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SEMINARBERICHT

Wenn der Rote
mit dem Blauen...

... iiber den Griinen spricht, dann ist man eindeutig bei einem Structogram®-Seminar.
TRAIiINiNG war kiirzlich bei einem dabei, um zu sehen, was dahinter steckt.

»MEIN BLAUES KIND treibt mich manchmal in
den Wahnsinn« oder »Mein roter Chef versteht
mich einfach nicht« sind Aussagen, die wah-
rend des Mittagessens diskutiert werden. Doch
beginnen wir einmal ganz vorne. Im Seminar
»Selbst- und Menschenkenntnis mit System«
von Ursula Autengruber lernten die Teilnehmer
aus ganz unterschiedlichen Branchen und Posi-
tionen im Seminarhotel Holdrichsmiihle Ende
September das Structogram-Trainingssystem
kennen.

Am ersten Vormittag des zweitdgigen Seminars
geht es zuerst einmal um die Selbstkenntnis.
Anhand einer kurzen Analyse wird das eigene
Personlichkeitsprofil erstellt und die Person-
lichkeit mittels drei unterschiedlicher Farben
grafisch dargestellt. In der »Biostruktur-Ana-
lyse« wird genau untersucht, in welchem Ver-
hiltnis sich die drei Bereiche die »Herrschaft«
iiber das Gehirn teilen, dieses Verhiltnis ist
kennzeichnend fiir die Grundstruktur der Per-
sonlichkeit. Das System geht davon aus, dass
ca. 50% unserer Personlichkeit genetisch be-
dingt sind und die zweite Hilfte durch unsere
Umwelt geschaffen wird. Ursula Autengruber:
»Forschungsergebnisse haben bewiesen, dass
wesentliche Personlichkeitsmerkmale eines
Menschen von der individuellen Arbeitsweise
des Gehirns abhdngen. Der amerikanische Hirn-
forscher Paul D. MacLean hat nachgewiesen,
dass unser Gehirn aus drei Bereichen besteht,
die sich im Laufe der Evolution entsprechend
der Umweltbedingungen entwickelt haben
und die jeweils unterschiedliche Funktionen
wahrnehmen.« Diese drei so verschiedenarti-
gen Gehirne arbeiten im »dreieinigen Gehirn«

M Das impulsiv-emotionale Zwischenhirn
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zusammen und verstindigen sich permanent
untereinander. Dabei behilt aber jedes Gehirn
seine ganz spezifischen Spielregeln bei.

wichtig sind: Kontakt, Gemeinschaft, Tradi-

tion, Erfahrungen, Gewohnheit, Gespiir
 Das impulsiv-emotionale Zwischenhirn

wichtig sind: Uberlegenheit, Anerkennung,

Wettbewerb, Autonomie, Status, Dynamik
+ Das kiihl-rationale Grofthirn

wichtig sind: Individualitdt, Riickzugsmog-

lichkeit, Vorausschau, Perfektion, Vernunft
Die »individuelle Biostruktur« beschreibt die
wesentlichen Personlichkeitsmerkmale und
driickt sich auch im Kommunikationsverhalten
und in der Sprache aus. Sie ist sowohl im Beruf
als auch im Privatleben beobachtbar.
Sofort nach der kurzen Analyse hilt jeder Teil-
nehmer sein Personlichkeitsprofil in Hinden
und liest eifrig die Auswertung im dazugeho-
rigen Handbuch. Einen »reinen Typen« kann
es im Structogram nicht geben. Wir sind Kom-
binationen, aber die meisten Menschen haben
eine starke Dominanz in einem der drei Berei-
che und diese wirkt sich auf ihr Verhalten aus
und wird auch von anderen Menschen sehr
gut wahrgenommen. Natiirlich gibt es auch die
Moglichkeit einer gleichmifligen Verteilung.
Die stirkste Komponente zeigt die typischsten
Eigenarten auf, wahrend die zweitstirkste die
Bedeutung modifiziert und weitere Potenziale
darstellt. Die schwichste Komponente zeigt die
personlichen Grenzen auf.
Die Komponente Griin (Stammhirn) steht vor
allem fiir die Beziehung zu Menschen, den Kon-
takt, das Streben nach Nihe und Anerkennung.
Je »griiner« ein Profil ist, umso leichter fallt
einem der Umgang mit Menschen, ein Gesprach
gerdt mit so einer Person niemals ins Stocken.
Die rote Komponente (Zwischenhirn) zeichnet
einen Menschen mit viel Dynamik aus. Nattir-
liche Autoritdt, die Neigung zum Wettbewerb
und impulsives Handeln sind typisch fiir eine
Person mit viel rot im Structogram.
Bei der blauen Komponente (Groflhirn) steht
das Streben nach Sicherheitsabstand im Vor-



dergrund. Erkennen konnen Sie solche Typen
an Zuriickhaltung, Verschlossenheit und einem
systematischen Vorgehen. Zahlen und Fakten
stehen im Interesse dieser Person.

Wir alle sind unterschiedlich

In einer kurzen Ubung wird uns allen sofort
Klar, dass jeder Mensch das Leben durch eine
andere Brille sieht. In 30 Sekunden sollen wir zu
drei Begriffen alles aufschreiben, was uns ein-
fallt. Sofort wird klar, dass jeder unter Arbeit,
Tradition, ja sogar Liebe, etwas anderes ver-
steht. Das fiithrt natiirlich regelmifig zu Kon-
flikten und Missverstindnissen in der Kommu-
nikation. Wenn ich nun weif}, wie ich und mein
Gegeniiber »ticken, ist Kommunikation hiufig
wesentlich einfacher. Das Structogram eignet
sich daher fiir unzdhlige Situationen, sei es im
Recruiting, in der Fiihrung oder im Verkauf.

Im weiteren Verlauf des Seminars lernen wir
unterschiedliche Situationen kennen und dis-
kutieren sie durch. So z.B. ein Verkaufgesprich,
bei dem zwei Personen mit der dominanten
Komponente »Griin« zusammenkommen. Hier
wird zuerst einmal geplaudert ... und geplau-
dert ... und geplaudert. Erst wenn die gesamte
Familie, die letzten Urlaube und die Probleme
der besten Freundin besprochen wurden, geht
es um Business. Ganz anders schaut die Situ-
ation aus, wenn zwei »Blaue« zu einem Ver-
kaufsgesprich zusammenkommen. Hier geht
es nur um Zahlen und Daten. Die persdnliche
Komponente riickt komplett in den Hinter-
grund. Wen nun aber ein griiner Verkdufer auf
einen blauen Kunden trifft, kann das schnell
einmal daneben gehen. Der Kunde ist genervt
von den ausschweifenden Erzdhlungen des Ver-
k3ufers. Er will doch nur wissen, warum er das
Produkt kaufen soll. Der Verkdufer hingegen ist
regelrecht schockiert iiber die Kilte des Kun-
den. Eine langfristige Kundenbeziehung wird
sich schwierig gestalten. Durch das Wissen der
Structogram-Methode ist es nun leichter mdg-
lich, auf das Gegeniiber einzugehen.

Nachdem die meisten Teilnehmer am Abend
zu Hause ihre komplette Familie geistig in Far-
ben eingeteilt haben, geht es am zweiten Tag
genau darum: Woran erkenne ich die Struktur
des Gegeniibers? Dazu schauen wir uns kurze
Videos aus unterschiedlichen beruflichen Situ-
ationen an und besprechen die Profile der agie-
renden Personen.

In Kleingruppen erarbeiten wir am Nachmittag
fiir die drei Farbtypen unterschiedliche Kriterien
und Motivatoren. So ist ein griiner Mitarbeiter
vor allem durch Harmonie und ein gutes Arbeits-
klima zu motivieren. Er benétigt Anerkennung
als Mensch, wahrend ein Mensch mit der do-
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minanten Farbe Rot Anerkennung fiir Leistung
braucht. Er wird motiviert durch Statussymbole,
wechselnde Herausforderungen und Karriere-
moglichkeiten. Der blaue Typ ist am leistungs-
stdrksten in klaren Strukturen. Er braucht viel
Freiraum und die Anerkennung als Experte.

Das Seminar stellt einen guten Methodenmix
dar, es gibt immer wieder kurze Vortrage, viele
Gruppen- und Einzeliibungen. In Videos werden
die Typen klar dargestellt und wir lernen Krite-
rien und Schlisselworter kennen, anhand derer
wir die unterschiedlichen Personlichkeitsmerk-
male erkennen. Durch die intensive Auseinan-
dersetzung mit dem Thema bleibt das Gelern-
te auch linger im Gedichtnis und wird sofort
— und bei vielen lebenslang — umgesetzt. Das
Structogram lebt von den Ubungen im Seminar.
Es geht nicht nur um die Analyse, sondern auch
darum, was denn das Ergebnis fiir mich bedeu-
tet. Das Ergebnis in den Gruppenarbeiten auch
erleben zu kénnen, verstirkt das Verstehen. |l
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