten. Versuchen Sie
stattdessen, das bisher Gesagte im
Kopf zu resiimieren und Uber ein
anknlpfendes Thema nachzuden-
ken. Haben Sie das Geflihl, Ihr Ge-
genuber sperrt sich ganzlich gegen
ein Gesprach, sollten Sie auch dies
akzeptieren und ihm bzw. ihr keine
Unterhaltung aufzwingen.

Netzwerken

Uben, iiben, iiben

Zu guter Letzt: Guten Small Talk
kann man (ben. Sprechen Sie auch
im privaten Umfeld, z. B. auf Partys,
mit fremden Menschen. Oder ver-
suchen Sie, mit Ihrem Sitznachbarn
im Zug ins Gesprach zu kommen.
Die Ubung macht in diesem Fall den
Meister.

Den einen ist es in die Wiege gelegt,
die anderen tun sich schwer damit:
Es ist eine Kunst, richtigen Small
Talk zu fihren. Gelegenheiten fir
solche Kurzgesprache bieten sich im
Berufsleben standig; Small Talk ist
die beste Mdglichkeit, Kunden und
Partner kennenzulernen, aber auch
einen positiven Eindruck zu hinter-
lassen.

Und wenn es Ihnen doch einmal so
geht wie meiner Kollegin in der Kan-
tine, dann lacheln Sie und freuen Sie
sich, dass Sie offen und interessiert
waren, jemanden kennenzulernen.

In diesem Sinne - reden und erzah-
len Sie!

©Robert Kneschke - stock.adg}
com 1




I Love Mauldasch

Die Maultaschenrevolution!

Running Mhhh steht flr den ultimativen Gaumengenuss
und verwodhnt dich mit kulinarischen und extravaganten
Maultaschenvariationen.

Wir verwandeln den allseits beliebten und bekannten
Klassiker, die Maultasche, in moderne ART-FOOD-Varia-
tionen!

KLASSIK trifft MODERNE!

I love Mauldasch
RunningMhhh GmbH
E-Mail: info@runningmhhh.de
Web: www.runningmhhh.de

Lars Ohler

Steinbeis-Beratungszentrum
Unternehmerexzellenz

Dr. Lars Ohler ist promovierter Wirtschaftswissen-
schaftler und leitet mit zwei Kollegen das Steinbeis-Be-
ratungszentrum Unternehmerexzellenz, das Start-ups
sowie kleine und mittelstandische Unternehmen bei der
Entwicklung von Unternehmern und Organisationen un-
terstitzt. Der Grundsatz hierbei ist, dass der Mensch im
Mittelpunkt steht. Das gilt gleichermaBen fir Inhaber,
Geschaftsfuhrer, Fihrungskrafte und Mitarbeiter. Dabei
werden etablierte Methoden der Strategie- und Organi-
sationsentwicklung sowie neue Werkzeuge genutzt.

Dr. Lars Ohler,

Steinbeis-Beratungszentrum Unternehmerexzellenz
Tel.: +49 (0)711 5065 5006

E-Mail: lars.oehler@stw.de, Web: www.stw.de/su/1667

Bodo Mohr, Thorsten Stroher

Coaching ' Personalmanagement

THORSTEMN STROHER

Auf der Basis langjahriger  Thorsten Stréher textet
Berufserfahrung im Perso-  und macht Marketing.
nalmanagement und einer  Seine Lust an Text und
systemischen Ausbildung Rhetorik zahlt zum Kern
unterstitze ich seit 2012 seiner Marke.
KMU bei der Umsetzung
von diversen HR-Themen
wie Mitarbeiterbindung
oder Personalentwicklung.
Thorsten Stroher, MBA
Business-Inno

Bodo Mohr Tel.: +49 (0)7121 697 1849
Tel.: +49 (0)7121 4709 09 E-Mail:

E-Mail: bm@bodomohr.de
Web: www.bodomohr.de

info@business-inno.de
Web: www.business-inno.de

verRlckte Impulse

D213
§ 'Q?ﬁ

ver iN\pulse

Die Trainerkooperation Neckar-Alb

Die Trainerkooperation Neckar-Alb! Das sind die
verRuckten Impulse aus Reutlingen.

Trainings, Seminare und Workshops sowie Einzelcoa-
chings flr die ganzheitliche Personalentwicklung sind
unsere Aufgabe. Unsere Konzepte und Impulse liefern
neue Sichtweisen, inspirieren und sind ein wahrer
Frischekick.

verRiickte Impulse

Die Trainerkooperation Neckar-Alb
Tel.: +49 (0)7121 695 8411

E-Mail: info@verrueckte-impulse.de
Web: www.verrueckte-impulse.de
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Andrea Mettenberger

| L
—> trainer konZepte

l r

Training und Coaching fir Unternehmen mit Weitblick

Wir glauben daran, dass es Einfach. ist, Menschen zu
entwickeln und zum Erfolg zu flihren. Dass es Passend.
ist, dies mit klaren, offenen Worten zu tun. Und dass
Anders. zu sein die beste Methode ist, SpaB und Freude
an der Arbeit zu haben.

Einfach. Passend. Anders.

Das individuelle und messbare Trainings- und Coaching-
konzept flr Unternehmer, Fiihrungs- und Fachkrafte.

trainer konzepte

Andrea Mettenberger

Tel.: +49 (0)7121 137 7230
Mobil: +49 (0)151 507 260 20
E-Mail: info@trainerkonzepte.de
Web: www.trainerkonzepte.de

Kontaktdaten

Bernd Kollmann

BerndKollmann

In Gber 25 Jahren auf den unterschiedlichsten ,Biihnen"
der Wirtschaft (Vertrieb, Fihrung, Unternehmer,
Trainer, Coach und Speaker) habe ich meine Grundlagen
geschaffen und vielseitige Erfahrungen gesammelt.

Eine sechsjahrige Trainer- und Coachausbildung vervoll-
standigt mein Wissen um die Padagogik, Andragogik
und Psychologie. Seit tber 15 Jahren gebe ich die
gewonnenen Erfahrungen und mein Know-how an meine
Klienten weiter.

Bernd Kollmann

Tel.: +49 (0)7121 748 4015
Mobil: +49 (0)178 529 6365
E-Mail: info@berndkollmann.de
Web: www.berndkollmann.de

Dr. Wolfgang Wiebecke -—

| Wiebecke Consulting

Wolfgang Wiebecke fiihrt das Beratungsunternehmen
Wiebecke Consulting zusammen mit seiner Frau Anette.
Seine Kompetenz hat er sich als Banker, Flihrungskraft,
Berater, Coach und Trainer sowie durch Weiterbildungs-
maBnahmen angeeignet. Sein Wissen ist nicht nur an-
gelesen, sondern konsequent erarbeitet. Im Mittelpunkt
seiner Arbeit steht die Stressreduzierung. Er ist Mitent-
wickler der trimano® Analysetools.

Wiebecke Consulting

Tel.: +49 (0)7522 7729 543

E-Mail: info@wiebecke-consulting.de
Web: www.wiebecke-consulting.de

Horst Grasslin

Power fiir Work & Life

Horst Grasslin

Seit 35 Jahren habe ich mich auf Komplementarmedizin
und positive Psychologie spezialisiert und eine eigene
Methode entwickelt.

Seit vielen Jahren begleite und trainiere ich Unterneh-
mer und Fuhrungskrafte, die ihre kérperlichen und see-
lisch-mentalen Erschépfungszustdande Gberwinden und
ihre Energie und Leistungsféhigkeit nachhaltig steigern
wollen, mit individuellen Intensiv-Resilienz-Trainings und
Coachings.

Horst Grasslin

Institut fiir Stressmanagement
Tel.:  +49 (0)7741 8072 631

E-Mail: info@stress-burnout-frei.com
Web: www.stress-burnout-frei.com
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Veranstaltungen

21.6.17 und 19.10.17 in Reutlingen

9:00-18:00 Uhr

Workshop Employer Branding:

Wie Sie mit Storytelling Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen
fur sich gewinnen und im Unternehmen halten

Sind Sie offen fiir besonderes Know-how, wie Sie die besten
Mitarbeiter gewinnen und halten?

Sie wiinschen sich eine Zusammenfassung dariber, was im
Employer Branding wirklich zahlt?

Wollen Sie wissen, wie Sie die authentische Arbeitgeber-
marke bilden kénnen?

Méchten Sie erfahren, wie Sie mit Storytelling die wahren
Werte im Unternehmen finden und verbreiten kénnen?

Demografischer Wandel und Fachkraftemangel - leichter wird es
sicherlich nicht, die passenden Mitarbeiter zu finden und flr lange
Zeit im Unternehmen zu halten.

Mit den Instrumenten des Employer Branding kdnnen sich Unter-
nehmen leichter und schneller als attraktive Arbeitgeber positio-
nieren. Eine gut funktionierende Arbeitgebermarke zu entwickeln
setzt voraus, dass die Werte und Versprechungen, die nach
auBen kommuniziert werden, auch mit der tatsachlich erlebten
Arbeitswelt ibereinstimmen.

Employer Branding bedeutet die Kombination aus Markenbildung,
Personalmanagement und Unternehmenskommunikation. Aus
diesem Grund wird auch das Seminar von zwei Dozenten geleitet.

. Thorsten Stroher, MBA, Marketingspezialist und Pionier
fir Storytelling im Marketing
Bodo Mohr, Dipl.-Kaufm., Personalexperte und Systemischer
Management-Coach

Ihre Investition:

299,- Euro (inkl. 19 % MwSt) je Teilnehmer, zzgl. Verpflegungs-
pauschale: 25,- Euro (inkl. 19 % MwSt)

Darin enthalten sind: Kaffee, Tee, Wasser, Saftschorle, Snacks in
den Kurzpausen, gemeinsames Mittagessen.

Anmeldung unter: bm@bodomohr.de

Bodo Mohr, www.bodomohr.de
Tel. +49 (0)7121 470909
Thorsten Stroher, www.business-inno.de

22.6.2017 in Ziirich

Beginn: 18:45 Uhr

Infoabend: Happiness-Erlebnis-
Kreuzfahrt zum inneren Gliick
Horst Grasslin informiert:

Die 8-tdgige ,Auszeit zur Neuzeit"-Kreuzfahrt, auf der Sie Ihr

inneres Gluck, Ihre Resilienz und Ihre Lebensqualitat steigern.

18:45 Uhr Eintreffen

19:00 Uhr Informationen zum Programm der
~Happiness-Erlebnis-Kreuzfahrt™

20:00 Uhr Ausklang und persénliches kennen lernen mit Apéro

Veranstaltungsort: MEET and WORK, Max Hégger-Strasse 6

8048 Zirich (Altstetten, gleich beim Bahnhof)

Anmeldung unter: info@stress-burnout-frei.com

Horst Grasslin

Institut fiir Stressmanagement

Tel.: +49 (0)7741 8072 631

Email: info@stress-burnout-frei.com
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: mit Horst Grésslin un

21.7.2017 in Pfullingen

Beginn: 18:30 Uhr

verRiickte Impulse im Griinen:
Sommerimpulse - ein Feuerabend

Verbringen Sie mit uns einen ver-Rickenden Abend mit feurigen
Impulsen in der Toskana. Entdecken Sie, wie es gelingt, das Feu-
er in Ihnen und Ihrem Team zu entfachen. Leckereien vom Grill,
kihle Getrénke und ein fantastischer Ausblick sorgen fir einen
beeindruckenden ,Feuerabend™.

Kostenfreie Veranstaltung.
Anmeldung unter: info@verrueckte-impulse.de

verRiickte Impulse

Die Trainerkooperation Neckar-Alb
Tel. +49 (0)7121 695 8411
info@verrueckte-impulse.de

27.7.2017 in Reutlingen

9:00-18:00 Uhr

Trainingsbedarfsanalysetag
fiir Fihrungskrafte

Fir alle Fihrungskréfte, die sich konsequent weiterentwickeln
wollen, es aber satthaben, immer im Nebel zu stochern, und
keine Lust auf ,HeiBe-Kohlen“-Wochenenden haben.

Mit diesem Analysetag erhalten Sie die Ubersicht, an welchen
Stellen Ihre Fiihrungskompetenzen Entwicklungsbedarf haben.
Max. 6 Teilnehmer.

Ihre Investition: 349,- € (inkl. MwSt.)
inkl. Fihrungskompetenzanalyse, Getranken und Pausensnacks
= Sonderpreis ZgM, bitte bei Buchung angeben

Bernd Kollmann

Tel. +49 (0)7121 748 4015
info@berndkollmann
www.berndkollmann.de
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Erdbeer-Eisbecher zum Verlieben

- Menge flr 4 Personen -

500g Erdbeeren

4 EL Amaretto

200g Schlagsahne

1 Packchen Vanillinzucker

8 Kugeln Fruchteiskrem mit Erdbeerstiicken

4 Kugeln Vanille-Eiskrem mit echter Bourbon-Vanille
Minze

Borkenschokolade, nach Wunsch

Erdbeersauce

©5ph - stock.adobe.com

Erdbeeren waschen und putzen. Vier Stlck zur Seite legen. Die restlichen Erdbeeren halbieren, mit Amaretto

betraufeln und etwas ziehen lassen. Sahne und Vanillinzucker steif schlagen und in einen Spritzbeutel mit

Sterntille fullen.

Erdbeeren und Eiskugeln in vier Bechern anrichten. Mit Sahne und Minze garnieren, mit Erdbeersauce verfei-

nern und nach Wunsch mit Borkenschokolade bestreuen.
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