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Geschatzte Leserin, geschatzter Leser,

wie war lhr vergangenes Jahr? War 2008 lhr Jahr? Waren Sie erfolgreich? Haben
Sie das erreicht, was Sie wollten und sich ertrAumten? Wie zufrieden sind Sie mit
dem Jahr 2008, mit sich und Ihrem Leben? Wenn man Menschen fragt, was sie
zufrieden macht, kann man oft erst einmal eine angenehme Stille ernten. Doch
die meisten haben dann schnell ihre Antworten: eine schone Beziehung, dass die
Kinder sich gut entwickeln, schéne Gesprache, Freude und/oder Sinn im Beruf,
einem Ehrenamt oder einem Hobby finden. Fir jeden ist der Weg der Zufrieden-
heit ein anderer. Und auch in unterschiedlichen Lebensphasen erleben wir uns
und unsere Bedurfnisse durchaus neu und anders. Wenn Sie mit sich und lhrem
Leben zufrieden sind, dann freuen Sie sich und geniefRen Sie diese Momente.
Wenn Sie eine innere Unzufriedenheit verspuren, dann gehen Sie auf Spurensu-
che — und verandern Sie etwas in IThrem Leben. Und zwar so lange, bis Sie zu-
frieden sind.

Der Jahreswechsel erinnert uns daran:

» Blicke zuruck und mache Inventur.
Anders ausgedrickt: Weg mit dem, was hinderlich oder stdrend ist, was
dich klein, mutlos, unzufrieden, angstlich oder leer macht!

» Blicke nach vorn und bestimme, wie du es verandern willst.
Anders ausgedrickt: Klare mit dir, was du willst und unternimm die
Schritte, um das zu erreichen. Und Millimeterschritte sind besser als gar
keine!

In diesem Sinne winsche ich IThnen entgegen der weltweiten, deutschlandweiten
pessimistischen Prognosen fir 2009: Machen Sie 2009 zu lhrem persoénlichen
Glucksjahr! Sie erleben nur ein einziges Mal 2009. Wenn etwas draus werden
soll, dann tun Sie etwas dafur!

Ilhre Wera Néagler

Nun zum HEBE Gewinn eines einstiindigen Telefon-Coachings HHEE

Im letzten Newsletter konnten Sie eine Coachingstunde gewinnen. Sie mussten
dazu ein wenig in bereits erschienen Newslettern stébern oder in dem eBook
meiner Kollegin Stefanie Laurion lesen und schon hatten Sie die Losung gefun-
den. Die richtige Antwort lautete: Die Angepassten "Sei gefallig!" Unter mehre-
ren richtigen Einsendungen habe ich Frau Katharina A. aus Zirich ausgelost,
herzlichen Glickwunsch! Dankeschon allen anderen fir die Beteiligung.

BUbungsplatz Energie wecken

HEBlUten-Ecke Red Lily — Erdverbundenheit statt Luftschldsser
BMOrganisation+Kommunikation In welchem Zustand sind lhre "Zuhér-Batterien'?
BEGefuhlsmanagement Zufriedenheit

HMGastartikel Michael Kramer: Gespréchsforderer Nicken
HAngebot Mein Portal "Bluroorganisation” beim VNR Verlag

Neues eBook "Inneren Ballast abwerfen"
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Energie wecken

Schlecht durchblutete Haut, Augenschatten oder roten Flecken sind oft das Er-
gebnis von hektischen Zeiten und einem stressigen Lebensrhythmus. Zwei prak-
tische japanische Massagegriffe konnen hier Abhilfe schaffen und Ihnen eine klei-
ne Frischkur liefern.

1. Gegen mude Augen
» die inneren Augenwinkel unterhalb der Brauen driicken
» mehrmals rund um das Auge streichen

» und mit leichtem Druck an den Schlafen enden.

2. Flr rosige Wangen
» In kreisenden Bewegungen zuerst vom Kinn, dann von den Mundwin-
keln und zum Schluss von den Nasenfligeln schrdg nach auRen mas-
sieren.
» dreimal wiederholen.
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Erdverbundenheit statt Luftschlosser

Die Blute Red Lily kann eingenommen werden, wenn man sich zu wenig geerdet
und im Leben verankert fuhlt. Eine typische Beschreibung enthalt Punkte wie:
irgendwie in den Wolken schweben, in den Tag hineintraumen, mehr Interesse
an der Phantasie und der Zukunft. Auf andere wirken diese Menschen oft leer,
zerstreut und irgendwie abwesend, oft auch unpraktisch. Dadurch fehlt auch die
Konzentrationsfahigkeit und geht oft einher mit Unentschlossenheit. Da sie ande-
ren so wenig Aufmerksamkeit schenken, haben sie oft ein schlechtes Gedéachtnis,
hdren nicht richtig zu, unterbrechen und springen oft plotzlich von einem Thema
zum anderen.

Red Lily hilft zu mehr Erdverbundenheit und Konzentration auf das Hier und
Jetzt. Sie ist ausgezeichnet fir Menschen mit Konzentrationsschwache und Prob-
lemen mit praktischen Dingen.

.Ubungsplatz MBliten-Ecke .Organisation+Kommunikation .Gefuhlsmanagement M Gastartikel .Angebot

In welchem Zustand sind lhre "Zuhor-Batterien"

Die meisten Menschen unterhalten sich gern. Viele Menschen reden gern. Einige
Menschen hdren auch gern zu. Wie sieht es bei Ihnen aus? Hb6ren Sie gern zu?
Horen Sie gut zu?

Gesprache kdnnen ganz schon anstrengend sein, vor allem das Zuhéren.
Manchmal entsteht das Gefuihl der Anstrengung durch einen ricksichtslosen
Kommunikationsrowdy, der einen gnadenlos "zutextet" und zum Ziel eines un-
gebetenen Vortrages macht. Darum geht es heute nicht. Gehen wir davon aus,
dass ein Mensch, der IThnen wichtig ist, mit lhnen ein Gesprach fihren méchte.
Vielleicht der Partner/die Partnerin oder eine Freundin.

Wenn Sie erschopft sind, sagen Sie es

Optimal ist es, wenn Sie ein Gespréach in ausgeruhtem Zustand fuhren. Mdchte
Ihr Partner mit Ihnen reden, wenn Sie sich mide und erschépft fuhlen, so sagen
Sie, wie es lhnen gerade geht. Ist Ihr Gegeniiber eine Frau lohnt es sich
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manchmal zu betonen "Du, das liegt grad an mir/meiner stressigen Arbeit und
nicht an dir." Frauen neigen oft dazu, bei einer Ablehnung durch Andere schnell
die Schuld bei sich zu suchen. Sorgen Sie fur etwas Zeit fur sich, um Kraft zu
sammeln. Wie laden Sie lhre Akkus wieder auf? Ein kleiner Spaziergang, ein
schdner Tee, Musik hoéren, eine Dusche? Tun Sie das, was fur Sie am schdnsten
ist.

Zeigen Sie, dass Sie zuhoren

Wenn Sie beispielsweise mit einer Freundin in einem
Cafe sitzen und sich ununterbrochen in der Gegend
umschauen, wird sie IThnen nur schwer glauben, dass
sie ihr zuhoren. Nageln Sie wiederum lhr Gegenuber
aber auch nicht mit chronischem Blickkontakt fest.
Lassen Sie sich von Ihrer Umgebung nicht zu viel
ablenken und schauen Sie Ihr Gegenuber mit wei-
chen Augen an.

Nur Nicken und rhythmisch "hmmmm™" oder "jaja"
brummeln wird eventuell bei lhrem Gegeniiber das
Gefuhl ausldsen, dass Sie sich nicht wirklich auf das
Gesprach einlassen. Und Uberlegen Sie: hmmmm und jaja kann man wirklich auf
"Autopilot" sagen, da muss man nicht zugehotrt haben oder beteiligt sein.

Ein Tipp: Sagen Sie ab und zu so etwas wie "Wenn ich dich richtig verstanden
habe, ist dir besonders wichtig ... / bist du besonders sauer, weil ...". Damit kdon-
nen Sie zweifelsfrei "beweisen", dass Sie zugehoért haben. Den Satz kann man
namlich wirklich nur beenden, wenn man a) zugehért hat und b) auch verstan-
den hat, was der Andere sagt und c¢) nicht nur seine eigene Meinung wiederge-
ben mdchte. Probieren Sie es aus und schreiben Sie mir von lhren Erfahrungen.

Noch ein Tipp: Wenn Sie von der Kommunikation her ein "typischer" Mann sind,
erh6hen Sie Ihr nicken, hmmm, ja, genau, "ich habe mal ..." um mindestens
zweidrittel, wenn Sie mit einer Frau sprechen. Variieren Sie sowohl die Worte als
auch die Tonlage — ja, das geht. Sie wird andernfalls zu Ihrer Uberraschung das
Gefluhl haben, dass Sie ihr nicht wirklich und "richtig” zuhdren.

Unterbrechen Sie nicht

Erst einmal sind naturlich &uRere Unterbrecher zu nennen wie Telefon und Han-
dy, Kolleglnnen etc. im Biro, Familienmitglieder zu Hause (ja, auch Kinder kon-
nen beim Papa bleiben, wenn Mama Besuch einer alten Freundin hat). Auch ein
Fernsehen sollte nicht mit lhrem Gegeniuber um lhre Aufmerksamkeit buhlen.

Rl MGEs 53 Sie selbst sollten den Redefluss Ihres Gegentibers
L Ll i ﬁ‘ auch nicht zu oft unterbrechen. Fragen Sie nicht
3 ﬁt;!. i‘—]n andauernd dazwischen und seien Sie sparsam mit
f\ - eigenen Bemerkungen.

Wenn der andere ein gesuchtes Wort nicht gleich fin-
det — reden Sie nicht sofort rein, schenken Sie ihm
die Zeit, die er braucht.

Noch ein Tipp: Wenn Sie von der Kommunikation her eine "typische" Frau sind,
reduzieren Sie Ihr nicken, hmmm, ja, genau, "ich habe auch ..." um mindestens
zweidrittel, wenn Sie mit einem Mann sprechen. Er wird sich andernfalls zu lhrer

Der Newsletter von Wera Nagler | Coaching — Gefuhlsmanagement - Training Seite 3 von 10



Wera Nagler

»Anders geht immer« Newsletter Nr. 23 | 5. Januar 2009

Uberraschung von Ihnen unterbrochen fiihlen. Also nur jedes dritte Mal ist ein
"ja, genau" erlaubt, die anderen beiden Impulse unterdriicken.

Zuhoren ist eine Qualitéat, gutes Zuhodren eine hohe Kunst und ein Geschenk, das
wir unseren Mitmenschen jeder Zeit machen kénnen. Sorgen Sie also immer fir
gut aufgeladene Zuhor-Batterien und beschenken Sie die Menschen, die lThnen
wichtig sind, mit Ihrer Aufmerksamkeit.

.Ubungsplatz MBliten-Ecke .OrganisationJrKommunikation .Gefuhlsmanagement M Gastartikel .Angebot

Zufriedenheit

Vielleicht kennen Sie diese sehr schone dstliche Geschichte?

Das Geheimnis der Zufriedenheit

Es kamen einmal ein paar Suchende zu einem alten Zenmeister. "Herr",
fragten sie "was tust du, um glucklich und zufrieden zu sein? Wir waren
auch gerne so glicklich wie du." Der Alte antwortete mit mildem Lacheln:
"Wenn ich liege, dann liege ich. Wenn ich aufstehe, dann stehe ich auf.
Wenn ich gehe, dann gehe ich und wenn ich esse, dann esse ich."

Die Fragenden schauten etwas betreten in die Runde. Einer platzte her-
aus: "Bitte, treibe keinen Spott mit uns. Was du sagst, tun wir auch. Wir
schlafen, essen und gehen. Aber wir sind nicht glucklich. Was ist also dein
Geheimnis?" Es kam die gleiche Antwort: "Wenn ich liege, dann liege ich.
Wenn ich aufstehe, dann stehe ich auf. Wenn ich gehe, dann gehe ist und
wenn ich esse, dann esse ich."

Die Unruhe und den Unmut der Suchenden spurend flgte der Meister
nach einer Weile hinzu: "Sicher liegt auch Ihr und Ihr geht auch und Ihr
esst. Aber wahrend lhr liegt, denkt Ihr schon ans Aufstehen. Wahrend lhr
aufsteht, uberlegt Ihr wohin Ihr geht und wéahrend Ihr geht, fragt lhr
Euch, was Ihr essen werdet. So sind Eure Gedanken standig woanders
und nicht da, wo lhr gerade seid. In dem Schnittpunkt zwischen Vergan-
genheit und Zukunft findet das eigentliche Leben statt. Lasst Euch auf
diesen nicht messbaren Augenblick ganz ein und Ihr habt die Chance,
wirklich glicklich und zufrieden zu sein." (Quelle unbekannt).

Zufriedenheit ist fur jeden Menschen etwas anderes und wie die Geschichte
zeigt, hat Zufriedenheit viel mit der eigenen Einstellung, Haltung und Aufmerk-
samkeit zu tun. Zufriedenheit, sie zu erhalten, bedeutet, sensibel auf die eigenen
Gefuhle, Gedanken, korperlichen Hinweise und seelische Fingerzeige zu achten.
Oft verlieren wir aber gerade im-Alltag das, was uns wichtig ist, aus dem Blick.
Damit Ihnen das nicht mehr passiert, lade ich Sie zu einer kleinen Ubung ein.
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Zufriedenheitsiibung

» 1. Schritt
Tragen Sie in die nachfolgende Tabelle 10 Dinge ein, die Sie gern machen
oder friher, vielleicht als Kind gern gemacht haben.

» 2. Schritt
Wann habe ich das zuletzt gemacht? Tragen Sie den ungefahren Zeit-
raum/Datum daneben ein.

» 3. Schritt
Wahlen Sie lhre Lieblingsbeschaftigung aus, die Sie innerhalb der nédchsten
zwei Wochen tun werden.

Hangen Sie sich lhre Liste gut sichtbar auf oder heften Sie sie in einem personli-
chen Ideenbuch, Entwicklungsbuch oder wie immer Sie es nennen und suchen
Sie sich immer mal eine Lieblingsbeschaftigung heraus. Sie werden sehen, dass
Ihre Zufriedenheit von ganz alleine steigt, wie ein kraftiger Sonnenstrahl im All-
tag. Diese Liste kann zu einem kleinen Wegbegleiter in IThrem Jahr 2009 auf dem
Weg zu mehr Zufriedenheit werden.
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Michael Kramer: Der grolRe Gesprachsforderer
- das menschliche Kopfnicken

Jeder von uns vollfuhrt taglich diese grazilen, manchmal eher zackigen oder auch
mal schlichten Bewegungen. Der Kopf geht hoch und runter. Oder erst runter
und dann hoch. Das ist sehr einfach und auf den ersten Blick nicht weiter be-
merkenswert.

Wer jedoch genauer aufpasst, kann eine grof3e Fulle verschiedener Formen des
Nickens be-obachten. Aus meinen eigenen Praxisanalysen und Befragungen seit
2006 weil} ich, dass das Nicken allgegenwartig ist und zu vielen unterschiedli-
chen Aussagen gebraucht wird. Man kann damit folgende Aussagen unterstrei-
chen oder diese ohne gesprochenes Wort zum Ausdruck bringen:

» Was Du sagst, stimmt.

» Du hast Recht, und das finde ich auch.

» Du hast Deine Meinung, ich habe eine andere.
» Ich hege Zweifel an dem, was Du sagst.

» Du kannst mir viel erzéhlen.

» Wenn Du jetzt nicht bald aufhorst, platze ich.

Diese Aussagen steigen in Ihrer Ablehnung und Schérfe. Genau so unterschied-
lich wie diese Aussagen, sind, so unter schiedlich wird das Kopfnicken sein, das
man dazu macht. Vielleicht haben Sie es beim Lesen ja gleich mitprobiert und
gefuhlt, wie je verschieden auch Sie nicken kénnen. (Gerne kénnen Sie es jetzt
auch nachholen :-)

Claus Blickhan geht in seinem Buch ,,Die sieben Gesprachsférderer — miteinander
reden lernen” schon darauf ein, und auch in anderen Trainings- und Verkaufsbu-
chern wird schon auf Kérpersprache und Kopfbewegungen eingegangnen (siehe
Literaturhinweise am Ende). Dort wird es in zwei unterschiedlichen Richtungen
empfohlen:

1) Nicken Sie haufig. (Sie durfen auch mal still halten, es gilt allerdings die
Aussage: Nicken macht prinzipiell sympathisch)

2) Gleichen Sie sich den Bewegungen des Gespréachspartners an. (Mit die-
sem NLP-Ansatz kann man beim Nicken ansetzen und die Kopfbewegun-
gen tendenziell nachahmen in Geschwindigkeit, Intensitat, Frequenz, Pré-
ferenz)

Naturlich gibt es keine Uberall und immer gultige Regel, und Sie mussen selbst
prufen, welcher der beiden Richtungen Sie mehr Gewicht schenken moéchten.
Das Nicken ist also nichts Neues, und doch kénnen Sie es zu etwas Neuem fir
sich machen. Wenn wir das Nicken einfach stérker und genauer wahrnehmen
und ihm mehr Berucksichtigung schenken, dann kann es etwas Neues und ein
sehr effektives Mittel in der Kommunikation werden. Ganz gleich, ob man als
Azubi ein Bewerbungsgesprach fuhrt, einen Vortrag halt oder als Kommunikati-
ons-Trainer ein Seminar ertffnet.

Das richtige Nicken ist entscheidend.

Ich schlage vor, das Nicken als etwas ganz besonderes, etwas eigensténdiges zu
betrachten. Es kann ein wahrhafter Gesprachs-Forderer werden. Und hier in der
Ubersicht die
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7 Gesprachsforderer nach Blickhan

Vielleicht kennen Sie ja schon einige der Gespréachsférder, oder Sie wenden sie
unterbewusst schon regelmafig an. Vielleicht probieren Sie in lhren nachsten
Gesprachen oder Seminaren, einige davon einzubinden und aktiv anzuwenden.
Und dann nehmen Sie einfach immer mehr hinzu und merken, was so richtig gut
hineinpasst, lhnen zusagt und viel bessere Gesprache bringen wird.

Reden und reden lassen — ich hore aktiv zu

© Statt Weghoren Zuhéren und Hinsehen: Blickkontakt, Zuwen-
dung, Schweigen

© Nachfragen: direkt oder indirekt, allgemein oder speziell

© Ansprechen der enthaltenen, aber nicht ausgesprochenen As-

pekte und meiner Gefuhle: Verstandnis daftur, WIE es dem Ge-
sprachspartner geht

Fragen bringen Antworten — ich nutze offene Fragen

© Einstiegsfragen Was alles?
© Erweiterungsfragen Was noch?
© Prazisierende Fragen Wie genau?

Beim Thema bleiben — ich informiere verstandlich und p.o.s.i.t.i.v.

Pragnant und kurz — statt langatmig und weitschweifig
Ordnung und Gliederung — statt durcheinander und verwirrend
Simpel und einfach — statt kompliziert und komplex
Interessant und anregend — statt langweilig

Thema treffend — statt ablenkende Informationen

Inhaltlich richtig — statt falsche Informationen

Vollstandig — statt lickenhaft

CHCNCNCHRCRCH®

Von Person zu Person — ich spreche offen und direkt

© Ich und Du — statt man und wir
© Aktuell statt Schnee von gestern

Appelle geben — ich biete meinem Gesprachspartner Nutzen

© Ich kannvariieren von Andeutung bis zum direkten Appell
© Von den Motivationen zum Nutzen

© Fragen statt Faseln

© Bitten statt befehlen

Partner gewinnen — ich rede nicht gegen, sondern mit dem anderen

© Klare Angebote in Ich-Botschaften

© Gemeinsame Korpersprache

© Ich spreche die gemeinsame Situation an

© Ich spreche gemeinsame Erfahrungen an

© Ich spreche gemeinsame Interessen, ziele und Visionen an

Wirkungen & Aus-Wirkungen — ich gebe Feedback wie ein Profi

Ich achte auf Akzeptanz

Ich beobachte das Verhalten ganz genau

Ich beschreibe nur Verhalten

Ich habe klare Kriterien fir meine Beobachtung
Verhaltensempfehlungen gebe ich gerne, wenn mich jemand
fragt

CYCNCNCNE;
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Und Feedback kann ich auch annehmen:

© Andere sehen mich oft objektiver als ich mich selbst

© Ich entscheide selbst: Nehme ich Feedback als Info oder Ver-
anderungsappell

© Je konkreter meine Frage, desto konkreter kdnnen mir Men-
schen antworten

© Wie ich Feedback annehme, ist wichtig fur die zukunftige Be-
ziehung. Darum sage ich einfach: ,,Danke.*

Gesprachs-Forderer Nr. 8 (Michael Kramer)

© Ich nicke so, dass mein Gesprachspartner sich verstanden fuhlt
© Ich nicke so, dass Entscheidendes passieren kann

© Ich unterstiutze das Gesagte mit dem richtigen Nicken

© Ich nicke so, dass ich in die geeignete Richtung fuhren kann.

Vielleicht achten Sie danach auch mal auf diese kleine und doch so vielbedeu-
tende und bewirkende Geste.

Hier die 6 wichtigsten Nick-Arten (so auch im TKB-Artikel, s.u.)

Einfache Wippe

Normales Kopfnicken mit geringem Winkel (Neigung ca. 15°), zeigt mit Augen-
kontakt Nahe an. Endzustand tief: Fordert Mitfuhlen, Tiefgrindigkeit, Langsam-
keit. Endzustand erhodht: Fordert Bremsen, Erwartungshaltung, Geschwindigkeit.

Angelwurf

Ausladend-gestreckt nach vorn-oben. Zur Betonung einer eigenen Kernthese.
Wenn der andere spricht, bedeutet der Angelwurf das Verstandnis oder die Auf-
nahme fur den Hoérer wichtiger Informationen. Oft gefolgt von Pingpong.

Der Thorsten

Haken-artiges rauf-runter-rauf in einer Sekunde ohne Schnérkel. Gut fir mi-
misch-gestisch zuriickhaltende Trainer. Signalisiert Anpacken, Initiative, Zu-
stimmung. Ausdrucksschwachere zeigen: ,,Okay, weiter geht’s!*

Staccato

Fast eine Abschluss-Aufforderung des Trainers an den Sprecher. Viel davon wirkt
wie Hetzen. Feinfuhliger Einsatz mit Atmen kann emotionsregulierend wirken. Im
Coaching ist es oft die Initialzindung, um eine Emotionsebene tiefer mit dem
Klienten zu gehen.

Das Aufgehangte

Schelmisch-hintersinnig, Nicken-mit einer hochgezogenen Augenbraue bei schrag
geneigtem Gesicht (die hdhere Augenbraue ist die hochgezogene). Haufig offen-
baren Adressaten unmittelbar danach weitere wichtige Gedanken, Absichten,
Erfahrungen.

Pingpong

Der Kopf wippt hier immer schréger liegend und rasch nickend zur Seite weg, so
wie ein Pingpongball, der mehrmals schnell hintereinander aufprallt und wegrollt.
Mit dem Pingpong zeigen wir Zustimmung auf dem Weg zum Wechsel: ,Ich bin
im Prinzip schon der Meinung, mdchte aber jetzt zu einem anderen Thema wech-
seln (am liebsten schnell). Die Wirkung wird verstarkt durch das Heben der Au-
genbrauen. Frische Initiierung eines Themenubergangs.

Ich wiinsche lThnen interessante Beobachtungen und frische Erkenntnisse rund
ums Nicken. Wenn Sie mehr dazu erfahren méchten, lade ich Sie auf meine Seite
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www.kramer-trainings.de ein. Dort werde ich in den kommenden Wochen Infor-
mationen rund ums Nicken anbieten.

Michael Kramer

Michael Kramer, Jg. 1975, Diplom-Padagoge, M.A. Personalentwicklung, selb-
stdndiger Kommunikations-Trainer, fuhrt seit zehn Jahren frische

Trainings durch. Er leitet den Peiner Trainer Klub (PTK), ist Vorstandsmitglied der
KV-Akademie und hat Lehrauftrage an der AAC Prag sowie der

Universitat Hannover. Weiterbildung in Korper-Energie-Arbeit, NLP und Team-
dynamik (nach Prof. Dr. Armin Poggendorf). Schwerpunktbranchen sind Auto-
mobil-Industrie, Banken und Energieversorger.

Michael Kramer
Heckenweg 15 / 31246 Lahstedt
Tel: 05172-94 92 261
Mobil: 0176-96 16 08 31
michael@kramer-trainings.de
www.Kkramer-trainings.de

Diesen Text kdnnen Sie auch als eBook auf meiner website als PDF-Dokument
herunterladen.
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Mein Portal "Blroorganisation” beim VNR Verlag

Seit 1.1.2009 bin ich offiziell die neue Expertin fur das Portal Buroorganisation
beim VNR Verlag fur die Deutsche Wirtschaft AG. Der erste Artikel ist dann im
Ubereifer schon 2008 erschienen. Die Einstiegsseite zu dem Portal ist hier
http://www.vnr.de/b2b/organisation/bueroorganisation/ . Ich freue mich, wenn
Sie ab und zu bei mir "hereinlesen". Mir jeden falls macht es viel Spal3, mich re-
daktionell regelmafig "auszutoben". Zudem kann ich meine enorme Praxiserfah-
rung jetzt noch auf einem zweiten Weg weiter geben, denn hier erreiche ich si-
cher andere Personen als Gber meine Trainings. Und wenn Sie zu dem Kreis ge-
hdren, die an meinen Trainings teilnehmen, werden Sie feststellen, dass in mei-
nen Expertenartikeln so manches Mal auch die Themen und Feinheiten zu Spra-
che kommen, die manchmal wegen der Fille an Themen zu kurz kommen.

Wenn Sie Ubrigens Themenwiinsche haben, mailen Sie mir, ich freue mich Uber
Anregungen. Aus einem Hinweis wie "Schreib doch mal was dartber, wie man
seine ganzen Sachen von dem PC zuséatzlich sichern kann" mache ich bestimmt
einen netten Artikel.

Dies sind meine ersten Artikel mit Direktlink:

» Optimale Buroorganisation: Praktische Mobel und kurze Wege
Ihre Buroausstattung sollte dazu fuhren, dass Sie einfach und schnell alles
Ubersichtlich geordnet, verstaut oder zur Verfugung haben. Dazu gehdren die
richtigen Buiromobel und kurze Wege. Denn lhre BlUroorganisation sollte ...
mehr

» Verbot alter Schnurlostelefone
Praktisch sind sie schon die schnurlosen Telefone. Ohne Kabelgewirr sind Sie
damit Uberall in der Wohnung oder im Buro erreichbar. Wenn Sie jedoch in
den 90er Jahren ein schnurloses Telefon ... mehr
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S

Neues eBook "Inneren Ballast abwerfen™
"Entschlackungskur" fur mehr Zufriedenheit

Wir alle tragen - oft ohne es zu merken - so viel inneren und &ufReren Ballast mit
uns herum, dass der Weg zu unserer Zufriedenheit regelrecht versperrt ist. Iden-
tifizieren Sie lhren inneren Ballast, "entrimpeln” Sie und kommen Sie dabei
wirklich zu sich und lhren wichtigen Belangen. Wenn Sie innerlich aufraumen,
gelangen Sie zu mehr wahrer Zufriedenheit in lhrem Leben. weiterlesen
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