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Strategisens Lotilinien G

Vorhang auf fiir unsere Zukunft

An Samstagen ging es in der,,Lili“ rund

,Wir lassen uns an den Nasen und
Ohren packen® versprach Franz-Xaver
Lindl bei der Auftaktveranstaltung zu
den Strategischen Leitlinien am

14. Oktober im Tagungsraum der
»Lili“. Was symbolisch vor allem
damit zum Ausdruck kommen sollte,
ist, daB die Leitlinien selbstverstand-
lich nicht nur fiir die Mitarbeiter, son-
dern fiir alle, also ebenso fiir die Fiih-
rungskréfte und den gesamten Vor-
stand gelten und von diesen umzu-
setzen sind.

In insgesamt fiinf Veranstaltungen
wurde das lange Zeit Vorbereitete
endlich der Offentlichkeit, d. h. allen
Sparkasslern vermittelt. Der wohl
trockene, vielleicht sogar sehr
abstrakte Inhalt der Leitlinien, die bis
mindestens 2010 unser Handeln,
unseren Erfolg als Kreditinstitut und
damit letztendlich auch unseren
Arbeitsplatz bestimmen und sichern
sollen, wurde uns an den Samstagen
auf bisher vollig andere Art ndher-
gebracht: Das Unternehmenstheater
VitaminT4change aus Miinchen hatte
die Aufgabe der Koordination, Ver-
mittlung, Anregung und Bewertung.

Fiir manche Kollegen iliberraschend,
schliipften professionelle Schauspie-
ler stellvertretend fiir Mitarbeiter der
Sparkasse Regensburg in bestimmte,
durch den spezifischen Aufgaben-
bereich und die Arbeitsbedingungen
gepréagte Rollen. Das half sicherlich,
uns quasi von aulden zu betrachten
sowie unser Verhalten und die allge-
meine Situation zu reflektieren und
zu bewerten. Auf Grundlage dieser
gewonnenen Selbsterkenntnis sind
Bewegung und Veranderungsbereit-
schaft eher méglich als mit auf Druck
basierenden reinen Inhaltsvermitt-
lungen, so die Philosophie des
Unternehmenstheaters.

Doch ohne die Interventionsbereit-
schaft aller Teilnehmer ware das
Visualisieren unserer Einstellungen
und Verhaltensweisen im Sparkas-
sen-Alltag nicht moglich gewesen. In
unterschiedlicher Art und Weise, von
zuruckhaltend bis forsch, brachten
Kollegen die Entwicklung voran. Es

waren nicht immer bequeme und
angenehme AuRerungen, die zutage
traten, aber sie halfen insgesamt,
unseren Prozel3 der Veranderung und

des Verstandnisses der Strategischen
Leitlinien zu befdrdern.

Beeindruckend war, welche Kenntnis
die Schauspieler von unserem Haus
haben und wie schnell und gut sie
auf Einwirfe und Anregungen rea-
gierten. Das wdre ohne eine umfas-
sende Recherche im Vorfeld nicht
moglich gewesen. Befragungen von
Flihrungskraften und Mitarbeitern,
die Analyse von Dokumenten und
personliche Beobachtungen waren
deren Basis.

Seien wir nun gespannt, ob wirim
kommenden Jahr den Schauspielern
und dem Theater wieder begegnen
werden. Die Ergebnisse dieses Jah-
res werden uns auf alle Falle auf
lange Zeit begleiten.

Marcus Spangenberg
Kommunikation
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Verpflichtung auch sich
selbst gegeniiber

Vorstand nutzt Mitarbeiter-Kreativitdat und setzt mit dieser deutliche Akzente fiir die Zukunft

Die ,Strategischen Leitlinien“ sind ja
nicht zuletzt durch die vom Unter-
nehmenstheater VitaminT4change
begleiteten Informationsveranstal-
tungen derzeit in aller Munde. Gera-
de deshalb hier nun auch noch ein
paar Fragen des &Spiegels zu die-
sem Thema:

s Spiegel: Viele Mitarbeiter merken
an, dal} die Veranstaltungen zwar
eine grundsatzliche Orientierung
gaben, aber im grofRen und ganzen
die Ausfiihrung, vor allem die Erlau-
terungen zu den einzelnen Leitlinien,
zu abstrakt gewesen seien. Kénnen
wir demnéchst noch greifbarere Aus-
fihrungen erwarten, die uns helfen,
die Leitlinien umzusetzen?

Franz-Xaver Lindl: Auch wir glauben,
dal’ hier noch Interpretationshilfen
erforderlich sind und tberlegen der-
zeit, ob wir diese jetzt gleich verof-
fentlichen. Einerseits kénnen wir
damit Unsicherheiten vermeiden,
andererseits aber nehmen wir uns
die Chance, die Kreativitat unserer
Mitarbeiter mit aufzunehmen. Die

Stellvertretender Vorstandsvorsitzender Dr.
Rudolf Gingele

Entscheidung hiertiber wollen wir
aberim Januar treffen.

s Spiegel: Aus den Leitlinien ein Ein-
zelziel abzuleiten, stiel’ auf vielerlei
Probleme beim Formulieren. Welche
Riickmeldungen haben Sie dazu
erhalten? Welchen Eindruck haben
Sie von der Resonanz auf die ,,com-
mitment-Bdgen“?

Lindl: Die Resonanz betreffend horen
wir, dal trotz der knapp bemessenen
Zeit nahezu alle Mitarbeiter ihren
Beitrag zu den Strategischen Leitli-
nien formuliert haben, und stolz
kénnen wir darliber hinaus auf eine
Zahl von tiber 400 Mitarbeitern ver-
weisen, die bereit waren, der Einla-
dung zur Veréffentlichung an der
,wall of commitments“ nachzukom-
men.

Von Hemmnissen bei der Formulie-
rung der ,,commitment-Bégen*
haben auch wir gehort, erhielten
aber von den Fiihrungskraften den
Hinweis, dal} durch individuelle
Gesprdche oder die Behandlung des
Themas in einer Teamsitzung diese
geldst werden konnten.

s Spiegel: Die ,commitment-Bégen”
sollen an einer ,wall of commit-
ments“ angebracht werden. Nun
besagt das englische Wort sowohl
»Verpflichtung gegeniiber jemanden’
als auch ,Einsatz fir etwas“. Welcher
der beiden Bedeutungen ist fiir Sie
wichtiger?

Lindl: Sicherlich ist die zweite Bedeu-
tung fir uns wichtiger. Es geht um
den Einsatz fur die Sparkasse, flr
unsere Sparkasse. Aber das widerum
ist eigentlich auch eine Verpflichtung
jedes einzelnen, nicht zuletzt auch
gegeniiber sich selbst.

S Spiegel: Gerade dienstéltere Kolle-
gen konnen sich daran erinnern, da
immer wieder neue Strategien in die-
sem und fir dieses Haus entwickelt
wurden. Kénnen Sie sagen, was
davon geblieben ist und worin sich
die aktuelle Ausrichtung von den bis-

Franz-Xaver Lindl, Vorstandsvorsitzender

herigen hauptsdchlich unterschei-
det?

Dr. Rudolf Gingele: Die wirklich guten
Erfolge der letzten Jahre, und das
meinen wir nicht nur wirtschaftlich,
sondern auch hinsichtlich unseres
Rufes in der Offentlichkeit, bei Ver-
bundpartnern, Verbdnden und auch
bei der Bankenaufsicht zeugen unse-
res Erachtens eindrucksvoll von der
Wirkung bisheriger Strategien. Sicher
sind wesentliche Bausteine erneut
enthalten. ,Nichts Neues" erscheint
mir aber auch kein Problem zu sein,
weil die Inhalte nach ihrer Richtigkeit
und nicht nach ihrem Alter zu beur-
teilen sind. Mit den Leitlinien ,Kultur
der Verdanderung“ und ,Berechenba-
re Fihrung“ setzen wir diesmal aber
auch neue und deutliche Akzente.

s Spiegel: Eine der Leitlinien besagt,
wir wollen der beste Finanzdienst-
leister der Region sein. Sind wir dies
denn nicht bereits?

Lindl: Wir wollen das aus der Sicht
des Kunden sein. Und das sind wir
dann, wenn es fiir unsere Kunden
keinen Grund zum Wechsel mehr
gibt. Dies bedingt ein hohes MaR an
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Kundenndhe, Kompetenz und Begei-
sterung, und hier kénnen und wer-
den wir uns noch steigern.

S Spiegel: Zum Stichwort ,,Eigenstin-
digkeit” wdre es interessant zu
erfahren, wie stark wir die Ertrdge
denn steigern und wie sehr wir die
Kosten senken miissen, um die in der
Leitlinie formulierten Ziele z.B. zur
Cost-Income-Ratio zu erreichen.

Lindl: Fiir die Cost-Income-Ratio, also
das Verhdltnis von Aufwands- zu
Ertragspositionen, sind Kostensen-
kungen werthaltiger als Ertragsstei-
gerungen (die genaue Definition fin-
det sich auch im Intranet unter Con-
trolling/Erfolgsprognose). Konkret
bendtigen wir bis 2010 entweder
etwa 6 Millionen Euro Kosteneinspa-
rung oder knapp 11 Millionen Euro
Ertragssteigerung oder natiirlich
eine Kombination von beiden, um die
ZielgroRe einer CIR von 60 zu errei-
chen.

& Spiegel: Wird uns denn auf dem
Weg zur Vertriebssparkasse mit
stringenteren Prozessen die SI-
Migration, also der vollumfangliche
Wechsel von dem bekannten IZB-
Soft-Umfeld hin zu neuen Anwendun-
gen, nicht auf die nachsten zwei, drei
Jahre deutlich zuriickwerfen?

Dr. Gingele: Zuriickwerfen nicht, aber
sicher zunachst auch nicht unterstiit-
zen. Dennoch ist dieser Umstieqg stra-
tegisch auf jeden Fall erforderlich
und wird uns ab Marz 2008 eine
deutlich bessere Wettbewerbssitua-
tion verschaffen. Wir erreichen damit
neben einer glinstigeren Kostensitu-
ation vor allem deutlich bessere Pro-
gramme, und zwar sowohl fiir unsere
Mitarbeiter als auch fuir unsere Kun-
den.

& Spiegel: In Hinblick auf das Tema
Fiihrung fragt man sich im Haus,
warum es jetzt so lange keine regel-
maRigen Beurteilungen gegeben
hat?

Dr. Gingele: Ich glaube, daR die
Regelbeurteilung in der Vergangen-
heit zu wenig als Fiihrungsinstru-
ment betrachtet wurde. Wir haben
aber bereits vor geraumer Zeit
begonnen, uns intensiv mit diesem
Thema zu beschéftigen. Und noch
vor AbschluR unserer Diskussionen
und Uberlegungen erhielten wir die

*ﬁ

ersten Informationen zur Sparkas-
sensonderzulage im Rahmen des
TV6D. Da wurde uns sehr schnell klar,
daR die Themen Beurteilung, LEO
und SSZ aufeinander abzustimmen
sind und nur gemeinsam verabschie-
det werden kdnnen. Leider hat sich
die endgiiltige Vereinbarung der
Tarifvertragsparteien dann immer
wieder verzdgert und wir kdnnen erst
jetzt das Projekt Beurteilungen end-
gliltig abschlieRen. Nicht unerwdhnt
bleiben soll in diesem Zusammen-
hang aber die Tatsache, daR eine
erhebliche Zahl von Mitarbeitern aus
den unterschiedlichen vorgesehenen
Griinden in dieser Zeit dennoch
beurteilt wurde.

& Spiegel: Das Stichwort Verdnde-
rungskultur hort man jetzt ja haufig.
Die Vielzahl der Projekte und Aufga-
ben im Haus ist jetzt schon schwer
handelbar und verniinftig umzuset-
zen; noch mehr Anpassungen
machen doch keinen Sinn — weniger
ist oftmals mehr.

Dr. Markus Witt: Der Wandel des Kun-
denverhaltens verlangt aktive Gestal-
tung, und zwar durch uns fiir uns und
nicht durch andere. Deshalb haben
wir vier Leitprojekte entwickelt, die
nicht zuletzt vorhandene Projekte
biindeln werden. Die Projekte
behandeln die Themen: Steigerung
des Marktanteils, Ertragsstarke im
Vertrieb, Bestes Team und Berechen-
bare Fiihrung. Wenn wir diese vier
Leitprojekte bis 2010 richtig ,auf die
StralRe bringen“, so muB uns vor
nichts ,bange“ sein.

& Spiegel: Wiirde es denn fiir uns und
unsere Region nicht Sinn machen,
wieder Filialen zu er6ffnen, um naher
beim Kunden zu sein?

Dr. Witt: Die Ndhe zum Kunden defi-
niert sich heutzutage nicht mehr aus-
schlieBlich Gber Standorte, besetzt
mit Mitarbeitern, sondern liber einen
gesunden Mix aus den verschiedenen
Vertriebskanalen. Ndhe zum Kunden
resultiert nicht allein aus dem Vor-
handensein einer Filiale. Eine Filiale
kann Kundenndhe nur férdern, nicht
aber automatisch herstellen, wie wir
leider haufig feststellen miissen. Als
Beleg dafiir betrachten Sie bitte nur
einmal die Erfolge der Strukturver-
triebe, die vollig ohne stationaren
Vertrieb arbeiten.

Sipditzgiscne Lefélinien
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Vorstandsmitglied Dr. Markus Witt

S Spiegel: Was wird also den Erfolg
der Strategischen Leitlinien ausma-
chen - welches sind die Erfolgsfakto-
ren?

Dr. Witt: Mit VitaminT4change haben
wir nur den Anfang markiert — der
Erfolg wird sich nur durch jahrelange
Zdhigkeit im Verfolgen der Strategie
und der Leitprojekte einstellen. Wir
muissen aber eng und nachhaltig am
StrategieprozeR dranbleiben.

S Spiegel: Haben Sie im tibrigen auch
Einzelziele fur sich formuliert? Durfen
wir diese erfahren?

Dr. Witt: Ich werde alle Entscheidun-
gen, Tatigkeiten und Projekte danach
beurteilen, wie stark sie auf die Stra-
tegie und die 4 Leitprojekte ,,einzah-
len“. Was mehr bzw. weniger Wert-
beitrag zu den Leitlinien und Leitpro-
jekten liefert, wird geférdert bzw.
gestoppt.

Dr. Gingele: Mein persénlicher
Schwerpunkt ist die spiirbare Verbes-
serung der Kommunikation und
Zusammenarbeit zwischen den
Geschéftsbereichen.

Lindl: Vorbild sein durch klare und
schnelle Fiihrungs- und Entschei-
dungsverfahren

s Spiegel: Vielen Dank, daR Sie sich
den Fragen gestellt haben.
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Persénliche Eindriicke von Kollegen

+Als ich die schriftliche Einladung zu
der Veranstaltungsreihe ,Leitlinien*
erhielt, waren meine ersten Gedan-
ken: ,Schon wieder* und ,Wer hat
wohl den Vorstand gendtigt, Leitli-
nien wieder aufs Tablett zu bringen?*.
Ohne nachzulesen glaubte ich, daB
dies in meiner 21jahrigen Zugehorig-
keit zu diesem Hause die 4. Veranstal-
tungsreihe zu diesem Thema werden
wiirde. Ich sehe mich noch heute
durch den Saal im Gewerbepark
schweben mit der soeben erworbe-
nen Taschenlampe und die Worte
»AKKU“ (Anlal3 bezogenes Handeln,
Krafte biindeln, Kundenverantwor-
tung konsequent praktizieren, Unter-
nehmenssicherung) hauchen. Auch
an SEP (Strategische Erfolgspositio-
nierung) kann ich mich noch erinnern.
Dementsprechend fiihlte ich mich
auch an diesem ersten Veranstal-
tungs-Vormittag. Es war halt fir mich
als Fiihrungskraft eher verpflichtend,
als das ich mich motiviert fuhlte.

Auf dem Heimweg aber machte ich
mir folgende Gedanken: Eigentlich ist
es eine hervorragende Art, Schauspie-
ler die Rolle der zu diesem Zeitpunkt
nicht aufkommenden Fragesteller aus
dem Publikum Gbernehmen zu lassen.
Aber steht denn der gesamte Vor-
stand hinter den Leitlinien, hatte die-
ser doch ausschlieRlich Franz-Xaver
Lindl aktiv prasentiert. Und: Das
»Spielchen“ mit den Armen nach hin-
ten hat mir imponiert, es funktioniert
tatsachlich. Aber ich sage offen und
ehrlich, der ziindende Funke war an
diesem Samstag im Tagungsraum
noch nicht tibergesprungen.
Allerdings merkte ich an den Tagen
danach groRes Interesse oder auch
Neugier seitens der Kollegen (sowohl
vor Ort als auch bei Aufenthalten in
der, Lili“); zwei Wochen spater folgte
ich der zweiten Einladung. Hier ver-
splirte ich nun den absoluten Willen
des gesamten Vorstandes, nicht nur
durch die Rollenverteilung bei der Pra-
sentation, sondern auch in den Emo-
tionen bei den Vortréagen einen ProzeR
der Verdnderung anstofRen zu wollen.
Diese Erkenntnis war flir mich wichti-
ger als die Vorfiihrung der Theater-
gruppe, die ihre Sache wirklich gut
gemacht hatte.

In den letzten Wochen habe ich mir
viel Gedanken gemacht zu Themen,
die da heilRen: Wie gewinnen wir wie-
der den SpaR an der Arbeit zurtick, der
das eine oder andere Mal verloren-
ging? Sparkasse und damit der Spar-
kassler muld wieder ein Ausdruck von
Lebensgefiihl werden. Der Spruch , |
bin a Sparkassler mul® wiederin
unsere Kopfen implementiert werden.
Der Kunde muB dieses Lebensgefiihl
hautnah verspiiren und in uns den
Partner wiederfinden, der wir schon
mal waren.

Stolz machte mich auch das
Zusammentreffen der beiden KCs
Neutraubling und-Obertraubling zu
diesem Thema, wo ich diesen Geist
bereits verpirt habe. Der Vorstand
kann nur Leitlinien aufstellen - trans-
portieren, umlegen auf seinen
Arbeitsplatz, sie leben und zu seinem
Eigenen machen, das mul jeder
selbst und im Team und dann
gemeinsam mit den Kunden Tag fir
Tag erleben. Wenn der Kunde dieses
Lebensgefuhl ,,Sparkasse“ bei uns
wieder entdeckt, dann sind wir auf
dem besten Weg, der beste Finanz-
dienstleister zu werden.

Christian Bock
Neutraubling

.

+Es ist sehr gut, dal’ sich ein Haus wie
das unsere Gedanken liber seine nahe
und ferne Zukunft macht. Interessant
war, daR sehr viele unterschiedliche
Gedankengange eine Veranstaltung
dieser Art in verschiedenste Richtun-
gen drehen konnten.

Einige Zweifel bei einzelnen Kollegen
kamen auf, aber auch viele positive
Aspekte waren spiirbar wahrgenom-
men worden. Verschiedene Meinun-
gen konnten diskutiert werden, wur-
den aber zu einem gemeinsamen fai-
ren Ergebnis gebracht. Das
Zusammenspiel aus Vorstandsvortra-
gen zu Beginn der Veranstaltung und

die spatere Entwicklung in den Work-
shops und den Diskussionsrunden hat
die Zeit sehr kurzweilig und dennoch
sehr gewinnbringend wirken lassen.
Wichtig ist, daR wir als Mitarbeiter des
Finanzdienstleisters der Region mit
Leib und Seele dazu beitragen, das
gesteckte Ziel gemeinsam zu errei-
chen. Probleme unter Kollegen oder
auch mit Fiihrungskréften sollten in
Zukunft immer offen und ehrlich mit-
einander besprochen werden. Nurin
der Zusammenarbeit mit dem grof3en
Team Sparkasse Regensburg kann es
funktionieren. Wir brauchen uns
schlieBlich als Teil der &§Finanzgruppe
auf keinen Fall zu verstecken. Mein
Beitrag: Ich werde versuchen, durch
meine Giberzeugte Haltung zur Spar-
kasse andere Kollegen zu begeistern
und mitzureiRen!

Anton Menges
sKompetenzCenter Bausparen und
Versicherungen

%
,Die Veranstaltung habe ich als
lebendig und kurzweilig erlebt. Ein
Kompliment an die Schauspieler fir
die realistischen Darstellungen. Der
Zusammenhang zwischen den Spiel-
szenen und den Strategischen Leitli-
nien hat sich mir allerdings nicht
ganz erschlossen. Die gewdhlte Form
der Interaktion hat aus meiner Sicht
Stimmungen aufgegriffen und sicht-
bar gemacht, lieR aber Fragen offen.
Die Leitlinien sind fiir mich inhaltlich
weitgehend keine Uberraschungen.
Nur die Verankerung einer Kultur der
Veranderung stellt fiir mich einen
neuen Ansatz dar.
Es geht nun darum, Kreativitat zu
entfalten, die Leitsatze in den Spar-
kassenalltag zu tragen und mit
Leben zu fillen. Hier ist mit der Ver-
einbarung von Teamzielen und von
personlichen Zielen der erste Schritt
ja bereits in die Wege geleitet.”

Claudia Stoffel
Vertriebscontrolling
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Raimund Melchner (415) ist der gliickliche Gewinner der Auslosung aller Commitment-Bégen, die zu Hunderten ein-
geschickt wurden. Andrea Pitzl zog, begleitet von Richard Lang (Innenrevision) und Josef Doblinger (Rechtsabtei-
lung), aus der Lostrommel Melchners persénlichen Beitrag zur Umsetzung der Strategischen Leitlinien: ,Verbesse-
rung der Kommunikation zwischen den einzelnen OEs, um effizientere Abldufe im Haus zu erreichen.” Raimund
Melchner fliegt mit einer Begleitung fiir ein Wochenende nach Barcelona. Der Gewinn beinhaltet die Flige, die
Hotellibernachtungen sowie ausreichend Taschengeld, um den Aufenthalt in der Hauptstadt Kataloniens an der
Mittelmeerkiiste zu genief3en. Und wir kénnen uns auf die Umsetzung des persénlichen Zieles freuen.

/

Fallstudie Sparkasse Regensburg

Anmerkungen des Unternehmenstheaters VitaminT4change

»Unsere 930 Mitarbeiter sollten die
Ziele unserer strategischen Leitlinien
nicht nur héren, sondern aufnehmen
und nachhaltig verankern®. Das war
das Ziel des Vorstandsvorsitzenden
Franz-Xaver Lindl mit seinen Kollegen
Dr. Rudolf Gingele und Dr. Markus Witt.

Zur nachhaltigen Verankerung konzi-
pierte VitaminT4change eine Interven-
tion fir Flihrungskrafte sowie vier fir
je 230 Mitarbeiter. Trotz der Samstags-
termine war das Interesse dufRerst
grol3, es gab eine Teilnahmequote von
tiber 85 Prozent.

Jede Intervention lief in flinf Phasen
ab. Hierbei ging es nicht um ein
Dogma, sondern um effiziente Unter-
nehmensstrategien.

Die ersten Szenen von VitaminT zeig-
ten den Status Quo und somit den zu
verdandernden Zustand. Denn Unter-
nehmenstheater als Spiegel eigener
Erfahrungen nimmt die Scheu vor gro-
Ren Themen und bringt einen hohen
Identifikationsfaktor. An vorderer Stelle
steht Mut zu offener Gesprachskultur.

Anstelle von Interpretation soll Kom-
munikation treten. Die Schauspieler
von VitaminT schliipften in die Rollen
der Mitarbeiter aus den verschiedenen
Bereichen: Vertriebssteuerung, Kredit-
bearbeitung, Kundenberatung, Leiter
KompetenzCenter. Ziel war es, Abhdn-
gigkeiten klar zu formulieren, Ent-
scheidungen und Emotionen verstand-
lich zu machen, Unternehmensleitli-
nien kennenzulernen, umzusetzen und
mitzutragen.

In der zweiten Phase stand die aktive
Mitarbeit im Vordergrund. In Gruppen-
Workshops erarbeiteten die Teilneh-
mer ihre Ideen zur Verdanderbarkeit der
einzelnen Rollenfiguren als Grundla-
gen fiir neue Szenendialoge.

Danach ging es zuriick ins Plenum.
Abgesandte aus jeder Kleingruppe
stellten den Rollenfiguren die Ideen
vor. AnschlieRend setzten die Rollenfi-
guren die Vorschldge sofortim Thea-
terlabor des Changetheaters um.
Immer deutlicher zeigte sich Lésungs-
potential zur Veranderung.

Als ,,Hausaufgabe“ stand die eigene
Transferleistung im Vordergrund. Dazu
kamen alle Teilnehmer in ihren Abtei-
lungsteams zusammen und diskutier-
ten die Transferfrage: Was ist mein
ganz personlicher Beitrag zur Verdande-
rung? Wie kann ich die Leitlinien
attraktiv und lebendig machen? Offene
Gesprache, direkter Gedankenaus-
tausch und konstruktive Kommunika-
tion waren an jedem Tisch zu spiiren.

Unternehmenstheater als Basis fiir
Verdnderung - bei der Sparkasse
Regensburg ,,...ist ein konstruktiver
Diskussionsprozel’ auf und tiber alle
Ebenen in Gang gesetzt worden ..., so
Dr. Gingele in seinem Resiimee,
»...Mitarbeiter fungieren als Ideenfin-
der und Impulsgeber.“ Die lebendige
und aktive Umsetzung der Leitlinien in
Projekten und im Alltagsgeschéft ist
auf dem Vormarsch.

VitaminT4change



