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»,Endlich wieder ruhig schlafen... — Von der Vision zur Strategie!"
Stefan Hagen, Werte.Coach — bekannt aus der TV-Doku-Serie ,Hagen hilft!*

Dass Stefan Hagen einmal Beamter in der Stadtverwaltung war, kann man sich heute nur mehr
schwer vorstellen. Heute kennt man ihn als Unternehmerberater, Coach und vor allem aus seiner
eigenen Sendung ,Hagen hilft!" auf Kabell, in der er verschuldete Kleinbetriebe vor dem Ruin
bewahrt. Doch von der Stadtverwaltung zur eigenen Fernsehkarriere war es auch fir ihn ein weiter,

harter Weg.

Ohne seinen damaligen Chef hatte er vermutlich den Sprung aus der abgesicherten Beamtenlaufbahn
ins unsichere Unternehmertum nicht gewagt. Deshalb rat er auch seinen Zuhérerinnen: ,D&uen’ ist
rheinisch-platt und bedeutet soviel wie ,schubsen’. Man sollte sich niemals schdmen, Hilfe in Anspruch
zu nehmen. Viel peinlicher ist es doch zu stolz zu sein, um Hilfe anzunehmen und so mit
vermeidbaren Fehlern zu scheitern. Stefan Hagens zweiter Tipp: Seien Sie wach! Ergreifen Sie die
Chancen, die sich Ihnen bieten, bleiben Sie aktiv und verschreiben Sie sich einer Aufgabe ganz und
gar! Denn die Realitat sieht selten so aus wie in Stefan Hagens Werbetrailer fir Kabell, in dem er
eine Miinze hochschnippt und dann ein Geldregen auf ihn niedergeht. Dabei hélt er es mit einem Zitat
von Johann Wolfgang von Goethe, das er im Blog von Monika Scheddin entdeckt hat: ,In dem
Augenblick, in dem man sich endgultig einer Aufgabe verschreibt, bewegt sich die Vorsehung auch.

Alle mdglichen Dinge, die sonst nie geschehen wéren, geschehen, um einem zu helfen.”

Dabei vergleicht Stefan Hagen den Weg zum Erfolg mit einem Marathon, fir den man regelmaBig
trainieren muss. Jede Woche sollte man sich dafiir vier Stunden lang Zeit nehmen, aber nicht um im,
sondern um am Unternehmen zu trainieren. Wie das aussehen kann, erklart Stefan Hagen am
Beispiel einer alleinerziehenden Buchhéandlerin, die er betreut hat. Diese Buchh&ndlerin war von friih
bis spat in ihrem Laden, der aber trotzdem nicht laufen wollte. Sie war schon fix und fertig und suchte
nach Strategien, um noch mehr zu schaffen und noch mehr zu arbeiten. Da riet ihr Stefan Hagen, sich
fir vier Stunden die Woche eine Aushilfe einzustellen und dafliir nach Hause zu gehen und zu lesen.
Fir diese unternehmerische Entscheidung musste das Pferd der Tochter verkauft werden. Die
Buchhandlerin schrieb Uber die in diesen vier Stunden gelesenen Biicher Rezensionen, die sie in
ihnrem Buchladen aushing. Dies war der entscheidende Aspekt, der die Kunden wieder ins Geschaft
zog. Ubrigens: Das Pferd der Tochter konnte letztendlich sogar wieder zuriickgekauft werden. Zum
langen Atem gehdren jedoch auch so banale betriebswirtschaftliche Dinge wie ausreichend
Eigenkapital und Liquiditédt, um schlechte Zeiten Gberbricken zu kdnnen. Denn alles, was schnell
wachst, hat keine Zeit Wurzeln zu schlagen und féllt ohne ein richtiges Fundament beim ersten Sturm

um.

Stefan Hagen fragt die Unternehmerinnen im Publikum, weshalb ihre Kunden gerade zu ihnen
kommen. Mit den Antworten ,Preis, Leistung und Qualitat” will sich der Referent aber nicht zufrieden
geben. Denn: ,In diesen Punkten sind Sie absolut mit der Konkurrenz vergleichbar und es wird immer

einen Wettbewerber geben, der billiger oder besser ist!“ Bei diesem Vergleich kann man also nur
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verlieren. Stefan Hagen rdt zum anders sein. Es sind die ganz individuellen Lebenswege und
Eigenschaften, die eine Person unverwechselbar machen. Stefan Hagen spricht da aus eigener
Erfahrung. Er entschied sich zu Beginn seiner zweiten Karriere gegen die Ublichen Portratfotos in
Anzug und Krawatte und présentierte sich stattdessen in einem neuen Internetauftritt ohne Krawatte
und mit verschrankten Armen. Auf diesen Unternehmensberater, der sich so ganz anders zeigte als
die anderen, wurde schlieBlich die UFA aufmerksam und lud ihn zum Casting fir seine spatere

Sendung ein.

Doch all diese Bausteine zum Erfolg sind noch véllig wirkungslos, solange ein Aspekt fehlt: Das
Wollen. Jeder sollte eine langfristige Vision fUr sein kiinftiges Leben entwickeln und sich fragen: Was
will ich wirklich? Fir Stefan Hagen war dabei eine Frage hilfreich, die er auch gerne an seine
Zuhorerinnen weitergibt: ,Herr Hagen, wie sieht eigentlich lhr idealer Tag mit 65 aus?“ Stefan Hagen
beantwortet diese Frage flr sich persdnlich folgendermaBen: ,Mit 65 Jahren mdchte ich arbeiten, aber
an einem warmen Ort. Ich mache mir Notizen fir mein Buch.” Diese groBe Vision sollte man dann in
konkrete und kurzfristige Ziele umsetzen. Seine Klienten fragt er dazu immer gerne, was es denn
braucht, damit sie sagen kénnen: ,Herr Hagen hat mir geholfen!* Und auch wenn es in der Sendung
selten gezeigt wird: Uber 80 Prozent der Klienten antworten auf diese Frage, dass sie endlich einmal
wieder ruhig schlafen mdchten — ohne Sorgen. Fir dieses Ziel sollen sie sich dann konkrete Termine

und Fristen setzen, die aber so realistisch gewahlt sind, dass sie nicht demotivieren.

Und wie kann man diese Ziele erreichen? Stefan Hagen empfiehlt, sich auf die eigenen Starken zu
besinnen und sich zu fragen, wem die eigenen Starken nutzen kénnen. Man kann auch die eigenen
Kunden fragen, was sie besonders an einem schatzen. Da gibt es das Beispiel einer
Landschaftsgéartnerin, der Stefan Hagen geholfen hat. Sie erhielt den GroBauftrag, eine Gartenanlage
far ein Krankenhaus zu planen. Doch mit dieser Aufgabe fuhlte sie sich so Uberfordert, dass es ihr den
Schlaf raubte. Als sie aber den Auftrag bekam, eine groBe Weihnachtstanne zu organisieren, war sie
voll in ihrem Element. So erkannte sie: Die kreativen Arbeiten sind nicht ihre groBe Starke.
Stattdessen hat sie sich darauf spezialisiert, ihre Kollegen im organisatorischen Teil ihrer Arbeit zu

unterstitzen — und kann endlich wieder ruhig schlafen!

Stefan Hagens Vortrag schlie8t mit der Aufforderung, alle Elemente fir sich selbst zusammenzufigen:
Die Hilfe von Verbindeten, das Wachsein, das Ausdauertraining, das Anderssein, die groBen
Visionen und die konkreten Ziele — und natlrlich das Wollen und das Tun. Hier fihlen sich nicht nur
die Selbststandigen und die Unternehmerinnen im Publikum angesprochen, auf die dieser Vortrag vor
allem abzielte. Und auch wenn Stefan Hagen nur am Rande Tipps fir eine entspannte Nachtruhe gibt
— die Relevanz einer Vision fir das eigene Leben konnte er anschaulich vermitteln. Denn selbst wenn
Helmut Schmidt meint: ,Wer eine Vision hat, sollte zum Arzt gehen®, kontert Stefan Hagen: ,Wer keine
Vision hat, kann sich bald keinen Arzt mehr leisten!”

von Sabine Pfleger
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,Erfolg im Geschift und Leben — Rezepte, Tipps und Uberlebensstrategien
erfolgreicher Businessfrauen®

Podiumsdiskussion mit:

= Annegret Fendt, Neue KinderFAN GmbH

= Gaby S. Graupner, DIMAT Services

= Dr. Peri Kholghi, Psychologin und Unternehmensberaterin

= Regina Mehler, Marketing Director Adobe

= Tania Reichert-Facilides, Geschaftsfihrerin Universum Film

= Dr. Maja Schramm, Senior Product Manager Pharma, Shire Deutschland

Moderation: Christiane Wolff und Monika Scheddin

Kein Wunder, dass die Podiumsdiskussion mit dem Titel ,Erfolg im Geschéaft und Leben: Rezepte,
Tipps und Uberlebensstrategien erfolgreicher Businessfrauen“ so gut besucht war. Denn hier ging es
um Fragen, auf die man weder in der Ausbildung, noch im Studium Antworten erhélt. Ein Thema also,
wie fir den Fachkongresses der Businessfrauen gemacht. Insgesamt waren sechs hochkaratige

Frauen eingeladen, um von ihren ganz persénlichen Erfahrungen zu berichten.

Den Anfang machte Regina Mehler. Die Marketingdirektorin bei Adobe, die eigentlich Schreiner
werden wollte, charakterisiert sich selbst als risikofreudig, mutig und sehr neugierig. Doch
selbstbewusst zu sein und an sich zu glauben, das habe auch sie erst lernen missen: ,Frauen meinen
immer, sie mlssten alles bis ins kleinste Detail verstehen. Aber irgendwann merkt man, dass die
anderen auch nur mit Wasser kochen®, erklarte die Marketingdirektorin. ,Man darf aber auch mal
etwas nicht wissen und Fehler machen®, meinte die Uberzeugte Netzwerkerin und flgte hinzu:

~Wichtig ist nur, dass man aus seinen Fehler lernt®.

Die Psychologin und Unternehmensberaterin Dr. Peri Kholghi startete ihre Karriere bei Mercedes. Weil
sie aber immer schon ihr ,eigenes Ding“ machen wollte, habe sie sich vor 17 Jahren selbststandig
gemacht. Auf die Frage nach ihrem Erfolgskonzept gab sie an, dass es fur ihren Beruf vor allem
wichtig sei, fachlich verschiedene Methoden zu kombinieren und sich von allen Richtungen begeistern
zu lassen. Ein allgemein verbindliches Erfolgsrezept habe sie nicht, weil sich Kompetenzen nur aus
sich selbst heraus entwickeln lieBen. FlUr den Erfolg aber sicherlich wichtig sei es, ,dass man erst
Uberlegt, anschieBend entscheidet und dann aber auch wirklich tut®, ermutigte die
Unternehmensberaterin das Publikum.

Gaby S. Graupner wollte eigentlich erst Sangerin, dann Lehrerin und schlieBlich Jagerin werden.
Heute habe sich alles miteinander verbunden: ,Ich stehe wie eine Sangerin auf der Blihne, gebe mein
Wissen weiter wie ein Lehrer und erklare, wie man Auftrdgen erfolgreich hinterherjagt, so die
Vertriebstrainerin mit dem persénlichen Vorbild Winnetou’. Wichtig sei es, nicht aufzugeben und
gerade auch nach Rilckschlagen immer wieder aufzustehen, so die alleinerziehende Mutter von drei
Kindern.
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Annegret Fendt beschrieb ihre Natur als intuitive Querdenkerin als den wesentlichen Motor ihres
Werdegangs: ,lch mache erst Action, dann denke ich nach und dann Uberzeuge ich®, so die
Geschéftsfihrerin der Neue KinderFAN GmbH. Um erfolgreich zu sein, kdme es vor allem auf

Ausdauer und Beharrlichkeit an, ,und dass man immer den Mut hat, das zu sein, was man ist".

Ganz ahnlich erklarte Tania Reichert-Facilides, Geschéaftsfihrerin von Universum Film, ihren
beruflichen Erfolg damit, dass sie in entscheidenden Momenten ihres Lebens auf den Bauch gehort
habe und sich selber immer treu geblieben sei. ,Wichtig ist aber auch, immer ein Team von Kollegen
um sich zu haben, die die eigene Persdnlichkeit ergédnzen, die Dinge kdnnen, die man selbst vielleicht
nicht so gut kann. Besonders gut ist es immer dann fiir mich gelaufen, wenn ich Leute um mich hatte,
die extrem gut in Bereichen waren, wo ich selbst eher schwécher bin®, berichtete die alleinerziehende
Mutter.

Dass eine Karriere auch ganz ungewodhnlich starten kann, bewies Dr. Maja Schramm. Denn die
Biologin hat geschafft, was wohl die meisten nicht fir mdéglich hielten: Nur vier Wochen nach der
Geburt ihres ersten Kindes ist sie als Produktmanagerin in einem Pharmaunternehmen eingestellt
worden. Auf die Frage nach dem Rezept ihres Erfolges antwortete die Biologin: ,Sich selbst

begeistern kbnnen, dann begeistert man auch andere®.

von Melanie Meyer
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»Entdecke die Diva in dir!“
Monika Scheddin, Coach und Networking-Expertin (WOMAN’s Business Akademie)

.In der Vergangenheit gab es genau zwei Typen von Businessfrauen: Auf der einen Seite den
Kumpel, also das liebe, nette, fleiBige Bienchen, und auf der anderen Seite die ehrgeizige und
ich-bezogene Zicke." So lautete der Satz, mit dem Monika Scheddin ihren Vortrag zum Thema

,Entdecke die Diva in dir“ er6ffnete.

Doch die Spezies der Businessfrauen sei im Wandel und nehme moderne Formen an, erklarte die
Vortragsrednerin, die seit UOber zehn Jahren ganz bewusst die besonderen Charakteristika
erfolgreicher Businessfrauen beobachtet und sammelt. Monika Scheddin entwickelte sogar einen
entsprechenden Fragebogen, um die neue ,Spezies’ besser kennenzulernen: Was tun oder lassen
diese Frauen? Wie wurden sie erfolgreich? Wie leben sie? Und was kdnnen andere Frauen von ihnen

lernen? Die eine oder andere Vorannahme stellte sich als falsch heraus, andere bestétigten sich.

Der Vergleich ihrer Beobachtungen brachte Monika Scheddin letztendlich zu dem Schluss, dass diese
Frauen verbliiffend viel gemeinsam hatten: ,Sie sind alle emanzipiert, aber keine Emanzen. Sie sind
selbstbewusst und stehen zu ihren Schwéchen. Sie sind sehr selbststéndig, ohne alles selber machen
zu wollen. Sie sind erfolgreich, aber keine Streber. Sie haben gute Manieren, sind aber keine
wandelnden Etikette-Ratgeber. Sie sind mutig, manchmal verwegen, immer fiir Uberraschungen gut.
Sie sind groBzigig und emotional. Sie sind einfach im Handling und eigenwillig. Sie sind eindeutig
Frau. lhre groBte Stérke ist ihr Humor. lhre gréBte Schwéche ist ihr Gerechtigkeitsfimmel und ihr
Credo lautet: wenn schon anders, dann besser!”, fasste Monika Scheddin die charakteristischen und
zugleich héchst individuellen Eigenschaften und Vorlieben zusammen und flgte hinzu, dass es fir

diesen Typ Businessfrau, nur einen Namen geben kénne: Dival

Doch wie bei vielen Dingen im Leben, kdme es auch bei der modernen Businessfrau auf die richtige

Mischung an. Monika Scheddin sprach sich deshalb fiir folgende Faustregel aus:

v' 30 Prozent Kumpel (fir die Teamfahigkeit),
v" 10 Prozent Zicke (fir den Geschéaftssinn) und

v" 60 Prozent Diva (fir Lassigkeit und Lebensfreude).

Um dem Publikum die Gelegenheit zu bieten, diesen ,neuen” Frauentyp noch besser verstehen zu
lernen, lieB Monika Scheddin in ihrem Vortrag einen kurzweiligen und amisanten Kurztripp in die
Alltagswelt der Diva folgen. So erfuhr das Publikum, dass eine Diva immer genau das tue, was sie
gerade mdchte, und sei es der Motorradfiihrerschein mit 40. Statt vager Hoffnungen und vorsichtiger
Ziele, habe sie stets kilhne Absichten, anspruchsvolle Wiinsche und glasklare Erfolgs-Formeln. Und
ein Tag, an dem alles schief laufe, sei fir die Diva noch lange kein Grund zu verzweifeln. Sie wirde
sich einfach sagen: ,Die Anzahl der Probleme ist begrenzt. Fiinf ist Triimpf. Mehr hatte ich noch nie an

einem Tag. Schluss mit lustig, jetzt wird alles gut.” Statt den Kopf in den Sand zu stecken, ,nimmt sich
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die Diva fir den Rest des Tages frei, kauft sich siindhaft teure Dessous, verabredet sich fur néchste
Woche mit einer spannenden Person und lasst sich heute chic zum Essen ausfihren®, so Monika
Scheddin. Denn das Besondere an der Diva sei auch ihre GroBzigigkeit — anderen gegenlber sowie
sich selbst gegenlber. Sie sei tolerant im Hinblick auf die Sitten und Gebrauche anderer
Nationalitdten, nehme Jugendliche ebenso wichtig wie dltere Menschen und sei stets bereit zu teilen.
Alles in allem also eine durchaus sympathische Frau, diese Diva. Und deshalb ein guter Grund fir die

Businessfrauen im Publikum sich selbst zu fragen: ,Ist da vielleicht auch ein Stlickchen Diva in mir?*

von Melanie Meyer
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,Warum Frauen Witze erzahlen sollten und wie sie es lernen kbnnen.“

Sissi Perlinger, Entertainerin, Schauspielerin und Multitalent

,Ein Vampir kommt auf einem Tandem daher gefahren. Die Polizei halt ihn auf und fragt, was er

getrunken habe. Zwei Radler, antwortet der Vampir.®

Und da behauptet Sissi Perlinger, Humor sei eine ernsthafte Angelegenheit? Zumindest hat sie hieb-
und stichfeste Argumente: Humor will gelibt werden, beim Witze erzdhlen macht man sich so
manchen Mann zum Feind und reitet gerne auf Klischees herum. Also ist das mit den Witzen nichts
fir harmoniebediirftige Frauen? Nein, sagt da sogar Sissi Perlinger — um dann dem Publikum doch
ein paar Tipps und Tricks zu verraten, mit denen es noch klappen kénnte mit der Comedy-Karriere —

zumindest bei néchster Gelegenheit im Bekannten- oder Kollegenkreis.

Doch Frauen, seid gewarnt: Der Witz ist eine Mdnnerdoméne. ,Und wenn man da eindringt, ist das
kein guter Ausgangspunkt fir einen Flirt oder die Karriere®, sagt die Comedy-Expertin. SchlieBlich
winschten sich 82 Prozent aller Frauen Humor bei einem Mann. ,Doch der Mann will eine Frau, die
Uber seine Witze lacht.”

Dabei sei Humor die Erfindung der kleinen Brillentréger, die sich eine Balznische geschaffen haben —
,oder kennen Sie einen intelligenten, reichen, gut gebauten Adligen mit Witz?“ Doch da die Frau das
einzige Opfer ist, das seinem Jéager auflauert, mdchte sich der witzige Mann seine mihsam

erarbeitete Nische nicht auch noch von seinem Opfer streitig machen lassen.

Wenn Frauen sich das trotzdem trauen mdchten, miisse man zunéchst ein wenig nachforschen: Wie
entsteht Humor eigentlich? Indem man sich auf géngige Klischees einldsst und die Realitat
simplifiziert. Harmoniesucht ist da nicht férderlich: ,Man muss sich schon entscheiden, ob man
Humorist oder Politiker sein méchte”, sagt Sissi Perlinger. ,Man muss sich locker machen — Political

Correctness ist der Tod des Humors. Man muss frech sein, Tabus brechen.”

Wer das tut, wirkt stark. ,Friher dachte ich immer, Manner haben Angst vor starken Frauen®, gibt Sissi
Perlinger zu bedenken. ,Jetzt weiB ich, dass Manner nur zu erschdpft vom Statusgerangel sind und
nicht auch noch weibliche Konkurrenz méchten.” Der Mann muss sich taglich beweisen: Ob als
Nachkomme von Krieger oder Jager — er muss téglich seine Position im Rudel verteidigen. Wer sich
also als witzige Frau zur Konkurrenz macht, muss damit rechnen, in unbequeme Situationen zu

geraten.

Das beste Beispiel: Erzahlt der Chef einen Witz, lachen alle — auch wenn er gar nicht witzig war.
Erzahlt die ,Tippse” einen besseren Witz, herrscht Gefahr: Die Manner denken, ,die ist witziger als
ich“. Die Frauen meinen, ,die will doch nur zeigen, dass sie etwas Besseres ist*. Warum spielen
Frauen selten besser Gitarre als Manner, besser Schach, besser Billard? Weil sie ihren Beschitzer

nicht verargern wollen. Frauen suchen den Schutz der Gruppe, stellen sich gleich, suchen nach
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Harmonie — dieses Verhalten ist schlicht ungefahrlicher. Der Mann hingegen suhlt sich in der
Aufmerksamkeit: ,Lachen ist eine extreme Art von Zustimmung*, sagt Sissi Perlinger. ,Daraus entsteht

aber eine Energie, um die sich Frauen nicht bringen lassen sollten.”

Also, los geht es mit der Einfiihrung in die Witzeschule firs Publikum. Regel Nummer eins: ,Immer
alles aufschreiben”. Zweitens: Ein Geflihl dafiir entwickeln, wann welcher Witz passt. Der Beginn einer
Party, wenn alle noch peinlich beriihrt in der Gegend stehen, sei nicht der passende Zeitpunkt fiir
einen Witz. Auch nicht, wenn am Esstisch alles kurz mal schweigt. ,In solchen Situationen musste
auch ich erstmal lernen, mich zuriickzuhalten®, sagt Sissi Perlinger. Stattdessen sollte man fiir ein
gutes Witzeklima sorgen: Den Vortrag eines anderen nickend unterstiitzen, erstmal die anderen

erzdhlen lassen. Wenn man einen Witz schon kennt, sollte man freudig nicken.

Wer nicht gleich vor einer groBen Gruppe auftreten méchte, sollte unter vier Augen Uben — gerne mit
einem Mann als Witzetrainer — ,damit der sich schén profilieren kann“. Ebenso wichtig: die richtige
Mimik und die richtige Gestik. Und wenn der Mann dann lacht, merkt Frau ganz schnell: ,Ja, Frauen

sollten Witze erzahlen!”

So forderte Sissi Perlinger schlieBlich auch noch verschiedene Damen aus dem Publikum auf, die
theoretisch erlernten Grundlagen gleich hier und jetzt in der Praxis auszuprobieren und einen von ihr
vorgetragenen Witz auf der Bihne nachzuerzahlen — nein: nachzuperformen! Und dann war es im
Gegenzug an Sissi Perlinger begeistert zu sein: begeistert vom demonstrierten humoristischen

Potenzial der Businessfrauen!

von Angela Pietzsch
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»,Mental auf Erfolg programmiert*
Gabriele Autenrieth, Mentaltrainerin (CreativPower)

Ein heiBer Sommer in Indien: Ein kleiner Elefant, der spater einmal schwere Arbeiten erledigen soll,
wird mit einem Strick um den FuB am einen Baum gebunden. So kann er nicht weglaufen. Einen
Sommer spater ist der Elefant schon grdBer, immer noch hindert ihn der Strick daran, davonzulaufen.
Viele Sommer spéter ist der Elefant erwachsen — und meint immer noch, der Strick halte ihn fest.

Dabei kdnnte mit seiner Kraft lAngst den Baum ausreiBen, an dem er festgebunden ist.

Den meisten Menschen ergeht es &hnlich, sagt Gabriele Authenrieth. ,Empfundene Begrenzungen
sind meist keine realen, allzu oft lassen wir uns von den Automatismen in unseren Verhaltens- und
Redeweisen lenken.” Dabei entstehe selten Neues: ,Das ist, als ob man immer auf der Autobahn
unterwegs ist. Dort gibt es nicht so viele Variationsméglichkeiten. Erst auf einer kleinen LandstraBe

muss man neue Wege suchen, langsamer fahren und entdeckt ein anderes, neues Umfeld.”

Die Autobahn des Lebens zu verlassen, kostet Mut. Das weiBB auch Gabriele Autenrieth. Doch sie hat
fir sich — und fir andere Menschen, die auf der Suche sind — einen Weg gefunden, Lésungen zu
schaffen. Als berufstatige Mutter von zwei Kindern, engagierte Ehe- und Hausfrau erlebte sie selbst,
wie sich ein Burnout anfihlt. lhr half mentales Training, wieder ruhig und gelassen zu werden,

Grenzen selbst zu ziehen und sich ihre Lebensfreude zurlick zu holen.

,Uunser Denken hat Einfluss auf unseren Erfolg — und Misserfolg“, weiB8 die Augsburgerin heute. ,Wir
muissen unsere Stdrken stdrken und unsere Schwédchen schwéchen.” Das funktioniere nur, wenn
Verstand und Intuition gemeinsame Wege gehen. Das Problem: Wir handeln in Gewohnheiten — wie
der Elefant. Damit schaltet aber der Verstand die Intuition, also die Kreativitat aus, neue Lésungen
kénnen nicht entstehen. Beim Mentaltraining verankere man hingegen im entspannten Zustand neue
Denk- und Verhaltensweisen. Das Gehirn bildet neue Verknlipfungen, neue Verhaltensmuster kénnen

entstehen.

»Wir haben rund 50.000 bis 60.000 Gedanken am Tag", sagt Gabriele Autenrieth. ,Es ist doch besser,
wenn diese positiv sind, so kdnnen wir auch etwas fiir unsere mentale Gesundheit tun.” Erreichen
kann man dieses Ziel durch verschiedene Arten von Mentaltraining:
. Subvokales Training: Wie bei einem Selbstgesprach betet man sich das Positive
immer wieder selbst vor.
o Verdecktes Wahrnehmungstraining: Man stellt sich vor, die gewlinschte Situation, die
Lésung, sei bereits erreicht.
. Ideomotorisches Wahrnehmungstraining: Ahnlich wie Bob- oder Skirennlaufer spielt
man Situationen so lange in Gedanken durch, bis sie in der Realitat kein Problem

mehr darstellen.
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Gabriele Autenrieth setzt bei ihren Seminaren zusatzlich noch auf Intuition und Kreativitdt, um den
Erfolgsprozess mdglichst kurz zu halten. Weil Kreativitat nur im entspannten Zustand auftaucht — also
dann, wenn der Verstand mal Pause hat — setzt die Trainerin auf Entspannungsibungen. ,In der
Meditation erreichen wir tiefere Ebenen. Und die kreativen Ideen, die hier entstehen, kénnen wir durch
das mentale Training mit ins Bewusstsein nehmen*, sagt sie. ,Denn wir machen unsere Geflhle, wir

haben sie nicht.”

Doch wie funktioniert das? Gabriele Autenrieth hat eine einfache Erklarung: Unser Kérper sendet
energetische Schwingungen aus, im Volksmund liegt man mit anderen Menschen zum Beispiel ,auf
einer Wellenldnge*“. ,Doch es ist ganz klar meine Entscheidung, mit welchen Schwingungen ich mich
umgebe®, sagt die Trainerin. ,Es ist doch die Frage, wo ich Schwingungsgrenzen setze.” Im
schlafenden Zustand senden wir andere Schwingungen aus als im wachen, also bewussten. Dennoch
sind wir im Schlaf fahig, Realitdt zu erleben — zum Beispiel im Traum. Diese Fahigkeiten aktiviert
Gabriele Autenrieth bei ihrem Mentaltraining ,Creative Power” nach der Methode von Dr. Minister: ,In
der Entspannung geht man in eine ahnliche Schwingungsebene, verankert neue Gedanken — und

nimmt sie mit ins Bewusstsein.”

von Angela Pietzsch
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»,Was Businessfrauen von Schauspielerinnen lernen kénnen*

Sabine Kistler, Schauspielerin und Trainerin

Schauspielerei ist die unterhaltsamste Art der Persénlichkeitsentwicklung, macht sexy und fit zum
Fihren. Doch wer wollen wir sein? Genau diejenige, die wir im wahren Leben nicht sind? Diejenige,
die uns das wahre Leben so schwer macht? Diejenige, die wir schon immer sein wollten? Diejenige,

vor der wir Angst haben?

Sabine Kistler war lange Jahre selbst Schauspielerin und hat sich in den vergangenen Jahren zur
Psychodrama-Psychotherapeutin weitergebildet. Sie weiB3, dass auf die Frage ,Was willst Du
spielen?* immer die Wahl auf eine Rolle fallt, die eine Auseinandersetzung mit dem Thema bietet, das

uns gerade am meisten beschéaftigt.

Dabei ergeben sich erfahrungsgemanB folgende Kategorien von Rollen:
e @Gegenrolle: Diese Rolle erganzt die gerade akute Alltagsrolle und wirkt ausgleichend.
Businessfrauen wahlen daher haufig Rollen wie die Urlauberin, den kleinen frechen
Jungen, Pippi Langstrumpf oder die reiche Million&rin. Diese Rollen dienen der Work-Life-

Balance.

e Status-Quo-Rolle: Diese Rollen driicken genau die Schwierigkeiten aus, in denen die
.SCchauspielerin® gerade steckt. Sie kann die Rolle nutzen, um sich neue

Lésungsmadglichkeiten zu ,erspielen®.

e Erweiterungsrolle/Wunschrolle: Diese Rollen zeigen den néchsten Entwicklungsschritt

auf. So kann man Geflihle wie Macht spielerisch ausprobieren.

e Antagonistenrolle: In diesen Rollen spielen wir Menschen, die uns herausfordern, die
emotionale Qualitdten haben, die uns Angst machen. In diesen Rollen eignen wir uns

deren Kompetenzen an, die Angst verliert ihren Schrecken.

All diese Rollen dienen dazu, Kompetenzen und Ressourcen zu aktivieren, unsere Persdnlichkeit
weiterzuentwickeln. ,Sie bringen das Potenzial in uns zur Blite", sagt Sabine Kistler. Denn wenn wir
geboren werden, stehen uns genau sechs Geflhle zur Verfigung: Furcht, Trauer, Freude, Arger,
Uberraschung/Neugierde und Ekel. Aus dieser ,Grundausstattung® differenzieren sich alle weiteren
Geflhle heraus. Kommt dabei eine Emotion zu kurz, kann man sie ,bei uns Normalneurotikern“ spater
Uber das Schauspielern aktivieren. ,Eine wichtige Aufgabe haben hierbei die Spiegelneuronen, sagt
die ehemalige Schauspielerin. Das sind die Nervenzellen im Gehirn, die uns erahnen lassen, was der
andere gleich tun wird. Zum Beispiel: Hebt jemand sein Glas, weiB sein Gegeniiber, ob er oder sie
daraus trinken wird oder es wieder absetzt. Das Besondere: Bei jeder Aktion werden neue

Verbindungen im Gehirn geschaffen.
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Doch warum macht Schauspielern sexy? Weil es die Prasenz férdert, den Ausdruck und die
Ausstrahlung erweitert. Das ,Method Acting” nach Lee Strasberg spricht die Sinne an, schopft aus
Intuition, Improvisation und Kreativitédt, die nur in entspanntem Zustand wirklich aufblihen. Daher
seien Entspannungstechniken besonders wichtig. Regt man einmal seine ,emotional memory*, sein
emotionales Ged&chtnis an, kann man Uberzeugend Behauptungen aufstellen: ,Ich bin Martina
Mustermann von der Mustermann AG und kompetent und qualifiziert in dem, was ich tue. ,Dann betritt

man die Biihne und ist diese Person®, sagt Sabine Kistler.

Fit zum FUhren macht die Schauspielerei, weil man sich auf einen schdpferischen Prozess einlésst.
Fraher, in einer nicht-globalisierten Welt, brauchten Manner Effizienz, Kompetenz, Machtgespiir,
hierarchisches Denken und Uberblick, wenn sie es nach ganz oben schaffen wollten. Heute benédtigen
Manner und Frauen in FUhrungspositionen auch Mut zur Licke, Offenheit und Freiheit. Und die
Fahigkeit, Lésungen fir ein Problem zu finden, obwohl manch eine Detailinfo fehlt. Deswegen
empfiehlt Sabine Kistler, sich am Rubikon-Modell zu orientieren: Das Problem ist der Starter, nach
einer Phase der Ambiguitat féllt eine Entscheidung. Diese fiihrt entweder zu einer Krise oder zu einer
Spontaneitétslage — beides miindet im kreativen Flow, der Veranderungen in der Wirklichkeit bewirkt
und zur Stabilitat fahrt.

,Beim Schauspiel wird dieser schpferische Prozess oft kiinstlich herbeigefihrt, damit etwas neues
entsteht, sagt die Expertin. Und wer das beim Schauspielern Gbt, profitiert davon im Alltag. Oder wie
Paul Newman einst sagte: ,Das Interessantes an meiner Arbeit ist, dass sie mich an Orte flihrt, von
denen ich vorher nicht wusste, dass sie existieren.*

von Angela Pietzsch
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»,Eine Frau tragt Buch.”
Eva-Maria Popp, Verlegerin und Unternehmensberaterin (basic erfolgsmanagement)

~Erfolg kommt von ,er folgt’ — der Erfolg folgt Ihnen, wenn Sie ihn nur lassen!”, empfiehlt Eva-Maria
Popp ihren Zuhorerinnen. Doch wie bringt man den Erfolg dazu, einem zu folgen? Eva-Maria Popp,
Chefin von Basic Erfolgsmanagement und Unternehmensberaterin, Coach und Verlegerin hat dafir
ein einfaches Rezept: Schreiben Sie Ihr eigenes Buch! Mit dem eigenen Buch kann man von sich
reden machen und sich zugleich selbst ausdriicken. Dabei gehen das eigene Buch und die Werbung
fur die eigene Person und Sache Hand in Hand. Konventionelle Formen der Werbung kénnen h&ufig
nicht mehr zu den Zielgruppen durchdringen, denn die Rezipienten haben — abgeschreckt von den
schwarzen Schafen der Branche — die sprichwértlichen Schotten langst dicht gemacht. Deswegen
greifen auch Werber inzwischen auf den Trend des Geschichtenerzdhlens (story telling) zuriick. So
wird bei der Zielgruppe die Gehirnschranke Uberwunden, das Gegeniber ist angeregt und méchte

mehr Informationen. ,Hier steht es schwarz auf weiB!“, dieses Argument gilt nach wie vor.

Eva-Maria Popp wagt die Prognose, dass man sich in den nachsten fiinf bis sieben Jahren noch
erfolgreich mit dem eigenen Buch prasentieren kann. Dabei kann man nicht nur zu den gewiinschten
Zielgruppen durchdringen und die eigene Kompetenz demonstrieren, sondern auch die eigenen
Gedanken und Ideen einmal im Detail darlegen. ,Ein Buch zu schreiben macht SpaB, bereichert das
eigene Ich und man verandert sich durch den Schreibprozess®, so Eva-Maria Popp. Vorab sollte sich
aber jede kinftige Autorin Uber einige Punkte klar werden: Wer braucht dieses Buch, wer soll es
lesen? Was mdchte ich mit dem eigenen Buch erreichen? Wie werde ich das Buch vermarkten? Eva-
Maria Popp versteht sich selbst dabei als Hebamme, die den Blichern ihrer Klientinnen auf die Welt

hilft und sie bei der Klarung der genannten Fragen unterstiitzend begleitet.

Eine dieser Klientinnen ist die unabhéngige Finanzberaterin Sigrid Schmeykal, die vor kurzem mit
Hilfe von Eva-Maria Popp ihr erstes eigenes Buch zu zeitgeméaBen Geldanlagen herausgebracht hat.
Sie berichtet von ihren Erfahrungen als Autorin. Erst im Februar 2009 hat sie an einem Coaching bei
Eva-Maria Popp teilgenommen und dabei den Entschluss gefasst, ihr erstes eigenes Buch zu
schreiben — und fiinf Monate spéter war das Werk fertig. Sie erzahlt von entmutigenden Kommentaren
wie z.B. ,Denkst Du nicht, es gibt schon genug zu dem Thema?“ und dem Muffensausen vor dem
ersten Lektorat, doch auch von der positiven Resonanz und dem ganz neuen Standing, das sie fir
sich selbst seit dem Erscheinen des Buches entdeckt hat. Das Buch hat ihr nicht nur Kraft und
Sicherheit gegenliber der Konkurrenz verschafft, sondern ihr auch dabei geholfen, Texte fir die
eigene Imagebroschire zu formulieren. Eva-Maria Popp raumt dabei ein, dass man mit einem Buch in
ihrem Verlag vermutlich nicht in den Bestsellerlisten landen wird, doch sie verspricht, dass man durch
das eigene Buch sich selbst und das eigene Business voranbringt. Und wenn man sieht, wie strahlend
Sigrid Schmeykal von ihrem eigenen Buch berichtet, denkt man: ,Das eigene Buch, das war doch
was...”

von Sabine Pfleger
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»,vom Beruf zur Berufung.*
Kirstin Wolf, Business-Match-Makerin und Coach (PURPLE Consulting)

Kirstin Wolf, die Inhaberin der Purple Consulting, ist Allrounderin durch und durch: Sie ist
Netzwerkerin und trifft viele interessante Menschen — hért aber auch von deren Lebensgeschichten
und beruflichen Leidenswegen. Sie ist Padagogin und hat das Ziel, Menschen zu helfen. Sie ist FH-
Dozentin und muss mit ansehen, wie junge Menschen zu spat erkennen, dass sie sich fir das falsche
Studium entschieden haben. Sie ist Beraterin und Coach und hilft hdufig Menschen in beruflichen

No6ten. Dabei sieht sie sich selbst als eine zu 95 Prozent Gliickliche in ihrem Job.

All diese Erfahrungen inspirierten Kirstin Wolf zum Vortrag ,Vom Beruf zur Berufung“. Vom Beispiel
zweier Frauen, die unglicklich in ihrem Job sind, weil sie nicht in ihrer Berufung arbeiten, spielt sie
den Ball an ihr Publikum weiter. Jede der anwesenden Frauen sollte sich selbst fragen, ob sie
glicklich ist in ihrem Job, ob sie sich morgens auf die Arbeit freut, wie oft sie bei der Arbeit lacht und

wie oft sie abends zufrieden nach Hause geht.

Doch: Was heiBt das eigentlich — Berufung? Kirstin Wolf definiert Berufung als Beschaftigung, die den
eigenen Neigungen und dem eigenen Kdnnen entspricht, die befriedigt und in der man sein Bestes
leisten kann. Allerdings sind laut der reprasentativen DGB-Studie ,Gute Arbeit 2009* nur zwdlf Prozent
der vollbeschéaftigten Frauen mit ihrem Job voll und ganz zufrieden. Kirstin Wolf meint: Wenn Frauen
schon so viel Zeit bei der Arbeit verbringen und zudem schlechter bezahlt werden als Manner, dann

sollte doch zumindest die berufliche Zufriedenheit gegen 100 Prozent gehen!

Kirstin Wolf stellt daneben auch die Befunde einer selbst durchgefuhrten explorativen Studie vor, bei
der 57 berufstatige Frauen befragt wurden. Der GroBteil dieser Frauen gab an, in der eigenen
Berufung zu arbeiten. Frauen, die in ihrer Berufung arbeiten, sind eher reifer und erfahrener und
haben tendenziell verantwortungsvollere Positionen inne. Rund 67 Prozent dieser befragten Frauen
haben vor maximal zehn Jahren gemerkt, dass sie nicht in ihrer Berufung arbeiten. Zu diesem
Zeitpunkt hatten sie haufig schon ein bis zwei Berufe hinter sich, doch sie sind auch zum Schluss
gekommen, dass es fur Veranderung nie zu spét ist. Vor allem Langeweile, Unzufriedenheit und der
Mangel an SpaB bei der Arbeit haben ihnen gezeigt, dass der eingeschlagene Berufsweg nicht der
richtige zu sein scheint. Die meisten der befragten Frauen haben gezielt nach ihrer Berufung gesucht
bzw. sich daraufhin weitergebildet. Die Berufung ist laut Kirstin Wolf vor allem durch SpaB bei der
Arbeit, eigenverantwortliches Arbeiten, Herzblut, Beachtung der eigenen Ideen und
Gestaltungsfreiheit gekennzeichnet. Dabei spielt die Bezahlung eine untergeordnete Rolle: Uber die
Halfte der Frauen wirde fir ihre Berufung sogar finanzielle EinbuBen in Kauf nehmen. Kirstin Wolf
zieht folgendes Fazit aus ihrer Studie: Soll aus dem Beruf eine Berufung werden, so muss die Arbeit

SpafB machen und als sinnvoll empfunden werden.

Doch wie findet man selbst zur Berufung? Kirstin Wolf rat ihren Zuhérerinnen, sich zunachst 15

Minuten lang Uber die Kriterien klar zu werden, die fir die eigene Zufriedenheit im Job mafBgeblich
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verantwortlich sind. Diese Kriterien sollte man dann von véllig unwichtig bis enorm wichtig auf einer
zehnstufigen Skala bewerten. Allen Kriterien, denen man mehr als eine 5 auf der Skala verliehen hat,
sollte man auf dem Weg zur Berufung groBe Beachtung schenken. Als nachstes solle man feststellen,
was man braucht, um so richtig Spaf3 bei der Arbeit zu haben. Die Berufung sollte auBerdem zu 70
Prozent den eigenen Préaferenzen und Talenten entsprechen. Die eigenen Praferenzen und Talente
kann man z.B. mit dem Team Management System (TMS) nach Margerison-McCann im Rahmen

eines Coachings ausleuchten.

Daneben rét Kirstin Wolf den Teilnehmerinnen: Uberpriift euren Marktwert! Jede Frau sollte diesen
durch den Gang zum Headhunter oder durch eine Bewerbung Gberprifen. Und last but not least:
Frauen sollten fir die eigenen Bedurfnisse und Winsche im Job eintreten und dafir Verbiindete
finden. Das komme letztlich auch dem Chef zugute, der ja von motivierten und glicklichen

Mitarbeitern letztendlich nur profitieren kann.

von Sabine Pfleger
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»~Spinnen ist Pflicht - jetzt erst recht!“
Anke Meyer-Grashorn, Innovationsberaterin und Autorin (groBe freiheit)

Warum Spinnen Pflicht ist, erklarte die Inhaberin der Agentur groBe freiheit in Minchen, Anke Meyer-
Grashorn, gleich zu Beginn ihres Vortrages — und zwar anhand der beeindruckenden Geschichte von
Max Reisbdck, der im Jahr 1985 mit seiner Frau und zwei Kindern in den Urlaub fahren wollte. ,Weil
jedoch das Auto der Reisbdcks, eine BMW Limousine, fir das Reisegepéack der Familie viel zu klein
war und BMW zu dieser Zeit noch keinen Kombi im Programm hatte, entschied sich Max Max
Reisbdck den Kombi aus einem alten 3er selber zu bauen. Weil Max Reisbdck damals als Meister bei
BMW arbeitete, zeigte er das Auto seinem damaligen Chef und der wiederum zeigte es dem
damaligen Vorstandsvorsitzenden, Eberhard von Kuenheim. Die Konsequenz: Das Auto durfte das
Werksgeldnde nicht mehr verlassen und ging kurz danach mit minimalen Anderungen als BMW
Touring in Serie. Ein Beispiel das zeigt: Wir brauchen mehr Max Reisbdcks”, erklarte Anke Meyer-
Grashorn und fugte hinzu: ,Wer heute keine Spinner in den eigenen Reihen hat, hat in der Wirtschaft
von morgen keine Chance. Denn Innovationen machen den Unterschied,” so die Innovationsberaterin.
In jedem von uns stecke ein Spinner, so Anke Meyer-Grashorn, denn als Kind seien wir alle maximal
kreativ gewesen. Anders als landlaufig gedacht, seien Ideen jedoch in der Regel keine
Zufallsprodukte, sondern das Ergebnis eines intensiven Prozesses, erklarte die Agenturinhaberin. Und

dieser Prozess sei erlernbar.

Wie so eine systematische Ideenproduktion funktioniert, erklarte die Agenturinhaberin anhand des von
ihr entwickelten Ideen-Produktionsprozesses. Dieser bestlinde aus drei Schritten: 1. Freie ldeen-

Sammlung, 2. Vorauswahl realistischer Vorschldge und 3. Finale Auswahl von ein bis finf Top-ldeen.

Um Ideen produzieren zu kdnnen, brauche man allerdings gewisse Rahmenbedingungen, so die
Innovationsberaterin. So benétige der Ideenproduzent einen Raum, der sowohl Entspannung, als
auch Konzentration ermdgliche, er brauche Mitspinner und Verblndete, ein gutes Handwerkszeug

sowie Mut und eine gesunde Einstellung zu Fehlern.

Insbesondere beim Handwerkszeug kdme es auf die Techniken an. Beim Brainstorming sei es
beispielsweise wichtig, dass wirklich jede Idee zahlt, ganz egal ob realisierbar oder nicht. Je mehr
Ideen, desto besser. Es dirfe keine Wertung und keine Kritik geben und wirklich alle Ideen missten
dokumentiert werden. Die Dauer betrage je nach Thema 5 bis 10 Minuten und die Teilnehmerzahl
zwei bis zehn. Als weitere sehr interessante Technik nannte Anke Meyer-Grashorn unter anderem das
Superhero-Spiel, eine verscharfte Variante des Brainstormings, da es zuséatzlich einen Rollentausch
und damit einen Perspektivwechsel beinhalte. Das Superhero-Spiel sei sofort nach einem
Brainstorming anwendbar, sobald keine Ideen mehr flieBen: ,Dann benennt jeder Teilnehmer spontan
seinen Superhelden, schreibt diesen auf ein Klebeetikett, klebt sich dieses auf die Brust, versetzt sich
phantasievoll und intensiv in die Lage der Persdnlichkeit und fragt sich, wie wohl der Held das

Problem bzw. die Aufgabe 16sen wirde,” erklarte die Agenturinhaberin das Prinzip.
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Insgesamt machte der Vortrag sehr deutlich, dass Ideen in der Regel keine Geistesblitze sind,
sondern zum GroBteil Technik und harte Arbeit. Oder um es mit den Worten von Anke Meyer-

Grashorn zu sagen: ,Innovation ist ein Prozent Inspiration und neunundneunzig Prozent
Transpiration®.

von Melanie Meyer
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»,Finanzielle Unabhéngigkeit macht souveran und selbstbewusst.*
Podiumsdiskussion mit

= Kerstin Fortsch, Fachanwaltin fir Bank- und Familienrecht
= Cornelia Kisslinger-Popp, Inhaberin einer Steuerkanzlei

= Annegret Kitzmann-Schubert, Finanzexpertin und Vermdgensberaterin

Das Motto der Podiumsdiskussion — ,Finanzielle Unabh&ngigkeit macht souveran und selbstbewusst"
— hatten die drei Diskutantinnen nicht besser reprédsentieren kdnnen. Selbstsicher, positiv und
optimistisch stellten sich Kerstin Foértsch, Cornelia Kissliger-Popp und Annegret Kitzmann-Schubert
ihren Zuschauerinnen vor. Drei Frauen, die immer nur eines wollten: selbststédndig sein. So war
Kerstin Foértsch, die aus einer frankischen Wirtschaftskanzlei nach Minchen kam, von Anfang an
fokussiert auf das Ziel: ,Meine eigene Kanzlei®. Doch der Weg dorthin sei nicht immer einfach
gewesen, raumte Kerstin Fortsch ein: ,Wenn man sich selbststdndig machen will, finden das die einen
toll, die anderen sind kritisch. Mit Mies-Machern darf man nicht mehr Uber dieses Thema reden. Das
blockiert einen weiterzukommen®, erklarte die Fachanwéltin fir Bank- und Familienrecht und figte ihr

ganz personliches Motto hinzu: ,Das Ziel im Auge behalten, dann kommt der Weg von ganz allein!”.

Auch fiir Cornelia Kisslinger-Popp war der Schritt in die Unabhéngigkeit alles andere als einfach. Vor
allem souveran und selbstbewusst zu sein, habe sie erst lernen missen. ,Bis vor zehn Jahren hétte
ich mir nicht trAumen lassen, einmal vor so groBem Publikum wie heute zu reden®, so die Inhaberin
einer Steuerkanzlei. Annegret Kitzmann-Schubert wusste Ahnliches zu berichten: ,Ich wollte mein
Wissen durch Vortrage weitergeben, hatte aber immer Angst, mal ein oder zwei Fragen nicht
beantworten zu kénnen®. Heute jedoch wisse sie, flgte Kitzmann-Schubert hinzu: ,Man darf auch mal
etwas nicht wissen, denn die anderen wissen auch nicht immer alles. Stell’ dich hin und mach's
einfach®, motivierte die Finanzberaterin das Publikum. Ein typisch weibliches Problem sei das, meinte
Cornelia Kisslinger-Popp: ,Ich arbeite in einer Bliirogemeinschaft mit zwei Mannern. Von denen kann
ich viel abgucken. Wahrend meine Kollegen ganz selbstverstandlich davon ausgehen, dass sie richtig
gut sind, habe ich lieber noch mal hier eine Fortbildung gemacht und da eine. Aber das ist alles gar

nicht nétig, wir missen nur endlich anfangen, an uns zu glauben®, so die Steuerberaterin.

Ein weiteres typisch weibliches Problem sei es, dass sich noch immer viele Frauen beim Thema
Finanzen allzu gern auf ihre Ehemanner verlieBen, beméangelte Annegret Kitzmann-Schubert. Haufig
wlrden Frauen nicht einmal wissen, wie und ob sie fir das Alter versorgt sind, so die
Vermdgensberaterin. Diese Erfahrungen konnte Kerstin Fértsch nur bestatigen: ,Gerade bei einer
klassischen Rollenverteilung, bei der der Mann arbeiten geht und sich die Frau um die Kinder
kimmert, ist es wichtig, dass auch ihre Altersvorsorge geregelt ist, so die Fachanwaltin fir
Familienrecht. Deshalb sei es wichtig, sich selbstverantwortlich um diese Themen zu kiimmern, ,denn
auf seine Rechte kann man nur verzichten, wenn man sie kennt*, ermutigte Kerstin Fortsch das
Publikum.
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Auch auf die Frage, wie sie in ihrem Leben mit Scheitern und wie mit Erfolg umgegangen seien,
wussten die Diskutantinnen einiges aus ihrem Erfahrungsschatz zu berichten. So erkléarte Kerstin
Fortsch, dass es wichtig sei, sich seines eigenen Erfolges bewusst zu sein und sich selber
wertzuschatzen. ,Erfolg wird immer mehr, indem man ihn sich selber génnt.“ Sie habe auch selbst
immer wieder Riickschlage einstecken miissen, sei dadurch aber jedesmal stirker geworden. Ahnlich
sah es Cornelia Kisslinger-Popp: ,Naturlich macht sich die Wirkung von Scheitern starker breit als der
Erfolg. Wir kommen aber nur durch Scheitern immer wieder einen Schritt héher. Das macht uns
erfolgreich, nur das.” Doch ebenso wichtig, wie das Lernen aus Fehlschldgen, sei es, seine Erfolge zu
feiern, so die Steuerberaterin: ,Dann schenke ich mir ein Glas Sekt ein, stell mich vor den Spiegel und
sage: Das hast du toll gemacht*.

Auf die Abschlussfrage nach ihrem ultimativen Tipp, waren sich die Podiumsteilnehmerinnen einig:
Finanzielle Verantwortung fiir sich selber iibernehmen, sich trauen erfolgreich zu sein und stets daran
denken: ,Geld ist nicht das Wichtigste im Leben, aber es ist so wichtig, dass man es nicht schleifen

lassen sollte”.

von Melanie Meyer
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»Wir begleiten Sie auf neuen Wegen... — So positionieren Sie sich auf dem
Arbeitsmarkt.*
Birgit Krietemeyer & Christina Kruse, Personalberaterinnen (conpega leadership

consulting GmbH)

Die beiden Personalberaterinnen Birgit Krietemeyer und Christina Kruse starten in ihren Vortrag, dem
sie den Untertitel ,Headhunter plaudern aus dem Nahk&stchen* gegeben haben, mit der Aufforderung
an die Teilnehmerinnen, ihre derzeitige Position zu bestimmen. Das scheint auf den ersten Blick recht
einfach: Wir haben den 13. Tag nach dem diesjéhrigen Oktoberfest und wir befinden uns im Novotel in
Minchen Riem, d.h. Nord 45°7°59,03" Ost 11°41°33.50“. Auch die eigene berufliche Position ist noch
einfach zu bestimmen, mit einen Blick auf die eigene Visitenkarte oder ins Organigramm des
Unternehmens.

Die individuelle Beurteilung der eigenen beruflichen Position fallt da schon weniger leicht. Welche
Kompetenzen habe ich und welche Befugnisse? Kann ich das, was ich tun soll? Und glaubt das auch
mein Chef? Diese Beurteilung ist ein erster Wegweiser zur Positionierung auf dem Arbeitsmarkt. Birgit
Krietemeyer und Christina Kruse empfehlen allen Zuhérerinnen, denen ihre aktuelle Position geféllt,

sich die (noch) fehlenden Kompetenzen anzueignen und Befugnisse einzufordern.

Die beiden Personalberaterinnen richten sich aber vor allem auch an die Zuhérerinnen, die sich
beruflich neu orientieren méchten und die nach beruflicher Verédnderung streben. ,Love it, change it or
leave it!“ empfehlen sie ihrem Publikum. Doch dazu muss man erst einmal wissen, wohin man
eigentlich méchte. Sie raten, sich Uber die eigenen kurz-, mittel- und langfristigen Ziele im Beruf klar
zu werden und sich auch zu fragen, wer einen auf dem Weg zum Ziel unterstitzen kann. Die Wege zu
den eigenen Zielen sind so individuell wie die Frauen, die auf diesen Wegen unterwegs sind. Dabei

sollte man sich auch immer fragen, ob man den n&chsten Schritt gehen muss und auch méchte.

Dabei sollte man stets die eigene Haltung Uberpriifen, auch und gerade wenn es einmal nicht so gut
lauft. Als Vorbild fihren die beiden Referentinnen hier Oliver Kahn an, der in einem Werbespot fir
einen Bierhersteller meinte ,Auf der Bank ist es doch am schénsten!” und das obwohl er kurz vor der
FuBball-WM von der Nummer 1 im deutschen Tor zum Bankdrucker degradiert worden war. Flr soviel
Haltung wurde Oliver Kahn sogar mit der ,Goldenen Kamera“ ausgezeichnet und schaffte zum Ende
seiner aktiven Karriere eine erfolgreiche Neupositionierung. Hier kénnen sich Frauen, die haufig in

widrigen Situationen zu verzagt und emotional reagieren, einiges abschauen.

Nur drei Frauen im Publikum melden sich, als die beiden Referentinnen fragen, wer denn klare
Vorstellungen vom weiteren beruflichen Weg hat. Der Alltag lasst oft nicht zu, dass man in Ruhe Gber
eigene Ziele und Visionen reflektiert. Doch nur wer die eigenen Ziele kennt, kann diese auch
erreichen. Auf die typische Frage im Vorstellungsgesprach ,Wo sehen Sie sich in finf Jahren?”,

antworten Frauen allzu oft ,Das kommt darauf an...“. Damit machen sie sich vom Zufall abhangig. Der
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kann sie zwar zufallig in die richtige Richtung fihren — genauso gut aber in eine Sackgasse. Deshalb
laden Birgit Krietemeyer und Christina Kruse ihre Zuhérerinnen zu einem kleinen Workshop ein.
Zunéchst sollen die Frauen im Publikum eine Bestandsaufnahme ihrer Stdrken machen und sich unter
anderem fragen, welche ihre gréBten Erfolge waren, welche Fahigkeiten zu diesen Erfolgen
beigetragen haben und welche Menschen bei welchen Themen bei ihnen Rat suchen. Es stellt sich

auch die Frage, ob die eigenen Starken zu den Anforderungen des eigenen Berufs passen.

Zur Bestandsaufnahme gehért natirlich auch die Definition der eigenen Schwéchen, doch die fallt bei
Frauen ja ohnehin allzu oft sehr ausfihrlich aus. Hier kénnen sich Frauen einiges bei ihren
mannlichen Kollegen abschauen, wenn es z.B. darum geht, Redeplatz in Meetings zu beanspruchen
oder auch einmal ,Nein!“ zu sagen. Auch die Chancen und Risiken im aktuellen Job sollten eruiert
werden: Befindet man sich in einem prosperierenden Segment oder 1&duft man Gefahr, bald auf dem
Abstellgleis zu landen? Auch die Werte, die einem selbst wichtig sind, spielen hier eine groBe Rolle.
Findet man diese im eigenen Unternehmen und der eigenen Position wieder? Und wo muss man
Kompromisse machen? Uber diese Fragen sollte sich jede Frau einmal in einer ruhigen Stunde klar

werden.

AbschlieBend geben die beiden Referentinnen konkrete Tipps, wie die mdglichen weiteren Schritte
nach dieser Basisarbeit aussehen kénnten. Sie raten den Zuhdrerinnen, Kongresse, Messen und
offene Weiterbildungsveranstaltungen zu besuchen. Nur im Vergleich mit anderen Vertretern der
eigenen Branche kann man sich selbst beurteilen und die Erfordernisse im eigenen Sektor
einzuschatzen lernen. Solche Veranstaltungen helfen auBerdem zugleich, Netzwerke aufzubauen und
Kontakte zu knlpfen. In Zeiten, in denen 70 Prozent der offenen Stellen Gber Empfehlungen vergeben
werden, ist ein gut gepflegtes Netzwerk von unschétzbarem Wert. Doch auch die Positionierung im
aktuellen Unternehmen sollte man nicht auBer Acht lassen. Frauen bemihen sich nach wie vor viel zu
wenig um Projekte, die imagetrachtig und sichtbar sind. AuBerdem sind Frauen haufig viel zu ehrlich
in Vorstellungsgesprachen. Schon im Anschreiben zur Bewerbung betonen sie vor allem die 20
Prozent der Stellenanforderungen, die sie nicht erflillen anstatt auf die 80 Prozent zu verweisen, mit
denen sie glanzen kénnen. Wenn Frauen dann noch bei einem Feierabendbier mit Kollegen wichtige
Jobinformationen einholen, nicht alles so persénlich nehmen und darlber hinaus authentisch bleiben,
steht der erfolgreichen beruflichen Veranderung eigentlich nichts mehr im Weg.

von Sabine Pfleger
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,»,Krisen gibt es nicht! — Nur Herausforderungen und Méglichkeiten*
Regina Mehler, Marketing Director, Central-/Eastern Europe & Middle East Africa
bei Adobe Systems

Die ganze Welt spricht nur noch von der ,Krise“. Doch gibt es die tberhaupt? Nein, behauptet Regina
Mehler, Director Marketing Central-/Eastern Europe, Middle East & Africa, bei der Adobe Systems
GmbH. Denn wann ist man besonders erfolgreich? In so genannten ,Krisensituationen®, die eigentlich

unmdglich zu meistern sind, in denen man quer denken, neue Ideen haben muss.

Regina Mehler hat solche Situationen schon mehrfach erlebt: Zuletzt, als sie zu Adobe wechselte, wo
gerade das Marketing-Team halbiert worden war. ,Wir haben es geschafft, das Team neu zu
motivieren, zum Beispiel durch externe Workshops.“ Zwei Tage lang sprach das Team nicht lber
Adobe, sondern spann groBe, verriickte Ideen, erfand die Welt neu. Spater brachen die Teilnehmer

diese Ideen auf das Unternehmen herunter — neue ldeen, neue Blickwinkel entstanden.

Gleichzeitig holte das Marketing Externe, zum Beispiel von Google, ins Haus, die vor der gesamten
Belegschaft, Kunden und Freunden des Hauses Vortrdge hielten und neue Ideen mitbrachten. Ein
weiteres Projekt: Beim Adobe Innovations-Pool konnten die rund 150 bis 200 Mitarbeiter aus der
Region Ideen einreichen, die besten wurden umgesetzt. ,Natirlich muss man bei solchen Projekten in
Energie und Zeit investieren®, sagt Regina Mehler. Aber es lohnt sich: Die Marketingexpertin ist fast
froh Uber die Krise, denn endlich sei im Marketing alles mdglich. ,Und unsere Ideen wandern auch mal

von Europa in die USA — und nicht immer umgekehrt.”

Krisensituationen so innovativ entgegenzutreten, erfordert allerdings auch Mut, sagt Regina Mehler.
Den hat sie schon mehrfach bewiesen, wie einige Beispiele aus ihrer Laufbahn zeigen. Bei einem
ehemaligen Arbeitgeber, der Software AG, half sie dem Unternehmen aus seinem Schattendasein
heraus. Das ehrgeizige Ziel: Den Traffic auf der Website um 400 Prozent zu erhéhen. Die Arbeit
begann mit einer Analyse: Wer besucht die Website, was wird besonders oft angeklickt? Dann
gestaltete das Team eine intelligente Website, die sich merkt, was der Besucher sucht und ihn richtig
lenkt. ,AuBerdem war uns klar, dass die Website wie eine Zeitung sein musste: Alle 48 Stunden
musste eine neue Message online stehen®, sagt Regina Mehler. ,Nur dann werden die Leute
neugierig.” Gleichzeitig kurbelte das Team die integrierte Kommunikation an: Alle
KommunikationsmaBnahmen liefen auch tber die Website. Das faszinierende Ergebnis: 700 Prozent

mehr Traffic, fast keine Kosten.

Bei einem anderen Job verhalf Regina Mehler dem ehemaligen CRM-Monopolisten Siebel Systems
zu unerwartetem Erfolg in Russland. ,Wir hatten kein Budget, keine Leute, keine Kontakte — und
sollten die Marke Siebel in Russland einflhren.” Am Anfang stand wieder eine Analyse: Wer kennt
Siebel Systems, wer arbeitet mit uns? Dann kam die Idee: Der ,First Russian CRM Congress* als

Kick-Off-Event fir den Start von Siebel Systems in Russland. Regina Mehler und ihre Kollegen
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schafften es, drei Partner, die Geld und Kontakte beisteuerten, fiir eine exklusive, halbjahrliche
Zusammenarbeit zu gewinnen. Siebel Ubernahm dafiir die gesamte Organisation. Das Ergebnis: 120
Presseinterviews, flinf TV-Stationen, die live berichteten — und ein fulminanter Start fir Siebel

Systems in den russischen Markt.

Bei einem weiteren Projekt fiir Siebel Systems erzielte Regina Mehler wiederum mit minimalem
Einsatz maximalen Gewinn: Siebel wollte Kontakte zu den wichtigsten Vorstandsvorsitzenden in
Europa generieren. Die Idee: 25 europaische CIO’s und CEQO’s gehen gemeinsam eine Woche lang
auf US-Tour. ,Aber das Thema musste sexy sein: Wir wollten Visionen zeigen — wohin geht die IT in
den nachsten 15 Jahren.” Der Deal war: Die Vorstande treffen wiederum nur Vorstande — von Global
Playern wie Microsoft, Intel oder HP. Weil beide Seiten mit den Bestatigungen zdgerten, bewies
Regina Mehler erneut Mut: Sie bestétigte, dass die jeweils andere Seite das Treffen bestatigt habe.

sinnerhalb von zwei Tagen hatten wir 75 Prozent aller Zusagen®, erinnert sich Regina Mehler.

Das Highlight der Tour war der Besuch bei Bill Gates: ,Da waren die Jungs wirklich Jungs.“ Die
Vorsténde erlebten einen unglaublich schiichternen Microsoft-Chef, der auf der Bihne den Schalter
umlegte, zwei Stunden redete und sich insgesamt vier Stunden Zeit fir seine Kollegen aus
Deutschland nahm — obwohl deutlich weniger Zeit eingeplant war. Das Ergebnis: Die Vorstande
trugen die Reisekosten selbst — und Siebel Systems schloss vor Ort Vertrdge im Wert von $ 20

Millionen ab. Ein netter Nebeneffekt: Die Vorstande halten heute noch Kontakt zueinander.

von Angela Pietzsch
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»FleiBige Frauen arbeiten, schlaue steigen auf. Wie Frauen in Fiihrung gehen.*

Dr. Barbara Schneider, Managementcoach, Speakerin und Autorin

.Liebe Frau Schneider, gegen die Machtspiele der Manner sind Sie doch chancenlos...“, so einst ein
Topmanager an der Hotelbar. Doch gegen solche Statements geht Barbara Schneider mit einem
Augenzwinkern an und ermutigt die Frauen, endlich ins Mannerland der deutschen Chefetagen
vorzudringen. Sie selbst arbeitete 18 Jahre lang im Management namhafter Unternehmen. Den Plan
B hatte sie jedoch immer in der Tasche und so verlieB sie 2004 ihren Arbeitgeber und griindete ihr
eigenes Beratungsunternehmen 2Competence. lhre langjéhrige Erfahrung setzte sie schlieBlich in ihr
2009 erschienenes Buch ,FleiBige Frauen arbeiten, schlaue steigen auf“um, auf dem auch ihr Vortrag
auf dem 1. Fachkongress fur Businessfrauen basiert. Es scheint das richtige Buch zur richtigen Zeit zu
sein, denn fast alle Frauen im Publikum — ob Berufsanfangerin oder gestandene Geschaftsfrau —
entdecken sich in Barbara Schneiders Ausfihrungen wieder.

Zum Einstieg ins Thema zeigt die Referentin, dass Frauen zwar die Bildungsgewinnerinnen vom
Kindergarten bis zur Universitat sind. Doch auf dem Weg nach oben gehen diese Frauen verloren. Im
Club der DAX-Vorsténde findet man im Jahr 2009 nur eine einzige Frau — und 194 Manner. Dieses
Ungleichgewicht halt Bundeskanzlerin Angela Merkel fur ,absolut verdnderungsbedirftig und
Wirtschaftsberater Roland Berger fir ,gesellschaftliche und menschliche Verschwendung®. An
Erkenntnissen mangelt es also nicht ebenso wenig wie an mutigen Frauen, die diesen Status quo
nicht hinnehmen méchten. Doch was kdnnen die schlauen Frauen anders machen? Barbara
Schneider betont die Wichtigkeit und Wirksamkeit der Unterstiitzung von Frauen durch Frauen in
Form von Mentoring, denn nur Frauen in Spitzenpositionen kénnen weitere Frauen nach sich ziehen.
Das einzige Problem dabei: Es gibt einfach viel zu wenige Frauen in Spitzenpositionen. Das Argument
der Stutenbissigkeit unter Frauen lasst Barbara Schneider dabei nicht gelten, denn auch ménnliche
Chefs blockieren gezielt die Karriereleiter fur ihre weiblichen Mitarbeiter, weil sie ihre ,graue Effizienz"

nicht verlieren méchten. Wenn also Frauen Frauen nicht helfen, dann tut es in der Regel niemand.

Im zweiten Teil ihres Vortrags geht Barbara Schneider den Ursachen dafir nach, dass es beim Blick
in deutsche Chefetagen immer noch heiBt ,Willkommen im Mannerland!“ und belegt die vorhandenen
Missstande durch Zahlen aus verschiedenen Studien. Nicht spezifisch weibliches Flhrungsverhalten
identifiziert Barbara Schneider als Bremse und Barriere auf dem Weg zum Erfolg, sondern ein ganzes
Ursachenblindel, allen voran mannlich gepragte Unternehmensstrukturen. Wahrend in den meisten
Unternehmen durchweg formale Gender Correctness herrscht, wird diese beim Blick hinter die
Kulissen schnell entlarvt. Es dominieren mannliche Netzwerke und Seilschaften, deren Mitglieder
beim Karrieresprung gegenlber Frauen bevorzugt werden. Wie durch eine glaserne Decke sind
Frauen von den obersten Hierarchiestufen abgeschnitten und wenn sie den Schritt in
FOhrungspositionen dennoch schaffen, dann sind sie im Inner Circle der Macht immer noch
Fremdkdrper. Ein kurzer Faktencheck zur (Un-)Vereinbarkeit von Kind und Karriere zeigt, dass auch
die Familiengriindung eine Bremse fur Frauen auf dem Weg zum Erfolg ist. Hier durfen sich Mutter

nicht allein auf inren gesetzlichen Anspruch oder die Lésung der Betreuungsfrage verlassen. Was also
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tun? Neben der Wahl eines familienfreundlichen Arbeitgebers ist auch die Unterstitzung durch den
Partner ein wichtiger Erfolgsfaktor fir Mitter im Job. Die M&nner legen den Frauen so manchen Stein
in den Weg und Kinder machen es einem auch nicht leicht — doch haufig steht sich frau auch selbst im

Weg. Frauen treten oft zu unsicher auf und haben erhebliche Defizite im Selbstmarketing.

Im dritten Teil ihres Vortrags skizziert Barbara Schneider die Bausteine der Aufstiegskompetenz.
Qualifikation und Leistung sind die Basis einer jeden Karriere. Doch allein damit ist es eben auch nicht
getan. Leistung, Fachkompetenz und Wissen sind nur zu zehn Prozent fir eine erfolgreiche Karriere
verantwortlich. Zu rund 30 Prozent z&hlen hier auch der persénliche Stil, das eigene Image und der
gute Ruf. Und zu ganzen 60 Prozent bestimmen der eigene Bekanntheitsgrad, das Netzwerk und die
Beziehungen inner- und auBerhalb des Unternehmens, ob man es in FUhrungspositionen schafft. Hier
rdumt Barbara Schneider auch gleich ein Missverstandnis aus, das der Titel ihres Buches bisweilen
provoziert: Gute Selbstdarstellung kann niemals Ersatz fir gute Leistung sein. Sie pladiert eher fir
einen Wahlspruch aus der PR-Branche: ,Tue Gutes und rede darlber!®, womit nicht standige
Dampfplauderei gemeint ist. Und Barbara Schneider gibt gleich noch einen Tipp: Erfolg beginnt im
Kopf. Sie rét ihren Zuhérerinnen, sich hinderliche Glaubenssatze bewusst zu machen, wie z.B. ,Erfolg

macht einsam!” oder ,,Als Frau muss man doppelt so gut sein!*.

Frauen sollten ihre Anspriiche und Ziele klar formulieren anstatt auf das Prinzip Hoffnung zu setzen
und sich darauf zu verlassen, dass gute Arbeit am Ende entdeckt und belohnt wird. Sie warnt vor der
FleiBfalle, denn welcher Chef will schon sein bestes Pferd im Stall verlieren? Neben der FleiBfalle
schnappt auch haufig die Servicefalle zu. Frauen fihlen sich bei Meetings haufig fir die drei Ks
zustandig: Kaffee, Kekse und Kopien. Stattdessen sollten Frauen Leerlaufzeiten in Meetings besser
nutzen, um sich selbst zu promoten und wichtige Informationen einzuholen. AuBerdem sollten Frauen
ihren Kommunikationsstil Oberprifen. Die weibliche indirekte, vorsichtige und sachorientierte
Kommunikation ist zwar dazu geeignet, erboste Kunden zu besanftigen, doch sie bringt Frauen auf
der Karriereleiter selten nach oben. In einem Szenario wie z.B. einer Gehaltsverhandlung sind Mé&nner
mit ihrem statusorientierten Stil, klaren Forderungen und Anweisungen in der Regel klar im Vorteil.
Dass Frauen in Deutschland deutlich weniger verdienen als Manner in der gleichen Position ist
bekannt, doch haufig auch darauf zuriickzufiihren, dass Frauen ihr Gehalt sehr schlecht verhandeln
und sich mit ,Madchenpreisen abspeisen lassen. Die Referentin gibt konkrete Tipps, wie Frauen bei
der nachsten Gehaltsverhandlung besser abschneiden: Pokerface, Kompetenzton, Blickkontakt mit
dem Verhandlungspartner und einen Betrag ohne Zusatze nennen. Frauen sollten vorab Uben, den
Betrag, mit dem sie zufrieden nach Hause gehen kénnen, laut zu nennen. Barbara Schneider rat ihren
Zuhorerinnen auBerdem, die typisch weiblichen Bremsklétze Selbstzweifel und Bescheidenheit
abzulegen. Wahrend Manner haufig nach Jobs greifen, die ihnen ein bis zwei Nummern zu grof3 sind,
bewerben sich Frauen erst, wenn sie die Stellenanforderungen zu 100 Prozent erfillen. ,Runter von
der Zuschauertribline, rauf auf die Jobblihne!“ so Barbara Schneiders Credo. Und: 30 Prozent der
Jobwechsel ergeben sich Uber persénliche Kontakte. Doch wahrend Manner gezielt in ihre Netzwerke
und Seilschaften investieren, arbeiten Frauen fleiBig die alltdglichen Aufgaben ab und kiimmern sich

erst um Kontakte und Beziehungen, wenn es daflir eigentlich zu spat ist, wenn sie sie namlich
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dringend brauchen. ,Lieber mal die Letzte an der Bar als die erste im Biro!“, empfiehlt stattdessen
Barbara Schneider, denn ,Beziehungen schaden letztlich nur dem, der keine hat".

Und der Erfolgsfaktor Nr. 1? — Der lange Atem! Und mit einem Zitat von Harry Belafonte schlieBt

Barbara Schneider ihren Vortrag: ,Ich habe Gber dreiBig Jahre gebraucht, um Uber Nacht beriihmt zu
werden.”

von Sabine Pfleger
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