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Marmor, Stein und Eisen bricht -
ein zéher Mensch wohl nicht.
Zshigkeit, dieses Wort steht im allge-
meinen fir eine Materialeigenschaft.
Bei Menschen driickt sie ein Charak-
termerkmal aus oder ist ein Stimmungs-
barometer, zum Beispiel in Gesprachs-
situationen. Da ist ,Daniel ein zdher
Hund’ oder die ,Verhandlungen mit
den Franzosen verlaufen z&h'.

Z&higkeit - was bedeutet sie in Zeiten
wie diesen? Ist sie eine wiinschens-
werte und notwendige Charaktereigen-
schaft in Verénderungsprozessen oder
erdrutschartigen Bewegungen in eta-
blierten Systemen2 Wenn der Verlust
von Arbeitsplatzen droht, die Gesund-
heitssysteme ihren urspriinglichen Leis-
tungsumfang nicht mehr halten kénnen,
wenn das Schul- und Bildungssystem an
allen Ecken und Enden knackt.... - ist
dann Zahigkeit gefragte Was empfin-
den Sie, wenn Sie Uber Zghigkeit nach-
denken?

Zahigkeit ist bunt und breit geféchert!
Ein schillerndes Wort, man kann es
beinahe meditativ, ja sogar hypnotisch
nennen. Es gibt wohl niemanden, der
mit dieser Eigenschaft noch keine Be-
gegnung oder Erfahrung im Leben
gemacht hétte. Je z&her ein Werkstoff,
desto widerstandsfghiger ist er gegen
Bruch oder Rissausbreitung. Das Ge-
genteil sind ,spréde’ Materialien wie
Glas, Keramik oder einige Kunststoffe.
Sie sind nur sehr begrenzt in der Lage,
sich plastisch zu verformen, weil sie we-
sentlich weniger Energie aufnehmen als
z&he Werkstoffe, bevor sie brechen.

Auch bei Nahrungsmitteln wird von Z&-
higkeit gesprochen - ,das Steak ist heu-
te aber ganz schén z&h'. Ein solches
Stisck Fleisch kann nicht mit Genuss
verzehrt werden - es sei denn, es wird
,weichgeklopft’. Auch bei schwierigen
und

langwierigen Entscheidungsprozessen

andavernden  Verhandlungen,
wird Zghigkeit empfunden. Jeder kennt
es, jeder hat es erlebt. Aber bekommt
nicht eine ,ziéhe Verhandlung’ einen

betrachtet man sie

aus der Perspektive, dass ihr Ergebnis

anderen Wert,

bruchsicher und nicht bei néchster Ge-
legenheit zerspringen, sich verformen
soll2

Welchen Dienst erweist die Z&higkeit
einer Fihrungskraft2 Wo kann sie am
besten zur Geltung kommen2 Wann
sollte sie besser reduziert werden? Um
ein Thema sorgféltig zu bearbeiten
oder angestrebte Ziele erreichen zu kén-
nen, wird ein gewisses Maf3 an Zahigkeit
benétigt. Ihr verwandte Eigenschaften
sind Stabilitat, Beharrlichkeit, Zielstre-
bigkeit und Durchhaltevermégen. Aber
auch eine gute Dosis Fingerspitzenge-
fihl muss die Z&higkeit begleiten. Erst
mit ihr wird der passende Zeitpunkt er-
kannt, wann des Zdhen zuviel wiirde.
Diese balancierende Sensibilitét fihrt
zu Haltungen wie: ,Lasse auch andere
zu Wort kommen’, ,Integriere verschie-
dene Ansichten, wenn es darum geht,
im Mitarbeiterteam Projekte zu verwirk-
lichen, Prozesse zu verdéndern oder
Standards zu etablieren’, ,Delegiere,
frage nach und kontrolliere nur die Ar-
beitsergebnisse’.

Optimale Zahigkeit ist bei qualitativ
hochwertigen Werkstoffen ein wich-
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tiges Gitemerkmal. Im menschlichen
Miteinander kann ibertriebene  Z&-
higkeit jedoch zum Scheitern fihren.
Ein Mensch, der ausschlieBlich hart
wie Stahl ist, kann andere Menschen
nicht begeistern und mitziehen. Im Ge-
genteil, er wird am Ende meist alleine
dastehen. Viele Erfinder wéren einzig
mit Z&higkeit nie ans Ziel gekommen.
Die héchsten Gipfel dieser Welt wéren
noch nicht bestiegen. Das Erlebnis der
,Moments of Excellence’ gébe es nicht.
Barack Obama hétte die Wahl zum
Prasidenten der Vereinigten Staaten
verloren.

Jeder von uns besitzt die Gabe der Z6-
higkeit - wie nutzen Sie sie?
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Editorial
Zahigkeit

Werte Leserin, werter Leser!

Hat Sie das Finanzbeben erschiit-
tert? Oder leben Sie nach dem ehr-
wiirdigen Supertramp-Motto: Crisis
- What Crisis? Es geht doch immer
irgendwie weiter - nicht wahr?

Im Automobilbereich wird die Krise z&h
bek&mpft. Stichwort Verschrottungspré-
mie. Solar, Agrar, Gebé&udesanierung,
Kohle, Warenhauskataloge - die Liste
der Unterstiitzungsleistungen, die un-
sere Gesellschaft trégt, ist lang. Aber
liegen da heute nicht schon wieder
Produkte in den Regalen, die schon
gestern nicht verstanden wurden, ge-
schweige denn erworben werden woll-
ten2 Spricht irgendwie jemand in der
Krise von Innovation? Oder vom Ende
Uberholter Strategien? Oder vom per-
sénlichen Umdenken?

Im Gegenteil - andere Marktteilneh-
mer versuchen sogar, ihre entstande-
nen Verluste mit neuen Betrigereien
zu minimieren, zum Beispiel indem sie
bewuf3t die zdhe Abwicklung bei inter-
national angelegten Aktiengeschaften
nutzen. Der so genannte ,tote Winkel’
im internationalen System fir Wertpa-
piergeschafte ermdglicht es Anlegern,
eine geliehene Dax-Aktie Uber eine
ausléndische Bank zu kaufen. Zeit-
gleich erteilt ein deutscher Investor fir
diese Aktie einen Kaufauftrag - das alles
wiederum zeitnah vor dem néchsten
Termin der Dividendenausschittung.
Wegen der zéhen Auftragsabwicklung
entsteht fir rund 48 Stunden eine un-
klare Eigentumssituation, die Aktie hat
scheinbar zwei Dividendenberechtigte
- und sowohl der urspriingliche Eigen-
timer als auch der K&ufer der Aktie
erhalten jeweils eine Steuerbeschei-
nigung, obwohl nur einmal bezahlt
wurde, da die ausléndische Bank keine
Kapitalertragsteuer an den deutschen
Fiskus abfihrt. Dies fohrt dazu, dass bei
der Veranlagung Steuern auf Dividen-
den zuriickgefordert werden kénnen,
die nie bezahlt wurden. Crisis - What
Crisis?

Alles wird gut! Ja sicher..... es wird
nicht so schlimm werden, alles wird
gut. Kopf hoch! Trotzdem beobachten
Sie: Unternehmen entlassen Personal,
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Ist die Bebenwelle bei lhnen schon angelandet?

Weltkonzerne gehen in die Insolvenz,
es wird geschachert und gepokert. Die
Lage gleicht dem Prozess eines Tsuna-
mis: Erst gibt es das Finanzbeben, dann
ziehen sich alle irgendwie die Schutz-
schirme Gber und dann kommt die Wel-
le. Wo stehen Sie und Ihr Unternehmen
im Moment? Wie ist Ihre Realitéte Im
Comic gehen solche schnell aufeinan-
der folgenden Szenen immer gut aus:
Coyote jagt den Road Runner. Der
Road Runner ist immer der Schnellere,
der Coyote der Zahere. Er rast immer
wieder iber den Abgrund hinweg - und
steht unten wieder auf. Crisis - What
Crisis?

So abstrakt die Vorgénge auch sind,
so sehr man mit den Wirkungen noch
zu tun hat - die Ereignisse dirfen nicht
nur ,ausgestanden’ werden. Eigenini-
tiative, insbesondere der Aufbau gré-
Beren Wissens iber Finanzprodukte,
Unternehmensverflechtungen und iber
die persdnlichen Zukunftchancen, wird
immer wichtiger. Dass ,andere’ allein
die entstandenen Mdangel beseitigen -
durch Gesetze, Verordnungen, Erlasse
- ist wohl eine naive Vorstellung. Der
Staat, die kommunale Verwaltung, die

Arbeitsagenturen, die Krankenkassen -
sie alle sind Gberfordert. Es ist deshalb
ein guter und dringender Zeitpunkt,
sich der eigenen Fahigkeiten bewusst
zu werden.

In dieser aktuellen Sommer-Ausgabe
der WertePraxis geht es um die ,Fahig-
keit der Zahigkeit'. Wie entsteht sie?
Wie kann sie entwickelt und gepflegt
werden? Wozu ist sie gut? Welche
Zahigkeit tut der Gesellschaft eher gut
als die derer, die mit ihren unlauteren
Machenschaften das néchste Beben
bereits vorprogrammieren? [ud]

,Die Welt verdndert sich nicht durch
immer neuere MaBnahmen, sondern

M "
durch eine neue Gesinnung.

Albert Schweitzer



Unternehmen live

AUS UNTERNEHMEN

Ein zdher Unternehmergeist

«Diese Abteilung ist so schwerfdllig,
die Projekte ... soo zé&h. Ich krieg s
noch an den Nerven!” Das waren
die letzten Worte des Geschéftsfih-
rers, bevor er in den Fahrstuhl stieg
und hinauf in die Marketingabtei-
lung fuhr. Er hatte gerade versucht,
in der Abteilung ,Technik’ einen
Ansprechpartner fir seine Fragen
zu finden - aber keiner fihlte sich
zusténdig, und der technische Leiter
war auBer Haus.

In der Marketingabteilung lief ihm die
Sachbearbeiterin Yve L. in die Arme.
JAlso, die in der Technik kriegen ja gar
nichts auf die Reihe! Sie missen sich
mal vorstellen - seit sechs Monaten
machen die nichts anderes als Modell-
pflege. Ich bin ja so was von genervt!
Wie engstirig muss man eigentlich
sein? Wenn wir nicht innovativer und
schneller werden, dann haben wir im
Markt keine Chance.”

Yve fasste allen Mut zusammen: “Ich
verstehe Sie schon - aber denken Sie
nicht auch, dass wir gerade fiir unsere
Bestdndigkeit und Dauerhaftigkeit am
Markt bekannt und akzeptiert sind2”
“Ach, ich weif} es ja auch nicht - aber
es nervt mich eben! Wie kann man nur
so widerstdndig sein. Also diese Tech-
nik - z&her geht s nicht mehr!” Er ging
weiter und verschwand in seinem Biiro
und lief} Yve fragend stehen.

Nach Feierabend traf der Geschafts-
fihrer auf dem Firmenparkplatz Bernd
K., seinen neuen Produktmanager.
Dieser erzdhlte ihm seine neueste tech-
nische Idee. Der Geschdaftsfihrer hor-
te kurz zu und sagte ihm dann: ,lhre
Idee ist ja interessant, aber der Markt
braucht so was nicht. Glauben Sie mir,
ich kenne mich da aus. Wenn Sie wol-
len, dann erklare ich lhnen das morgen
mal in Ruhe!”

Bernd dachte sich: “Na tolll Seit Wo-
chen finde ich niemanden, der meinen
Ideen gegeniiber aufgeschlossen ist.
Ganz schén zah hier!”

Einen Tag spéter traf er einen langjéh-
rigen Kunden. Mirrisch meinte dieser:
JAlles dauvert so lange und die Zusam-
menarbeit ist inzwischen derartig mih-
selig. Es macht keinen Spaf3 mehr mit
Euch, weil lhr so schwerféllig seid!”

Bernd zog nun alle Register aus sei-
ner Verkaufsschulung und versuchte,
die Augen des Kunden wieder auf die
Vorteile der Produkte zu lenken. Dieser
aber trotzte: “Eure Techniker, die ho-
ben tolle Ideen - das gefdllt mir, und
Eure Anlagen, die sind wirklich bestén-
dig! Aber der Rest, naja.” Bernd K. war
verwirrt: ,Irgendwas stimmt doch mit
diesem Unternehmen nichte”

Noch am selben Tag traf er sich mit
Ludger F., dem Technischen Leiter, und
konfrontierte ihn mit den Aussagen des
Kunden und denen des Geschaftsfiih-
rers. Ludger erklérte, dass seine Ab-
teilung sehr wohl die Projekte gut und
ziigig bearbeite und dass es fir ihn
nichts Neues sei, den Geschéaftsfihrer
unzufrieden zu erleben. ,Wenn etwas
wirklich zah ist, dann ist es die Wahr-
nehmung des Geschéftsfihrers. Er will
einfach die Verénderungen und die
Verbesserungen nicht sehen. Wir ha-
ben uns damit abgefunden, dass wir es
ihm wohl nicht recht machen kénnen.
Ich verstehe meine Aufgabe darin, die
Technik dauerhaft und zuverldssig zu
leiten - so wie es die Kunden von uns
gewohnt sind!”

Bernd wird klar: Die Techniker arbeiten
kunden- und wertorientiert. Aber wa-
rum hat der Geschéftsfihrer ein solch
hartnéckig kritisches Bild von diesem
Bereich? Vielleicht kann das gemein-
same Gespréach Klarheit bringen?

Der Geschaftsfihrer erzahlt Bernd S.
die Firmengeschichte, die Schicksale,
die Errungenschaften und welche Anla-
gen das Unternehmen zukinftig baven
misse, um wettbewerbsfahig zu sein.
Aber das Problem ist, keiner tut etwas
dafirl Die meisten sind nicht bereit,
neue Wege zu gehen, und deshalb bin
ich extrem genervt von diesem Club!”
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Bernd fragt den Unternehmenslenker,
ob er denn jetzt auch ,genervt’ sein dir-
fe, wo doch seine Ideen und Vorschla-
ge von ihm persénlich abgeschmettert
worden seien? ,Sie? - Nein, sie sind
neu hier. Sie diirfen noch nicht genervt
sein!”, antwortet der Geschéftsfohrer
spontan. Jetzt versteht Bernd K., dass
diese Form der Zahigkeit zum Kulturgut
des Unternehmens gehért und wirk-
liche Neuerungen nicht gefragt sind. Er
versteht jetzt auch, dass an sich Daver-
haftigkeit und Bestandigkeit wirklich
gefragt sind.

Zwei Wochen spdater kiindigt Bernd K.
“Ich bin einfach zu neugierig fir diesen

Club!” [rf]

Buchtipp
Combimi e Horn K.-P., Brick
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in Unternehmen
und Organisa-
tionen, GABAL-
Verlag, 2001
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ZUM NACHDENKEN

Die Technik hat uns erspart

all unsere Féhigkeiten fir den,
Kampf ums Dasein einzy.
setzen. So haben wir einen
Wohlfahrtsstaat entwickelt
der garantiert, daB man ohne’
persénliche Anstrengung am
Leben bleiben kann,

Wenn es einmal soweit ist,
daB dank der Technik 15
Prozent der Arbeiter tatséch-
lich fir die Bediirfnisse der
ganzen Nation aufkommen
kénnen, dann stellen sich uns
zwei Probleme: Wer soll zu
den 15 Prozent gehéren, die
da arbeiten, und was sollen
die anderen mit ihrer freien
Zeit anfangen - und mit dem
Verlust ihres Lebenssinns?

Viktor E. Frankl



Impulse
Zahigkeit

AUS UNTERNEHMEN

Ausdavuer als Qualitatskriterium
in Kompetenzmodellen

Wer kennt sie nicht, die vielschich-
tigen Modelle aus der Feder von
HR-Spezialisten, die dazu dienen,
die Kenntnisse und F&higkeiten von
Mitarbeitenden zu spiegeln oder
zu messen? Meist werden diese
Modelle den jéhrlichen Zielgespré-
chen zugrunde gelegt. Sie féchern
das ,Vermégen’ auf in Wissens-
gebiete und Kenntnisse, Fahigkei-
ten und Erfahrungen. Der Wert der
Ausdauer oder Beharrlichkeit oder
die Fahigkeit, sich ,durchzubei3en’,
findet sich jedoch meist nicht in
diesen Modellen - und kénnte sie
doch sehr sinnvoll ergénzen!

Denken wir zum Beispiel an ,Ergebnis-
orientierung’ als eine von vielen er-
wiinschten Fahigkeiten. Eine Fihrungs-
kraft hat hier sicherlich erst dann Erfolg,
wenn sie ,dranbleibt’ an den Zahlen,
- wenn sie wdhrend des ganzen Ge-
schéftsjahres die Zahlen im Auge be-
hélt und frihzeitig gegensteuert, sollte
sie eine Schieflage erkennen.

Auch dauerhaft an den Tag gelegte
,Teamfahigkeit' ist fraglos héher einzu-
stufen als kurzfristig gezeigtes kollegi-
ales Interesse im Rahmen eines ,social
events’. Erst wenn Ausdauer durchblitzt
bei ,Kundenorientierung’ und ,Motiva-
tion’ und ,Begeisterung’, dann weif ich
als Fihrungskraft, dass ein Mitarbeiten-
der nachhaltig wertvolle Beitrage fir
die Abteilung oder das Gesamtergeb-
nis liefert. Wie z&h oder ausdauvernd
jemand einen Kundenkontakt anbahnt
oder ausbaut, wie oft sich jemand immer
wieder hinter’s Telefon klemmt und sich
nicht entmutigen |dsst, zeigt an, wer
wirklich Eigeninitiative mitbringt.

Es ware doch eine Uberlegung, die
géngigen Kompetenzmodelle anzu-
reichern um den Aspekt des ,dauer-
haften’ Verhaltens bzw. der ,Nach-
haltigkeit' im Tun. Dazu kénnten zum
einen die Fahigkeiten ,Ausdauer,
Beharrlichkeit, Z&higkeit' per se in
diese Modelle Einzug finden, oder

aber die bestehenden Kriterien wer-
den beziglich der Daverhaftigkeit des
gezeigten Verhaltens bewertet. Beide
Wege fithrten zum gewiinschten Ergeb-
nis, némlich zu einer zuverldssigeren
und qualitativ hochwertigeren Aussage
Uber die Kompetenzen eines Mitarbei-
tenden! [rr]
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Ausdaver zeigen - heute wichtiger denn je

Beispielhaft wird an dieser Stelle die Kompetenzbeschreibung
fir ,Politisches Geschick’ in einer ,klassischen’ und in einer

,ausdauernden’ Variante dargestellt

POLITISCHES GESCHICK

Bewegt sich effektiv und unaufféllig durch komplexe politische

Situationen; weif3, wie Menschen und Organisationen arbeiten; sieht
Fallstricke voraus und koordiniert seinen/ihren Ansatz entsprechend;
betrachtet Unternehmenspolitik als notwendigen Teil des Lebens in
Organisationen und passt sich dieser Realitét an; findet sich auch im
schwierigsten Labyrinth zurecht.

Quelle: The Leadership Architect ®, www.lominger.com

DAUERHAFT POLITISCHES GESCHICK

Vermag sich stets effektiv und unaufféllig auch auf komplexem
politischen Terrain zu bewegen; hat unterschiedlichste Arbeitsformen
kennengelernt und scheut nicht die permanente Auseinandersetzung
mit neven Situationen; hat einen andauvernden Blick fir mégliche Kom-
plikationen und steuert die eigenen Aktivitéten auf stimmige Weise;
betrachtet Unternehmenspolitik jederzeit als notwendigen Aspekt fir
Strategie und Operative; hat oft unter Beweis gestellt, sich auch im
schwierigsten ,Labyrinth” zurecht zu finden.



Werte live
Coaching

AUS PRAXIS UND THEORIE

Vom zdhen Ringen mit dem Sinn

Soll ich oder soll ich nicht? Gregor
K. arbeitet seit vielen Jahren als
Leitungskraft im HR-Management
eines Autozulieferers. Er ist ein ver-
siert konzeptioneller Dienstleister,
gilt als kreativer Kopf und guter
Netzwerker. Mit 38 Jahren fihlt er
sich zunehmend gefragt von Men-
schen, die ihn aufsuchen, wenn sie
persénliche Entwicklungs- und Pro-
blemfelder reflektieren wollen.

An sich gehért dies nicht zu
seinem Fokus oder zu der
von ihm gepflegten Kern-
kompetenz. Solche Gespra-
che kosten Zeit, und eine
Anerkennung durch = sei-
nen Chef kénnen sie ihm
auch nicht bringen. Irgend-
etwas aber hindert ihn,
den Ratsuchenden den
Tipp zu geben, sich an
einen Profi zu wenden. Ist
es Eitelkeit oder ein Helfer-
syndrom? Warum gerade
immer er2 Wenn er die
Personen fragt, bekommt
er zu héren, er wirde es
schaffen, die Gedanken
und Empfindungen besser
ordnen zu kénnen - najq,
aber das kénnte ein Profi
doch erst recht.

Und sein Chef sagt ihm auch schon
vermehrt, er solle sich das doch nicht
alles aufhalsen, die eigenen Projekte
wirden wohl auf Dauer darunter lei-
den. Sich Arger mit der Fachabteilung
einzuhandeln, weil diese doch einen
Pool von Experten hétte und nicht um-
gangen werden wolle, gdlte es ohne-
hin zu vermeiden.

Da die Suche nach Rat immer &fter
vorkommt, hat K. sich vorgenommen,
mittelfristig selbst eine Ausbildung in
Mentoring oder Coaching zu begin-
nen, um sein theoretisches und metho-
disches Fundament zu stdrken. Aber ob
sein Chef dann nicht firchtet, er wiirde
seinen Schwerpunkt verlagern2 Ob er
dies goutieren wiirde2 Wohl kaum.

Und eigentlich macht ihm sein Aufgo-
benfeld doch auch Spaf. Also viel-
leicht doch lieber &fter Nein sagen!2

Nun steht erst einmal die Fachveran-
staltung an, zu der er sich bereits vor
gut acht Monaten angemeldet hat.
Hier geht’s um Trends in seinem Fach,
um kollegialen Austausch, um Konzepte
und Kreatives.

Hier entlang? Nein, da entlang!

Die Autobahn ist voll. Gregor K. steht
im Stau. Er wird sicher zu spét eintref-
fen, aber am Anfang steht ja ein Ersff-
nungsvortrag, der entbehrlich ist.

Als er im groBen Saal eintrifft, haben
bereits die Gruppenarbeiten begon-
nen. Inseln mit Flipcharts und Stuhlkrei-
sen fillen den Raum. Auf den Papieren
stehen ihm wohl vertraute Begriffe:
Performance Improvement - Know-
ledge Processing - Future Benchmarks
- From Good to Great. Hier ist er offen-
sichtlich richtig. Noch recht matt von
der langen Autofahrt steht K. am Bistro-
tisch und trinkt erst einmal einen Kaffee.
Eine junge Frau steht auf, kommt zu ihm
und meint, sie habe wahrgenommen,
dass er eingetroffen sei, und in ihrer
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Runde sei noch Bedarf an einem Mit-
streiter. K. fohlt sich geschmeichelt, und
dennoch murmelt er, er sei ,noch nicht
ganz da, brauche noch etwas Zeit zum
Ankommen, danke aber fir das Ange-
bot". Die Frau nickt freundlich - ,gerne,
bis gleich dann”.

Gregor K. beschleicht ein seltsames
Gefuhl. Er ist auf einer Veranstaltung,
die er ,wollte’. Er ist in einem Thema,

THE das er ,wollte’. Er
wird sogar dazu
aufgerufen und ein-
geladen zu tun, was
er ,wollte’. Aber er
spirt: Ich ,brauche’
es nicht mehr.

In einen solchen ir-
ritierenden Zustand
kommen die meis-
ten Menschen - oft
im Alter zwischen
35 und 55 Jahren.
Zuvor, in der Pha-
se, in der man noch
bekommt, was man
will, kann man die
Menschen meist
nicht verstehen, die
bekommen, was sie
brauchen.  Spater
jedoch, wenn man
bekommt, was man
braucht, kann man noch sehr gut die
Zeit erinnern, in der man bekam was
man wollte. Das Gefihl in diesem
Phasen-Umbruch kann verglichen wer-
den mit einem Blinden Fleck, der sich
langsam beginnt aufzulésen. In dieser
Phase stellt sich ein Mensch die Frage
nach dem Sinn.

Fir Gregor K. war diese Situation eine
seltsame Mischung aus ,am falschen
Platz sein’, ,was ich bisher beruflich
tat entspricht mir nicht mehr’, ,warum
habe ich jetzt dieses Empfinden?’, ,ich
kann das Neue noch nicht greifen’,
,Uberschatze ich mich?’, ,irgendwie ist
mir aber klar, dass hier der Beginn von
etwas anderem liegt’. Gregor K. merkt
und hdlt inne: ,Hier kann ich nicht mehr
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weitermachen, sonst komme ich aus
meiner eigenen Spur.”

Dieser Satz wundert ihn, die Wortwahl
kommt ihm neu vor, so hatte er bisher
noch nie zu sich gesprochen. Und nun
tauchen die Menschen vor seinem In-
neren auf, die ihn nach Rat fragten, und
ihm wird klar: ,Ich leiste einen Beitrag
dafir, dass Menschen auf ihre Spur
kommen.” Das war stimmig. Darum
ging es ihm wirklich - aber das passte
icht zu dieser Veranstaltung.

egor K. verlie} die ,Arena’, nahm
h ein paar Tage Urlaub und entwi-
e sein Konzept des persdnlichen
Jels. Z&h rang er mit seinen inne-
timmen, die ihm zuriefen: ,Was
a?” ,Warum willst Du Deine
Erfolgsbahn  verlassen2”
das Neuve besser sein als

K. leistet, erinnert
kl beschriebene

war nicht e
gen Reflexionsp
schwelendes Gefihl, e
nicht in Ordnung. Auc C
Stellungnahme keine Szenarice
lung voraus, so wie man es emp
wenn Menschen sich fragen, welche
ihrer Dienstleistungen wohl zukunfts-
robust sind.

Gregor K. war verwundert. Bislang hat-
te er seine beruflichen und privaten Ver-
anderungen auf der Basis einer starken
Rationalitét vollzogen. Begriffe wie Ge-
fihl oder Gespir waren ihm in diesen
Phasen eher suspekt. Umgekehrt kann-
te er viele ,Emotionalisten’, die so oft
von ihrem ,Bauch’ sprachen und ihn als
niichternen Kopfdenker titulierten. Der
Satz: ,Hier kann ich nicht mehr weiter-
machen, sonst komme ich aus meiner
eigenen Spur” hatte etwas eigen-

tomlich Urspringliches, etwas noch
nicht Logisches und auch etwas noch
nicht Gefuhltes.

Der Moment der Merkhaftigkeit

Was Gregor K. als ,Verwunderung’
schildert, nennen wir in der Begleitung
von Menschen in Sinnfindungsprozes-
sen den ,Moment der Merkhaftigkeit'.
Wir rekonstruieren diesen Moment,
wenn sich Menschen in einem Umbruch
befinden und sich ,angerufen’ fihlen,
etwas in ihrem Leben mit neuem Sinn
zu erfillen, dieses ,etwas’ aber noch
nicht benennen kénnen. Im Kern haben
diese Menschen ein einfach formulier-
tes Thema: Wie finde ich den iberge-
ordneten Sinn in meinem Leben? Die
Klarung dieser Frage besteht im sinn-
zentrierten Gesprdach darin, dass sich
die Person zuriickbegleiten lésst in den
Moment, in der ,innezuhalten und zu
merken und aufzumerken’ durch ande-
re Begleitumstéinde erschwert war.

Scharmer’s ,Theorie U’

In der aktuellen Managementliteratur
stellt die ,Theorie U’ von C. Otto Schar-
mer vom MIT Cambridge, USA, ein
dhnliches gedankliches Konzept dar.
harmer spricht von der ,héchsten
smoglichkeit”, die die Freiheit
voraussetzt und die ihre
Blinden Fleck’ hat.
nutzt Scharmer
Bildentstehung

Mom S 0
Pinselstrich erméglicht, ist das
Geheimnis. Dieser - so Scharmer -
sarchimedische Punki”, veréndert ein
System. Gregor K. fand diesen Punkt in
dem Moment, als ihm gewahr wurde,
was er ,braucht’. Es war sein ,blinder
Fleck’, der sich erhellte.

InAQu SO CIC

Scharmers ,Theorie U’ differenziert
vier Feldstrukturen der Aufmerksamkeit:
Jch-in-mir’, Ich-im-Es’, ,Ich-im-Du’
und ,Ich-in-Gegenwdrtigung’. Am Bei-
spiel der Situation von Gregor K. ist
das ,Ich - in - mir" das ihm gut Bekann-
te, Scharmer nennt es ,das Downloa-
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ding’. Der Blick auf die Flipcharts, die
Themen, das Prozedere ... alles ist klar
und entspricht dem bisherigen Denken.
Das ,Ich-im-Es’ betrachtet das Abwei-
chende, das Irritierende, das potenziell
Neuve und Offnende. Fir Gregor K. ist
es irriterend, dass Thema und Umfeld
nicht mehr zu ihm in Passung sind. ,Es’
passt nicht mehr zum ,Ich’.

Die Ebene ,Ich -im - Du’ versteht Schar-
mer etwas kryptisch als Wechsel ,in die
Innenwelt eines Lebewesens, ..., und
dessen Selbst hinein’. Andernorts wird
dies Empathie oder atmosphdérische
Intelligenz oder Herzdenken genannt.
Wem dies - wie dem Autor dieses Bei-
trags - zu sphérisch erscheint, der mag
vielleicht mit dem Begriff ,merkende
Einsicht'’ besser zurechtkommen. Unter
dieser Einsicht verstehen wir den Mo-
ment, in dem der Mensch ,merkt’, die-
sem ,Merken’ durch Innehalten folgt,
das Gemerkte mit dem Gedachten
vergleicht und sich nun an einem Bifur-
kationspunkt befindet, einem Punkt der
Weichenstellung und der notwendigen
Stellungnahme. Gregor K. steht in dem
Moment an der Weiche, als er merkt,
nicht mehr ,auf der richtigen Spur’ zu
sein und er begreifen kann, dass er
[bereits seit ldngerem] einen Beitrag fir
andere leistet, der ihn in seine Bestim-
mung fihrt.

Die vierte Feldstruktur, die Scharmer
das ,Ich - in - Gegenwdrtigung’ nennt,
lasst den Menschen ,aufmerken’. Fir
Gregor K. sind es die Menschen, die
seinen Beitrag winschen. Er ,merkt’
auf, als ihm dies bewusst wird. Seine
ste Zukunftsméglichkeit” bekommt
amen: Gregor K. - der Spur-
sucher. Scharmer gibt diesem Moment
des ,Ankinftigwerden eines zukiinfti-
gen Potenzials” den Begriff ,Presenci-

"

ng”.
Merken geschieht

Viele Managementberater werden in
den kommenden Jahren das Modell
Scharmers in ihre Beratungen, Trai-
nings und Coachings einfihren. Die-
jenigen, die die Sinntheorie Frankls in
ihren Konzepten verankert haben, wer-
den bereits léngst die Grundgedanken
integriert und sich dabei dem wesentli-



Wertevolle Wege
Steve Jobs

chen Problem gendhert haben - dass
sich das ,Merken’ nicht erzeugen, nicht
erfinden, nicht trainieren l&sst. Merken
geschieht.

Und fir dieses Geschehen braucht es
neben dem Willen zum Sinn des einzel-
nen Menschen [in dem das Gemerkte
nicht verdréingt, tabuisiert oder entkréf-
tet wird] zuweilen auch den unvorein-
genommenen Gespréchspartner, der
hinhort, was der Mensch ber sein Ge-
merktes berichtet. Wenn Sie also wie-
der einmal z&h mit etwas ringen und
dann das ,Merken’ eintritt, dann lohnt
es sich, sich ernst zu nehmen. [rsd]

Lesetipps

Unterstiitzend fiir
die Férderung des
+Merkens des bis-
her Ungemerkten”
kann die Methode
der ,Funktionellen
Entspannung” sein.
Herholz, I. et.al.:
Funktionelle
Entspannung:

Das Praxisbuch,
Schattauer Verlag,
2009

Fankteoells Entspannmg
Lo

Erv—

Scharmer C. O.:
Theorie U: Von der
Zukunft her fihren:
Prescencing als
soziale Technik,
Verlag Carl-Auver-
Systeme, 2009

AUS REDEN
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Hungrig nach Sinn

Steve Jobs, CEO von Apple Com-
puter und Pixar Animation Studios,
hat anlésslich seiner Ansprache
auf einer Abschlussfeier der Stan-
ford University in Kalifornien, die
folgende Geschichte erzéhlt. Sehr
eindriicklich schildert er, worum es
in seinem Leben geht. Nicht darum,
den groBten Reichtum anzuhéufen,
nicht darum, von adllen geliebt zu
werden, sondern darum, genau
das zu tun, wofiir das eigene Herz
am héchsten schlégt. Allen Proble-
men und Hindernissen zum Trotz.

,Diese - meine Geschichte - handelt
von Liebe und Verlust. Ich hatte Gliick,
denn schon frih in meinem Leben hatte
ich herausgefunden, was ich am lieb-
sten tat, was meine Aufgabe war. Als
ich 20 war, griindeten Woz und ich in
der Garage meiner Eltern Apple. Wir
arbeiteten hart, und innerhalb von zehn
Jahren wurde aus unserer Garagen-
firma ein Groflunternehmen mit zwei
Milliarden Dollar Umsatz und mehr als
4.000 Angestellten. Wir hatten gerade
unsere schénste Schépfung, den Mac-
infosh, vorgestellt, und ich war gerade
30 geworden. Da wurde ich plétzlich
gefeuvert. Doch wie kann jemand von
einer Firma entlassen werden, die er
selbst gegrindet hat2 Nun, als Apple
groéBer wurde, stellte ich jemanden ein,
von dem ich glaubte, er besitze die n&-
tigen Fihigkeiten, um das Unternehmen
gemeinsam mit mir zu fihren. Doch mit
der Zeit entwickelten wir unterschied-
liche Visionen und es kam zum Bruch.
In dieser Situation stellte sich auch noch
der Aufsichtsrat auf seine Seite.

Es war niederschmetternd. Ein paar
Monate lang wusste ich wirklich nicht,
wie es weitergehen sollte. All das, wo-
rauf ich meine Energie konzentriert
hatte, war plétzlich weg. Ich hatte das
Gefihl, gegeniber der vorausgegan-
genen Unternehmergeneration versagt
zu haben - ich hétte den Stab fallen
lassen, den sie an mich weitergege-
ben hatten. Es war ein sehr 5ffentliches
Scheitern gewesen, und ich dachte
sogar daran, aus dem Silicon Valley

zu flichten. Aber dann dédmmerte mir
etwas. Ich war zwar zuriickgewiesen
worden, doch ich liebte meine Arbeit
immer noch. Und so beschloss ich, von
vorn anzufangen.

Damals sah ich es noch nicht, aber
bald zeigte sich, dass mir gar nichts
Besseres hatte passieren kdnnen als
der Rauswurf bei Apple. An die Stelle
der Schwere des Erfolgs trat die Leich-
tigkeit des Neubeginns. Die Dinge
schienen nicht mehr so fest gefigt. Ich
war frei fir den Beginn einer der krea-
tivsten Phasen meines Lebens.

Innerhalb der nachsten finf Jahre bau-
te ich eine Firma namens NeXT und
eine weitere namens Pixar auf und ver-
liebte mich in eine wunderbare Frau,
die spater meine Ehefrau wurde. Pixar
schuf den ersten computeranimierten
Spielfilm der Welt, ,Toy Story”, und ist
heute das erfolgreichste Trickfilmstudio
der Welt. In einer bemerkenswerten
Wendung der Ereignisse kaufte Apple
dann spater NeXT, und ich kehrte zu
Apple zuriick. Die von NeXT entwickel-
te Technologie steht im Mittelpunkt der
gegenwdirtigen Renaissance von Apple.”

Steve Jobs fordert die Studenten am
Schluss seiner Rede auf: ,Bleiben Sie
hungrig! Bleiben Sie verrickt!”

Anmerkung: Hungrig und verriickt
bleiben - auch das scheint ein Nahr-
boden fir Zshigkeit zu sein und Steve
Jobs gibt Zeugnis davon. Nur wenn
es einen dringenden Grund gibt, kann
auch Zahigkeit zu voller Geltung ge-
bracht werden. Ahnliche Worte sind
auch zu héren von dem weltberihmten
Sanger Rolando Vilazon und vom er-
folgreichen Pianisten Lang Lang. Beide
haben, unabhéngig voneinander die
Worte geprégt, auf die Frage wie es
kommt, dass sie so erfolgreich werden
konnten: | am hungry!

Ich frage Sie liebe Leserin, lieber Leser:
wonach sind Sie hungrig? [ud]
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NACHGEFRAGT

Sind wir nicht alle ein bisschen Sisu?

isu beschreibt eine kulturell-

mentale Eigenschaft der Finnen
- einen Wert, der ein Bindnis aus
Kréftigkeit, Ausdauer, Unnachgie-
bigkeit und Beharrungsvermégen
beschreibt und der immer dann ver-
wirklicht wird, wenn ein Umstand
als an sich aussichtslos angesehen
wird.

Sisu liegt der Wortstamm ,sisé@’ zugrun-
de, was soviel wie ,das Innere’ bedeu-
tet. Wurde einst mit ,sisu’ als ,Inhalt des
Menschen’ etwas wie ein ,boshaftes
Gemiit' beschrieben, so wandelte sich
diese Bedeutung mit der Zeit in Rich-
tung ,ohne Erbarmen und Ricksicht’
und weiter zu ,kithn, ausdauvernd, z&h'.

Sisu ist ein Identitdtsmerkmal der Fin-
nen, so wie es der Flei3 fir immer noch
viele Deutsche ist. Und sind wir doch
mal ehrlich: Die finnischen Skispringer
und Eishockeyspieler sind doch wohl
eindeutig mehr sisu als unsere. Und -
wie steht’s sonst mit unserer Z&higkeit? So schnell haut es sisu Finnen nicht um.
Haben auch wir ein wenig Sisu?

Wir haben zwischen Mérz und Juli 2009 Gber 1000 Fihrungskréfte aus
verschiedenen Branchen nach ihrem Versténdnis von Z&higkeit gefragt.
Hier die Antworten auf zwei Fragen in der Reihenfolge ihrer Haufigkeit:

Bitte ergdnzen Sie den Satz  Bitte ergéinzen Sie den Satz ,in
+Wenn etwas zdh ist, dann ist  unserem Unternehmen erlebe

es for mich ...” ich vor allem Zé&higkeit in ....”
R langwierig Entscheidungen
An dem reinsten Frohlingsmorgen |cmgsom Verhqnd|ungen
s gferin und sang, ;
Ging die Schaferin un
Jul:g und schén und ohne Sorgen, unverd rossen Ve rcmd.erungen
Do s durch die Felder Klang: penetrant Vermeidungen
So lalal le rallal kompromisslos Verdrdngungen
Thyrsis bot ihr for ein Méulchen hortndckig Prozessen
Z»Zei drei Schafchen gleich am Ot ewi Informationen
Schalkhaft blickte sie ein Weilchen: g . a
Doch sie sang und lachte fort, |ang|eb|g Investifionen
So la la! le ralla. behgrr“ch Beférderungen
Und ein Andrer bot thr Bander faserig Personalfragen

i in Herz;
Und der Dritte bot sein :
Doch sie trieb mit Herz und Bandern
So wie mit den Lammern Scherz, " . o | |
Nl et Fihlen Sie einmal hinein in lhr Unternehmen. Was empfinden Sie:

Goeth eher finnisch-sisu oder deutsch-z&h? [rsd]
e
Johann Wolfgang von &0¢€
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Der Sokratische Dialog - zdh, nicht antiquiert!

von Dr. Kyriakos Savvidis,
auf Einladung von
Ralph Schlieper-Damrich, WertePraxis

Sokrates nannte die Methode seiner
Gesprachsfihrung ,Hebammenkunst’,
weil er mit ihr die Problemlésung ans
Tageslicht férderte, wie die Hebamme
das Kind. Sokratische Dialoge finden
insbesondere dort ihren Einsatz, wo
festgezurrte Meinungen und Gedan-
ken eine gute Entwicklung behindern.

Jeder Prozess der Veréinderung durch-
l&uft in Anlehnung an das ,platonische
Hohlengleichnis’ eine Abfolge von drei
Stufen:

¢ Das Eingebundensein der Person in
ihrem aktuellen Lebenskontext ent-
spricht der Situation der ,Gefessel-
ten in der Hahle'.

e Der Wechsel der Perspektive in der
Krise durch die Authebung des Bis-
herigen entspricht der Befreiung von
den Fesseln und dem Ubergang in
die Freiheit der wahren Erkenntnis.

e Die Neuorientierung, das Wahr-
nehmen, Annehmen und Implemen-
tieren des Neuen entspricht dem
Aufstieg in das Licht auBerhalb der

Hahle und wird als ein Unterschied
zum bisherigen Leben erlebt.

Die Krise macht den Unterschied

Krise’ bedeutet ,einen Unterschied
machen’. Gelingt der Sokratische
Dialog, wird er durch behutsam
fragendes ,Sich-Einlassen’ auf die
Situationsbeschreibungen des Ge-
sprachspartners und ein zéhes Hin-
terfragen des ,Selbstversténdlichen’
zu einer Krise bei eben diesem Ge-
spréchspartner fihren. Die Haltung
des Nichtwissenden schafft hier die
Freirdume fir das Staunen: ,Es macht
klick, weil die Idee des Guten in uns
aufleuchtet’, hétte Sokrates gesagt.
Der ,Schein’ unserer Erfahrung von
Wirklichkeit wird zugunsten des
,Seins und Wesentlichen’ aufgel&st
und der eigene Plan fir ein gelin-
gendes Leben wird offenbar.

Ich weif} nicht, was ich gesagt habe,

bevor ich die Antwort meines Gegenibers

gehért habe.

Paul Watzlawick

In der Folge eines Sokratischen Dia-
logs wird die Umsetzung der neuen
Selbst- und Sinnerkenntnis in konkrete
Handlungen iberfihrt. Erst diese Hand-
lungspraxis zeigt, ob ,die Fesseln’ ab-
gelegt wurden und der Mensch als
,dialogisches Wesen’ das Vertrauen
in die eigenen Fahigkeiten weiterent-
wickelt hat. Oder ob die Fesseln den
Menschen wie Bungee-Seile immer
wieder zuriickziehen und der Mensch
sich mit Haltungen wie: ,Friher war al-
les besser’ oder ,Es wird schon irgend-
wie wie bisher weitergehen’ blockiert.

Das Durchlaufen von Krisen gehért
zur Normalitgt menschlichen Lebens:
Transformation ist die Methode der
Selbstorganisation, angefangen von
der Geburt, die den Saugling in eine
elementar andere Lebensweise bringt,

iber Kontingenzerfahrungen (Arbeits-
losigkeit, Krankheit, Verlust eines Ange-
hérigen) bis zum Tod des Menschen.

Das Leben in der Welt bleibt ein kon-
tinvierlicher Erfahrungsgang mit Ab-
schieden, Ankinften und Heimkehren.
Misslingt die Transformation der Krise
etwa in der Pubertdt, so bleibt der Er-
wachsene das ewige Kind im Eltern-
Hotel - all inclusive’. Kehrt die Gesell-
schaft nach einer Krise zum gleichen
Muster ,Gewinne privatisieren, Verluste
sozialisieren’ zuriick, so kann sie nicht
reifen.

Antike gegen antiquiertes Denken?

Alkibiades, eine junge athenische Fiih-
rungskraft im 5. Jahrhundert vor Chris-
tus, erzdhlt Sokrates selbstbewusst
von ihren Karriereplénen. Er will ohne
Fachwissen und allein aufgrund seiner
sozialen Stellung eine hohe
Position in der Stadt anstre-
ben. Sokrates weist ihn da-
rauf hin, dass nur leichtsin-
nige Entscheider sich einzig
auf ihr Wissen oder ihren
gesellschaftlichen Rang ver-
lassen.

Kluge Fishrungskréfte suchen
im Sinne der transformativen Verénde-
rung die Gratwanderung: Sie behalten
im Blick, unter welchen Bedingungen
ihr Wissen hinféllig werden wird. Sie
wissen um die Méglichkeit der Umwer-
tung aller Werte, die alte Lsungen zu
neuen Problemen werden l&sst. Und sie
bleiben im Dialog mit den Betroffenen
und den Kritikern, um herauszufinden,
was die Anschlussfahigkeit ihres Wis-
sens gefdhrden oder verstérken kann.

Gute Entscheider suchen die Synergie
im ,Nein’, das respektiert werden will,
denn eine gute Beziehung akzeptiert
die unterschiedlichen Haltungen im
Wissen, dass alle nur dann an einem
Strang ziehen kénnen, wenn jede und
jeder an einer anderen Stelle mit anfas-
sen darf.
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Was nicht zdh ist, geht zugrunde

Das Phanomen Zéhigkeit wird in
Organisationen weit unter Wert
genutzt. In Veréinderungs- und Ent-
wicklungsprozessen kann sie zu
einer ,variablen Konstanten’ wer-
den, die wichtige Hinweise gibt,
ob  Managemententscheidungen
und aus ihnen resultierende MaB-
nahmen fiir die Organisation
passend, unter- oder iberfor-

dernd sind.

Das Unterfordern wére die
groBere Gefahr, weil die
Bruchgefahr steigt ...

... denn: Zahigkeit ist ein hohes
Gut und ein wichtiges Merkmal
einer gesunden Organisation.
Sie ist die ,Halbschwester’ der
Widerstandskraft, wird jedoch
haufig dann, wenn es um Ver-
und  Entwicklungs-
mafBBnahmen geht, als Hindernis

dnderungs-

angesehen. Z&higkeit wird dann
zumeist mit Beharrungstendenz
oder Verénderungsresistenz
gleichgesetzt. In diesem Kontext
erhdlt auch die ,Gewohnheit’
(das, in dem wir wohnen) das
Attribut, hartester Klebstoff' der
Welt zu sein.

Bei genauer Betrachtung zeigt
sich, dass Zahigkeit davor
schitzt, dass ,etwas zu Bruch
geht’, ,ein Ganzes sich in mehre-
re Bruchstiicke teilt’ und dass an-
stelle einer Zerstérung ,nur’ eine
Formanderung stattfindet. Uber-
tragen auf Organisationen wird
Zéhigkeit zu einem das Uberle-
ben sichernden Ph&nomen, das
das System lange Zeit vor Zersts-
rung schitzen kann.

Der Grad von Zghigkeit ist phy-
sikalisch gesehen wesentlich von
Temperatur und Geschwindigkeit
abhéngig. In Prozessen der Or-
ganisationsentwicklung l&sst sich die-
ser Zusammenhang gut nutzen, indem
Uber den Grad der Emotionalisierung
und das eingeschlagene Tempo der
Verdnderungsschritte eine bestehende
Zshigkeit ,verflissigt’ wird.

Je héher Temperatur und Geschwin-
digkeit, desto stérker die plastische
Verformung der Organisation insge-
samt - auch wenn es an einzelnen
Stellen zu zeitweiligen Verh&rtungen
und Widersténden kommt. Solange
das Phénomen Z&higkeit im Spiel ist,

kann man davon ausgehen, dass nichts

Zahigkeit bedeutet nicht Stillstand oder Unbeweglichkeit

Wesentliches in die Briiche gegangen
ist, d.h. irreparablen Schaden genom-
men hat. Anders gesagt: die Zahigkeit
stellt sicher, dass Vorhandenes und
Neues in engem Kontakt zueinan-

der bleiben.

Die Vorausstirmenden
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erleben sie dabei eher als Gummi-
band, das sie zuriickhalt, die Bewah-
renden erleben sie mehr als Zug-
zwang. Ohne es zu wissen, bleiben sie
so miteinander verbunden. Die Zuge-
hérigkeit zu einer der beiden Gruppen
wird subjektiv als eindeutig erlebt, das
Verbindende ausgeblendet, weil mit

- i

-

der Zugehérigkeit meist auch Kategori-
sierungen einhergehen, die etwas Ge-
meinsames nicht mehr zulassen.

Wird  nur Ebene

(was der beste Garant dafir ist, nicht

auf intellektueller
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ins Handeln zu kommen) und in End-
losschleifen besprochen, was sich &n-
dern muss, nimmt die Zahigkeit - Sie
erinnern sich, Zghigkeit ist ein lebenser-
haltendes Phanomen - ab. Stillstand er-
zeugt die Abwesenheit von Zghigkeit,
und das bedeutet Lebensgefahr fir die
Organisation.

Eine weitere Einflussnahme-Méglichkeit
auf die Zahigkeit ist die Verdnderung
der Materialbestandteile durch Hinzu-
figen oder Wegnehmen oder neuer
Mischung einzelner Komponenten.
Gibt es zum Beispiel mehr Fokussie-
rung auf Prozesse und weniger auf
die Hierarchie, wird das die gesamte
Organisation in ihrer Reaktionszeit auf
Ereignisse bei Kunden, in Mérkten, im
Umfeld und in Umwelten beschleuni-
gen. Der umgekehrte Fall hat hingegen
eher den Effekt einer Verlangsamung,
so wie das Absenken der Temperatur
die

Molekiile verringert.

Bewegungsgeschwindigkeit der

Auf einen ganz anderen wesentlichen
Aspekt einer Situation, in der etwas z&h
ist und immer zdher wird, hat mich mei-
ne Kollegin Malu Salzig aufmerksam

gemacht: Wenn einmal der Eindruck
entstanden ist, dass etwas ,unendlich
lange davert’, bis kleinste Schritte ge-
lingen, manchmal sogar der Eindruck
entsteht, dass gar nichts weitergeht,
dann ,erinnert’ und aktiviert die in
der Situation angelegte Zahigkeit un-
sere besonderen Stdrken. Es entsteht
die spannende Paradoxie, dass die
Z&higkeit in uns etwas weckt, das uns
hilft, eben sie selbst zu reduzieren, das
Tempo zu erhdhen, zu emotionalisie-
ren und eingefahrene Muster und Ge-
wohnheiten zu unterbrechen. Mit Viktor
E. Frankl gesprochen, die Zahigkeit er-
méglicht uns erst die De-Reflexion, das
Zurickireten von dem, was uns bislang
festgehalten hat. Die permanente und
infensive Suche nach eigenen oder
organisatorischen  Defiziten
jedoch - die Hyper-Reflexion
des Mangelhaften also - wiir-
de uns diese fir Bewegung
und Entwicklung geeignete
Hebel nicht finden lassen.

So ist die Hypothese erlaubt, dass
wir eher mit unseren Starken in Kon-
takt kommen, wenn es schwierig wird
und nicht, wenn es einfach und leicht

Mensch

zZwischen Sejn und Sol
le
unaufhebbar yng unabdr;
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geht. Fir die Organisationsentwicklung
bedeutet dies: Steigt der Schwierig-
keitsgrad, steigt die Zahigkeit, steigt
das Potenzial zur De-Reflexion, steigt
fir Management, Fihrungskréfte und
Mitarbeitende das Potenzial zur Stér-
kenentwicklung, steigen Effektivitat und
Effizienz. Fehlt die Spannung, verliert
die Zshigkeit ihre besondere Eigen-
schaft sich selbst ad absurdum fishren
zu kdnnen. Dann vielmehr greift das
Parkinsonsche Gesetz, das besagt,
dass Arbeit sich in genau dem Umfang
ausdehnt, wie Zeit zu ihrer Erledigung
zur Verfigung steht. (Peter Kornfeind,
auf einen Impuls von Malu Salzig)

-Sein heiBt: In-der-

’

ngbar!

Viktor E. Frank]

Spannung-Sfehen
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AUS DER PSYCHE

Die Angste der Zéhen

Florian W. ist Existenzgriinder. Er ist Ingenieur und hat ein
Produkt im aktiven Sicherheitsmanagement fir Kraftfahrzeu-
ge erfunden. Das Patent ist erteilt. Die Suche nach Investoren
l&uft, doch keiner will sich erw&rmen. Florian W. gibt nicht
auf, er ist ein Kampfer. Seine junge Familie sieht zu, wie
Florian verbissener wird, lauter wird, den Arger um die In-
kompetenz seiner Gesprdchspartner nach Hause trégt.

Tobias L. ist auch Existenzgriinder. Er ist Architekt und setzt
auf die exklusive Vernetzung seines jungen Unternehmens
mit Oko-Haus-Bauunternehmern, Energieberatern und In-
nenraumdesignern. Er denkt systemisch und investiert viel
ins Beziehungsmanagement. Er sucht Gespréche iiber Ge-
spréiche. Sein Prinzip ist, auf Vertrauen zu setzen. Doch so
wie er sind seine Gesprachspartner nicht gestrickt - diese
wiinschen keine festen Bindungen. Tobias L. wird unsicherer,
sein Konzept kommt ins Rutschen, denn er setzt auf seinen
Standortvorteil und sein Wissen iber die Bedarfe der Men-
schen in seiner Region und die damit verbundene Uberzeu-
gung, dass nur ein Kompetenzteam wirklich erfolgreich sein
kann. Er braucht Qualitét und Festigkeit in seinen Beziehun-
gen. Was er erlebt, macht ihn argwdhnisch.

Beide Persénlichkeiten zeigen eine ihnen eigene Zahigkeit.
Florian kémpft z&h fir sein Produkt, die Sachebene ist fiir ihn
entscheidend. Wer letzilich ins Ge-schéft einsteigt ist egal.
Hauptsache, das Produkt kommt in den Markt. Florian strebt
eher nach Distanz als nach N&he und eher nach Daverhaf-
tigkeit als nach Wechsel. Tobi-as wirbt zé&h fir sein Kon-
zept. Anders als Florian strebt er jedoch nach Néhe - ihm
sind die persdnlichen Beziehungen wichtig. Mit Tobias eint
ihn der Wunsch nach Daverhaftigkeit.

,Zahe' Angste bei unterschiedlichen individuellen
Persdnlichkeitskonstellationen.

Wechsel

Zghe Angst, dass

man trotz der
Freiheitsgrade in
Beziehungen,Themen
und Dingen persdnlich
nicht genug erlebt

Z&he Angst, dass man
trotz der Vielzahl der
Themen- und Beziehungs-
angebote persénlich mit
leeren Hande dastehen

haben wird. wird.
Distanz Néhe
Zghe Angst, dass man Z8he Angst, dass man
trotz erforderlicher trotz stetiger Hingabe
Neutralitat vereinnahmt in eine Thematik oder
werden wird. Beziehung isoliert sein
wird.
Angst-Typ
Angst-Typ ,Tobias’
,Florian’
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In der Kombination von Distanz - N&he und Dauver - Wechsel
ergeben sich unterschiedliche Angste. Der deutsche Psycho-
loge Fritz Riemann hat in seinem Standardwerk ,Grundfor-
men der Angst' genauer hingeschaut und ein Persénlich-
keitsmodell entworfen, das erméglicht, die Schwerpunkte
dieser vier Grundstrebungen eines Menschen zu erkennen
und die Folgen dieser Ausrichtungen zum Beispiel auf Pro-
blemstellungen wie die beschriebenen abzuschétzen. Er
zeigt auf, dass jeder Mensch sich temporér - meist unbe-
wusst - aufgrund der Kombination seiner individuellen Stre-
bungen in einem der vier Angstquadranten aufhélt. Die je-
weilige Angst zeigt sich in einem entsprechenden Verhalten
[beispielhaft sind in der Vier-Quadranten-Grafik auf dieser
Seite verschiedene Angstempfindungen aufgefihrt]. Gelingt
es, diesen Quadranten zu verlassen, ,bevor die Angst ihn
hat' , so nutzt der Mensch seine Ressourcen zur Bewadlt-
gung einer Belastungssituation. Er zeigt einen verdnderten
Umgang mit sich selbst - ganz im Sinne des Aufrufs Viktor
Frankls: ,Man muss sich doch nicht alles von sich selbst ge-
fallen lassen.’

Die vier Strebungen des Menschen

MENSCHEN MIT NAHESTREBUNG

brauchen: Vertraven, Bindung, Zuneigung, Sympathie,
Mitmenschlichkeit,
Geborgenheit, Zuneigung

wirken: kontakthig, teambereit, ausgleichend,
versténdnisvoll, konfliktscheu, akzeptierend

riskieren: Abhéngigkeit, Ausnutzung

MENSCHEN MIT DISTANZSTREBUNG

brauchen:  Freiheit, Abgrenzung, Eigensténdigkeit,
Unverwechselbarkeit, Individualitat, Intellekt,
Unbeeinflussbarkeit

wirken: autonom, sachlich, kishl, vernunftbetont, kritisch

riskieren: Isolierung, Uberforderung

brauchen:  Verantwortung, Zuverl@ssigkeit,
Sparsamkeit, Pflicht, Planung, Vorsicht, Ziel,
Gesetz, Kontrolle

wirken: grindlich, punktlich, verlasslich, systematisch,
ordentlich, prinzipientreu

riskieren: Chancenblindheit, Enttéuschung

MENSCHEN MIT WECHSELSTREBUNG

brauchen: Abenteuer, Risiko, Leidenschaft, Reiz, Genuss,
Temperament, Kreativitdt,

Spontaneitét, Phantasie, Improvisation,
Unverbindlichkeit

weltoffen, neugierig, suchend, relativierend,
schnell

Oberflachlichkeit, Hektik

wirken:

riskieren:

Riemann, F.: RIEMANN
Grundformen der Angst, [ :

GRUNDFORI
36. Auflage,

Reinhardt Verlag, 2006




Interview

Robert Farthmann, WertePraxis,
spricht mit Peter Kowalsky, Ge-
schaftsfihrer der Bionade GmbH.
Nach seinem Studium zum Dipl. Brau-
Ingenieur an der Hochschule Weihen-
stephan wird Herr Kowalsky Techni-
scher Leiter der Privatbrauerei Peter in
Ostheim. Dort ist er an der Entwicklung
von Bionade beteiligt und ibernimmt
ab 1997 zentrale Managementfunk-
tionen fir die Marktentwicklung von

BIONADE.

WertePraxis: Herr Kowalsky, von der
Erfindung der BIONADE bis zur be-
ginnenden Internationalisierung sind
15 Jahre vergangen. Schaut man in
die Entwicklungsgeschichte von Coca-
Cola, so liest man, dass es fir dieses
Produkt fast dreimal so lange dauerte.
Braucht man heute weniger Zahigkeit,
um ein Original zu platzieren?

Kowalsky: Einerseits ja, denn durch
die Geschwindigkeit der Medien kann
man heute in viel kirrzerer Zeit einen

Bekanntheitsgrad  aufbauen.

das
Produktangebot insge-

hohen
Gleichzeitig st

samt so grof3, wie nie
Wahrend man
in den Griinderzeiten

Zuvor.

von Coca Cola quasi
als Monopolist startete,
springt man heute in ein
Haifischbecken in dem
es nur so vor bunten An-
geboten wimmelt. Wer
sich da in der offentli-
chen  Aufmerksamkeit
langer als die berihm-
ten 15 Minuten halten
will, braucht eine starke
Marke. Die wiederum
aber

bekommt man

nur, wenn man etwas
substantiell Neuves und

Eigensténdiges schafft.

WertePraxis: Sie wer-
ben fir Ihr Produkt mit
dem Slogan ,BIONADE, das weltweit
einzigartige alkoholfreie Erfrischungs-
getrénk, das rein biologisch hergestellt
wird”. Hier schimmern Werte wie Na-
turverbundenheit, Leichtigkeit, Weltof-
fenheit durch.

Kowalsky: Die Idee von BIONADE
war eine sehr soziale, némlich eine
bessere Limo fir alle zu produzieren -
damals natirlich vor allem fir Kinder.
Biologisch hergestellt aus natirlichen
und &kologischen Rohstoffen, nach
einem eigenen Reinheitsgebot. Werte
haben fir uns einen sehr hohen Stellen-
wert. BIONADE ist der Versuch, mit An-
stand gegeniber Mensch, Natur und
Mitarbeitern zu wirtschaften. Das geht
nur mit Werten.

WertePraxis: Wenn Sie in 20 Jahren
gefragt werden: ,Was haben Sie er-
kannt, was andere nicht erkannt ho-
ben2” - was mdchten Sie dann antwor-
ten kdnnen?

Kowalsky: Dass man ein Produkt oder
eine Idee nicht gegen Etwas, also nicht
gegen Verbraucher, Umwelt usw., son-
dern immer nur mit Etwas entwickeln
und einfihren kann. Und vor allem
dass es letztlich immer die Kunden sind,
die entscheiden, ob ihnen etwas gefallt
oder nicht.

WertePraxis: Sie sind im Sternzei-
chen Fische geboren. Diesen sagt
man Ahnungsvermdgen, seelische Em-
pféinglichkeit, Verantwortungsiibernah-
me und das Streben nach Bewusst
seinserweiterung nach. Jenseits allen
Glaubens an diese Zuschreibungen:
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Meinen Sie, dass menschlichen Qua-
lititen wie diese fir die Pflege einer
Marke wie BIONADE und den Aufbau
eines Unternehmers wesentliche Er-
folgsfaktoren sind?

Kowalsky: Um BIONADE aufzubau-
en, haben wir alle eine grofie Portion
Idealismus und Mut gebraucht, der uns
heute noch gut tut.

Wir stehen weiter vor neuen Aufgaben.
Die miissen wir |8sen, ohne dass wir
hier Schablonen haben. Wir kopieren
ja niemanden, sondern missen einen
ganz eigenen Weg suchen. Dieser Wil-
le, téglich aus der Philosophie der BIO-
NADE heraus das Richtige zu tun, ist fir
die groBBe Aufgabe. Ohne Idealismus
finden sie keine Antworten und ohne
Mut kénnen sie niemals einen eigenen
Weg gehen und dem Zaudern anderer
entgegentreten.

WertePraxis: Um neues zu entdecken
nehmen Menschen einiges in Kauf.
Sie stehen fir ein Telefon geduldig in
Schlangen oder bestellen weit vor der
eigentlichen Verdffentlichung eine neue
CD oder einen Harry Potter. BIONADE
hingegen kann man zu Hause ordern
und es wird dann mihelos ins Haus ge-
liefert. Machen Sie es den Menschen
nicht zu einfach?

Kowalsky: Alle Menschen die BIONA-
DE entdeckten, haben das véllig freiwil-
lig gemacht. Darauf sind wir sehr stolz,
weil es dann eine echte Beziehung mit
den Menschen ist und kein Produkt von
erkaufter Werbung, die den Menschen
etwas eintrichtern méchte, wonach sie
gar nicht verlangen. Die Triebfeder
unseres Erfolges war immer der Wille
der Verbraucher. Die Nachfrage kam
im Falle von BIONADE aus dem Markt
und wurde nicht kinstlich in den Markt
hineinzudréngen versucht. Dies ist auch
eine Form von Bio, einer natirlich ge-
wachsenen Kundenbeziehung.

WertePraxis: Fredmund Malik meinte
einst, es sei ein Irrglaube Innovation
entstinde in F+E-Abteilungen, brauche
Kreativitdt oder Hightech, und schon
gar nicht sei Innovation ein Privileg
kleinerer Unternehmen. Wir fragen uns
und Sie: braucht Innovation Zahigkeit?



Interview

Kowalsky: Ja, Innovation braucht
Mut, Z&higkeit, Idealismus und gewis-
se Not, diese Dinge dann auch zu tun,
was in F+E Abteilungen nicht gegeben
ist.

WertePraxis: Herr Kowalsky, Sie wur-
den bei verschiedenen Awards zum
Unternehmer des Jahres ausgezeich-
net. Welches sind die fiir Sie persénlich
bedeutendsten Werte?

Kowalsky: Das zu tun, was man fir
richtig hélt, ohne dass man darauf
schielt, damit etwas zu gewinnen. Denn
wenn Sie das tun, kénnen Sie nichts
AuBBergewshnliches leisten. Wenn Sie
so etwas leisten wollen, passiert lhnen
némlich zundchst fast immer das Ge-
genteil: Sie stolen auf Unverstandnis
und Ablehnung. Jemand, der um des
Gefallens anderer willens handelt, gibt
an dieser Stelle meistens auf. Nur wenn
Sie an diesem Punkt den Kontakt zu |h-
ren Werten nicht aufgeben, kénnen Sie
den entscheidenden Rest der Strecke
gehen, der Sie zum Ziel fihrt.

WertePraxis: Viktor Frankl sagte ein-
mal: ,Man muss sich von sich selbst
nicht alles gefallen lassen.” Was kann

ein Unternehmen wie BIONADE von
einem solchen Satz eines Psychiaters

Kowalsky: Recht hat er! Wir sind nicht
dazu geboren, dass wir all das machen
missen was andere uns vorschreiben
oder wo andere glauben zu wissen,
was gut ist oder nicht. Auch sich selbst
gegeniber sollte man ehrlich gegen-
Uber sein: haufig qualt man sich selbst
mit Dingen, die im Grunde nur die Er-
wartungen anderer erfillen. Man sollte
sich nicht selbst zu etwas zwingen von
dem man nicht iberzeugt ist. Umge-
kehrt sollte man sich nicht von seinem
inneren Schweinehund besiegen las-
sen, wenn man eine Sache fir wichtig
und wertvoll halt.

WertePraxis: Das Thema ,psychosozi-
ale Gesundheit’ wird als Metatrend in
der gesellschaftlichen Entwicklung an-
gesehen. Eine Facette dieses Trends ist
das Bedirfnis nach Wellness, Fitness,
Kommunikation - wirden Sie sagen,
dass BIONADE trendy’ ist oder gibt es
noch einen weiteren Beitrag, dem Sie
dienen?

Kowalsky: Genau fir diese Anforde-
rungen ist BIONADE damals entwickelt
worden. Die Kombination aus Spaf3
und Gesundheit. Als wir auf den Markt
kamen, waren es vor allem die reinen
SpafBigetrénke, die in waren. Wir wa-
ren somit out und fast am Ende, bevor

lernen? wir Gberhaupt angefangen haben. Mit
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dem verénderten Zeitgeist mehr in Rich-
tung Gesundheit wurden wir plétzlich
zum Vorreiter einer Entwicklung, die
nun zahlreiche Nachahmer auf den
Plan gerufen hat. Im Unterschied zu an-
deren, steckt in BIONADE ein eigenes
Wertesystem. Dieses versuchen wir in
aller Konsequenz zu leben, auch wenn
vielen Verbrauchern dieses gar nicht
bewusst ist. Das Thema Nachhaltigkeit
nimmt bei uns intern einen zentralen
Stellenwert ein, zum Beispiel indem
wir regionale Landwirte motivieren, auf
dkologische Landwirtschaft umzustei-
gen.

WertePraxis: Zum Schluss die be-
rihmte Inselfrage in neuer Form: Ein
Buch dirfen Sie mitnehmen und eine
Musik - und in einer Flaschenpost dijr-
fen Sie drei Satze versenden. Wir sind
gespannt ... - und danken schon jetzt
fur dieses Interview mit lhnen.

Kowalsky: John Irvings ,Die wilde Ge-
schichte vom Wassertrinker’ kommt mit
und irgendwas Altes von AC/DC. In
der Flaschenpost steht: Trinke nur, wo-
ran Du wirklich glaubst! Hér auf Dich!
Glaub an Dich!

carlitos [www.photocase.de]
Mikromaus [www.photocase.de]

amazon.de
Bionade GmbH
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Wertevolle Wege
Hans Kammerlander

PORTRAT

Zahigkeit und Entscheidungsstarke

Das Leben des Hohenbergsteigers Hans Kammerlander

Der Extrembergsteiger Hans Kammer-
lander will sémtliche zweithdchsten
Gipfel der sieben Kontinente besteigen.
Zwei davon hat er bereits bezwungen.
Am dritten, dem Mount Logan (5956m
- Alaska), lasst eine riesige Gletscher-
spalte seinen Gipfeltraum zerplatzen.
Doch Kammerlander gibt nicht auf - er
weif3, dass er sein Vorhaben schaffen
wird - mit der nétigen Ausdaver, die
ihm zueigen ist und die ihm in seinem
langen Bergsteigerleben schon manch
unvergessliches Gipfelerlebnis erm&g-
licht hat. Doch dass Ausdauer allein
oft nicht reicht, um ,nach oben’ zu kom-
men, zeigt uns ein Blick auf sein Leben.

Die Berge vor der Haustiir

Kammerlander wird als letztes von
sechs Kindern einer Bergbauernfamilie
1956 in Ahornach in Sidtirol geboren,
wo er nach wie vor wohnt. Frish verliert
er seine Mutter, die dlteste Schwester
zieht ihn auf, der Vater ist als Schuhma-
cher nicht oft zu Hause. Bereits 1964
besteigt Hans eher zuféllig seinen ers-
ten Dreitausender, den Grof’en Moos-
stock (3059 m), weil er aus Neugierde
einem Touristenpaar hinterherl&uft, das
ihn nach dem Weg gefragt hatte. Die
Sehnsucht nach dem Bergsteigen ist
geweckt, bereits mit 15 zieht er allein
oder mit Freunden in die Berge der
néchsten Umgebung, teilweise mit un-
geniigender Ausristung und nur vom
Willen getragen, den Gipfel zu errei-
chen. Eine riskante Zeit, bis ihn sein al-
terer Bruder in einen Kletterkurs schickt.

Mit 21 Jahren legt er die Prifung zum
Bergfiihrer ab. Reinhold Messner bietet
ihm an, fir seine Alpinschule Sudtirol
Touren zu ibernehmen. Ab1987 lei-
tet Kammerlander fir 15 Jahre diese
Schule, bevor er sie an seine besten
Bergfihrer weitergibt.

Gewagte Expeditionen
Kammerlander entwickelt sich  zum

perfekten  Allround-Alpinisten, ist in
den schweren Kletterrouten ebenso zu

Hause wie in den Eiswdnden und den
klassischen Nordwénden. Zum Héhen-
bergsteiger wird er 1982 durch das
Einwirken von Reinhold Messner, der
ihn zu einer Expedition einl&dt. Es geht
zum Cho Oyu (8188m, Asien), der
Gipfel kann zwar nicht erreicht wer-
den, doch Kammerlander wird in der
Offentlichkeit bekannt, erhélt seinen
ersten Sponsorenvertrag.

Messner schatzt an  Kammerlander
sein Kletterkénnen, die Kondition und
seinen Instinkt, seine ruhige Art und die
Fahigkeit, auch in kritischen Situationen
nicht aus dem inneren Gleichgewicht
zu kommen. Die beiden verwirklichen
weitere ungewdhnliche Bergsteiger-
plane, wie z.B. die berihmt geworde-
ne Doppelgipfeliberschreitung. ,Das
war die erste Uberschreitung zweier
Achttausender Gberhaupt. Wir sind
im Basislager los mit einem schweren
Rucksack, sind dann innerhalb von drei
Tagen auf den ersten Achttausender,
némlich auf den Gasherbrum Il in Po-
kistan. Danach sind wir tagelang iber
einen sehr exponierten und natiirlich
auch sehr hohen Grat weiter zum zwei-
ten Achttausender, zum Gasherbrum |,
um dann nach acht Tagen fix und fer-
tig im Basislager zuriick zu sein. Wir
hatten dabei absolut keine Hilfe von
auBBen und hatten selbstversténdlich
auch keine Sauerstoffmasken. Solche
Expeditionen sind, wie ich glaube, in
der Alpingeschichte nicht allzu viele
gemacht worden.”

Gemeinsam gelingen in den folgenden
Jahren sieben Achttausender-Bestei-
gungen. 1986 hat Reinhold Messner
dann mit dem Lhotse (8516m, Asien)
alle 14 Achttausender bestiegen. Kam-
merlander muss nun neue Partner fir
den Himalaya finden. Als leidenschaft-
licher Skifahrer, der es bei zahlreichen
Steilabfahrten in den Alpen zur Per-
fektion gebracht hat, keimt in ihm die
Idee, auch an den héchsten Bergen im
Himalaja die Ski einzusetzen. So er-
klimmt er 1990 zusammen mit seinem
Freund Diego Wellig den Nanga Par-

/2009 15

bat (8125m, Asien) und wagt als erster
eine Skiabfahrt vom Gipfel. ,Seit dem
Nanga Parbat hatte ich meine Bretter
mehr oder weniger immer dabei und
habe sie dann auch beim Abstieg ein-
gesetzt. Manchmal ging es komplett
auf den Skiern nach unten, manchmal
auch nur einen Teil, ganz so wie es ei-
nem der Berg erlaubt.”

Entscheidungsstdrke

Unter den vielen weiteren Gipfeln, die
Hans Kammerlander sowohl im Hima-
laya als auch in Patagonien (teilweise
fir Filmaufnahmen) erklommen hat, sei
einer noch besonders erwéhnt: der K2
(861 1m, Asien). Die Besteigung dieses
Berges wirft ein besonderes Licht nicht
nur auf Kammerlander's Zghigkeit und
Hartnackigkeit (denn zwischen 1994
und 2001 macht Kammerlander gan-
ze finf Anléufe auf diesen Gipfel),
sondern auch auf seine Fahigkeit, im
rechten Augenblick umkehren zu kén-
nen. Diese sicherlich &uBBerst schwie-
rige, mutige und selbstbewusste Ent-
scheidung wird ihm némlich 1999 nur
170m unterhalb des Gipfels des K2
abverlangt: das Seil geht aus, was ei-
nen ungesicherten Aufstieg durch den
Lawinenhang fir ihn und seinen Partner
bedeutet hatte. Kammerlander geht
dieses Risiko nicht ein und kehrt - das
Ziel zum Greifen nahe - dennoch um.

Bescheidenheit und Wandel

Hans Kammerlander hat bei zahlrei-
chen Bergfilmen mitgewirkt, erzshlt in
verschiedenen Biichern und bei Dia-
vortrégen Uber seine Expeditionen und
Bergerlebnisse und bleibt bei aller Be-
rihmtheit sehr bescheiden. Die Zuh&rer
lauschen ihm gerne, seine Vortrage
sind meist weit im Voraus ausverkauft.
Woahrscheinlich, weil Kammerlander
kein vorgefertigtes Skript abliest, son-
dern sich beim Erzdhlen an ein paar
Stichpunkten und Notizen orientiert
und direkt auf sein jeweiliges Publikum
eingeht. ,Ja, ich spiire schon auch ein
bisschen, ob vielleicht mehr Kletterer im
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Hans Kammerlander

Publikum sitzen, sodass ich dann das
Klettern ein bisschen mehr in den Vor-
dergrund schiebe, oder ob mehr Leute
da sind, die vor allem an der Natur und
der Kultur Freude haben. Ich mache ja
keine Vortrége, um den Leuten zu sa-
gen, dass ich da und dort der Schnell-
ste gewesen bin.”

Interessanter Wandel in seiner eigenen
Wahrnehmung: der Weg wird zum
Ziel! Friher, in jingeren Jahren, nimmt
er den oft zweiwdchigen Anmarsch zu
den Achttausendern als verlorene und
eher lastige Zeit wahr: ,Als ich jung
war, habe ich fast nur den Berg gese-
hen; das war fast schon ein bisschen
schade.” Kammerlander genieBt mitt-
lerweile die Zeit bis zum eigentlichen
Aufstieg ganz bewusst, es ist Zeit, in
der er hautnah die Leute um ihn herum
beobachten kann, zum Beispiel die
einheimischen Tréger, die ihm helfen.
JInzwischen geht es mir so, dass ich
denke: Schade, morgen sind wir schon
im Basislager!”

Die intensive Beschdftigung mit die-
sem Extrembergsteiger fihrt eines vor
Augen: Hans Kammerlander ist es ge-
lungen, bei aller AuBergewshnlichkeit
seiner Unternehmungen und bei allen
Gipfelerfolgen ein durchweg sympo-
thischer, authentischer und einfach
menschlicher Bergsteiger zu bleiben.
Seine Ziele verfolgt er nicht verbissen,
sondern er zeigt im richtigen Moment
die notwendige Entscheidungsstérke.
Ausdaver und Zghigkeit allein lieBen
ihn bisher nicht an den schwierigsten
Bergen dieser Welt iberleben, son-
dern vor allem sein Instinkt und sein

Weitblick.

Hans Kammerlander ist davon iber-
zeugt, dass er sein Vorhaben, die rest-
lichen finf zweithchsten Gipfel der
Kontinente zu besteigen, sogar noch in
2010 schaffen kann: ,Aber ich habe
keinen Stress - ich habe in den letzten
Jahren wirklich gelernt umzukehren.
Auch wenn ich das Gefishl habe, es
misste doch noch gehen. ... Ich habe

ja die Méglichkeit wiederzukommen.”

[rr]

Quellen:
Pressebericht ,Riesenspalte asst
Gipfeltraum zerplatzen” in: Dolomiten,

28.05.09, Seite 15

Auffermann, Ulli: Hans Kammerlander,
Berge im Blut, 2006 auf bergnews.de

Zitate aus: ,alpha-Forum” vom
14.03.2008, 20.15 Uhr, entnommen:
BR Interview mit Hans Kammerlander
von Hans-Dieter Hartl, br-online.de
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Lesetipp

Viktor E. Frankl
Bergeriet 1;;‘5
. ung o
Sinnerfabring

Frankl, Viktor E.:
Bergerlebnis und Sinnerfahrung,

Tyrolia-Verlag, 2002




Gute alte Zeiten?

AUS DER GESCHICHTE

Das waren mal 20 Mark

Im Februar 2002 war es um die D-Mark als Zahlungsmittel
endgiltig geschehen. Allerdings lebt sie weiter in den Kép-
fen und Herzen der Deutschen. Der Euro konnte bis zum
heutigen Tag die Sehnsucht nach der D-Mark nicht aufls-
sen. Noch immer wird umgerechnet: ,Der Eisbecher kostet
€ 9,80. Das waren mal fast 20 Mark.”

Uber Jahre war die D-Mark das Symbol fir Freiheit, Wohl-
stand und Heimat. Im negativen Sinn ist der Euro Symbol
fir all das, was wir héufig auch mit der EU verbinden: Aus-
ufernde Birokratie, die Furcht vor Jobverlagerungen gen
Osten und die Angst vor einer Dominanz der groBen Lén-

der.

Geld ist ein besonderes Symbol fir die Identit&t einer Nati-
on, deshalb werden so héufig Portraits beriihmter Landsleu-
te auf den Banknoten abgedruckt. Allerdings wussten auch
zu D-Mark-Zeiten nur die wenigsten Biirger, wer da auf den
Scheinen abgebildet war.

Wenn der Euro heute noch kein Symbol fir die EU ist, liegt
das daran, dass ,Europa’ noch nicht angekommen ist, der
Euro eine Wéhrung eines noch ,unfertigen’ Kontinents ist

5 DM dlt _ Junge Venezianerin, nach einem
Gemadlde von Albrecht Diirer

::?-':-— I’ " 10 DM dlt _ Bildnis eines jungen Mannes,

I . vermutlich frihes Bildnis von Lucas Cranach
| o

I dem Alteren

20 DM dlt _ Die Niirnberger Patrizierfrau
Elsbeth Tucher, nach einem Gemadlde von
Albrecht Direr

50 DM alt _ Mé&nnerportrait, nach dem
Gemadlde Mann mit Kind eines unbekannten
schwdbischen Meisters

100 DM alt _ Der Kosmograph Sebastian
Miinster, nach einem Gemdlde von
Christoph Amberger

500 DM alt _ Ménnerportrét, nach dem
Gemadilde Bildnis eines bartlosen Mannes
von Hans Maler zu Schwaz

1000 DM alt _ Der Magdeburger Theologe
Dr. Johannes Scheyring, nach einem
Geméilde von Lucas Cranach d. A.
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- und nicht daran, dass auf den neuen Banknoten keine Ge-
sichter abgebildet sind.

Obwohl statistisch nachgewiesen ist, dass seit der Euroein-
fihrung keine héheren Preisanstiege verzeichnet wurden
als zu D-Mark-Zeiten, hat der Euro seinen Ruf als Teuro
weg. Und der Teuro halt sich in der Tat z&h in den Képfen:
Die gefihlte Inflation ist immer noch deutlich héher als die
reale. Eine Erklérung dafir ist, dass wir negative Ereignisse
eher wahrnehmen als positive. Wenige echte Preisanstiege,
wie sie etwa in der Tourismusbranche stattgefunden haben,
werden generalisiert. Wenn wir erst einmal eine solche Ver-
mutung haben, sammeln wir dafir Beweise und schrénken
unser Sichtfeld ein, um unseren Eindruck zu verharten.

Am Beispiel der Zahigkeit der D-Mark wird klar, dass Wer-
te nicht mit einem Handstreich veréndert werden kénnen.
Wir alle kennen die logischen, wirtschaftlichen und guten
Griinde fir die Einfihrung des Euro. Trotzdem kénnen viele
Deutsche die gefihlsméBige Verankerung der D-Mark nicht
aufldsen. Zumindest diejenigen nicht, die mit der D-Mark
aufgewachsen sind. So z&h kann es mit der Zahigkeit sein.

[ud]

5 DM neu _ Bettina von Arnim
(1785-1859) Schriftstellerin

10 DM neu _ Carl Friedrich GauBB
(1777-1855), Mathematiker, Astronom,
Physiker

20 DM neu _ Annette von Droste-Hiilshoff
(1797-1848), Dichterin

50 DM neu _ Balthasar Neumann
(1687-1753), Baumeister des Barock

100 DM neu _ Clara Schumann
(1819-1896), Komponistin und Pianistin

200 DM neu _ Paul Ehrlich
(1854-1915), Mediziner und Serologe

500 DM neu _ Maria Sibylla Merian
(1647-1717), Naturforscherin, Malerin

H ; ! 1000 DM neu _ Wilhelm (1786-1859) und

A . Jacob Grimm (1785-1863), Sprachwissen-
: ' schaftler und Sammler deutschen Sprach-
T und Kulturguts



Werte live
Tools und News Il

AUS DER PRAXIS

Schweigen - einmal anders

10 Uhr in Deutschland. Es wird ge-
meetet, was das Zeug hélt, um dem
Markt, der Krise, den Zahlen ir-
gendwie Herr zu werden. Das war
vor 15 Jahren so, so ist es heute
und vermutlich auch Gbermorgen.

Den Zeitgeist treffen, die Performance-
Benchmark setzen, die Rendite schaf-
fen - das wird auch dann noch wichtig
sein, wenn die Unternehmen ,griner’
geworden sind. Wenn Sinn stiftendes
Handeln das rein Zweckdienliche er-
setzt hat. Wenn aus dem Homo Oe-
conomicus ein Homo Spiritualis ge-
worden ist. Auf dem Weg dahin wird
unendlich viel kommuniziert. Und wie
wir spétestens durch Watzlawick wis-
sen, kénnen wir nicht nicht kommuni-
zieren - also kommt der Mensch auch
in seinem hdrbaren Schweigen ganz
schén mit sich ins Gerede. Schlagen
diese ,Gespréche mit sich selbst’ in
ein inneres Klagen um, also in eine
auf Daver nicht angemessene Ausein-
andersetzung mit dem, was zu tun ist,
dann wird diese Haltung zum Risiko fir
den Einzelnen, fir das Kollegium, fir
das Unternehmen. Die Folge sind ein
Handlungsstarrkrampf, das Phanomen
der Procrastination [Aufschieberitis]
oder eine Schonhaltung im Sinne eines

"

sollen die Kollegen doch ....".

Die ,Lésung’ liegt in einer Musterbre-
chung, in der Erkenntnis, dass je abhdn-
giger ein Mensch sich von sich selbst
erlebt, er immer unfreier wird. Und je
freier ein Mensch wird, er sich umso
abhéngiger von etwas machen kann.
Freiheit wird damit zur Voraussetzung
von Bindung. Etwas von sich mitzu-
teilen, etwas gemeinsam zu machen
und sich zu vereinigen - was im Kern
communicare bedeutet - hat Bindungs-
charakter.

Freiheit und Angstfreiheit sind keine
Selbstverstandlichkeit mehr in der in-
nerbetrieblichen und zwischenmensch-
lichen Worffindung - im Gegenteil,
nach Jahrzehnten der Kommunikations-
trainings haben viele das ,gute Ge-
spréich’ verlernt. Es kann daher hilfreich

sein, eine kommunikative Form zu fin-
den, die eine neue Freiheit erméglicht,
ohne dabei sich der géngigen Rituale
der Bindung [,wer fragt, der fihrt" -
Jwer zahlt, hat das Sagen” - ,das letz-
te Wort haben” - ,Ober sticht Unter”
...] unterziehen zu mijssen.

Schweigen ist Gold

Eine erprobte Form ist die Schweige-
Intervention als Méglichkeit eines Aus-
drucks persénlicher Empfindungen. Der
JJed”, die Stimmabgabe via Maus-
klick, ist beispielsweise eine solche
Form. Eine andere - persénlichere - ist
die ,Skalierung im Raum’. Hier werden
zum Beispiel Mitarbeitende in einem
Projekt mit ,Kommunikationsschwierig-
keiten’ gebeten, die sie bewegenden
Themen und Fragen so zu formulieren,
dass sie sich zur Meinungsbildung bei
anderen Personen eignen. Bewdhrt
haben sich dabei Formulierungen mit
Entscheidungscharakter, wie ,Werden
Sie die vereinbarten Ziele erreichen?2”,
,Fihlen Sie sich lhren Starken gemaf
eingesetzt?”, ,Wollen wir zuerst die-
sen Projektschritt gehen2” o.4.. Ohne
zu sprechen werden diese Fragen in-
dividuell entschieden, skaliert und die
personliche Bewertung durch einen
Prozessmoderator ebenso schweigend
visualisiert.

Die Grafik rechts zeigt beispielhaft den
Verlauf der Methode auf. Sechs Per-
sonen werden nach und nach durch
Fragen gefishrt und die Antworten vi-
sualisiert. Das Ziel besteht darin, eine
allseits akzeptierte Antwort auf eine
relevante Frage zu erhalten, mit der die
Gruppe arbeitsféhig wird. Dabei soll
,0" absolute Ablehnung und , 10" abso-
lute Zustimmung bedeuten.

Die im kritischen Sinne des Wortes Z&-
higkeit schlummernden Vergeudungs-
potenziale an Zeit, Missdeutungen
oder Blockaden, die durch Vergangen-
heitserlebnisse individuell entstanden
sind, werden konstruktiv vermieden.
Ein - durch welche Ursachen auch im-
mer - angespanntes System von ,Kom-

/2009 18

Besprechen wir hinreichend, was fir unseren
Projekterfolg wichtig iste

Ist der Arbeitsablauf im Teilprojekt 4711
konfliktfrei gestaltete

Haben wir ein robustes Monitoring im
Teilprojekt 4711 etabliert2

Waéire eine Starkung des Monitorings geeignet,
das Teilprojekt 4711 zu stiitzen?

Kann eine personelle Ressourcenverlagerung
erfolgen, um das Monitoring zu stérken?

Ware es dienlich, wisrden wir Herrn Maier aus
dem Projekt 4712 fisr das Monitoring gewinnen?



Wertevolle Wege
Nick Vuijicic

munikanten’ wird gelockert, in Hand-
lung versetzt und wiirdevoll behandelt.
Und was kommt nach dieser Freiheit
des Schweigens? Vielleicht zuerst der
Wounsch nach mehr. Und vielleicht
schon bald eine neue Kommunikation
im Sinne einer ,Verantwortung, sich zu
auBBern’. Sie mdchten mehr Uber die-
se Methodik erfahren2 Das Team der
WertePraxis informiert Sie gerne.

Sie wiinschen Lesestoff fir 's Gegenteil 2
Fir Business-Kommunikation ohne Sub-
stanz2 Dann lassen Sie sich bitter ver-
gniigen durch das Buch ,Das Meeting’
von Laurent Quintreau:

... das Meeting kann beginnen. Am
Tisch elf Manager eines internatio-
nalen Unternehmens. Rorty, der Vor-
standsvorsitzende, prdsentiert Zahlen,
Budgets und Umstrukturierungspléne,
doch die Gedanken seiner Topleu-
te schweifen nur allzu gern ab. In elf
inneren Monologen werden intimste
Einblicke gewéhrt: Wahrend sich die
Meyer mit Tranquilizern ruhig stellt,
sieht sich de Vals schon auf dem Chef-
sessel, der lamentierende Tissier wird
von seinen Hdamorrhoiden, Choleriker
Stoeffer gar von Mordgelisten ge-
plagt. So verschieden ihre Fantasien
auch sind — in ihrer Hoffnung auf Kar-
riere und in ihrer Panik vor der Entlas-
sung sind sie sich alle gleich... .

Der Autor Laurent Quintreau ist Art-
director und Texter im franzésischen

PUBLICIS  und

war Mitbegriinder der einflussreichen

Werbeunternehmen

Avantgardezeitschrift Perpendiculaire.
,Und morgen bin ich dran. Das Mee-
ting’ ist sein erster Roman, fir den er
mit dem Prix du Premier Roman Les
Mots Doubs, dem Preis fir das beste
franzésischsprachige Debit, ausge-
zeichnet wurde. [rsd]

Quintreau L.,
Schulz O.l.: Und
morgen bin ich
dran. Das Meeting,
Unionsverlag,

2009
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,Attitude is Altitude’

Das ungewéhnliche Leben des Nick Vuijicic

Ein Schlisselerlebnis im Leben von
Nick Vuijicic ist die Begegnung mit
Viktor Frankls Buch: Trotzdem Ja
zum Leben sagen. Ein Psychologe
erlebt das Konzentrationslager.

Vujicic wurde am 4. Dezember 1982
in Melbourne/Australien geboren mit
der sehr seltenen Krankheit Tetra-Ame-
lia. Diese Krankheit bedeutet, ein Le-
ben ohne Arme und ohne Beine zu be-
stehen. Was dies fiir ein Kind bedeutet,
das aufgrund der Behinderung keine
normale Kindheit erleben kann, keine
normale Schule besuchen kann, ist un-
ermesslich. Erst spéter gab es in Austra-
lien eine Gesetzesdéinderung, die dem
jungen Nick den Besuch einer norma-
len Schule erméglicht hat. Dort lernte er
mit einer groflen Zehe eines Fufles, der
direkt mit dem Rumpf verwachsen ist,
den PC zu bedienen, zu telefonieren,
Ball zu spielen, zu  Schwimmen und
anderes mehr.

Nick wurde von seinen Mitschiilern
schikaniert, leben wurde zur
Qual. Es ist nicht verwunderlich, dass
er depressiv wurde und nicht mehr le-
ben wollte. Seine Mutter half ihm mit
Zeitungsartikeln, die von Menschen mit
kérperlichen Behinderungen berichte-

sein

NACHGESINNT

Wer will schon gerne ,Weichei’ genannt
werden? Eigentlich doch niemand - oder?
Um erfolgreich zu sein, braucht man
,Steherqualitét’. Mit ihr verbunden ist die
Féhigkeit, sich zu Gberwinden und die Din-
ge zu tun, die andere lieber nicht tun. Und
zudem immer wieder aufzustehen, wenn
man gefallen ist. ,Einmal mehr aufstehen!’
- das ist das Rezept aus den Erfolgsbi-
chern, das macht den ,Selfmade-Milliondr’
aus, der in seinem Leben schon einmal
pleite war und trotzdem nicht aufgab.

Die Einen stehen immer wieder auf - die
anderen bleiben am Boden liegen! Dies
soll auch der feine Unterschied zwischen
dem Sieger und dem Verlierer sein. Bei
diesem Gedanken kommt mir der Satz
eines Schweizer Coachs und Trainers in
den Sinn: ,Glick ist eine Uberwindungs-
pramiel” Ob er damit Recht hat? Sich
zu Gberwinden - das soll mich gliicklich
machen? Ich erreiche also mit Z&higkeit
mein Ziel und bin dann glicklich?

ten. Er lernte zu verstehen, dass er nicht
der einzige Mensch war, der unter den
schwierigsten &uferlichen Bedingun-
gen zu leiden hatte.

Im Alter von 17 Jahren begann er 6f
fentlich zu reden, und er grindete den
Verein , Life without Limbs”. Mit 21 Jah-
ren graduierte er von der Highschool
und begann zu reisen. Er hielt Motiva-
tionsreden in Schulen, kirchlichen und
nichtkirchlichen Organisationen. Er hat
bisher iber 2 Mio. Menschen direkt er-
reicht auf vier Kontinenten - Australien,

Asien, Afrika, USA.

Auf YouTube finden Sie Videos mit Nick
Vuijicic. Eins haben wir auf der Website
www.wertepraxis.de bereitgestellt.

Die Aufnahme wurde wdhrend einer
Veranstaltung  vor Jugendlichen in
Hongkong gedreht. Trotzdem kréftig Ja
zum Leben sagen und niemals aufge-
ben - das ist fir Vujicic die Antwort, die
er seinem Leben gibt. Nicks zentrale
Themen bei all seinen Motivationsvor-
tradgen lauten: Perspektiven, Visionen,
Wahlméglichkeiten. Und er ist der le-
bende Beweis fir den Wert und Sinn
dieser Themen. Er hat sie verwirklicht!

[ud]

Betrachte ich meinen friher praktizierten
Boxsport, so weif} ich, dass hier durch
einen guten Treffer aus einem Hardliner
urplétzlich ein Weichei gemacht werden
kann. So sieht es zumeist die Mehrheit des
Publikums. Aus eigener Erfahrung kann
ich berichten, dass es durchaus sinnvoll
sein kann, liegen zu bleiben und sich den
Buhrufen des Publikums zu ergeben. Dann
muss ich mir zwar gefallen lassen, als
Weichei zu gelten. Dennoch war es in
solchen Momenten fir mich und meinen
Kérper das Sinnvollste, was ich tun konn-
te. Stets die Méglichkeit zu haben, eine
sinnvolle Entscheidung zu treffen - dies ist
fir mich ,Gliick’. So ist es fir mich glick-
voll, auch meiner Sanftheit eine Chance
geben zu dirfen. Um dann wieder dort
Zghigkeit zu beweisen, wo mit ihr ein ho-
hes Gut erreicht werden kann. Zsh - sanft
- Ying - Yang - Hardliner - Weichei -
das ist Reichtum, und nicht nur Prémie. [rf]



Mixtum
Compositum

RIECHENSWERT
Nichts fir zéhe Gelenke

Los jetzt, raus auf die Tanzfléche.
Odo7 ist da. Knackiger Sound und
Licht, das die Stimmung hochfé&hrt.
Aber mit etwas Gliick finden Sie das
ja auch in einer Disco in Dormagen?

Nein, hier ist ein Gesamtkunstwerk zu-

gange. Odo7 ist die ,Dritte Dimension’
des Entertainments, er ist der Aroma-
DJ. Zu Pink, Madonna oder Coldplay
im Ohr kommen Limette, Ambra und
frisches Holz in die Nase. Odo7 heizt
ein und kocht sein Musiksippchen mit
diversen Heizplatten und Luftquirls.
Die Wirkung ist limbisch, die Stimmung
einfach fréhlich-toxisch, und wenn Sie
nach Hause kommen, fragt Sie sicher
jeder, bei welcher Duft-Vernissage Sie
heute wohl gewesen sind. Leider kann
man sich das Ganze nicht konservie-
ren. Und wenn Sie dann den Osterrei-
cher Odo7 wiedersehen wollen, dann
kann es sein, dass Sie weit reisen mis-
sen. Der Mann ist heute in London und
morgen in Hongkong - aber was tut
man nicht alles gegen zéhe Gelenke.
www.odo7.com

DENKENSWERT

Einschiichterung

ahren weib der Kenner,
flich auch for Manner.
t abhold der Verrohung -

Der Fachmann mif moss’wer\ Dr‘:)hu‘ng:
in den Gelenken:
Sie haben Sand in edaten.
e i hr richtig den
Sie kdnnen nicht met -
S|':e haben Kribbeln in den Beu.wen.
Sie fangen grundlos an zY wem?r;(.an
Sie sind versucht, sich selbst zu foten,

Sie leiden unter At'
Schweif3 rinnt von'!
. fyrchten sich vo .
sSli: f::k::»en Angst vor Frouenzmr‘nernl
Sie leiden unter Augenﬂlmmernk.en
Schlaflosigkeit und Nerve.nzuc\ J ,Cken
FuBkalte, Kopfweh, Schwmdt.e JJu ,
Ihr Herz beginnt zU k\op{)en, |oﬁzr;,enl
ie, ni esc |
iid sind Sie, nieder-, abg :
,\[;\:r );rmste, der dies schc;uerntt:\ \l‘e\ls;, ot
iegt’'s mi Angst und sagf: »NG = )
Erlzg:\;nﬁn"\‘: c—iec;c:s v%or der Warnung Willen
n

Ab heut die guten Knoblauch-Pillen.

Von Wechse\i
Dass sie Qefah
Schon naht - sons

emnoten, ‘
hnen, ganze Boche.‘
r Mannesschwbche.

Eugen Roth

LESENSWERT

Fldchenland

125 Jahre alt ist
die  Geschichte
vom Flachenland.
Hier haben die
Bewohner die Ge-
stalt  zweidimen-
sionaler, geome-
trischer Formen.
Der Erzahler ist
ein ,Quadrat’. Er gehért der birger-
lichen Mitte an und berichtet, wie es
Dreiecke, Trapeze oder Kreise schaf-
fen, einander wahrzunehmen und zu
deuten. Bereits der Umgang im Mit-
einander der Zweidimensionalitat ge-
staltet sich anstrengend und zuweilen
konfliktér - wie im Leben.

Im zweiten Teil des kleinen Buches be-
sucht das Quadrat im Traum das eindi-
mensionale Linienland. In dieser Welt
sind die Bewohner unterschiedlich
lange Strecken auf einer Geraden.
Das Quadrat versucht vergeblich, den
Kénig von Linienland davon zu iber-
zeugen, dass es noch eine weitere Di-
mension gibt. Traurig kehrt es in seine
Welt zuriick.

Dort trifft es eine Kugel, der es ihrer-
seits erst nach zéhem Bemihen ge-
lingt, das Quadrat von der Existenz ei-
ner dritten Dimension zu Uberzeugen.
Sie nimmt das Quadrat mit zu einem
,Rundflug’ iber dessen zweidimensi-
onale Heimat. Das nun voller never
Erkenntnisse motivierte Quadrat, strebt
jetzt danach, vier- und héherdimen-
sionale Welten zu skizzieren. Dies
jedoch verargert die Kugel. Sie weist
das Quadrat ab und bringt es zuriick
in seine Welt. Dort versucht es, den
Mitbewohnern von Flatland’ das
neue Wissen zu vermitteln, bringt das
System jedoch véllig in Verwirrung
und wird letztlich als Stérenfried ein-
gekerkert.

Im letzten, dritten Teil begegnet das
Quadrat dem eindimensionalen Punkt.
Dieser kennt nur sich selbst und lebt
seinen Narzissmus genisslich aus ... -
eine vergnigliche Geschichte, die Sie
einfach selbst einmal lesen sollten.

Abbott E. A, et al.: Flachenland,
Rabaka-Publishing, 2009
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HORENSWERT

Zum 90. von Lisa Della Casa

Lisa Della Casa - ein Name wie Po-
esie, eine Musik wie Poesie. Richard
Strauss entdeckte sie und mit ihr eine
der GroBen der Oper. 1919 in der
Schweiz geboren, mit finf zum ersten
Mal auf der Bishne, 1947 ihr interna-
tionaler Durchbruch auf den Salzbur-
ger Festspielen, wo sie die Zdenka in
Richard Strauss’” Oper Arabella spiel-
te. Zahllose Auszeichnungen sind mit
ihrer Leistung verbunden.

Mit 55 Jahren
beendete sie
abrupt  ihre
Karriere - zur
Uberraschung
der  Klassik-
welt, war Lisa
Della  Casa
doch stets hart

Eroll
Lied-Edition

im  Nehmen.

Weder Grippe, Bénderrisse noch
selbst eine Aneurysma-Operation am
Gebhirn, der sich ihre Tochter unter-
ziehen musste, waren fir sie Grund
genug, nicht ber sich selbst hinauszu-
wachsen. Lisa Della Casa - das Leben
einer der bedeutendsten Sopranistin-
nen aller Zeiten und ein Lebenswerk,
das in Ihrer Musiksammlung nicht feh-
len darf.

WertePraxis - das Original.

Das erste Online-Periodikum
zum Angewandten Werte-
management in Anlehnung an
die Sinntheorie Viktor Frankls.

Am 15. November kommt die
Ausgabe IV.

Abonnieren auch Sie kosten-
und werbefrei die WertePraxis

auf der Website

www.wertepraxis.de



