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SGMI: Welche Ziele wollen Sie mit Management Weiter-
bildung bei Ihnen im Unternehmen erreichen?

NORD/LB Luxembourg: Zunachst die Prasentation aktueller
Themen und Trends. Desweiteren war fir uns wichtig, dass die
Teilnehmer Sachverhalte, die sie irgendwann einmal in einem
Seminar gehdrt haben, rekapitulieren und diese — vielleicht mit
Hilfe des Referenten — aus einem anderen Blickwinkel betrachten,
um somit zu neuen Erkenntnissen oder Einstellungen zu kommen.

Was hat Sie dazu bewogen, ein firmenspezifisches
Management Development Programm durchzufiihren?

Da unser Head-Office ein solches Programm durchgefiihrt hat,
haben wir uns diesem Programm angeschlossen, um den gleichen
Wissenstand mit unseren Kollegen in Hannover zu haben. Unab-
héngig davon, war es uns wichtig, aktuelle Themen und Trends zu
diskutieren, den Leitern aller Abteilungen eine fachibergreifende
Weiterbildung zum Thema «General Management» anzubieten und
uns wichtige Punkte wie z. B. Personalfihrungsfragen wieder ins
Gedachtnis zu rufen.

Nach welchen Kriterien ist die Auswahl der Anbieter
erfolgt?

Wie Uberall und immer nach Qualitatsgesichtspunkten! Besonders
wichtig waren uns jedoch Referenzen von eigenen Mitarbeitern
und Mitarbeitern aus dem Konzern. Wie oben bereits ausgefiihrt,
war SGMI bereits bei unserer Mutter in Hannover sehr erfolgreich
im Rahmen eines Management Development Programms tétig und
da lag es natirlich nahe, SGMI auch fur unser Programm zu enga-
gieren. Das Programm war im Ubrigen inhaltlich ein voller Erfolg,
wurde von den jeweiligen Referenten exzellent prasentiert und von
unseren Teilnehmern sehr geschétzt, was auch aus den Seminar-
bewertungen entnommen werden konnte.

Worauf muss bei der Konzeption des Programms
besonders geachtet werden?

Theorie ist gut und wichtig. Allerdings muss der Praxisbezug her-
gestellt werden, ansonsten verpuffen gute theoretische Ansatze.
Praxisbeispiele sind absolut notwendig und das war bei dem Pro-
gramm auch in ausreichend Form gegeben. Wichtig ist auch, dass
durchaus einmal ausgetrampelte Pfade verlassen und neue Wege
beleuchtet werden. Horizonterweiterung, Paradigmenwechsel und
die Ermunterung, einmal was anderes auszuprobieren, sollten in

einem solchen Programm nicht fehlen. Dabei muss das Rad nicht
unbedingt neu erfunden werden, aber jeder Blickwinkel fihrt még-
licherweise zu neuen Erkenntnissen. Diese Gelegenheit sollte man
sich nicht entgehen lassen. Als Bankmitarbeiter empfanden unse-
re Mitarbeiter es durchaus als erfrischend, auch Beispiele und Fé&l-
le aus der Real Economy zu besprechen.

Was ist fiir den Erfolg eines Management Development
Programms ausschlaggebend?

Die Inhalte missen so ausgesucht sein, dass die Teilnehmer sie
abspeichern und zum gegebenen Zeitpunkt wieder aktivieren, weil
eine konkrete Situation sie zwingt, sich mit einem bestimmten
Thema auseinander zu setzen. Wenn ein Programm dieser Art
nach dem Motto «wir missen so etwas wieder einmal machen»
stattfindet, dann kann man sich das Geld und die Zeit der Teilneh-
mer sparen.

Was ist der grésste Nutzen des Management Development
Programms?

Wenn ein Teilnehmer sich zum richtigen Zeitpunkt an ein be-
stimmtes Thema erinnert, in seinen Unterlagen nachbléttert, sich
dann Gedanken macht, um anschliessend ein konkretes Anliegen
optimal zu bearbeiten oder zu I6sen oder zumindest damit weiter-
kommt.

Wie hat sich das Management Development Programm auf
die tagliche Fiihrungsarbeit ausgewirkt?

Es geht nicht darum, nach Absolvierung des Programms zu tber-
prifen, ob die Teilnehmer das Gehérte und Gelernte auch in der
taglichen Flhrungsarbeit umsetzen. Vielmehr sollten Denkanstos-
se gegeben werden, die zu gegebener Zeit in die konkrete Fih-
rungsarbeit einfliessen. Allerdings bekomme ich auch mit, dass
sich ein Kollege immer wieder mit einzelnen Fiihrungsthemen be-
schaftigt und dafir die Arbeitsunterlagen zu Rate zieht.
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