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JANUS 2 FORUM

Fihren an der langen Leine

Verkaufsteams folgen ihren eigenen Spielregeln, die Vorgesetzte
jeden Tag aufs Neue fordern. Denn im Gegensatz zu anderen
Bereichen sind Fiithrungsfehler im Vertrieb unmittelbar an

Liebe Leserinnen

und Leser,

als wir Ende letzten Jahres unsere
Vertriebsbroschiire fertig hatten und
dieses JANUS-Forum zu ,,Fiihren im
Vertrieb® planten, stellte sich der
Redaktion die ketzerische Frage,
»Was ist so spannend daran, dass
JANUS nun auch Vertriebstrainings
macht?. Ich hab’ versucht, es zu er-
kldren, doch dann sagte unsere PR-
Tante (Dr. Ulrike Felger liebt diese
Anrede!): ,Das sagt jeder! Das finde
ich ziemlich unoriginell.“ Seufz. Sie
hat Recht. Wie so oft.
Also: Wir machen ab diesem Jahr
auch ganz unoriginell Vertriebs-
trainings, vor allem fiir Fithrungs-
kréfte im Vertrieb. Die haben’s in der
Regel besonders schwer, wie wir wis-
sen — und gerade wieder gemerkt ha-
ben, als unser erfahrener Interview-
partner sehr kurzfristig seinen
Arbeitsplatz rdumen musste. Wir
finden, dies ist zwar ein Riickschlag,
aber keine Schande. Es entwertet
keinesfalls seine klugen Aussagen auf
S. 3. Sein Name bleibt aus nahe lie-
genden Griinden ungenannt und wir
wiinschen ihm von Herzen alles Gu-
te und eine gliickliche Hand bei
kiinftigen Karriereentscheidungen.
Unsere  Vertriebstrainings  sind
natiirlich echte JANUS-Seminare:
Spannend, konfrontativ, fordernd,
authentisch und Authentizitdt stir-
kend, praxisnah und nicht beliebig.
Dazu mehr auf den niichsten Seiten.
Dort stellen wir Thnen auch JANUS-
Griindungsgesellschafter Josef Beil in
einem Portriit vor. Der ist nun wirk-
lich besonders!

Viel Spaf$ beim Lesen!
Thre
ANDREA BORNHOFT

Absatzzahlen sichtbar.

m Prinzip sind Auflen-
dienstmitarbeiter leicht
zu fithren, weil sie in threm

Job per se in der Lage sein miis-
sen, alleine zu laufen®, sagt An-
drea Bornhoft, Spezialistin des
Miinchener JANUs-Teams fiir
Vertriebsthemen. Doch die ver-
triebserfahrene Trainerin weif3
auch sehr gut, dass zwischen
Theorie und Praxis hiufig Wel-
ten liegen. Wenn eine Verkaufs-
mannschaft zahlenmiflig sehr
grof3 ist oder sich ihre Mitarbei-
ter in weiter rdumlicher Distanz
befinden, wird eine Fithrungspo-
sition zum Knochenjob. Zu grof3
ist die Gefahr, dass vermeintlich
selbststindige Mitarbeiter plotz-
lich ein gewisses Eigenleben ent-
wickeln.

Prizise vereinbarte Ziele und de-
ren kontinuierliche Uberprii-
fung sind gerade bei der Steue-
rung von Vertriebsmitarbeitern
unverzichtbar. Dabei gilt es, die
besonderen Charaktere der
Beteiligten zu beriicksichtigen:
Ein hohes Autonomiebediirfnis,
grofe Selbststandigkeit, eine kla-
re Erfolgsorientierung, Selbst-
verantwortung und ein erklidrter
Gestaltungswille zeichnen viele
Mitarbeiter im Aufdendienst aus.
Dazu kommen auch noch teil-
weise regional ganz unterschied-
lich ausgeprigte Charakterziige.
Wo eigene Interessen und
Unternehmensziele harmonisch
Hand in Hand gehen, ist die
Erfolgsstory im Verkauf fast vor-
gezeichnet. ,Im Grunde sind

moderne Vertriebler kleine
Unternehmer, die sich bei jedem
Kundengesprich selbst mit ver-
kaufen®, sagt Andrea Bornhoft.
Schliedlich spiirten sie den Er-
folg ihres Einsatzes bei entspre-
chenden Anreizsystemen sofort
im eigenen Geldbeutel.

Bei soviel Individualitdt bleibt
das Denken in Teamdimensio-
nen, welches insbesondere fiir
den unternehmerischen Gesam-
terfolg unverzichtbar ist, manch-
mal auf der Strecke.

Trotz hohen Erfolgsdrucks und
einer — in Maf3en unverzichtba-
ren - Einzelkdmpfermentalitit
miissen die Mitglieder eines Ver-
triebsteams gemeinsam an ei-
nem Strang ziehen. Die grofle
Herausforderung ist es an dieser
Stelle, alle Beteiligten trotz
unterschiedlichster Interessen
von Einzelpersonen und Abteil-
ungen auf die gemeinsame Auf-
gabe einzuschworen. Neben
einer entsprechenden Fithrungs-
kompetenz des Vorgesetzten er-
fordert dies nicht zuletzt dessen
grundlegendes Verstindnis und
Gespiir fiir Prozesse im Team.
Denn eines ist klar: Im Vertrieb
ist die direkte Kontrolle von
Arbeitsabliufen Illusion, das rei-
bungslose Funktionieren von
Kommunikationsstrukturen ist
uberlebensnotwendig.
Vertrauen ist daher das wichtig-
ste Schmiermittel, das eine Ver-
triebsmannschaft am Laufen
hilt. Hier kommt es vor allem
dem Vorgesetzten zu, seinem
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Team das entsprechende Wir-
Gefiihl zu vermitteln. Nur wenn
man seinen Mitarbeitern eine
gehorige Portion Grundvertrau-
en entgegenbringt, bekommt
man Zugang zu den Menschen
und kann sie zu Hochstleistun-
gen anspornen.

Auch bei profanen Dingen wie
Fragen der Organisation sind
Vertriebschefs besonders gefor-
dert: Die gesamte Koordination
ist durch das Arbeiten auf
Distanz wesentlich komplexer als
in vielen anderen Unterneh-
mensbereichen. Wer es schafft,
Ablidufe straff und konsequent
zu strukturieren, also Arbeits-
auftrige klar zu formulieren,
Aufgaben sorgfiltig zu verteilen
und zu koordinieren sowie Ter-
mine transparent zu planen,
wird in der Regel mit dem sich
einstellenden Erfolg belohnt.
Oder wie Andrea Bornhoft es
formuliert: ,,Management-by-
Zuruf tiber den Flur funktioniert
hier nicht®

Zahlen spielen im Vertrieb eine
ganz besondere Rolle. Durch ih-
re unerbittliche Prédsenz ist der
tagliche Druck sehr viel un-
mittelbarer und hoher, als in vie-
len anderen Bereichen. Niemand
bekommt mehr Feedback iiber
seinen- geschiftlichen Erfolg wie
Mitarbeiter im Vertrieb. Es wire
allerdings falsch, aus dieser Aus-
gangssituation einen rein Zahlen
basierten ' Fithrungsstil abzulei-
ten — auch wenn die Verfiihrung
zugegebener. Maflen hoch ist.
»Fuhren ist mehr, als dem Esel
stindig die Mohrriibe vor die
Nase zu halten®, wehrt sich An-
drea Bornhoft gegen die Re-
duktion des Fithrungsthemas auf
ein System aus Zielen und Anrei-
zen. Mindestens ebenso wichtig
sei zu hinterfragen, was einen
Vertriebsmitarbeiter motiviert
und welche Unterstiitzung er fiir
seine Aufgabe braucht. Hier ge-

eignete Ansidtze zu sehen und
diese ins Tagesgeschift zu inte-
grieren, ist Aufgabe eines Vorge-
setzten im Vertrieb.

Situatives Fithren hat im Vertrieb
oberste Prioritit. Hier ist das Ta-
lent des Chefs gefragt, wenn es
darum geht, auftretenden Pro-
blemen konsequent zu begeg-
nen. Ohne Gesichtsverlust eines
Auflendienstlers und ohne des-
sen Leistung zu schmilern, muss
ein Vorgesetzter auf Beschwer-
den reagieren und Vorgaben von
Kunden realisieren. Das hiufig
damit verbundene Gefiihl einer
personlichen Niederlage fiir den
zustindigen Mitarbeiter kon-
struktiv und ohne negative Fol-
gen fiir dessen Motivation zu
verarbeiten, verlangt eine gutes
Gespiir fiir die inneren Struktu-
ren anderer und eine hohe Kom-
petenz in Sachen Gesprichs-
fithrung.

Bei allem Bewusstsein fiir die
besondere Situation und die
enormen Herausforderungen an
Fiihrungskrifte im Vertrieb ist es
wichtig, zu erkennen, dass auch
hier kein spezielles Kofferchen
an Fuhrungsrepertoire gebraucht
wird. Viel wichtiger als vermeint-
liche Spezialtools ist die geeig-
nete Vorbereitung auf eine
Fiihrungsaufgabe: Meist verfii-
gen Vertriebsleiter zwar selbst
uber eine hohe Verkaufskompe-
tenz, jedoch Mitarbeiter zu fiih-
ren, stellt fiir viele eine ganz neue
Herausforderung dar.

Die Themen, mit denen sich
Vorgesetzte beschiftigen miis-
sen, unterscheiden sich nicht von
dem, was andere Chefs umtreibt:
Kommunikation und Vertrauen,
Selbstverantwortung und Zu-
sammenarbeit, Motivation und
Personlichkeitsentwicklung. Ge-
nau jene Dinge, die uns bei JANUS
in der Fithrungskrifteentwik-
klung besonders am Herzen lie-
gen. Regelmiflige Mitarbeiterge-

spriche sollten nicht nur fiir die
Festlegung von zu erreichenden
Verkaufszahlen, sondern auch
fiir die Erstellungen individueller
Entwicklungspldne genutzt wer-
den. Gezieltes Coaching kann
das Prinzip des Unternehmers
im Unternehmen férdern und
Raum fir Kreativitit und Au-
thentizitit schaffen, die dann fiir
den eigentlichen Kundenkontakt
zur Verfiigung stehen. Ein An-
satz, der insbesondere vom
Kontroll-Gedanken besessenen
Chefs eine ganze Portion Uber-

windung abverlangt. (fe)
Die Fiihrungskraft im
Vertrieb...
.. ist
« flexibel

Eingehen auf verdnderte
Arbeitsabliufe, wechselnde
Arbeitszeiten der Mitarbeiter
berticksichtigen

* organisiert
Terminierung, Planung und
Koordination teilweise komple-
xer Arbeitsprozesse

» kommunikationsstark
Aufbau und Beteiligung an ei-
nem stabilen, effizienten Infor-
mationsfluss zwischen allen
Teammitgliedern

* motiviert und motivierend
Forderung von Kreativitit, Ei-
geninitiative und Eigenverant-
wortung der Mitarbeiter

« integriert geschickt
Zusammenfiihren von Mitar-
beitern an unterschiedlichen
Orten zu einem Team

* Ergebnis orientiert
Festlegen von Aufgaben und
Zielen, Uberpriifen und
Nachhalten der Ergebnisse



~Man muss Einzelkampfer
wirdigen”

Das Vertriebsgeschift ist fiir alle Beteiligten ein hartes Brot.
Wo zu jedem Moment Zahlen erbarmungslos den punktuel-
len Erfolg oder Misserfolg dokumentieren, wird eine Fiih-
rungsposition leicht zum Schleudersitz. So geschehen auch
mit unserem Gesprichspartner fiir dieses Gespriach — erfahre-
ner Vertriebsprofi, bis vor Kurzem Chef einer groflen Ver-
kaufsmannschaft (siehe Editorial). Was dieser zu sagen hat,
wollen wir Ihnen nicht vorenthalten.

Was macht die Rolle als Vorge-
setzter im Vertrieb eigentlich so
anspruchsvoll?

Die Fithrung der Verkaufsmann-
schaft muss letztlich die Strategie
eines Unternehmens in die Praxis
umsetzen. Schlieflich muss der
Auflendienst topfit fiir die Argu-
mentation gegeniiber dem Kun-
den sein, damit dieser die Pro-
dukte bestellt. Das bedeutet: Die
Mannschaft muss zunichst von
der Leistung des eigenen Unter-
nehmens tiberzeugt werden. Die
Mitarbeiter in diesem Bereich
sind quasi die erste kritische Hiir-
de, um zu kliren, ob eine Unter-
nehmensleistung fiir den Kunden
wirklich gut genug ist.

Wie beschreiben Sie einen
typischen Vertriebsmitarbeiter?

Wir haben es hier mit sehr kimp-
ferischen, kritischen und gleich-
zeitig doch auch sensiblen und
erfolgsabhidngigen Charakteren
zu tun. Die meisten Menschen im
Verkauf brauchen tagtiglich ihre
Anerkennung von innen und von
auflen, nur so kénnen sie Nieder-
lagen verkraften und den teil-
weise enormen Stress aushalten.

Inwiefern funktionieren Ver-
triebsteams wirklich anders als
,hormale“ Teams?

Vertrauen ist hier ein wesentli-
ches Stichwort. Man muss sich
klar machen, dass Mitarbeiter im

Verkauf sehr motivationsgetrie-
ben sind. Dieser Eigenantrieb
wird vor allem durch die Zu-
sammenarbeit mit der Support-
Abteilung geweckt. Hier optimale
Bedingungen zu schaffen ist Auf-
gabe eines Vorgesetzten. Zudem
brauchen die Leute schnelle Er-
folge, denn das Ergebnis ist im-
mer sofort durch den generierten
Umsatz messbar. Durch diese un-
mittelbare Zuordenbarkeit erfah-
ren Mitarbeiter in diesem Bereich
Akzeptanz und Anerkennung.
Hier muss ein Vorgesetzter auf
die Situation eingehen und bei
Ergebnisabweichungen rasch das
Gesprich suchen.

Besteht da nicht die Gefahr, im-
mer nur nach dem Problem zu
schielen?

Nein, natiirlich muss man auch
Loben statt als Fiihrungskraft im-
mer nur aus einer Vorwurfshal-
tung heraus zur Analyse zu grei-
fen. Mit Blick auf die Motivation
kann es beispielsweise helfen via
Ideentransfer den Druck etwas zu
reduzieren. Die Stars eines Teams
werden so zusitzlich motiviert
und ziehen zudem ihre Kollegen
mit. Wir nennen das Abwei-
chungsanalyse.

Lassen sich Vertriebler im
Auflendienst iiberhaupt ernst-
haft fithren?

Sicherlich. Man kann moderne

Kommunikationsmittel wie Tele-
fon und E-mail benutzen, die fiir
Fuhrungsfunktionen jedoch nur
begrenzt tauglich sind. Dazu
kommen beispielsweise gemein-
same Kundenbesuche mit einer
Besprechung im Café um die Ek-
ke. Und dann muss es sowohl in-
dividuelle Meetings als auch Tref-
fen mit dem gesamten Team
geben, um eine Plattform fiir den
Austausch schaffen. Am besten
mit einer knallharten Agenda
und einem gemiitlichen Abend.
Denn eines darf man nicht ver-
gessen: Vertriebler wollen Einzel-
kdmpfer sein, da ist die Gefahr
einer Vereinsamung implizit ge-
geben.

Sie benutzen selbst den Begriff
Einzelkimpfer. Wie integriert
man solche Individualisten in ei-
ne Verkaufsmannschaft?

Zunichst ist es ganz wichtig, Fin-
zelkampfer entsprechend zu wiir-
digen. Die Fahigkeit unabhingig
und sehr belastbar zu arbeiten ist
im Vertrieb unverzichtbar, da je-
der beim Kunden ganz alleine ist.
Solche Personlichkeiten muss
man individuell ansprechen und
ihnen erkliren wie Prozesse im
Unternehmen laufen. Nur so
werden Querschiisse verhindert.
Jeder Einzelne muss sich selbst als
Steinchen eines groflen Mosaiks
begreifen. Der Auftritt eines
Auflendienstmitarbeiters muss
der Strategie und Philosophie des
Unternehmens und der Positio-
nierung des vertretenen Produk-
tes entsprechen.

Welche Rolle spielen individuelle
Vergiitungskonzepte bei der Fiih-
rung von Vertriebsmitarbeitern?

Gerade weil die Ergebnisorientie-
rung sehr hoch und die Lei-
stungsmessung unmittelbar
moglich ist, haben diese Leute ge-
radezu archaische Strukturen
und leben eine regelrechte Jager-



Mentalitdt. Wenn Gehaltsbe-
standteile nicht individuell stei-
gerbar sind, werden die Leute satt
und héren auf, sich zu engagie-
ren. Beispielsweise iiber die Re-
gion honorieren wir den Einsatz
fur die Teamleistung. Wer Ideen
mitteilt oder Schwicheren einen

machbaren Weg aufzeigt, wird
hier belohnt. Letztlich miindet
das Engagement jedes einzelnen
in den gemeinsamen Erfolg. Und
wenn es einem Vertriebsteam ge-
lingt, Krisen gemeinsam durch-
zustehen, erwartet es in guten
Zeiten enorm viel Spafs. (fe)

Herausforderung Vertrieb

Vertrieb — vermutlich scheiden
sich an keinem anderen Aufga-
benbereich eines Unternehmens

die Geister so sehr. Fiir die einen
ist die Idee, Produkte und Dienst-
leistungen tatsédchlich face-to-fa-
ce an den Mann und die Frau zu
bringen ein Grauen, andere lie-
ben nichts mehr, als das Leben
Auge in Auge mit dem Kunden.
Zehn Jahre Vertriebstrainings fir
Fiihrungskrifte und eine Tétig-
keit als Chefin von knapp 30
freien Handelsvertretern sind
nicht spurlos voriiber gegangen:
Obwohl ich schon seit drei Jahren
bei Janus titig bin, lassen Ver-
triebsthemen mein Herz hoher
schlagen.

Irrtiimer in kalten Zeiten

Die Zeiten sind hart (das wissen
wir schon) und manchmal auch
sehr kalt (das wissen viele immer
noch_nicht). In Miinchen gibt es
ein sehr ausgefeiltes System offent-
licher Verkehrsmittel, die ,MVG“
(U-Bahnen, Busse, S-Bahnen),
tiber die die Presse gerne berichtet.
Vor allem wegen ihrer vielfiltigen
méglichen und unmoglichen Pan-
nen. Mitte Dezember wurde der
Fahrplan umgestellt und viele Li-
nien sind weitgehend verdndert
worden. Seitdem stehen an Bahn-
hofen Menschen mit MVG-Sym-
bolen um den Leib und sollen die
Fahrgiste informieren, beruhigen -
so ganz genau weif3 man es nicht.
Jedesmal wenn ich einen solchen
Menschen um Rat frage, weifs er
entweder keine Antwort oder er

zieht mich vor die Fahrplantafel,
um mit mir gemeinsam zu lesen,
was leider nicht weiter hilft.

Heute war’s wieder mal kalt. Doch
ein Erlebnis wirmt mir das Herz:
Ich flitze vom Fahrrad auf den
Bahnsteig und frage einen der
oben beschriebenen Menschen, ob
er wisse, wann die nichste S 5 nach
Germering gehe. Er weif es nicht,
nicht en gros und nicht en detail.
Warum er denn da steht, das wus-
ste er auch nicht. Dann steige ich in
eine bereitstehende S 6, um zu ei-
ner unterirdischen Station zu fah-
ren und dort — etwas wirmer - auf
eine S 5 zu warten. In der S-Bahn
unterwegs betitigte sich ein Mann
am Notruf und fragt zu meiner
Verbliiffung beim Fahrer an, ob er
denn wisse, welche S-Bahn er fah-

Genau diese Leidenschaft hat
letztlich dazu gefiihrt, dass wir in
unserem JANUS-Programm spe-
zielle Weiterbildungsangebote fiir
den Vertrieb aufgenommen
haben. Unser Anspruch: Solides
Vertriebswissen mit unserer
Philosophie zu Personlichkeits-
entwicklung und Fiithrungspraxis
zu verbinden. Und das in bewihr-
ter JaANUS—Qualitit.
Statt Power-Selling ist Bezieh-
ungsmanagement angesagt. Um
hier im Auflendienst wirklich au-
thentisch und konsequent aufzu-
treten, miissen Vorgesetzte im
Vertrieb ihre Fithrungsaufgabe in
allen Facetten wahrnehmen. Diese
zu erkennen und praxistauglich
auszufiillen, ist Ziel unserer neuen
JANUS-Veranstaltungen fir Ver-
triebler. Statt einer abgenudelten
Methodenshow diirfen Sie einen
Blick hinter die Kulissen, also auf
jene Faktoren, die tatsichlich tiber
Erfolg und Misserfolg im Verkauf
entscheiden, erwarten.

ANDREA BORNHOFT

re. Der Fahrer antwortet etwas ent-
riistet, ,natiirlich, die S 6“ und gibt
dies deutlich tiber Lautsprecher be-
kannt. Der Mann bleibt hartnickig
und fragt noch mal erginzt durch
die Information, dass Fahrgiste
vorhanden seien, die noch vor zehn
Stationen in diese Bahn als S 5 ein-
gestiegen wiren. Der Fahrer bietet
an, bei der Leitstelle Erkundigun-
gen einzuziehen. Dann erlischt
plotzlich die Anzeige im Display.
Nach weiteren Interventionen des
wackeren Mitfahrers erscheint
nach zwei Stationen wie von Zau-
berhand ,,S 5 nach Germering*

Uns blieb nur zu mutmafden, was
passiert wire, wenn die S-Bahn ih-
ren fahrplanmifligen Weg genom-
men hitte und der Fahrer versucht
hitte, dies zu verhindern. Ein Kol-
lege von mir stieg tibrigens nicht
ein, in diese S 5, die die S 6 sein
wollte. (CHV)
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Josef Beil, Griindungsgesellschaf-
ter von JANUS.

»Es gibt ihn wirklich! Diesen thea-
tralischen Ausruf machte einer un-
serer externen Trainer (es war — un-
nachahmlich! - Georg Stiier), als er
Josef Beil das erste Mal begegnete.
Bis zu diesem Zeitpunkt war Josef
fir ihn nur ein ,,Phantom Kein
Waunder, denn lange Zeit mussten
wir weitgehend auf ihn verzichten,
weil er permanent in knochenharter
Sanierungstitigkeit fiir diverse
(Bau-) Unternehmen unterwegs
war.

Netzwerker

Zwei Dinge haben sich gedndert,
seitdem er wieder bei uns ist: Wir
haben jede Menge neue Geschafts-
ideen und wir haben einen Laufzet-
tel fiir den Zeitschriftenumlauf!
(Joe, das musste sein!). Eigentlich
andert sich noch mehr: Ich kenne
keinen anderen, der so gekonnt, kre-
ativ und beharrlich Fiaden zwischen
Menschen spinnt. Wir bei JANUS ha-
ben unzihlige Male profitiert, wenn
Josef in eine scheinbar verfahrene
Situation durch ein paar Fragen und
Deutungen Licht gebracht hat. Ich
traw’ mich kaum, es zu sagen, aber
um das zu schaffen, liest er sogar die
Aura! Und behauptet, das konnten
wir alle, Sie auch! (Wer mehr wissen
will, fragt ihn bitte direkt.)

Wie alle bei JaNUs verfiigt Josef Beil

tiber einen breiten Erfahrungs- und
Ausbildungshintergrund:
Bundeswehrsoldat, Jurastudent,
Wirtschaftspriifer, Direktionsassi-
stent bei einem groflen Kon-
sumgiiterhersteller, Abteilungsleiter
Recht und Personalentwicklung in
einem Bauunternehmen, Konkurs
mit eben diesem, JANUS-Griinder,
das sind im Schnelldurchlauf seine
Stationen.

Zwei Themen haben ihn immer be-
gleitet: Psychologie und Fiihrung.
Schon als 16-Jahrigem fiel Josef ein
Buch ,Einfithrung in die Psycholo-
gie“ in die Hinde. Nicht lange da-
nach, als Reserveoffizier im Rang ei-
nes Oberleutnants bei den
Gebirgsjagern in Mittenwald (,,Ich
hab’ in meinem Leben nicht mehr so
gefroren!“), wurden ihm immer die
schwierigen Fiihrungsaufgaben zu-
geteilt. Kann sein, dass ihm, dem él-
testen von vier Briidern, das Fiih-
rungstalent quasi in die Wiege gelegt
wurde.

»Rechts am Wald“

In der Familie Beil hie8 der Erstge-
borene immer Josef und wurde
Rechtsanwalt. Als Zweitkldssler
schrieb Josef Beil in einem Schulauf-
satz, er wolle spiter ,Rechts am
Wald“ sein (das miissen Sie bitte
schnell lesen!). Das hat er geschafft!
Sein Blick verschwimmt, wenn er
dies erzahlt und es wird spiirbar,
dass er gekdmpft hat, um sich von
den Zwingen familidrer Erwartun-
gen nach und nach zu befreien.
Schon als 22-Jdhriger befasste er sich
erstmals — bei Riidiger Rogoll — mit
seinem Familiensystem. Dieses Er-
lebnis ist ein Schliissel in seinem Le-
ben: Durch Rogoll hat er Kontakt
mit der Transaktionsanalyse bekom-
men. Die TA ist heute eines seiner
bevorzugten psychologischen Mo-
delle. Durch TA-Ausbildungen hat
er Anna Kirsch kennen gelernt, mit
der er spiter JaNUS griindete. Und er
hat seine Leidenschaft fiir (familien-)

systemische Zusammenhénge ent-
deckt.

Josef, Jahrgang 1959, ist mehrere
Marathons gelaufen, den schnellsten
in einer Zeit von 3:11:33. Chapeau!
Ich weifd nicht, wo er seine Leidens-
fahigkeit her hat, aber ich weif3, dass
er sie schon mehrfach gebraucht hat.
»~Am Leid wachsen die Menschen.
sagt er und man glaubt es ihm. Das
letzte Mal hatte er Gelegenheit zu
wachsen, als er mit Freunden seinen
Katamaran, die ,,JANUS®, baute. Eine
echte Leidenschaft: Wunderschon -
und finanziell ein Desaster.

Leidenschaft

Wo wir gerade bei Leidenschaft sind:
Musik! Josef Beil spielt richtig gut
Sopran-Saxophon. Dieses Talent
lebt er momentan zwar nur in der
Ayinger Blaskapelle aus (Aying ist
ein kleiner Ort bei Miinchen), aber
frither hat er gejazzt. Klarinette und
Saxophon hat er gelernt, weil er ,in
der ersten Reihe“ und nicht immer
im Hintergrund spielen wollte. Das
sagt viel. Auch bei JANUS strebt er
immer nachdriicklicher ins Ram-
penlicht und wir finden das gut.

In Aying lebt er mit seiner Frau Si-
mone (,,Mein grofles Gliick!*). Hiu-
fig zu Besuch sind seine grofien Kin-
der aus erster Ehe, Laura (18) und
Niklas (16). Der Vaterstolz ist un-
iiberh6érbar, wenn er von seiner
»schonen Tochter, die schon so reif
ist“ spricht und von seinem Sohn,
der bereits in jungen Jahren ,tolle
Fihrungsqualititen® zeigt. Bis die
beiden bei JANUS eintreten, wird Jo-
sef als einziger Beil bei uns die Bera-
tungsfelder  ,Unternehmerbera-
tung®, ,Verinderungscoaching®
yFuhrungs- und Konflikttraining®
bestellen; immer seinen beiden Leit-
spriichen folgend: ,,Der Wahrheit ins
Auge schauen.®, und: ,Den wir-
kungsvollen nichsten Schritt tun.”
Gut, dass er uns auch immer wie-
der an diese Weisheiten erinnert.
Gut, dass es ihn gibt. (CS)



Dffene Semina

Dienstleistung und Personlichkeit

08.05.2005 — 13.05.2005
11.12.2005 — 16.12.2005

GruppenProzesse und TeamFiihrung

08.05.2005 — 13.05.2005
06.11.2005 — 11.11.2005

JANUS-Coaching-Tag fir Fihrungskrafte

23.06.2005 — 23.06.2005

KonfliktManagement

12.06.2005 — 17.06.2005
20.11.2005 — 25.11.2005

Methodik der prozessorientierten Moderation

28.08.2005 — 02.09.2005

Methodik des Coaching von Teams

06.11.2005 — 11.11.2005

Methodik des EinzelCoaching

24.04.2005 — 29.04.2005
25.09.2005 — 30.09.2005

Personlichkeit und Flihrungsstil

10.04.2005 — 15.04.2005
26.06.2005 - 01.07.2005
23.10.2005 — 28.10.2005

Personlichkeit und Kommunikation

10.07.2005 - 15.07.2005
04.12.2005 — 09.12.2005

SelbstManagement und SelbstCoaching

29.05.2005 - 03.06.2005
09.10.2005 — 14.10.2005

Sinnier-Tag mit Wolfram Jokisch

24.06.2005 — 24.06.2005

Supervision

20.07.2005 — 21.07.2005
14.09.2005 — 15.09.2005
16.11.2005 - 17.11.2005

Weitere Termine fiir das Jahr 2006 finden Sie unter www.janusteam.de

Neue Absolventen

Wie immer verkiinden wir an
dieser Stelle mit Vergniigen die
Absolventen unserer beiden Stu-

dienginge = Coaching  und
Changemanagement. Bei der
Supervision im Dezember 2004
haben Christa Bell und Stefan
Briinn' beide ihre Ausbildung
zum Coach abgeschlossen. Wir
gratulieren ganz herzlich und
wiinschen beim Einsatz des
Gelernten < in der tidglichen
Coaching-Praxis viel Spafd und
Erfolg!

-

. ,JaNus-Aktion Nr. 5

T Wir denken, dass
Personlichkeitsentwicklung
ein kontinuierlicher,
altersunabhéngiger Prozess ist
und freuen uns,
dass in vielen Unternehmen
heute gerade Nachwuchskrifte
gefordert werden.
Ergidnzend dazu wenden
wir uns mit der aktuellen
JaNus-Aktion
speziell an Menschen,
die schon linger im
Arbeitsleben stehen.
Wenn Sie also 50 Jahre
oder ilter sind:
Schauen Sie ‘mal in
unsere Website
(www.janusteam.de) rein! -
Die nichste Aktion
(ab dem 1.3.2005)
ist fiir Selbstandige.

Sie diirfen gespannt sein.

Fiir mehr Infos einfach auf da
Kleeblatt klicken! Pi:?'aﬂ

Ressourcen-News

Kaum zu glauben, unser An-
gebot zum Ressourcenmanage-
ment liuft mittlerweile schon im
verflixten 7. Jahr. Und es wird
nach wie vor von den Seminar-
teilnehmern begeistert aufge-
nommen. Hier ein kleiner Aus-
schnitt von Riickmeldungen, die
uns in letzter Zeit erreicht ha-
ben: ,Danke fiir die Laufhin-
weise, wir haben bereits damit
begonnen® oder kryptische Sit-
ze wie: ,Die ‘Rontgenbilder-
tbung’ hat mir sehr geholfen®
und ,,Habe meine Ballons im
Bauch tanzen lassen; ich fiihle
mich pudelwohl. Wir freuen
uns, dass jeder aus unserem Pro-
gramm seine ganz personlichen
Impulse zieht: ,,Ich laufe jetzt bis
ich nicht mehr will (nicht zu
verwechseln mit ,bis ich nicht
mehr kann’)“. Oder ,Spitestens
am Samstag kaufe ich Teile fiir
mein reparaturbediirftiges Fahr-
rad -meine Freundin fand insbe-
sondere das ,Fellausklopfen’ und
die Riickenstirkung toll“ Wenn
Sie Lust haben, lassen auch Sie
uns an Thren Erfahrungen mit
Ressourcenmanagement im All-
tag teilhaben. Wir freuen uns
iiber Thre Riickmeldung!

Janus GmbH & Co. KG
Organisationsentwicklung,
Teamentwicklung, Training

Untere Bahnhofstrale 50
82110 Germering
Tel.: 089/840796-6
Fax: 089/840796-77
eMail: team@janusteam.de
http://www.janusteam.de

Thr JaANUS-Team:
Martina Goldhorn,

Dr. Carsten Schiper, Josef Beil,
Christian Vordemfelde,
Andrea Bornhoft, Gernot Weilharter,
Richarda Hofbauer, Anna Schiitzl,
Elke Roth und Alexander Wenzl



