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Liebe Leserinnen und Leser,

sie sind da. Sehnsiichtig erwartet
und mit viel Herzblut produziert: Die
Sinn-ier Karten von Wolfram Jokisch
und JANUS. Wir freuen uns sehr,
Thnen diese Schatzkiste als Inspira-
tion und fiir Thren ganz personlichen
Gebrauch endlich zuginglich zu
machen. Eine digitale Version dieses
Fragenkatalogs des Seins finden Sie
auf unserer neu gestalteten Website.
Unter www.janusteam.de stehen
Ihnen simtliche Sinn-ier Karten fiir
eine erste Kostprobe zur Verfiigung.
Wer die Sammlung lieber selbst in
Hiinden halten will, kann sie direkt
bei uns bestellen.

Seit einigen Wochen prisentiert
sich unsere Website ganz neu: Fiir die
Augen des Nutzers verborgen, haben
wir einen technologischen Quanten-
sprung vollzogen. Fiir Sie bedeutet
unser neuer Look: Noch vielseitiger,
noch interessanter, noch aktueller —
noch mehr JANUS. Die Pflege unseres
Internet-Auftritts liegt kiinftig bei
Christian Vordemfelde, der mit der
ihm eigenen griindlichen Art fiir
Ubersichtlichkeit und Aktualitiit sor-
gen wird. Er ist zudem Autor unserer
neuen Kolumne, die Sie einlidt, seine
umsichtigen Ein- und Aussichten des
Traineralltags mit ihm zu teilen.

Als  Schwerpunktthema  dieses
JANUS-Forums beschiftigen wir uns
mit ,Akquisition und Verkauf"
Neben unserer JANUS-Sicht zu diesem
Themenkomplex machen wir Sie mit
unserem konkreten Angebot fiir dieses
zentrale Kompetenzfeld eines Unter-
nehmens vertraut. Bereits auf dieser
Seite stellen wir Thnen eine Vertriebs-
schulung vor, die wir fiir und mit
MLP in Miinchen durchgefiihrt
haben.

Viel Spaf$ beim Lesen!
Herzlichst Ihr CARSTEN SCHAPER

Ein guter Draht
zum Kunden

Kontakt und Vertrauen sind A und O eines gelungenen
Verkaufsgesprichs. Nur wer mit seinen Kunden in Beziehung ist,

kann auch Abschliisse verbuchen.

erkdufer — kaum eine Be-
rufsgruppe steht mehr un-

ter Beobachtung der Ver-
braucher als jene, die Waren, Servi-
ces oder Dienstleistungen an den
Mann und an die Frau bringen sol-
len. Wenn es um komplexe Pro-
dukte oder Dienstleistungen geht,
ist besondere Expertise im Umgang
mit Konig Kunde gefragt. Im In-
house-Training mit dem JANUS-
team zum Thema Akquisition und
Verkauf holten sich acht Miinchner
MLP-Berater zwei Tage lang frische
Impulse fiir ihre tigliche Verkaufs-
praxis. Und schirften ihren Blick
fiir die Kundenanalyse.

»Die Finanzbranche beschiftigt
sich mit extrem abstrakten Pro-
dukten. Unsere Kunden kaufen die
Personlichkeit des Beraters — nicht
die eigentliche Dienstleistung®
kennt Thomas Heger, der als Ge-
schiftsstellenleiter von MLP die
Mitarbeiter-Schulung initiierte,
den hohen Anspruch seines Me-
tiers. JANUs-Beraterin Andrea
Bornhoft ergidnzt: ,Wo die Ver-
gleichbarkeit der Produkte immer
schwieriger ist, wird die Beziehung
zum Kunden umso wichtiger®
Kontakt und Vertrauen stiinden als
Entscheidungsparameter gerade im
Business mit Finanzdienstleis-
tungen noch weit iiber dem Preis,
lautet ihre Erfahrung.

»Bin gelungenes Verkaufsge-
spriach gleicht einem Haus, das
iiber alle Stockwerke auf stabilen
Mauern aufbaut®, erzihlt die
JANUS-Trainerin: Der Abschluss bil-

det das Dach iiber allem. Gestiitzt
wird dieses von einem reichen
Schatz an Verkaufstechniken. Da-
mit sie zum Tragen kommen, gilt es
zunichst, eine kontakt- und ver-
trauensvolle Beziehung zum Kun-
den aufzubauen. Unverzichtbar:
Ein Beziehungsmanagement. Dazu
gehort, die Spielregeln fiir die Be-
treuung, Informationen zu Neu-
heiten und Anderungen sowie
kiinftige Kontakte zu vereinbaren.
Das Fundament fiir erfolgreichen
Verkauf bildet die Person des Ver-
kiufers, mit der er glaubwiirdig
und authentisch seinen Kunden
gegeniiber tritt.

Viele Verkaufstrainings favorisie-
ren Power-Selling und Technik-
Drill. Doch bei Standardfloskeln
und aggressiven Abschlusstechni-
ken kommt der Mensch zu kurz.
»Werkzeuge bieten im Verkauf
sinnvolle Markierungen, an denen
sich ein Verkdufer orientieren
kann, insbesondere, wenn es fir
ihn im Verkaufsgesprich schwierig
wird®, weifl JANUS-Trainerin An-
drea Bornhoft. Doch zu gutem
Verkauf gehore mehr: Nur wer eta-
blierte Verkaufstechniken so einset-
ze, dass diese zum Kunden und
zum Verkdufer passen, hat eine
reale Chance auf Erfolg. Erst ein
Verkiufer, der die Bediirfnisse und
Probleme seines Kunden richtig
erfasst, kann sich iiberlegen, welche
Losung die geeignete ist.

»MLP ist ein streng logisch ope-
rierendes Unternehmen. Unsere
Kundenanalyse geht in der Regel



strikt analytisch und Zahlen ba-
siert vor®, beschreibt Thomas
Heger den klassischen Weg eines
MLP-Beraters hin zu seinem Kun-
den. Seit dem JANUS-Seminar
erginzen personliche Aspekte des
Berater-Kunden-Systems die wirt-
schaftliche Bestandsaufnahme. Die
Berater haben gelernt das Kunden-
verhalten und die Kundenper-
sonlichkeit mit einzubeziehen.
Und damit die Wiinsche und Be-
diirfnisse ihrer Kunden besser zu
beriicksichtigen: ,,Zu dem Objekt
,Ziel des Kunden® ist nun das
Subjekt dieses Gesprichs, der Men-
sch, dazu gekommen®, so Thomas
Heger.

Grundlage ist die LIFO®-Metho-
de, welche Verhaltensorientierun-
gen unterscheidet, die jedem Men-
schen als Grundrepertoire zur Ver-
fiigung stehen. Basierend auf den
Forschungsarbeiten Erich Fromms
formuliert LIFO® die vier Grund-
stile Leistung (unterstiitzend/her-
gebend), Aktivitit (bestimmend/
iibernehmend), Vernunft (bewah-
rend/festhaltend) und Kooperation
(anpassend/harmonisierend). Wie
bei allen Typologien geht es auch
hier nicht um richtig oder falsch.
Sondern darum, zu erkennen, wel-
ches Verhaltensmuster den Hand-
lungen eines Menschen zugrunde
liegt und welche individuellen
Wiinsche und Bediirfnisse daraus
entstehen.

Dass Seminarteilnehmer gegen
das Modell Vorbehalte haben, ist
fiir'Andrea Bornhéft nicht neu:
»Viele haben Angst, dass wir Men-
schen — und auch sie selbst — in
Schubladen stecken®. Sie sieht in
Personlichkeitsmodellen eine wich-
tige Stuitze fiir den Umgang mit
Menschen, weil sie Komplexitit
reduzieren und so helfen, Unter-
schiede im Verhalten deutlich wahr
zu nehmen. Verhalten werde auf
diese Weise greifbar und in Worte
gefasst. Dem Verkiufer dienen sol-
che Modelle als Orientierung, um

sich besser auf den Kunden einzu-
stellen.

Dies praktisch zu iiben, ist Auf-
gabe des Seminars. ,Die Theorie ist
nur der Ausgangspunkt, entschei-
dend ist das Doing®, sagt Thomas
Heger tberzeugt. Ist die theoreti-
sche Wissensbasis gelegt, geht es im

schaubar war“. Fin Effekt, den
Andrea Bornhoft vor allem dem
LIFO®-Modell zuschreibt: Die

Methode sei wegen ihrer Einfach-
heit fiir den Einsatz im Verkauf
besonders geeignet. ,,Unser klares
Zahlencontrolling zum Geschifts-
stellenerfolg zeigt die Alltagstaug-

Verkaufstechniken

Fahigkeit, kontakt- und
vertrauensvolle

Beziehungen herzustellen

konsequentes

Beziehungsmanagement

+ Zuverlassigkeit
+ umfassende Beratung
+ Kundenbetreuung

Verkiuferpersonlichkeit

Bausteine des erfolgreichen Vertriebs

Training vor allem darum, anhand
konkreter Fille das Gelernte anzu-
wenden: ,,Nur so entsteht ein tiefe-
res Verstiandnis fiir die Sache und es
werden wertvolle Fragen aufgewor-
fen“. Deshalb folgt nach einem kur-
zen Input zum LIFO®-Modell und
verschiedenen Verhaltensstilen di-
rekt die Arbeit mit Fragebogen zur
Analyse des personlichen LIFO®-
Verhaltenprofils. Bei deren Auswer-
tung erkennen die Teilnehmer ihre
Starken und Entwicklungsfelder.
Und ihre Stolpersteine und Fallen
im Verkaufsgesprich. Der Aus-
tausch in Kleingruppen und mit
Lernpartnern fordert die Ausein-
andersetzung mit der Materie.
MLP-Berater Thomas Heger be-
eindruckte die Substanz des ver-
mittelten Wissens. Und das, ob-
wohl ,der Theorieausflug tiber-

lichkeit der Methode®, bestitigt
Thomas Heger. Seit dem Verkaufs-
training gehort die Typologie als
fester Bestandteil zur Kundenana-
lyse der geschulten MLP-Berater. In
den regelmifligen Feedback-Run-
den diskutieren die Berater Kun-
denfille und analysieren, wie weit
sie das neu erworbene Wissen ge-
winnbringend angewendet haben.
,Ich nutze das Modell besonders in
der Vorbereitung auf ein Gesprich.
Wihrend der Beratung mache ich
mir Gedanken, welcher Typ der
Kunde ist und was er fiir eine gute
Entscheidung von mir braucht
auf diese Weise sei es ihm schon oft
gelungen, Interessenten, die er seit
lingerem akquiriere, als Kunden zu
gewinnen, berichtet MLP-Berater
Dr. Richard Giltay erfreut.

(fe)



Hinter den Kulissen

Die JaNUs-Praxiswerkstatt nimmt die wichtigsten Erfolgsparameter des
Vertriebs genau unter die Lupe: Den Verkiufer und seinen Kunden.

Die Praxis von Akquisition und
Verkauf bestimmt den Alltag ge-
standener Vertriebsleute ebenso wie
von Vertriebsneulingen. Dabei ist
der Werkzeugkasten mit Standard-
formulierungen und Abschluss-
techniken meist rasch prall gefiillt.
Die JaNus-Praxiswerkstatt ,,Akqui-
sition und Verkauf“ schaut deshalb
hinter die Kulissen des Vertriebs:
Sie reflektiert den eigenen Ver-
kaufsstil, deckt Stirken und Fallen
auf und hilft dabei, sich der eige-
nen Potenziale bewusst zu werden.
Mit Hilfe des Personlichkeitsmo-
dells LIFO® nehmen die Teilneh-
mer eine Standortbestimmung zu
ihrem Verkaufsverhalten vor. Und
sie schirfen ihre Wahrnehmung

Die Beziehung zum Kunden ist
die Kiir des Vertriebs. Wie kann
ein Verkiaufer hier brillieren?

Der Verkidufer muss im Kontakt
mit dem Kunden schnell erkennen,
was dieser von ihm braucht, um
seine Wiinsche zu erfiillen oder
seine Probleme zu losen. Er muss
sehen, welche Verhaltensweisen fiir
eine langfristige Kundenbeziehung
forderlich sind. Dabei geht es nicht
um eine Manipulation, sondern um
einen ehrlichen Kontakt- und Ver-
trauensaufbau — als Basis fiir eine
langfristige Kundenbeziehung.

Angenehme Gespriche reichen
aus, um ins Geschift zu kommen?

Nein, das wire zu wenig. Die
Qualitit des Produktes oder der
Dienstleistung vorausgesetzt, ist das

und ihr Bewusstsein fiir die Gestal-
tung von Kundenbeziehungen.

Dazu bringen die Teilnehmer
konkrete Fille aus ihrem Vertriebs-
alltag ins Seminar und nutzen die
Zeit, um sie zu bearbeiten. Wesent-
liches Element ist der Austausch
mit anderen Vertriebs-Profis. Die
fachliche Unterstiitzung durch die
Gruppe ebenso wie das Teilhaben
an den Erfahrungen anderer stirkt
die Losungskompetenz des Einzel-
nen. Eine Live-Ubung sensibilisiert
die Teilnehmer fiir ihr Verkiufer-
verhalten und dessen Wirkung auf
Kunden.

Bei der Reflexion des eigenen Ak-
quisitionsverhaltens schenken die
Teilnehmer der Telefonakquisition

— der sicherlich schwierigsten Form
des Verkaufens — besondere Auf-
merksamkeit. In diesem Seminar-
teil geht es darum, innerliche Bar-
rieren gegen die Kaltakquise zu
erkennen und zu iiberwinden. Nur
wer sein Gegeniiber an der Strippe
spontan iiberzeugt, hat eine Chan-
ce. Die Teilnehmer lernen den Auf-
bau eines telefonischen Akquisi-
tionsgespriaches und erarbeiten
sich einen individuellen Leitfaden
fiir kiinftige Telefonate. Damit wer-
den typische Finwande am Telefon
zur planbaren Grofle und eine ge-
eignete Nutzenargumentation lotst
das Gesprich mit dem Gegeniiber
souverdn zum Termin.

Die aktuelle JANUS-Broschiire zur
Qualifikation von Fiihrungskriften
und Mitarbeitern im Vertrieb finden
Sie in Kiirze auf unserer Web-Site
unter www.janusteam.de.

»Verkaufserfolg

konkrete Beziehungsmanagement
mit ausschlaggebend. Der Kunde
muss ein Gefiithl dafiir haben, was
er neben dem eigentlichen Produkt
bekommt. Dinge wie Zuverldssig-
keit, Servicequalitidt und eine indi-
viduelle Betreuung spielen hier eine
wesentliche Rolle.

Wie kann ein Verkaufstraining
diesen Prozess fordern?

Verkauf hat viel mit der Person-
lichkeit des Verkdufers zu tun. Dazu
ist es wichtig, sich selbst und seinen
eigenen Verkaufsstil zu kennen.
Personlichkeitsmodelle lenken den
Blick auf wichtige Verhaltensmuster
und Grundorientierungen. So ent-
decken Teilnehmer personliche
Stirken und Fallen. Sie lernen,
»Kunden-Typen“ zu identifizieren
und merken schneller, was ein Kun-
de von ihnen braucht.

hat mit der Personlichkeit zu tun®

Die Praxiswerkstatt ,,Akquisition und Verkauf“ vermittelt die hohe Schule
des Vertriebsgeschiifts. Ein Interview mit JANUS-Trainerin Andrea Bornhoft.

Verkaufstrainings gibt es zu-
hauf. Woher kommt dieser Markt?

Viele Verkidufer sind auf der
Suche nach der ultimativen Ver-
kaufstechnik. Mit denen wollen sie
jeden Einwand geistreich behan-
deln und jeden Kunden durch bril-
lante Abschlusstechniken zur Un-
terschrift bewegen. Wir bei JaANUS
sind davon tiberzeugt, dass Men-
schen im Verkauf nur dann erfolg-
reich sind, wenn sie als Person fiir
den Kunden sichtbar und angreif-
bar sind. Nur so entsteht Ver-
trauen. Wir fordern deswegen von
Verkidufern die Auseinanderset-
zung mit der eigenen Person. Und
wir fordern die Entwicklung ihrer
individuellen Verkiduferpersonlich-
keit, denn die verschwindet leider
oft hinter ausgebufften Verkaufs-
techniken.



Hotel Olympic oder die Begegnung mit der Welt

Impressionen eines Trainerlebens — eine Kolumne von Christian Vordemfelde.

Miide von einem Seminar mit
Teilnehmern, die Alles wollten und
Anderes bekamen. Vorfahrt am
Hotel Olympic. Mein Begleiter ver-
merkt, dass es hier sehr ,,sachlich®
aussehe. Das Schild an Strafle und
Hotel ist handgemalt. Ich verlasse
die Sicherheit des Autos — und
stehe vor verschlossener Tiir.
»Wenn beim Liuten niemand o6ff-
net, rufen Sie bitte 0170....
Handgeschrieben natiirlich. ,,Wenn
der Hund kommt, bitte hinlegen
und um Hilfe rufen, wenn nie-
mand kommt — viel Gliick!“

Hier kommt nach dem Liuten
ein freundlicher Herr mit Unter-
hemd und behaartem Oberkorper.
»Ja, es ist reserviert. Bezahlung
bitte in bar. Abendessen kann
meine Frau gerne mitkochen —
wenn die Jungs da sind.“ Die Jungs:
Tétowierte Minner in Arbeitskla-

motten. Seine Frau: Die nette, flott
und spirlich bekleidete Frau
Drang. Mit ihrem Mann leitet sie
dieses Hotel. Kiiche, Service,
Reinigung.

Die Zimmer sind eher angenehm
— fur ihren Preis ganz hervorra-
gend. Vor dem Fenster die alltig-
lichen Hinterlassenschaften der
Grofsstadt. Mit meinem Kollegen,
der sich tiber diese Begegnung mit
der Welt ebenso freut wie ich,
beschlieflen wir, das Essen woan-
ders zu nehmen. Nicht in der
KantineWohnzimmerRestaurant
Wohnkiiche des Hotel Olympic —
selbst wenn wir was verpassen. In
der Sportplatz-Kneipe fragt uns
eine sehr junge Dame (9) nach
unseren Getrinke-Wiinschen.
»Braucht Ihr ein Glas?“ Nein, brau-
chen wir nicht. Bei ihrer Mutter
bestellen wir Essen. Die Oma

bringt es. Hervorragend. Dimen-
sioniert fiir Holzfiller und Ab-
brucharbeiter. Auch wir arbeiten
manchmal als solche.

Beim Friihstiick noch ein bis-
schen Familiengeschichte der
Familie Drang. Nur der Fernseher
in der Wohnkiiche lenkt uns ab.
Die nichste Nacht sollen wir
eigentlich woanders unterkom-
men. Beschlieflen aber, dass wir
hier noch viel lernen konnen.
Verldngerung zu einem Preis weit
unter unseren iblichen One-
Night-Stands in Klon-Hotels.
Einzig ungeklirt: Die Frage nach
dem Zusammenhang zwischen
der flotten Bekleidung der netten
Frau Drang und ihren doch sehr
machistischen Jungs. Ein beson-
deres Hotel an einem besonde-
ren Ort: Eine Begegnung mit der
Welt. (CVF)

Zu-Fall als Sinn-Geber

Mit den JaNUs-Sinn-ier-Karten lidt das JaNusteam dazu ein, die konstruktive Kraft des Fragens zu erfahren.

»Wenn wir andere Fragen stel-
len®, so Werner Heisenberg, ,wer-
den wir andere Antworten finden®
Ressourcen- und l9sungsorientier-
te Wirksambkeit hiangt von den Fra-
gen ab, die zu stellen wir uns ent-
scheiden — und denen wir uns zu
stellen bereit sind.

Die von vielen erwarteten Sinn-
ier-Karten von JaNUs-Trainer Wolf-
ram Jokisch laden ihren Nutzer
dazu ein, diesen spielerisch-kreati-
ven Umgang mit: seinen zurzeit
wesentlichen Themen und Fragen
(wieder) zu finden. Dabei wirkt der
Zu-Fall der Karten als Sinn-Geber,
der entscheidet, welche Horizonte
im Denken, Fiihlen und Handeln
sich 6ffnen und sichtbar werden.

Bei Leben I geht es um Fragen, die
anregen, gegenwirtiges Leben mit

seinen verschiedenen Biihnen in
den Blick zu nehmen. Leben II bie-
tet eine vertiefende Erginzung zu
den Fragen. Sie sind zum Teil an-

»Was Du abwehrst,
holt Dich ein.
Wenn Du Dich zuwendest,

heilt es Dich.“

Angelika Glockner

v

stofliger und herausfordernder, und
verlangen eine erhohte Bereitschaft
zu personlicher Auseinanderset-
zung und Stellungnahme. Fragen in

Beruf beziehen sich schwerpunkt-
mifig auf Themen beruflicher Ent-
wicklung und Karriere. Beziehun-
gen zu sich selbst und anderen ste-
hen in dieser Rubrik im Vorder-
grund. Zuspruch-Karten spiegeln
Lebenserfahrung und Weisheit. Sie
dienen der Ermutigung, Provoka-
tion, manchmal Erschiitterung und
Losung. Genius-Karten formulie-
ren in wenigen Worten eine ver-
dichtete Antwort auf die Frage: Auf
welche Weise bin ich ein einzigarti-
ges Geschenk an mich und den Rest
der Welt?

Wer einen Blick in diese Schatz-
kiste werfen will, findet alle Fragen
unter www.janusteam.de. Dort
laden wir jeden ein, das Ganze aus-
zuprobieren — und seine Karte zu
ziehen.



Ingeborg Ruf, freie Trainerin bei
JANUS

»Mein Thema ist der Umgang
mit Kriften — und die sind be-
grenzt., sagt Ingeborg Rufl. Aha,
denken wir, und fiithlen uns sehr
bestitigt in unserer Entscheidung,
sie als Trainerin in unser offenes
Seminarprogramm aufzunehmen.
Denn bei genauerem Hinsehen ist
es immer wieder genau die Frage
nach dem richtigen Energieeinsatz,
die Fithrungskrifte (und nebenbei
auch uns Trainer!) umtreibt:

+ Worauf richte ich meine Auf-
merksamkeit und Energie? Wo-
fiir setze ich mich ein?

» Wie wirksam bin ich in dem, was
ich tue? Und:

+ Woher beziehe ich eigentlich
meine Kraft?

Stark, aber nicht hart

Es sind — wie fast immer — per-
sonliche Erfahrungen, die sie zu
ihrer Profession geftihrt haben.
Ingeborg Rufl war 20 Jahre Grund-
schullehrerin, bevor sie aus ge-
sundheitlichen  Griinden den
Schuldienst quittieren musste. Thr
Korper hatte das Ende seiner Krifte
deutlich signalisiert. ,,Bis zu diesem
Moment war alles mit geniigend
Durchsetzungsvermogen und Har-
te machbar, sagt sie und schaut

dabei mit klarem, offenen Blick
und groflen Augen. Heute, so fugt
sie hinzu, mdochte sie sich selbst
und anderen gegeniiber nicht mehr
hart, sondern stark sein. Nach dem
Studium der Erziehungswissen-
schaften in Regensburg und Miin-
chen und nach der langen Zeit als
Grundschullehrerin, hat sie sich
komplett neu orientiert. Sie absol-
vierte eine mehrjihrige Ausbildung
zur Logotherapeutin, eine Qualifi-
zierung zu ,,Wertorientierter Ima-
gination“ und den JaNUs-Studien-
gang ,Coaching® In eigenen Pra-
xisrdumen in Unterwdssen im
Chiemgau (Bayern) betreut sie
zahlreiche Klienten. Bei JANUS trai-
niert sie ihrer Profession entspre-
chend das Seminar ,,SelbstManage-
ment und SelbstCoaching® und
wird demnichst auch in ,,Konflikt-
Management“ eine Gruppe iiber-
nehmen. Wir freuen uns iiber die
Riickmeldungen ihrer Teilnehmer,
die sofort Vertrauen zu ihr fassen,
ihre ruhige Bestimmtheit und
Klarheit schitzen und ihre Giite
hervorheben. Uber Letzteres freut
sie sich selbst tibrigens am meisten,
weil sie sich manchmal als zu do-
minierend und hart erlebt. Gernot
Weilharter, der Trainer-Kollege, der
am meisten mit ihr zusammen
arbeitet, erginzt die Liste spontan:
»In der Anwesenheit von Ingeborg
entspanne ich mich.“ Was fiir eine
Gabe!

Sinn-Suche

Wenn man die Arbeit von Inge-
borg Rufl unter eine Uberschrift
stellen miisste, wiirde ,,Sinn-Suche
passen. (Nicht zufillig gehort ,,Der
Alchimist“ von Paolo Coelho zu
ihrer Lieblingslektiire.) Oder viel-
leicht noch besser: ,,Der Wille zum
Sinn frei nach einem Buchtitel des
Logotherapie-Begriinders Viktor
Frankl. Sie begleitet ihre Teilneh-
mer dabei, ,den Sinn-Anruf einer
Situation anzunehmen und zu er-
kennen.“ Das heif3t: Zu erforschen,
was die Situation, in der ich mich

befinde, mich lehren soll und kann.
Dann bleibe ich gesund oder ge-
sunde. Oft betreibt sie diese ,,For-
schung® mit Hilfe der inneren Bil-
der ihrer Teilnehmer. Wer dies ein-
mal miterlebt hat, oder sich einfach
nur von ihr in ihrer zuriickhaltend-
freundlichen Art davon erzihlen
ldsst, ist beeindruckt von der Wirk-
samkeit dieser Methode.

Zu Ingeborgs Uberzeugungen
gehort, dass Menschen die anfangs
genannten Fragen nur dann ernst-
haft beantworten konnen, wenn sie
sich ihrer personlichen Sinnfrage
stellen. Sie selbst ist als ,frohe
Christin® durchaus kirchenkritisch
und ehrenamtlich sehr aktiv in der
Laienbewegung ,Cursillo“. Dort
halt sie Vortrége, z.B. zum ,,Erleb-
nis des Wesentlichen des Christ-
Seins“ und begleitet ein Unterstiit-
zungsprojekt in Mexiko.

Weite

Das passt prima zu ihrer Reise-
leidenschaft, die sie in fast jeden
Winkel der Welt gefiihrt hat. Auf
zahlreichen Reisen zu Verwandt-
schaft in Neuseeland hat sie an
allen moglichen und unmoglichen
Orten Zwischenstation gemacht:
Fidschi, Tahiti, Brasilien, Chile,
Hongkong ... Zu ihren weiten
Reisen um die Welt passt, dass sie
auch personlich ,,s0 viel Weite hat
,vor ihr konnen Verschiedenheiten
gleichrangig bestehen.“ Dies sagt
wiederum Gernot, der sie so gut
kennt.

Den Sport hat sie — entgegen aller
Voraussagen der Arzte — anlésslich
eines JANUs-Trainertags so richtig
wieder entdeckt. Dazu muss man
wissen: Christian Vordemfelde
fihrt uns jedes Mal per Fahrrad
durch wunderbare Landschaften —
und einige Trainerkollegen an ihre
physische Grenzen. Ingeborg Rufd
hat dabei im letzten Jahr so viel
Spafl gehabt, dass sie heuer kondi-
tionsstark ,gefinished ;-) hat.
Liebe Ingeborg, wir freuen uns auf
viele Trainertage mit Dir! (CS)



Offene Seminare 2004 Ressourcen-News

Dienstleistung und Personlichkeit 12.09. - 17.09.2004 Unser Korper — in der Regel
GruppenProzesse und TeamManagement 02.05. - 07.05.2004 kommunizieren wir mit ihm nur
]ANUS-Coaching-Tage far Fi.'lhrungskréfte 14.01. - 15.01.2004 in eine Richtung: Indem Wir von
KonfliktManagement 08.02. - 13.02.2004 ihm Leistung einfordern. Seine
Methodik der prozessorientierten Moderation 29.08. - 03.09.2004 stilleren, nicht weniger wichtigen
Methodik des InnovationsManagement 18.04. - 23.04.2004 Signale horen und verstehen wir
Methodik des Coaching von Teams 02.05. - 07.05.2004 oft so spdt, dass es meist lange
Methodik des EinzelCoaching 20.06. - 25.06.2004 dauert, ihn wieder flott zu ma-
Personlichkeit und Fiihrungsstil 21.03. - 26.03.2004 chen. D abe% verfiigen wir tber
Persénlichkeit und Kommunikation 07.03. - 12.03.2004 genugend Slnn?sorgane, die uns
Praxiswerkstatt fiir Akquisition und Verkauf 12.09. - 17.09.2004 ubi:r unshilmld uzer limsfire [ém_
Praxiswerkstatt fiir Fihrungskréfte 18.07. - 23.07.2004 w.et reic a"tlg ) us un. geben.
- —— Vitale Bediirfnisse, wie ,Ent-
Praxiswerkstatt fur Trainer 01.08. - 06.08.2004 . s

schleunigung’ des Lebensfilmes

SelbstManagement und SelbstCoaching 25.01. - 30.01.2004 .
v aber auch dynamische Be-
Elie=lglsion 17.02. - 18.02.2004 schwingtheit meldet uns unser
Aktuelle Termine, auch fiir Anfang 2005, finden Sie unter www.janusteam.de sensorisches Equipment. Das

JANUS-RessourcenManagement

Neue JANUS'AbSOlVCnten will Anregungen geben, wie man
diese leider oft vernachlissigte
S asaaaEm
Bl )

Wieder gratulieren wir mit Freu- 3
de den frisch gebackenen Coaches
und Change-Managern unserer
Janus-Studienginge: Elke Sieger,
Christine Neidhardt, Irene Willi-
Kigi und Georg Ostermayer haben
im Juli den Studiengang Coaching
abgeschlossen. Claudia Bingel, Re-

Fremdsprache Korper zu einer
vertrauten Muttersprache ent-
wickelt und wie man praktikable
Mafinahmen in den privaten und
beruflichen Alltag einflechten
kann. Zu gewinnen gibt es den
Korper als attraktiven, aber eben
auch anspruchsvollen Schatz und

‘E

nate Brey, Bernd Burkhardt, Hil- Partner. Bei sinnvoller ,Behand-
trud Drackert, Judith Hartmann, Janus-Studiengang ChangeMange- lung’ kann man sich Kraft, Krea-
Dr. Ulrike Luther, Pater Lukas ment, seit September begleitet auch tivitdt und korperliche Ausgegli-
Schmidkunz und Jorg Wilhelm Lorenz Biitzberger als Change Ma- chenheit erschliefen und als
absolvierten im September die Ab- nager Verianderungsprozesse. Wir treue Begleiter nutzen. (PF)
schluss=Supervision. Im Juli been- freuen uns mit den Absolventen

dete Thomas Brandenburger den | und wiinschen ihnen viel Erfolg!
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