,Man wird kein neuer Mensch*

Was bringen Persénlichkeitstrainings? Kénnen sie tatsdchlich den Charakter verandern?

Beruflicher Erfolg hangt stark von der Per-
sénlichkeit ab - von diffusen Fahigkeiten
wie Kommunikationstalent, Verhandiungs-
geschick oder Konfiiktiésungskompetenz.
Wer an sich arbeiten will, sieht sich einer
Unmenge von Seminar-Angeboten gegen-
Uber. Doch auf dem Markt flr Persénlich-
keitstrainings tummeln sich auch unseri6-
se Heilsversprecher und Sektierer. Der Per-
sonalberater Rainer Vogel von der Wiesba-
dener Outplacement-Agentur Vogel & De-
tambel gibt Tipps zur Orientierung.

SZ: Was kann man mit einem Persén-
lichkeitstraining erreichen?

Vogel: Man darf nicht zu viel erwar-
ten, durch ein Training wird man kein
neuer Mensch. Handeln in Trainingsmaf-
nahmen ist immer nur Probehandeln. Ge-
formt wird der Mensch aber durch das,
was er in der Wirklichkeit tut - und auch
das nur in ganz kleinen, miihsamen
Schritten. Was man lernen kann, sind al-
so nur Techniken, die einen in die Lage
versetzen, in der Realitdt etwas zu tun,

was man ohne diese Techniken nicht .

oder nicht so gut kénnte.

SZ: An welche Techniken denken Sie
denn da? : .

Vogel: Ich wiirde jedem berufstitigen
Menschen ein Rhetorikseminar empfeh-
len. Die Angst, vor Publikum zu spre-
chen, ist aus meiner Sicht die gré8te Kar-
rierebremse. Je stirker und besser ein
Mensch sich und seine Ideen ausdriicken
kann, desto erfiillter ist auch sein Berufs-
leben. Hoéflichkeit ist auch sehr wichtig,
besonders bei Kontakten mit dem Aus-
land. Die erwirbt man zwar leider nicht
im Seminar, aber linderspezifische Um-
gangsformen kann man lernen.

Rainer Vogel: ,,Ich
empfehle jedem
Berufstitigen ein
Rhetorikseminar.
Die Angst, vor
Publikum zu spre-
chen, ist die grog-
te Karrierebrem-
se.“ Foto: privat

SZ: Die meisten Personlichkeits-Kur-
se zielen aber mehr in die Tiefe. Kann ein
Trainer einem' Menschen wirklich bei-
bringen, raffiniert zu verhandeln oder
Konflikte diplomatisch zu losen?

Vogel: Bei Themen wie Konfliktls-
sung, Verhandlungsfiihrung, Kommuni-
kation oder Verkaufen geht es zwar auch
um Techniken. Wichtiger ist aber, dass
man bei solchen Trainings mehr iiber
sein Fremdbild erféhrt. Die anderen Teil-
nehmer sagen einem, wie man auf sie
wirkt. Dadurch wird einem oft erst be-

wusst, welche Signale man unbewusst -
‘aussendet. Dieses Feedback, das man im

wirklichen Leben normalerweise nicht

bekommt, macht den eigentlichen Wert

solcher Trainings aus. Deshalb empfehle
ich fiir solche Themen auch eher Grup-
pen- als Einzeltrainings. '

SZ: Und wie findet man den richtigen
Anbieter?

Vogel: Seriose Anbieter nennen zu je-
dem Training klare Lernziele und be-
schreiben die eingesetzten Methoden
und Verfahren. Fehlt es an Klarheit und
Transparenz, dann ist Skepsis angesagt.
Ganz besonders, wenn Sie den Eindruck

gewinnen, dass man Sie mit irgendwel-
chen psychologischen Auflenseiter-Me-
thoden vollig umkrempeln méchte! Semi-
naranbieter, die seit vielen Jahren im Ge-
schift sind und eine grofie Palette von

" TrainingsmaBnahmen anbieten, werden

sich hiiten, ihre Reputation durch ein un-
ausgereiftes Angebot zu gefihrden. Da-
her ist man bei ihnen wohl am besten vor
krassen Fehigriffen geschiitzt. Aber
auch kleine Anbieter kénnen sehr leis-
tungsfihig sein. Wenn allerdings ein ein-
zelner Trainer die gesamte Bandbreite
vom Rhetorik- bis zum Fiihrungstrai-
ning anbietet, rate ich zur Vorsicht.

SZ: Wenn man die offensichtlich unse-
ribsen Anbieter aussortiert hat, bleiben
aber noch mehr als genug iibrig . . .

Vogel: Das stimmt allerdings. Referen-
zen sind ein gutes Mittel, um die Spreu
vom Weizen zu trennen, GrofSere Anbie-
ter nennen in der Regéel unaufgefordert
einige Firmen, fur die sie schon gearbei-
tet haben. Bei kleineren Anbietern sollte
man sich drei bis vier persénliche Refe-
renzen geben lassen. Die muss man dann
allerdings auch abtelefonieren.

SZ: Und was macht man, wenn die
Qualitdt des Trainings trotz allem nicht
den Erwartungen entspricht?

Vogel: Dann redet man mit dem Veran-
stalter dariiber. Man sollte seine Unzu-
friedenheit aber nicht erst am Ende des
Trainings aussprechen, sondern spates~
tens nach einem Drittel der Gesamtdau-
er, und dann natiirlich auch die Veran-
staltung vorzeitig verlassen. Dann kann
man sein Geld zuriickfordern.

Interview: Miriam Hoffmeyer




