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Kurzbeschreibung
zum Inhalt des Vortrages bzw. Workshops

Ja, Sie lesen richtig. Business-BallaBalla. Wir leben in einer 
verr�ckten (Gesch�fts-)Welt, in einer Zeit, in der immer h�ufi-
ger Normalit�t ver-r�ckt wird. Dies l�st Unsicherheit und 
�ngste aus. Stephan Ehlers empfiehlt deshalb, sich entspre-
chend ver-r�ckt zu verhalten, um so gest�rkt BallaBalla-
Situationen meistern zu k�nnen. Nicht mehr und nicht weniger 
ist Inhalt seiner Vortr�ge/Workshops. Die Welt ver�ndert sich 
immer rasanter und vielseitiger, sorgt f�r mehr Unsicherheiten 
im beruflichen und privaten Umfeld. Die Orientierungsprob-
leme der Menschen nehmen zu. Anders ausgedr�ckt: Das Bal-
laBalla in der Welt – schwerpunktm��ig im Business wird in 
diesen Vortr�gen und Workshops interaktiv mit den Teilneh-
mern n�her untersucht. Herkunft und Entwicklung von Balla-
Balla (Ver-r�cktem) wird gemeinsam „erarbeitet“, eine Defini-
tion versucht sowie eine konkrete Empfehlung ausgesprochen: 
Jonglieren mit B�llen! Das Jonglieren mit B�llen ist n�mlich 
eine untersch�tzte, sehr fundierte und deshalb �beraus ernst zu 
nehmende M�glichkeit, dem BallaBalla in der Welt wirksam 
zu begegnen. Der Untertitel des Vortrages/Workshops „Wer 
im Business jongliert, sollte richtig jonglieren lernen“, meint 
genau eben dies: Wir sind alle Jongleure und jonglieren mehr 
oder weniger alle mit Aufgaben, Priorit�ten, Terminen und 
Unw�gbarkeiten. Unsere Wirtschaft und gr��tenteils unsere 
Gesellschaft verhalten sich in der Tat verr�ckt oder sorgen f�r 
verr�ckte Situationen. Intensit�t und Menge dieser Ver-
r�cktheiten nehmen eher zu als ab. - In diesen Vortr�gen und 
Workshops jongliert Stephan Ehlers �beraus geschickt und 
unterhaltsam mit Infotainment, Jonglierb�llen und einer er-
folgreichen Vermittlung von Softskill-Kompetenzen. Dank 
bester Referenzen und dem �beraus positiven Feedback der 
bisherigen Vortrags- und Workshop-Teilnehmer, wird Busi-
ness-BallaBalla zur Zeit sehr stark nachgefragt.
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Stephan Ehlers 

Nach seinen Ausbildungen zum 
Bank- und Werbekaufmann, 
lernte Stephan Ehlers (Jahrgang 
1961) bei einigen Agenturen 
und Fachverlagen das Kommunikationshandwerk mit der 
„Ware“ Information. Er gr�ndete 1995 sein Unternehmens
FQL – Fr�hlich Qualit�t Liefern und er�ffnete u.a. seine Web-
seite www.ballaballa.com. Er ist seither als Trainer, Berater, 
Referent und Moderator f�r namhafte Unternehmen t�tig 
(Allianz, Deutsche Telekom, McKinsey, Sport 2000, Siemens, 
Fujitsu, British Telecom, T-Mobile, Ernst & Young). Er ge-
wann 2001 u.a. den Management-Business-Award und wurde 
2007 beim Conga Award von 25.000 Veranstaltungsorganisa-
toren in die Top Ten der Kategorie „K�nstler & Performance“ 
gew�hlt. 2008 w�hlte die Initiative Mittelstand seinen Work-
shop „CRM – Chefs Richtig Motivieren – F�hrung von unten 
nach oben“ in der Kategorie „Human Resources“ zum Innova-
tionsprodukt 2008“. Dieses Programm „CRM“ war u.a. auch 
Grundlage f�r die Entwicklung seines aktuellen Vortrags- und 
Workshop-Programms „Business-BallaBalla“.

Stephan Ehlers erfand 1995 ein Jonglier-Lernsystem f�r An-
f�nger (REHORULI) und verbindet in seinen Auftritten und 
Vortr�gen das Thema „Jonglieren“ elegant und nachhaltig mit 
verschiedenen Business-Themen (Kommunikation, Manage-
ment, Wandel). Mehrere Auszeichnungen machen REHORULI 
mittlerweile zum erfolgreichsten Jonglier-Lernsystem. Im Juli 
2003 erzielte Stephan Ehlers seinen ersten Weltrekord. Mit 
REHORULI haben 54 Jonglier-Anf�nger gleichzeitig das Jong-
lieren in nur 60 Minuten gelernt. F�nf Jahre sp�ter haben dies 
f�nfmal so viel Jonglier-Anf�nger in der H�lfte der Zeit ge-
schafft! 264 Sparkassen-Mitarbeiter schafften das Werfen und 
Fangen mit drei B�llen in nur 30 Minuten. 
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Jonglieren mit Informationen, 
Ver�nderungen und Zeit

Auch wenn Sie (noch) nicht 3 B�lle jonglieren k�nnen, 
sind Sie dennoch Jongleur! Sie jonglieren auf hohem Ni-
veau. T�glich. Sie jonglieren mit Aufgaben, Priorit�ten 
und Terminen. Sie alle haben einen Chef (und/oder Sie 
haben Mitarbeiter) und sind dank eMail, Handy und Bu-
siness-Mobilit�t st�ndig informations�berlastet. Sie haben 
immer mindestens „ein Ding“ zu viel – eher mehr als nur 
„ein Ding“ – pausenlos. Zumindest am Arbeitsplatz. Der 
Einzelne ist nicht selten �berfordert bzw. erlebt oder f�hlt 
Unsicherheit. Hektik ist normal, Ruhe und Gelassenheit 
die Ausnahme.  
Auch wenn Sie noch nicht drei B�lle jonglieren k�nnen 
sollten, ist das Jonglieren mit drei B�llen einfacher, als die 
oben beschriebene „Alltags-Jonglage“. Sie haben zwar nur 
zwei H�nde und drei B�lle, aber dieser eine Ball, der f�r 
Jonglieranf�nger da zuviel ist, bleibt. Es werden nicht 
mehr B�lle, es bleibt „nur“ ein Ball zuviel. Klar muss ein 
Jongleur alle B�lle in Bewegung halten, aber eben nur 
drei und (noch) nicht mehr. Unsicherheit Schritt f�r 
Schritt in Sicherheit zu verwandeln, wird in vielen Bran-
chen und f�r viele Berufst�tige eine Daueraufgabe bzw. 
dauerhafte Herausforderung in der Zukunft. Genau das: 
Unsicherheit Schritt f�r Schritt in Sicherheit zu ver-
wandeln, k�nnen Sie beim Jonglieren-Lernen erleben. 
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1) Die M�rkte und 
das berufliche 

Umfeld sind 
permanenten 

VER�NDERUNGEN 
unterworfen!

2) Es gibt orts- und 
branchen-

unabh�ngig 
KEINEN 

SICHEREN 
ARBEITSPLATZ 

mehr!

3) Wir k�nnen 
Punkt 1 und 2 nicht 
ver�ndern. Die dar-
aus resultierende 

UNSICHERHEIT ist 
normal und sollte 
keinesfalls unter-
sch�tzt oder gar 

verdr�ngt werden.

4) Der UMGANG mit 
UNSICHERHEIT 

und/oder unsicheren 
Situationen kann von 
JEDERMANN/-FRAU 
GELERNT werden!

5) Lernen Sie das 
Jonglieren mit drei 

B�llen und so spiele-
risch, aber daf�r ganz-
k�rperlich Schritt f�r 

Schritt Unsicherheit in 
Sicherheit zu verwan-

deln.

6) Bringen Sie sich 
REGELM�SSIG und 

ABSICHTLICH in Situa-
tionen, die mit ANGST 
oder UNSICHERHEIT 
�BERWINDEN zu tun 

haben.
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BallaBalla im Business

In diesem Kapitel werden die BallaBalla-Situationen im 
Business beschrieben und kommentiert. Es ist nicht ohne 
Grund ein gr��eres Kapitel in diesem Buch. Die Ge-
sch�ftswelt ist mittlerweile von einem fiesen BallaBalla-
Virus infiziert, der sich seit Jahrzehnten ungehemmt aus-
breitet und enorme Auswirkungen hat. Auf die Unter-
nehmenslenker, die F�hrungskr�fte, die Konsumenten 
und die Wirtschaft insgesamt. Es gibt mittlerweile Situa-
tionen die so verr�ckt, so BallaBalla und unvorstellbar 
sind, dass sogar das Gehirn aussetzt bzw. sofort auf Ver-
dr�ngung schaltet. Beispiel: Schulden. Nicht unsere eige-
nen (kleinen) Kredite. Ich meine in diesem Fall die Staats-
verschuldung. Deutschland hat insgesamt

1.589.339.548.990 € =   1,589 Billionen
bzw. 1.589 Milliarden) Schulden 

(Stand Dez. 2007 – also noch vor der Finanzkrise!)

Allein durch die Zinsen, wird diese Summe nie (ja wirk-
lich: nie!) r�ckzahlbar. 

500 € pro Sekunde - 100 Jahre lang - und kein Ende

Stellen Sie sich vor, der Staat schlie�t eine Allianz mit 
einem Gro�teil aller Wohlhabenden in Deutschland, um 
die Staatsschulden ernsthaft zur�ck zu zahlen. Nach kur-
zem �berfliegen der Schuldenlast, erstellt eine Experten-
kommission einen ersten Vorschlag, damit alle ein Gef�hl 
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f�r die Dimension bekommen. Der Vorschlag lautet: zah-
len Sie bitte jede Sekunde (!) 500 € oder 30.000 € jede 
Minute auf das R�ckzahlkonto ein. Dies w�ren 1,8 Mio. € 
je Stunde, als 43,2 Mio. € pro Tag, also immerhin eine 
Summe von 1.296.000.000 € je Monat (1,296 Mrd. €)! 
Da dies zusammengenommen 15,552 Mrd. € sind, m�ss-
ten wir diese „500 € je Sekunde“ �ber 100 Jahre (!) ein-
zahlen! Nach 100 Jahren bliebe nur noch eine Restsumme 
von 34 Mrd. �brig. Vorausgesetzt, Deutschland nimmt 
die n�chsten 100 Jahre keine Kredite mehr auf und es 
wird vor Beginn der ersten Rate ein Zinsstop f�r mind. 
100 Jahre vereinbart. Sie sehen: es ist im h�chsten Ma�e 
BallaBall1a, daran zu glauben oder zu hoffen, dass die 
aktuelle Schuldenlast irgendwann in die N�he von „R�ck-
zahlung“ ger�t. Das ist – aus heutiger Sicht - v�llig un-
m�glich. 

Und dennoch wird Deutschland als „reiche Industrienati-
on“ bezeichnet – nicht nur bei Entwicklungshilfe-
Projekten. In diesem Zusammenhang sei auch auf Balla-
Balla-Situationen hingewiesen, die so gut wie �berhaupt 
nicht mehr auffallen. Das macht den BallaBalla-Virus 
auch so gef�hrlich.

Die Bundesregierung erz�hlte uns im Fr�hjahr 2008, dass 
sie ab 2010 einen „schuldenfreien“ Haushalt haben wird 
bzw. haben k�nnte. Es wird „Schuldenfreiheit“ suggeriert, 
dass der Staat keine neue Schulden mehr aufnehmen muss
– so wie jedes Jahr seit mind. 40 Jahren. Der Witz ist, 
dass in der Vergangenheit nur die Zinsen zur�ckgezahlt 
wurden. Die eigentliche Schuldenlast ist also unver�ndert! 
Seit der Finanzkrise ab Herbst 2008 ist die Bundesregie-
rung von diesem „schuldenfreien“ Haushalt wieder abge-
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r�ckt und nahm innerhalb weniger Monate hunderte (!) 
Milliarden weiterer, neuer Schulden auf bzw. erteile meh-
rere hundert Mrd. € B�rgschaften. 

Chronisches BallaBalla und Grund�bel Nummer 1: 
Arbeit „belastet“ und Freizeit „belastet nicht“

Arbeit = Frust und Freizeit = Lust. So „logisch“ sich das  
anh�rt, so fatal ist es in der Anwendung. Der Grundtenor 
ist: „Ich gehe zur Arbeit, weil ich daf�r Geld bekomme –
nicht weil es mir Spa� macht.“ Auch die vielen externen 
Anreize von Arbeitgebern (Urlaubsgeld, Weihnachtsgeld, 
�berstunden-Geld usw.) sorgen daf�r, dass die Befriedi-
gung am Arbeitsplatz bzw. dass Ma� an Freude am Ar-
beitsplatz keinerlei Bedeutung mehr zukommt. Die ver-
schiedenen Anreizsysteme der Unternehmen sorgen da-
f�r, dass der Sinn oder die Befriedigung beim Arbeiten 
sogar f�r unwichtig erachtet wird. Dieses Muster ist in 
unserer Kultur �ber die Jahrzehnte so allgemein gewor-
den, dass es mittlerweile zur Selbstverst�ndlichkeit ge-
h�rt. Es beginnt schon in der Kindheit, wo die Sch�ler 
nur noch f�r die Noten lernen und die wenigsten Kinder 
heutzutage Spa� am Lernen haben. Es gibt auch immer 
weniger Lehrer, die Spa� am Lernen vermitteln k�nnen.  
Kinder und Berufst�tige haben so gelernt, dass ihre T�-
tigkeit an sich wertlos ist und nur durch die Note oder das 
Geld, was man daf�r erh�lt, gerechtfertigt ist. Denn das, 
was man tun muss, kann keine Befriedigung ausl�sen. So 
haben wir gelernt zwischen Arbeit und Freizeit zu unter-
scheiden und fragen auch �berhaupt nicht mehr nach, ob 
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Arbeit oder Lernen nicht nur Sinn, sondern auch Spa� 
machen kann. Dieses BallaBalla-Verhalten ist mittlerweile 
chronisch und zudem mehrfach widersinnig bzw. Balla-
Balla�. Wenn man Menschen heute befragt, ob sie eine 
Arbeit machen m�chten, bei der sie Freude und Spa� 
empfinden k�nnen, wird die deutliche Mehrheit mit „JA“
antworten. Die wenigsten davon kann man danach fra-
gen, welche Arbeit denn Spa� machen w�rde … denn 
hierzu w�rde den meisten Befragten nichts einfallen. Die 
als Last empfundene Arbeit �ndert nichts an der Tatsache, 
dass wir die meiste Zeit an unserem Arbeitsplatz verbrin-
gen. So betrachtet m�ssen wir also den Gro�teil unserer 
Lebenszeit gegen unseren Willen verbringen. Dies will 
eigentlich keiner – doch alle tun es. Echt BallaBalla. Un-
sere Freizeit-Aktivit�ten dagegen unternehmen wir sehr 
gerne, obwohl sie in den allermeisten F�llen keinen Nut-
zen bringen. Summasummarum ein echtes Dilemma: 
Wir f�hlen uns bei der Arbeit gestresst, gelangweilt oder 
frustriert und bei der Freizeit schuldbewusst. Beste 
Grundlagen f�r Krankheiten aller Art. 

Leben auf Pump wird zur Normalit�t

Trotz Wirtschaftsaufschwung, Rekordgewinnen und stei-
genden B�rsenkursen lebte die H�lfte der Deutschen im 
Jahr 2007 nicht von selbst verdientem Geld, sondern wa-
ren auf staatliche Transferleistungen angewiesen. Zehn 
Millionen Menschen m�ssen in Deutschland mit weniger 
als 60 Prozent des durchschnittlichen Nettoeinkommens 
auskommen und gelten nach amtlicher Definition deswe-
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gen als arm. Sie leben zwar komfortabler als zwei Drittel 
der Weltbev�lkerung, doch in der reichen Bundesrepublik 
verpassen sie den Anschluss an das Konsumniveau der 
Mehrheit. Da die deutsche Gesellschaft eher aufs Mate-
rielle fixiert ist, reagiert sie empfindlicher auf das Ausei-
nanderdriften der Geh�lter als V�lker, die durch Religio-
nen, Ideologien oder kulturelle Werte zusammengehalten 
werden. Wenn nur noch der Konsum das Selbstwert Ge-
f�hl st�tzt, sind kollektive Neurosen kaum zu vermeiden. 
Beste Voraussetzungen f�r weitere BallaBalla-Entwick-
lungen. 

Neandertaler in Nadelstreifen 

Nicht wenige junge Leute glauben heutzutage, dass es in 
Unternehmen eigentlich nur zwei Menschentypen gibt. 
Signierende und Resignierende. Es gibt nicht zuwenig 
motivierte Mitarbeiter, sondern viel zu viel demotivieren-
de F�hrungskr�fte und Chefs. Aus meiner Sicht ein echtes 
Ur-BallaBalla in der Wirtschaft. Denn seit dem ich Un-
ternehmen von innen kennenlernen konnte (immerhin 
mehr als 30 Jahre), konnte ich dies immer wieder feststel-
len. Die Unf�higkeit zu Motivieren nimmt dabei eher zu 
als ab. Dementsprechend gr��er ist die Demotivation bei 
den Betroffenen. Immer mehr Menschen empfinden Ihre 
Vorgesetzten in der Tat als „vorgesetzt“ … mehr nicht. Es 
ist nicht so, dass die Verursacher der Demotivation davon 
nichts w�ssten. Wer das glaubt, irrt gewaltig. Im Gegen-
teil. Viele Chefs und F�hrungskr�fte wissen, dass es um 
die Motivation ihrer Leute nicht zum Besten bestellt ist. 
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Allerdings verst�rken Sie das Business-BallaBalla, in dem 
Sie schlicht eine v�llig falsche Frage als L�sungsansatz 
w�hlen. Gefragt wird „Wie motiviere ich meine Leute?“ 
anstatt zu fragen: „Was demotiviert meine Leute?“ Nicht 
wenige F�hrungskr�fte glauben sogar, dass in der Frage-
stellung kein Unterschied liegt. Ein BallaBalla-Dauer-
brenner.

Konzentration auf Kompromisse 
statt auf das Richtige

In fast allen Unternehmen sind diejenigen Entscheidungs-
tr�ger in der Mehrheit, die bei (einfachen oder schwieri-
gen) Entscheidungen zuallererst nach Kompromissen su-
chen und deshalb das „Richtige“ aus dem Auge verlieren. 
Das „Richtige“ kann kaum gefunden werden, weil der 
Focus schlichtweg falsch gew�hlt ist. Das Problem, das 
„Richtige“ im Auge zu behalten, liegt daran, dass man 
sich dabei nicht darum k�mmern darf, was der Chef, die 
F�hrungsetage oder die Mitarbeiter davon halten bzw. 
was diese m�gen oder nicht. Man sollte sich bei der Suche 
nach dem „Richtigen“ eigentlich auch nicht mit Kom-
promissen besch�ftigen, die notwendig w�ren, um „richti-
ge“ Schlussfolgerungen akzeptabel zu machen. Bewusst 
oder unbewusst fallen wir alle dennoch genau in diese 
Falle. Gerade in schwierigen Situationen, w�re die kom-
promisslose Suche nach dem „Richtigen“ ein guter Ansatz. 
Doch eben weil es schwierig ist, schielen wir nach Absi-
cherung (Chef, Kompromiss etc.). Schleichendes Business-
BallaBalla mit fatalen Folgen.
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Fachidioten

In vielen Betrieben – egal ob gro� oder klein – gibt es 
diese verst�ndnis-verwirrend-fulminant inszenierten 
Fachbegriffe. Die F�higkeit und auch das Interesse 
schwindet offensichtlich immer mehr, verst�ndnisvoll 
einfache S�tze zu formulieren bzw. miteinander statt ge-
geneinander zu reden. Seit Jahren bezeichne ich soetwas 
als „BallaBalla“. 98 von 100 Mitarbeitern, F�hrungskr�f-
ten und Chefs geben mir hier recht. Seit Jahren! Dennoch 
�ndert es sich nicht, sondern es wird eher schlimmer bzw. 
hingebungsvoll in den Unternehmen gepflegt. 

Satte Bank-Vorst�nde versenken Milliarden

Gro�e Geldinstitute und satte Bank-Vorst�nde versenk-
ten 2007 und 2008 Monat um Monat Milliardenbetr�ge. 
Business-Balla-Balla? Nein: das ist Business-BallaBalla-
Bombastico. Bombastisch nicht nur deshalb, weil es um 
unvorstellbare Milliardenbetr�ge geht, sondern vor allem 
weil auf der Verursacher-Seite keinerlei Reaktionen ge-
schehen. Weder Reue, noch R�cktritt …. Nix! Der Steu-
erzahler muss f�r den Milliarden-Schaden aufkommen, 
und das Business-BallaBalla-Bombastico wird weiter ge-
spielt. Trotz Milliarden-Belastungen geschieht �berhaupt 
nichts! Nichts wird unternommen, es wird nur hinge-
nommen. Selbst die Meldungen in den Tageszeitungen 
werden immer kleiner bzw. „normaler“. Nach dem Mot-
to: „Wieder eine Bank, die soundsoviel Milliarden „Unter-
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st�tzung ben�tigt. Sowohl die Summen, die hier regelm�-
�ig genannt werden, als auch die Dreistigkeit und 
Schmerzfreiheit vieler Bank-Vost�nde entbehrt jeglicher 
Beschreibung. Bis heute (M�rz 2009) gabe es weder eine 
Entschuldigung oder sonst irgendeine AKTIVE Ma�-
nahme der Verursacher. 

Fette Entlassungen trotz fetter Gewinne 
und voller Auftragsb�cher 

Das Ph�nomen gro�er Betriebe, bei Rekordgewinnen auch 
Rekord-Rausschmisse zu organisieren, h�lt weiter an. Egal ob 
Deutsche Bank, Unicredit-HypoVereinsbank, Dresdner Bank, 
Post oder Siemens. Betriebsr�te, Mitarbeiter und auch F�h-
rungskr�fte verstehen immer weniger, Wie auch. In der Ver-
gangenheit enorme Gewinne, aktuell volle Auftragsb�cher 
(Bsp. Siemens) und dennoch wird ein gro�er Stellenabbau or-
gansiert. Ebenso BallaBalla ist die Eigenart, dass die Zahl des 
Stellenabbaus relativ fr�h bekannt gegeben wird und es dann 
Monate dauert, bis dann die Abteilungen und Mitarbeiter er-
fahren, wen es nun eigentlich wirklich trifft. 
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Ursachen f�r BallaBalla-Situationen
in Wirtschaft & Gesellschaft

Die Ursachen f�r BallaBalla in Wirtschaft & Gesellschaft 
liegen in den fundamentalen Ver�nderungen, die sich a) 
in der Wirtschaft und b) in der Gesellschaft seit Jahrzehn-
ten entwickelt haben und c) sich k�nftig noch entwickeln 
werden. Die Wirtschaft ist und bleibt vorerst zunehmend 
unberechenbar. An jedem Besch�ftigungsverh�ltnis haftet 
das Etikett eines Verfallsdatums an. Egal in welcher Bran-
che und egal an welchem Ort. Ob feste oder freie Jobs. 
Nichts ist mehr l�ngerfristig vorhersehbar, geschweige 
denn sicher. Die Wirtschaft ist und bleibt Motor f�r Ver-
�nderungen und Unsicherheit, worauf sich heutzutage 
jeder einstellen muss. Ob passiv abwartend oder aktiv 
eingreifend – jeder ist davon betroffen. Chefs, F�hrungs-
kr�fte, Besch�ftige in kleinen, gro�en und sehr gro�en 
Betrieben. Regional, National, International. Das ist die 
eine Seite, sozusagen das eine „Balla“. 

Das zweite „Balla“ sind die fundamentalen Ver�nderun-
gen in der Gesellschaft, insbesondere unser Verhalten. Die 
Verhaltensbiologie hat mittlerweile in mehreren Studien 
aufgedeckt, dass der Mensch unvern�nftig mit seinen 
Trieben umgeht, dass er nach Verw�hnung, Technik, 
Wohlstand strebt, nach Lust ohne Anstrengung. Dies hat 
katastrophale Folgen und zieht einen massiven Eingriff in 
das biologische Gleichgewicht nach sich. Wir haben mitt-



15

lerweile gelernt Anstrengung zu vermeiden, obwohl dies 
gesund bzw. „biologisch“ erforderlich w�re. Die Gesell-
schaften in der westlichen Welt sind zu bequem gewor-
den. Mit unserer Intelligenz und unserer Freiheit im Den-
ken haben wir auch die Freiheit gewonnen, gegen die 
Gesetze der Natur zu versto�en. Genau dies geschieht bei 
der Verw�hnung. Der Mensch greift zugunsten der Lust-
maximierung in das verhaltens�kologische Gleichgewicht 
ein, er steigert die Reize und vermeidet Bewegung und 
Anstrengung. Die Folgen sind immens und werden nach-
folgend beschrieben. 

Verw�hnung – Tatenlosigkeit der �bers�ttigten

Der Mensch hat gelernt, Anstrengung aus dem Weg zu 
gehen. Egal ob jung oder alt – es gilt nicht nur als „nor-
mal“ Anstrengung aus dem Weg zu gehen, sondern es ist 
vielmehr sogar „logisch“, dass man Anstrengung aus dem 
Weg geht. Der Mensch f�hrt mit dem Auto oder dem 
Lift. Er hat f�r allt�gliche T�tigkeiten – vom Rasenm�hen 
bis zum Kaffeekochen – ein ganzes Arsenal von Appara-
ten und Maschinen. Heutzutage ist die Anstrengung be-
siegt. 

 Aufzug / Rolltreppe

 Kaffeemaschine

 Auto / Auto-Waschanlage
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 Elektrische Zahnb�rste

 Staubsauger / Handstaubsauger

 Waschmaschine / Trockner

 TV-Ger�t / TV-Fernbedienung 

Ganze Industrien leben davon, uns von Anstrengung und 
M�he abzuhalten. Der Gew�hnungsfaktor an Anstren-
gungs-Vermeidung ist mittlerweile �ber die Jahrzehnte so 
stark angewachsen, dass wir mittlerweile entsprechend
reflexartig handeln und entscheiden. 

Spa� an Schwierigkeiten 

Ob Sie es nun „Freude an Herausforderungen“, „Lust an 
Leistung“ oder „Spa� an Schwierigkeiten“ nennen m�ch-
ten, genau daran haben wir offensichtlich das Interesse
verloren. Wie man daran Spa� haben kann, verstehen die 
wenigsten. Jonglieren-Lernen ist so ein Fall, „Warum soll 
ich das Jonglieren lernen?“ Die Frage ist ja durchaus be-
rechtigt. Nur wer es ausprobiert, wird erleben, dass es 
wirklich Spa� machen kann, sich permanent Schwierigkei-
ten auszusetzen. Man erlebt und durchlebt die Freude an 
der Herausforderung, drei B�lle nacheinander werfen und 
fangen zu k�nnen. Man gewinnt mehr und mehr Lust an 
einer Leistung, die Schwierigkeiten macht und dennoch 
zum Erfolg f�hrt. 
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Wachstumsgl�ubigkeit

Unternehmensf�hrer, Chefs und Vorst�nde haben eine 
ausgesprochen stark ausgepr�gte F�higkeit zur Verdr�n-
gung. Einer der schlimmsten Verdr�ngungsmechanismen 
ist die Wachstumsgl�ubigkeit. Keine noch so gro�e 
Gl�ubigkeit an Wachstum wird das Problem irgendeines 
Unternehmens l�sen. Keine Branche hat „automatisch“ 
Wachstumsfelder, kein Gesch�ftsmodell kann in W�rde 
alt werden und sogar der Besitz wirtschaftlicher Pfr�nde 
stellt keinen �berw�ltigenden Wettbewerbsvorteil mehr 
dar. Alle die diese Tatsachen nicht wahr haben wollen 
oder k�nnen, bringen zwangsl�ufig den k�nftigen Erfolg 
des eigenen Unternehmens in Gefahr. Und es geht noch 
weiter. Jeder Erfolg in einer sich st�ndig und schnell ver-
�ndernden Welt stellt etwas sehr Zerbrechliches dar. 
Schauen Sie mal n�her in „Ihr“ Unternehmen. Egal ob Sie 
nun Chef oder Mitarbeiter sind, Ich behaupte, dass in 
jedem Unternehmen heutzutage eine oder mehrere L�gen 
existieren, an die sich Manager und/oder Besch�ftigte 
klammern, damit man sich eben nicht mit der Frage aus-
einandersetzen muss, wie wackelig die eigene Gesch�fts-
strategie nun wirklich ist. Wie ein Alkoholiker, der bea-
hauptet, er trinke nur in Gesellschaft, vertreten Unter-
nehmenslenker nicht selten die �berzeugung, ihr totes 
Gesch�ftsmodell schlafe nur. Woran Sie L�gen erkennen? 
Hier eine kleine Auswahl von S�tzen, die Sie bestimmt 
schon einmal geh�rt haben: 



18

„Es ist nur eine Frage der Umsetzung.“

„Es ist ein Organisationsproblem.“

„Wir m�ssen einfach nur klare Schwerpunkte setzen.“
Die Entscheidung „welche“ Schwerpunkte, wird vermieden!

„Unsere Konkurrenten verhalten sich nicht normal.“

„Wir befinden uns in einer Umbruch-/�bergangs-
phase.“

„Alle verlieren Geld – also auch wir.“

„Die Marktentwicklung in …… war schlecht.“

„Die Anleger/Kunden begreifen unsere Strategie 
nicht.“

Clever Scheitern: Keiner plant Misserfolge ein

Es gibt f�r alles Experten. Sogar Experten f�r das Schei-
tern. Im Ernst. Alle Fachleute, die sich mit dem Prozess 
des Scheiterns, des Erlebens von Misserfolgen besch�ftigt 
haben, sind sich einig: Es gibt so etwas wie einen „richti-
gen“ und „falschen“ Umgang mit dem Scheitern. 

Als erstes gilt es, das Scheitern schon in der Planungspha-
se bei allen (!) Projekten genauso mit einzukalkulieren wie 
den Erfolg. Die Einstellung, Misserfolge auf jeden Fall 
vermeiden zu m�ssen, ist f�r einen konstruktiven Um-
gang mit einer Niederlage nicht f�rderlich. Im Gegenteil: 
Eine „Null-Fehler-Philosophie“ kann nur verdammt ner-
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v�s machen … und k�nnte sich so zur Grundlage f�r das 
Scheitern entwickeln. 

Ist eine Pleite tats�chlich eingetreten, muss der Geschei-
terte akzeptieren, dass es schief gelaufen ist. Er muss er-
kennen, dass ein weiteres Verfolgen seiner Ziele aussichts-
los ist und/oder keinen Sinn macht. Klar f�llt das schwer –
aber es gibt hierzu keine Alternative, keinen Kompromiss. 
Wichtig dabei ist, das Scheitern nicht pers�nlich zu neh-
men. Differenzieren Sie zwischen der Sache, dem Projekt, 
das schief gelaufen ist und sich als Menschen. Ansonsten 
laufen Sie Gefahr, sich als Versager auf ganzer Linie zu 
f�hlen und nicht mehr an die eigenen F�higkeiten und 
Ressourcen glauben zu k�nnen. 

Verzeihen Sie sich ein Scheitern. Es w�rde unn�tig Ener-
gien fressen, wenn Sie sich Monate lang Vorw�rfe ma-
chen. Halten Sie stattdessen inne und reflektieren Sie 
„Was ist eigentlich genau geschehen?“ – „Wie habe ich 
das erlebt?“ – „Wie deute ich das Geschehene?“ – „Was 
k�nnte ich in Zukunft anders machen?“

Scheitern muss deshalb als Herausforderung angenommen 
werden, da nur so ein Lernprozess m�glich ist und neue 
Chancen erkannt werden k�nnen. So wachsen auch 
Selbstvertrauen und Selbstwertgef�hl. 
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Feste Gr��en: Menschen, Individualit�t, 
Ver�nderung und Wettbewerb 

Worauf Sie sich in 
Zeiten des perma-
nenten Wandels 
und der 
zunehmenden 
Unsicherheit heut-
zutage noch verlas-
sen k�nnen, sind 
vier Parameter: 

Der Mensch und sein „Drang“ nach Individualit�t sollte 
immer vorrangig behandelt werden bzw. ist bedeutsamer 
als Ver�nderung und Wettbewerb: Ver�nderung und 
Wettbewerb wird es immer geben. Auf die beiden Gr�-
�en k�nnen Sie sich immer verlassen. Ebenso wie Men-
schen und Individualit�t … wird es immer geben! Wenn 
Sie in einer Situation Unsicherheit oder Stress erleben, ist 
mindestens einer der vier o.g. Aspekte Ausl�ser und min-
destens ein weiterer beteiligt. 
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Motivationsprobleme

In vielen, vermutlich den meisten Betrieben gibt es Moti-
vationsprobleme. Viele Studien hierzu gibt es, die dies in 
den unterschiedlichsten Branchen festgestellt haben. Oft 
liegt der Grund in der Chefetage bzw. bei den Vorgesetz-
ten, doch dort liegt der Grund in den seltensten Fallen 
allein. Das Motivationsproblem sitzt tiefer. Bei neun von 
zehn Besch�ftigten/F�hrungskr�ften/Managern etc. ver-
mute ich, dass die Eigenmotivation ein Kernproblem ist. 
Das liegt u.a. daran, dass die meisten Menschen nicht 
hinreichend pr�fen, inwieweit der Job, den sie aus�ben, 
wirklich der „richtige“ Job f�r sie ist. „Richtig“ im Sinne 
von einer „erf�llten“ T�tigkeit, unabh�ngig von Geld und 
Ansehen. Versuchen Sie es einmal. Nehmen Sie sich die 
Zeit und notieren Sie sich folgende Fragen: 

 Was bedeutet mein Spezialgebiet f�r die Welt 
und f�r diese Organisation?

 Wem n�tzt das, was ich hier tue?

 Und wie muss ich es tun, damit es n�tzt?

Sie m�ssen dabei aber bedenken, dass Nutzen nie am ei-
genen Schreibtisch entstehen kann, sondern immer nur 
au�erhalb der Organisation. Also bei Ihren Kunden, im 
Markt, den Empf�ngern ihrer Dienstleitung. Es lohnt sich 
einma dar�ber Gedanken zu machen, f�r wen bzw. zu 
welchem „gr��eren Ganzen“ man einen Beitrag leistet. 
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Hier etwas zu finden, bedeutet eine neue Qualit�t an Mo-
tivation, die unabh�ngig ist von irgendwelchen Anreizen 
oder motivierenden Verhaltensweisen durch Vorgesetzte. 
Allein die Kenntnis des Ganzen, der Dienst am Ganzen, 
dass Bewusstsein, etwas Wichtiges zu seiner Entstehung, 
Erhaltung, und zu seinem Erfolg beizutragen, sind vom 
Wechselspiel der t�glichen Motivationsk�nste weitgehend 
unabh�ngig. Auf dieser Basis entsteht eine viel stabilere 
und gr��ere Motivation, als sie von den meisten anderen 
sogenannten Motivatoren herbeigef�hrt werden kann. 

Entzug von Sinneserfahrungen im Job

Wenn Sie die Frage nach „dem Ganzen“ einmal auspro-
biert haben, k�nnen Sie sich gleich die n�chste Frage stel-
len: 

 „Was tun Sie in Ihrer Firma?“

Diese Frage sieht leicht aus und kann in den meisten F�l-
len auch beantwortet werden. Fast jeder antwortet dann 
mit seiner Funktions- bzw. Stellenbezeichnung. „Ich bin 
Sekret�rin“, „Ich bin Vertriebsleiter bei/f�r …“, „Ich bin 
Assistent f�r….“. Man h�rt Titel, wenn man diese Frage 
stellt. Wissen diejenigen auch, worum es dort geht wo sie 
arbeiten, was das Ganze ist und was er/sie dazu beitragen 
kann? Konkreter, etwas gemeiner aber wirksamer, ge-
fragt:
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 Worin besteht ihr Beitrag?

 Wieso stehen Sie eigentlich auf der Gehaltsliste 
Ihrer Firma?

Die meisten Menschen k�nnen wenig mit der Frage an-
fragen. Das liegt aber nur daran, dass sich kaum einer 
diese Frage stellt bzw. danach konkret gefragt wird. Wir 
leben allerdings mittlerweile in Zeiten, wo es zunehmend 
wichtiger wird, darauf eine Antwort zu kennen. Stellen 
Sie sich also die Frage, bevor jemand anderes aus Ihrer 
Organisation diese Frage stellt. Hilfreich f�r eine Antwort 
w�re der Versuch folgenden Satz zu vervollst�nigen: „Ich 
sorge in dieser Organisation daf�r, dass….“

Man kann heutzutage eine moderne Organisation, nicht 
riechen, nicht h�ren und nicht betasten. Man kann sie nur 
im Kopf (re)konstruieren. Das ist aber sehr ungewohnt
und die wenigsten Menschen haben dies gelernt.

G�nnen Sie sich einmal diesen Spa� und /re-)konstruieren 
Sie Ihren Arbeitgeber einmal im Kopf in einer f�r Sie v�l-
lig neuen Art und Weise. Welche Wandfarben w�nschen 
Sie sich im B�ro? Wer soll Ihr Kollege sein? Was wollen 
Sie in f�nf Jahren in dieser (Ihrer) Firma machen? Das 
Gleiche was Sie jetzt tun? Spinnen Sie einfach drauf los.
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Warum Jonglieren im Business? 

Das Jonglieren-Lernen bzw. Jonglieren mit B�llen erm�g-
licht die Chance des Ausbruchs aus dem Tages-Einerlei, 
aus dem negativen BallaBalla. Es hat in kurzer Zeit Wir-
kung und B�lle k�nnen �berall mitgenommen werden. 
Zu Hause, im B�ro, in der Werkstatt, der Chefetage, der 
Kinderkrippe. 

Wiederentdeckung von Lust auf Leistung 

Der Mensch ist von seiner jahrmillionenlangen Vergan-
genheit her auf Anstrengung programmiert. Er musste 
Laufen, K�mpfen, passte sich seiner urspr�nglichen Um-
welt an, kannte Gefahr- und Abenteuer. Kurzum: Er hat-
te ein anstrengendes Leben als J�ger und Sammler. Der 
Urmensch musste t�glich 20-30 Kilometer laufen, um 
seine Nahrung zu beschaffen, er musste mit seiner Beute 
k�mpfen und mit seinesgleichen. Heute l�uft der Mensch 
h�chstens zwei bis f�nf Kilometer am Tag und muss f�r 
die Nahrungsaufnahme nicht mehr k�mpfen, sondern 
l�uft nur wenige Meter bis zum K�hlschrank. 

Der international anerkannte Verhaltensbiologe Prof. 
Felix von Cube belegt mit seinem Forschungen und Ver-
�ffentlichungen, dass sich unsere nat�rlichen Triebe und 
Instinkte, die wir in Millionen und Abermillionen von 
Jahren erworben haben, nicht einfach verschwinden. Nur 
weil sich seit ca. 150 Jahren so etwas wie eine Zivilisation 
entwickelt hat. Wir k�nnen sie nicht wegerziehen, wir 
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m�ssen mit ihnen leben. Der fatale Fehler, den wir Men-
schen in unserer Wohlstandsgesellschaft begehen, ist der 
permanente Versto� gegen die Gesetze der Evolution. 
Wir setzen die zur Triebbefriedigung geh�rigen Aktivi-
t�tspotentiale gar nicht mehr oder viel zu wenig ein. 

Wir handeln regelm��ig gegen die innere Natur

Die Zivilisationskrankheiten zeigen uns, wie stark wir 
gegen die Naturgesetze der Evolution bereits versto�en
haben. Es zeigt ganz klar, der Wohlstand tut uns nicht 
gut. Wir sind nicht auf Nichtstun programmiert, sondern 
auf Anstrengung, auf Kampf, Gefahr, Einsatz der Poten-
tiale. Die Folge sind Bewegungsmangel bzw. Bewegungs-
armut, Langeweile, Passivit�t und Bequemlichkeit. Ag-
gressivit�t, Krankheit und Unzufriedenheit die Konse-
quenzen daraus. Laut Herrn Prof. von Cube bilden An-
strengung und Lust evolution�r gesehen eine Einheit. Tier 
und Mensch werden f�r eine auf die Triebbefriedigung 
gerichtete Anstrengung unmittelbar belohnt. Am l�ngs-
ten hat sich die Einheit von Anstrengung und Triebbe-
friedigung zum Beispiel in landwirtschaftlichen und 
handwerklichen Lebensformen erhalten. Doch schon fr�h 
hat der Mensch begonnen, Anstrengung als Arbeit von 
der Lust abzutrennen und die Arbeit als notwendiges �-
bel anzusehen. In dem Ma�e wie Arbeit gemieden wird, 
wird Freizeit ersehnt und aufgesucht. Von der Freizeit 
erhofft man sich die ersehnte Lust, die dann „nat�rlich“ 
(evolution�r gesehen = wider-nat�rlich!) ohne Anstren-
gung zur Verf�gung gestellt werden soll/muss. Genau 
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hier wird es mehr oder weniger verh�ngnisvoll, Anstren-
gung und Lust als Arbeit und Freizeit voneinander zu 
trennen. Die Arbeit wird so fr�her oder sp�ter zur Qual 
und die Freizeit zur seichten Ersatzbefriedigung. 

Wir meiden Unsicherheit, 
obwohl dies ein Sicherheitstrieb ist!

Es gibt bei Mensch und Tier einen – evolution�r beding-
ten – Neugiertrieb. Das wird wissenschaftlich nicht 
bestritten. Der ausl�sende Reiz dabei ist das Neue, das 
Unbekannte. Wir sind „neugierig“ auf das Neue, wir 
nehmen sogar Anstrengung in Kauf, um etwas Neues zu 
finden, zu entdecken. Haben wir das Neue gefunden, 
machen wir es uns bekannt und verwandeln so Unbe-
kanntes in Bekanntes. Da das Unbekannte naturgem�� 
mit Unsicherheiten verbunden ist, verwandeln wir so Un-
sicherheit in Sicherheit. Konkret bedeutet dies, dass unser 
Neugiertrieb in Wirklichkeit ein Sicherheitstrieb ist. An-
ders ausgedr�ckt hei�t das: Wenn wir Herausforderungen 
bestehen, Probleme l�sen, Risiken bew�ltigen, Unsicher-
heit in Sicherheit verwandeln, erleben wir Anstrengung 
mit Lust. Verhaltensbiologisch ausgedr�ckt: Wir befriedi-
gen unseren evolution�r bedingten Sicherheitstrieb. 

Ich empfehle zum Thema „Verhaltensbiologie & F�h-
rung/Wirtschaft“ die B�cher von Felix von Cube („Lust an 
Leistung“, „Fordern statt Verw�hnen“) und Konrad Lo-
renz („Die acht Tods�nden“, „Der Abbau des Menschli-
chen“). Beide haben u.a. sehr intensiv die evolution�ren 
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Gesetze erforscht, wie die Lust-Unlust-�konomie, Triebe, 
Instinkte sowie die Entwicklung von Wahrnehmung, 
Lernen und Denken.  

Mit der „Wiederentdeckung von Lust auf Leistung“ u.a. 
beim Jonglieren-Lernen wird der Einsatz nat�rlicher E-
nergien unterst�tzt. Unabh�ngig vom Jonglieren wird das 
Leben durch Abenteuer statt Langeweile erst wirklich 
interessant. Der Einsatz nat�rlicher Energien statt Scho-
nen bzw. Aktivit�t statt Apathie bringt sie privat und 
beruflich weiter. 

Jonglieren f�rdert das Lernen zu lernen 

Die F�higkeit zu lernen ist die wichtigste Eigenschaft im 
Leben. Freuen Sie sich auf das Jonglieren-Lernen, denn es 
wird Ihnen in der Tat Freude bereiten. Wann hatten Sie 
zuletzt Spa�, als Sie etwas Neues gelernt haben? Sie ler-
nen beim Jonglieren-Lernen u.a. ... 

• ... mit Komplexit�t umzugehen und an Ihrem 
kreativen Chaos zu wachsen. 

• ... in beachtenswerter Weise einige Gegenst�nde 
gleichzeitig „in der Luft“ zu halten. 

• ... Fehler als Chance zu erkennen, indem Sie 
erfahren, dass Sie „die B�lle fallen lassen d�rfen“. 

• ... den Einfluss von Unterst�tzung gepr�gter 
Lernumgebung. 
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• ... dass Sie alleine Ihre Lerngeschwindigkeit und die 
Qualit�t Ihres Lernerfolgs bestimmen. 

• ... die f�r Sie pers�nlich wirksamen Lernprinzipien zu 
erkennen und anzuwenden. 

• ... Lernen als etwas Faszinierendes zu sehen. 
• ... Freude zu empfinden. 

Jonglieren bewirkt eine Sch�rfung der Sinne 

Die Wahrnehmungsf�higkeit, das periphere Sehen wird 
verbessert. Sie lernen, auf vorhandene aber bisher unge-
nutzte Resourcen zur�ckzugreifen. Beim Jonglieren sind 
F�higkeiten wie Konzentration, Balance, Rhythmus, Ko-
ordination, Flexibilt�t, Offenheit, Kreativit�t, dosierter 
Energieeinsatz, Entscheidungsfreudigkeit und v.a.m ver-
langt. All das sind in unserer Wirtschafstwelt geforderte 
F�higkeiten und bekommen durch das Jonglieren eine 
ganz neue Erfahrungsdimension. Toleranz, Kooperations-
f�higkeit, Verst�ndnis und Motivation leiten sich daraus 
ab. Beim Jongliertraining ist die K�rperlichkeit von intel-
lektuellen Prozessen 1:1 verwirklicht. Es bietet auch die 
faszinierende M�glichkeit des freudvollen Lernens. Jeder 
der sich auf das Erlernen des Jonglierens einl�sst, empfin-
det Freude – eine Alternative zu herk�mmlicher Lernmo-
tivation und eine M�glichkeit, diese Energie f�r andere 
Lebensbereiche zu nutzen. Jonglieren ist BilderSehen. Je 
konkreter Sie ein Bild/Ziel sehen, desto leichter k�nnen 
Sie es auch erreichen!
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Blick f�r das Wesentliche 

Beim Jonglieren-Lernen lernt man den Blick f�r das We-
sentliche. Alle unwichtigen Dinge werden „ausgeblendet“. 
Ein guter Jongleur achtet nicht mehr auf das Fangen. Es 
ist eine notwendige Sache, damit die B�lle in Bewegung 
bleiben; aber keinesfalls Wesentlich. Viel Wesentlicher ist 
es, w�hrend des Jonglierens noch andere Dinge wahrzu-
nehmen. Ein guter Jongleur sieht �ber die B�lle hinweg 
und will das Publikum sehen, Das ist um ein Vielfaches 
wichtiger als das Werfen und Fangen der drei B�lle.  

Erleben Sie alle Stufen f�r Erfolg 

Es ist zum Beispiel ein Erfolg, wenn Sie das Jonglieren mit 
drei B�llen gelernt haben. Genau genommen passiert aber 
mehr. Beim Jonglieren-Lernen lernt man gleich ALLE 
Tugenden f�r Erfolg kennen.

1. Sie setzen sich ein Ziel: „Ich will drei B�lle jonglie-
ren lernen“.
2. Sie m�ssen sich Zeit nehmen und Ihre Trainingsein-
heiten planen.
3. Sie werden Ausdauer ben�tigen.
4. Sie m�ssen sich konzentrieren: auf die B�lle, das 
Werfen und Fangen.
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5. Sie m�ssen darauf achten, nicht abgelenkt zu wer-
den.
6. Sie werden R�ckschl�ge erleben.
7. Sie m�ssen sich selbst motivieren, „dran“ zu bleiben.
8. Sie d�rfen nicht hektisch und unruhig werden.
9. Sie m�ssen v�llig neue Dinge ausprobieren, mit un-
gewissem Ausgang.

Dies ist auch mit ein Grund, warum das Jonglieren sp�r-
bar das Selbstbewusstsein und Selbstwertgef�hl steigert.

Jonglieren l�sst Erwachsenenhirne anwachsen

Studien von Wissenschaftlern der Universit�ten Regens-
burg, Jena und Hamburg weisen lernbedingte, strukturel-
le Ver�nderungen im menschlichen Hirn von Erwachse-
nen nach. Dies ist eine wissenschaftliche Sensation, denn 
bisher ging man davon aus, dass Gehirne von Erwachse-
nen nicht mehr wachsen k�nnen. Die Ergebnisse erschie-
nen in der der renommierten internationalen Fachzeit-
schrift „Nature“. Das Team um den Neurologen Dr. Arne 
May lie� Erwachsene (Altersdurchschnitt 22 Jahre) drei 
Monate lang das Jonglieren lernen. Die 12 besten Kandi-
daten, die drei B�lle mindestens 60 Sekunden lang in der 
Luft halten konnten, wurden f�r die Studie ausgew�hlt. 
Ihre Hirne wurden vor dem Training, direkt nach dem 
Training und nach dreimonatiger Trainingspause unter-
sucht und mit den Hirnen untrainierter Probanden vergli-
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chen. Nachdem die eine Gruppe innerhalb von drei Mo-
naten das Jonglieren erlernt hatte, lie�en diese Jongleure 
eine deutliche beidseitige Verg��erung der grauen Sub-
stanz in der linken hinteren Furche zwischen oberem und 
unterem Seitenl�ppchen des Gehirns (im intraparietalen 
Sulcus) erkennen. Dieses Gebiet ist darauf spezialisiert, 
Bewegungen von Objekten im dreidimensionalen Raum 
wahrzunehmen. "Nach einer dreimonatigen Trainingspau-
se hatte sich diese Erweiterung teilweise wieder zur�ckge-
bildet", so der Studienleiter weiter. Somit konnte ein en-
ger Bezug zwischen diesen strukturellen Ver�nderungen 
und dem Erlernen von Jonglieren nachgewiesen werden, 
denn die Kontrollgruppe zeigte keinerlei Ver�nderungen 
in diesem Bereich. 
Um die Ver�nderungen im Hirn zu lokalisieren und dar-
zustellen, wurden Aufnahmen der Hirne mittels Magnet-
resonanztomographie (MRT) angefertigt und Ebene f�r 
Ebene analysiert. 

Weitere Jonglier-Studie mit Senioren

Im Juli 2008 meldete die Universit�t Hamburg, dass auch 
bei Senioren ein Gehirnwachstum mit Hilfe des Jonglie-
rens m�glich ist. 45 Senioren im Alter von 55 und 65 
Jahren wurden – wissenschaftlich fundiert und mit hohem 
technischem Equipment – mit der gleichen Untersu-
chungsmethode getestet. Die Ergebnisse verbl�fften nicht 
nur die Senioren. Keiner hatte damit gerechnet, dass sich 
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das eigene Gehirn „in so hohem Alter“ weiter entwickelt 
bzw. w�chst.

Jonglieren ist �berall und jederzeit m�glich

Es ist in der Tat so, dass das Jonglieren �berall und jeder-
zeit m�glich ist. Die B�lle sind leicht und bequem zu 
transportieren. Sie k�nnten einen Satz B�lle zu Hause 
haben und einen weiteren Satz B�lle B�ro ablegen. Es 
erfordert keine gro�e Vorbereitung und die Dauer ist 
ebenso h�chst flexibel gestaltbar. Nur f�nf Minuten jong-
lieren hat schon entspannende Wirkung … wenn man 
bereits jonglieren kann. F�r diejenigen von Ihnen, die zur 
Zeit noch jonglieren lernen und noch nicht so Ballsicher 
sind, reichen 30 Minuten Jongliertraining pro Woche. Ob 
nun 1 x 30 Min., 2 x 15 Min. oder 3 x 10 Minuten … es 
ist in jedem Fall garantiert, dass Sie Fortschriftte bemer-
ken werden. Der Mensch bzw. unser K�rper ist flexibler 
und lernbereiter als wir glauben. 

Wo und wie lernt man das Jonglieren mit 3 B�llen? 

Ich habe 1999 ein Jonglier-Lernsystem f�r absolute An-
f�nger mit dem Namen REHORULI� entwickelt, mit 
dessen Hilfe sich das Werfen und Fangen mit drei B�llen 
verbl�ffend schnell lernen l�sst. Mit dieser Methode haben 
bereits tausende Kinder und Erwachsene das Jonglieren 
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gelernt. Seit 2003 biete ich das Jonglieren-Lernen auch in 
verschiedenen Event-Formaten an (www.ballaballa.com). 
Dabei lasse ich mein Jonglier-Lernsystem gelegentlich 
auch mal unter recht „harten“ Bedingungen von Jonglier-
anf�ngern testen. 2003 gelang mir mit meinem Team der 
erste Weltrekord: 54 Jonglieranf�nger lernten dabei 
gleichzeitig in 60 Minuten die 3-Balljonglage nach der 
REHORULI�-Lern-
methode. Presse, 
Radio und TV be-
richteten dar�ber. 

F�nf Jahre sp�ter (Nov. 2008) hatte ich das Vergn�gen, 
erstmals vor 1.000 Sparkassen-Mitarbeitern zu stehen, um 
mit Ihnen in 30 Minuten gleichzeitig das Jonglieren mit 
drei B�llen zu lernen. 264 haben es dann tats�chlich ge-
schafft. In nur 30 Minuten. Weitere Informationen zu 
dieser Veranstaltung finden Sie bei 
www.ballaballa.com/1000.pdf oder 
www.ballaballa.com/1000.wmv (Video!). 

Das Jonglier-Lernprogramm REHORULI� ist kostenfrei 
im Internet in verschiedenen Sprachen abrufbar. Die In-
ternet-Adresse lautet: 

www.jonglierschule.de/rehoruli 

http://www.ballaballa.com/1000.pdf
http://www.ballaballa.com/1000.wmv
http://www.jonglierschule.de/rehoruli
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Dort finden Sie 34 verschiedene Wurf- und Fang�bun-
gen, alle ausf�hrlich erkl�rt und beschrieben, pr�sentiert 
und illustriert mit der Comicfigur Jongloro. Au�erdem 
wird jede Wurf- und Fang�bung zus�tzlich in einem Vi-
deo gezeigt (WMV und MPG-Dateien sind von jeder 
�bung abrufbar). Wer lieber das REHORULI�-Buch 
oder Video-CD nutzen m�chte, kann diese u.a. im Inter-
net bei www.rehoruli.info bestellen.  

http://www.rehoruli.info
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BallaBalla-Theorie               

1.Die Welt ist eine Kugel,

2.Der Mensch lebt auf einer Kugel.
3.Wer auf einer Kugel lebt, kommt h�ufig aus dem Gleichge-

wicht.
4.Wer h�ufig aus dem Gleichgewicht kommt, hat ausreichend 

Beweggr�nde und bewegt sich �fter und regelm��ig und 
lernt u. a. �ber die Bewegung mit Gefahr, Risiko und Unsi-
cherheit umzugehen.

5.Seit Milliarden Jahren haben Mensch und Tier den Umgang 
mit Bewegung und Unsicherheit gelernt. Es gab gen�gend 
Beweggr�nde f�r Bewegung und ein Leben im Gleichge-
wicht auf einer Kugel, das nat�rlich mit Anstrengung ver-
bunden war. 

6.Die Kugel hat sich nicht ver�ndert, die Menschen schon. 
Wohlstandgesellschaften meiden seit ca. 50 Jahren Bewe-
gung und Unsicherheit und f�rdern Bequemlichkeit und Si-
cherheit.

7. Der Fortschritt des Menschen f�hrte dazu, dass wir mittler-
weile regelm��ig gegen Evolutionsgesetze versto�en. Der 
Mensch ist auf Bewegung und das �berschreiten von Gren-
zen programmiert. Genau das wird heutzutage zunehmend 
vermieden. Die Beweg-Gr�nde sind uns abhanden gekom-
men. 

8.Wir m�ssen lernen uns wieder umzuprogrammieren. Mehr 
Bewegung und �fter Umgang mit/in unsicheren Situation 
macht uns fit f�r den Alltag und die Zukunft.

9.Nehmen Sie die Kugel/n selbst in die Hand. Lernen Sie das 
Jonglieren mit B�llen und aktivieren Sie so einen Ihrer Ur-
triebe (Neugiertrieb) wieder neu. 



36

Einer der Schl�sselqualifikationen der Zukunft ist 

„Ungewissheit ertragen lernen“ bzw. der „sichere 
Umgang mit Unsicherheit“. Weder gro�e noch kleine 
Firmen k�nnen die Zukunft vorhersagen. Die M�rkte und 
das Kundenverhalten sind so schnelllebig, dass das Thema 
Ungewissheit bzw. Unsicherheit das pr�gende Element 
jeder Branche sein wird. Es steht sogar zu bef�rchten, dass 
sowohl das Tempo als auch die Intensit�t der Ver�nde-
rung eher zu- als abnehmen wird.  

1. Es gibt keine 
„sichere“ Branche 

mehr!

2. Es gibt keinen 
„sicheren“ Arbeitsplatz 

mehr!

3. Die permanente Ver�n-
derung und Unsicherheit
im Business ver�ndert 

sich nicht.

4. Wir m�ssen den 
Umgang mit Unsi-
cherheit lernen.

5. Jeder kann den 
Umgang mit Unsi-
cherheit lernen.

6. Lernen Sie 
das Jonglieren 
mit drei B�llen.

7. Beim Jonglieren-
Lernen lernen Sie 
u.a. den Umgang 
mit Unsicherheit.

12. Bringen Sie sich 
regelm��ig in Situati-
onen, die mit „Angst 
�berwinden“ zu tun 

haben.

Schl�ssel-
qualifikation
der Zukunft:

Sicherer Umgang 
mit Unsicherheit!

11. Regelm��iges Jong-
lieren erm�glicht Ge-

hirnwachstum! - auch bei 
Erwachsenen!

8. Sie lernen beim 
Jonglieren den 

Blick f�r das 
Wesentliche.

9. Lernen Sie „siche-
res“ Jonglieren mit 

drei B�llen.

10. Jonglieren sch�rft die 
Wahrnehmung und 

f�rdert Selbstwertgef�hl 
und Selbstbewusstsein!

Business-
BallaBalla
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Business-BallaBalla – Wer im Business jongliert … 
Paperback, 160 Seiten, ISBN 978-3-940965-08-0, Preis 19.90 €

Neuerscheinung! Lieferbar ab Mai 2009

Das Buch zum
Vortrag/Workshop

FQL-Publishing – Fr�hlich Qualit�t Liefern – www.fql-publishing.com

http:// www.fql-publishing.com
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Die Welt unserer Vorstellungen
gaukelt uns eine Vorstellung von der Welt vor.

Machen Sie mit und verlassen Sie Ihre Vorstellungswelt:
Durchbrechen Sie Muster, Gew�hnung, Bequemlichkeit. 


