COVER BILDUNG, WEITERBILDUNG

Von Heiligen, Gurus und
Scharlatanen

Immer schon fiihlten sich Menschen berufen, anderen Menschen mitzuteilen,

was wirklich liuft,

einen fuhiten sich in ihrer Denkart

bestitigt, die anderen hatten das
Geflhl, etwas zu lernen. Seit geraumer
Zeit kdnnen die einen neben Anerken-
nung auch eine Stange Geld verdienen.

Der Kommunikationstrainer Andreas
Salcher sieht seinen Berufszweig locker
und unverkrampft. Einerseits weill er um
den Nutzen von Psycho- und Personlich-
keitsseminaren, andererseits kennt er sei-
ne Pappenheimer: Die Hilfte der Ange-
bote sind Mill, weil von unprofessionel-
len Scharlatanen gemacht.” Vom Rest sei-
en 30 Prozent ganz okay, 10 Prozent wirk-
lich hervorragend und 10 Prozent
tatsachlich geféhriich,

Also ist die Chance, auf ein gutes Ange-
bot zu stoflen, nicht besonders hoch, Es
sei denn, man hat von einem Seminar
mehrere voneinander unabhdngige Teil-
nehmerberichte. Vorsichtig solite man vor
allem bei Angeboten an abgelegenen Or-
ten mit strengen Seminarregeln sein,
Nahrungsmittel- und Schlafentzug sowie
Kommunikationsverbote lieBen nichts
Gutes erwarten und deuten auf klassische
Elemente von Gehirnwasche hin. Die er-
folgt nach einem simplen Schema, das
Chinesen an US-Soldaten anwendeten
und das heute noch gliltig ist: Der ersten
Phase des Aufbrechens von Wertesys-
temen (Unfreezing) folgt die zweite des
Veranderns (Changing) und die letzte des
Fixierens (Freezing). Das wirkt immer,
entscheidend ist allerdings, wie das neue
Wertesystem aussieht und wem es -
auBer erfolgreichen Sektenfihrern -
nutzt.

Wer glaubt, in einem 2-Tage-Semi-
nar zu einer charismatischen Personlich-
keit oder zu einem unwiderstehlichen Sie-
ger zu mutieren, ist ein besonders dank-
bares Opfer. Auch pseudophilosophische
Systeme, die endlich die ganze Weit er-
klaren und vor allem zeigen, was man bis
jetzt alles falsch machte, zielen auf die
Zerstorung des Wertesystems und wollen
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B eide Teile hatten etwas davon - die
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Management-Trainer Andreas Salcher:
50 Prozent der Seminar-Angebote
sind Muill."

Platz fur eine neue Lehre schaffen. Es
gibt keine Universal Theory of Everything,
die thnen in Zukunft Erfolg, Geld und in-
nere Zufriedenheit garantiert.” Diese Ga-
rantie  ist  ausschlieBlich  Seminarver-
anstaitern vorbehalten,
Aggressive Akqui-
sitionsformen, wie
AuffGhrungen, wo
ehemalige Teilneh-
mer begeistert von
ihrer neuen Person-

lichkeit berichten
dirfen, soliten ge-
nauso skeptisch

machen wie Insera-

- te mit Headlines in der Art Der
§ bekannte  US-Startrainer  XY“.
Wirkliche Stars wie Steven Covey,
Ken Blanchard oder Michael Por-
= ter hatten das bei einem Tages-
% satz ab 5000 Dollar nicht nétig.
= Absoluter Topstar ist Tom Pe-
ters, der den Markt fir Manage-
ment-Gurus erst geschaffen hat.
Seine jdhrlichen Einnahmen aus
Beratung, Vortrédgen und Tantie-
men machen laut Guinness-Buch
der Rekorde 6,4 Millionen Dollar
aus. So wie etliche seiner Kolle-
gen startete er seine Laufbahn in
der Beraterfirma McKinsey und
machte  sich selbstandig,
wahrend er den Bestseller ,In
Search of Excellence” schrieb.
Sein Arbeitgeber wolite schlau
sein und regelte in einem Vertrag,
dass die Tantiemen fir das Buch,
in dem Peters ja auch McKinsey-
Daten verwertete, erst ab einer
Auflage von 55.000 zur Ganze an
ihn gehen sollten. Die hochste er-
zielte Auflage eines Management-Buchs
in den USA lag damals bei 20.000 Stuck.
Peters verkaufte bis heute von seinem
Erstling sieben Millionen Exemplare,

Das konnte nicht ohne Folgen bleiben:
etliche US-Berater entdeckten ihre
Schreiblust und verfassten Bestseller wie
«Die sieben Wege zur Effektivitat” (Steven
Covey), ,Business Engineering” (Michael
Hammer), ,Der Ein-Minuten-Manager”
(Ken Blanchard) oder ,Qualitat 2000*
(Philip Crosby).

Bei einer guten Firma wollen immer mehr Leute
arbeiten, als aufgenommen werden kdnnen,
es bedarf also einer sorgfaltigen Form der
Abweisung, um dem Image des Unternehmens

nicht zu schaden.
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