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Innovative Weiterdenker:

Jetzt in der Krise und auch danach brauchen die Unternehmen Ideen: neuartige, wilde, kithne, unkonventio-
nelle Ideen. Viele solcher Ideen. Abwehrmechanismen sind dabei fatal. Wo diese weitlaufig Einzug halten,
kommt alles zum Stillstand, weil nichts mehr hinterfragt, Wissen nicht mehr geteilt und Umwalzendes friih-

zeitig abgeblockt wird.

Uberall auf der Welt definieren Visiondre gerade das
Mogliche neu. Vor allem die technologischen Inno-
vateure sind im Dauereinsatz. Am laufenden Band
entwickeln sie Initiativen, die die Welt ein Stuck weit
verandern. Disruptiv vernetzen sie Technologien und
kombinieren in unzahligen Varianten die virtuelle mit
der realen Welt. Wer da nicht mitagiert, wird weginno-
viert,

Neuerungen kénnen aber nur dort entstehen, wo es
den passenden Nahrboden gibt: die Erlaubnis zum Wi-
derspruch, eine ergebnisoffene Lernkultur und Freiraum
zum Experimentieren. Man kann gar nicht genug ver-
rackte Ideen haben, um seine Kunden immer wieder
neu zu betéren. Und man braucht viele auBergewdhn-
lich gute Ideen. Denn nur, wer viel wurfelt, der wurfelt
am Ende auch Sechser.

Weiterdenker im Unternehmen: Ein echter Wettbe-
werbsvorteil

Einfallsreiche und zugleich tatkraftige Ideengeber sind,
um den Sprung in die Zukunft zu schaffen, erste Wahl.
Solche Menschen werden Vor-, Quer- und Weiterden-
ker oder bisweilen auch Organisationsrebellen genannt.
Sie sind WachrUttler, Infragesteller, Andersmacher, Vor-
wartsbringer, Ubermorgengestalter. Sie spriihen vor
Ideen, wie man das, was in die Jahre gekommen ist,
besser machen kénnte, sollte und musste.

Sie reden Klartext, wenn sie Verfahrensweisen auf-
gespurt haben, die aus der Zeit gefallen sind. Sie zei-
gen auf alles, was fur Kollegen und Kunden eine Zu-
mutung ist. Sie sind offen fur Fortschritt und treiben mit
frischem Wind den Wandel voran. Sie wagen sich auch
dorthin, wo noch niemand vor ihnen war. Sie kampfen
sogar gegen Windmuhlen an. Und all das tun sie, weil
ihre Firma ihnen wirklich am Herzen liegt.

Doch haufig ecken sie an und stoBen auf Widerstand.
Die grofiten Blockaden? Das sind

die eigene Bequemlichkeit: ,Dafur haben wir jetzt keine
Zeit!"
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die Angst vor Neuem: ,Das ist bei uns historisch ge-
wachsen! Wir machen das schon immer so!*

purer Neid: ,Der schon wieder!"

Autoritatsangst: ,Das wurde der Chef nie akzeptieren!”

Reviergehabe: ,Das ist gar nicht Ihr Aufgabengebiet!”

das Nicht-hier-erfunden-Syndrom: ,Sie haben doch
von unserem Bereich keinerlei Ahnung!”

Widerstand und Ausbremserei: So verkiimmert jede
Initiative

,Meine Mitarbeiter haben schlichtweg keine guten Ideen’,
heiBt es mitunter. Manche Obere glauben tatsachlich
noch immer, sie mussten alles selbst am besten wissen
und ihren Leuten sagen, wie die Dinge zu laufen haben.
Sie konnen sich schlecht auf fremde Sichtweisen einlas-
sen und nur schwer akzeptieren, wenn auch andere mit
Einfallen glanzen. Dabei gelingt es am besten gemein-
sam, Ideen zu entwickeln, die zuvor noch niemand hat-
te, und auf die man allein nicht gekommen ware.

Mit vielen klugen Kopfen lést man jedes Problem. Mit-
arbeiter geben ihre Ideen aber nur dann preis, wenn
ihre Vorschlage Wertschatzung erfahren. Und wenn
sie wissen, dass Fehler kein Beinbruch sind. Denn Feh-
ler sind der Preis fur Evolution und Innovation. Fehler
machen bedeutet: Uben, um siegen zu lernen. Mit einer
solchen Haltung kénnen bahnbrechende Erfolge gelin-
gen. Hingegen verkimmert in einem von Abwehr und
Konformismus gepragten Umfeld jegliche Initiative.

Wird namlich ein Individuum fur schépferische Leistun-
gen oft kritisiert oder werden seine Einfalle standig ab-
gewiesen, entsteht ein Phanomen, das als ,Kreativi-
tatskrankung” bekannt ist: Die Neugier erlischt und man
zieht sich zurtuick. Von sensiblen Mitarbeitern bekommt
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man, wenn sie nur ein einziges Mal heftig angegrif-
fen und heruntergemacht wurden, praktisch nie mehr
Ideen. Sie sind wie Blumen, die schnell verwelken, so-
bald man sie knickt.

Klugen, originellen, neuen Ideen weht eine steife
Brise entgegen

Neue Ideen sind sehr zerbrechlich und werden leicht tot-
getrampelt. lhre Schopfer tun sich oft schwer, weil sie sich
gegen Bremser und Bewahrer zur Wehr setzen mussen.
Wie kommt es Uberhaupt, dass sich die Bedenkentrager
vielfach so breit machen kénnen? Die Harvard-Psycho-
login Teresa Amabile hat dazu verschiedene Experimen-
te durchgefuhrt. Sie kam zu dem Schluss, dass Kritiker
oft als intelligenter wahrgenommen werden, man spricht
ihnen ein spitzfindigeres Urteilsvermogen zu.

,Schwarzseher erscheinen leicht als scharfsinnig und
weitsichtig, wahrend positive AuBerungen schnell als
naiv abgetan werden®, sagt sie. Da Ungewisses wo-
moglich Gefahr fur Leib und Leben bedeutet, hat es
Vorfahrt im Hirn. So ruckt vorsorgliche Abwehr schnell
in den Vordergrund. Ferner werden die potenziellen
Risiken, die die Zukunft bringt, gern Uberbewertet. Die
,guten, alten Zeiten" hingegen werden verklart.

Sondieren Sie also ruhig einmal per einfacher Strich-
liste: Wie oft reden wir denn hier Uber das, was nicht
funktioniert? Und wie viel lauft denn wirklich schief? Wie
oft ist ein Negativfall denn tatsachlich eingetreten -
oder in der Realitat zu beflrchten? Wie viele Kunden
sind tatsachlich schwierig? Um wie viel besser ist die
Konkurrenz denn effektiv? Oder hat sie vielleicht nur die
Beschaftigten mit der besseren Einstellung?

Wie man Ideenblockierer und Neuesverhinderer zii-
gig entlarvt

Weil Freigeister und Weiterdenker schnell ins Abseits
geraten, brauchen sie Schutzzonen fur ihre innova-
tiven Gedanken, einen gefahrlosen Austausch und

Das Buch zum Thema
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Fordern statt ausbremsen

Spielraume fur neuartiges Tun. Nur dann kann sich
ihre Kreativitat voll entfalten. Leider gibt es eine Viel-
zahl taktischer Vorgehensweisen, um ihre Initiativen zu
diskreditieren und ihre VorstéBe ins Nirvana zu schi-
cken. Zum Beispiel:

Der Ansprechpartner sagt, er kimmere sich um die Sa-
che und prufe das, tut es aber dann doch nicht.

Er ,vergisst® den Vorschlag oder schiebt ein ,Nein" von
oberster Stelle vor.

Oder er erklart, dass die Idee nicht in die zukUnftigen
Planungen der Firma passt.

Oder er behauptet, dass man genau das schon einmal
erfolglos versucht hat.

Zielist es, den Ideengeber zu verunsichern und mund-
tot zu machen. Geschieht das offentlich, soll derjenige
herabgewurdigt, beschamt und isoliert werden.

Auch innerhalb eines Teams kann es passieren, dass
versucht wird, vielversprechende Einfalle mit so ge-
nannten Totschlagargumenten abzuwiegeln oder zu
Fall zu bringen. Dies hat meist damit zu tun, dass ein
anderer - aus welchen Grunden auch immer - sein
derzeitiges Verhalten nicht andern will. In solchen Fal-
len kommen gern Killerphrasen zum Einsatz. So ster-
ben selbst die besten Ideen.

Der Killerphrasen-Friedhof fiir Totschlagargumente

Auf manche Entgegnungen fallt man als Ideengeber
leicht herein. ,Das machen wir doch schon’, ist so eine.
Da muss nachgefragt werden: Wie genau? Wie fruher?
Wie immer? Wie alle? Wer das Neue am Neuen nicht
sieht, ist besonders gefahrdet. Oft wird das Neue auch
Uberhort, weil unser Hirn das Vertraute so liebt.

Querdenker verzweifelt gesucht. Warum die Zukunft der Unternehmen in den
Handen unkonventioneller Ideengeber liegt

- Mit einem Vorwort von Gunter Dueck -

240 Seiten, 29,90 Euro, ISBN 978-3-86936-998-3, Gabal Verlag 2020
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Das
haben
wir schon
immer so
gemacht.

Davon
haben
Sie doch
gar keine
Ahnung.

Das
haben wir
hier noch

Bislang
hat das
auch ohne

gut ge-
klappt.

So tickt
unsere
Firma

einfach
nicht.

Never
change
a
running
system.

Sowas
machen
wir hier
grund-
satzlich
nicht.

Never
change
a
winning
team.

historisch

ge-
wachsen.

Alter Wein
in
neuen
Schléu-
chen.

wollen die
Kunden
nicht.

doch mal
wieder
rein gar
nichts.

Sie Was
miissen Sie vor-
noch schlagen,
sehr viel ist naiv.
lernen.

Es steht
uns nicht
zu, das zu

déndern.

Das wird Das wird
der Chef nie

gar nicht funktio-
médgen. nieren.

Das ist
mir viel zu
emotional
vorgetra-

gen.

Killerphrasen-Friedhof in Posterform erinnert bei Meetings an unerwtinschte Totschlagargumente

Manche Erwiderungen sollen ganz einfach verletzen.
Das klingt dann etwa so: ,Sie wollen was andern? Die
Phase hat am Anfang hier jeder. Das geht vorbei." Auf
solche Spielchen geht man besser gar nicht erst ein.
Oder jemand sagt: ,Wie du dir das vorstellst, das klappt
nie" Statt mit einem ,Wieso?" in ein argumentatives

Und wie schafft man Totschlagargumente auf Dauer
aus der Welt? Zunachst braucht es eine gemeinsa-
me Erkenntnis, dass man damit nicht weiterkommt.
Dann beginnt man, diese zu sammeln. Sie werden
schlieBlich begraben, indem man einen Friedhof fur
Ideenkillerphrasen erschafft. Dies visualisiert man

in Form eines Posters (siehe Abbildung). Das hangt
man an der Wand im Meetingraum auf. Und lassen
Sie Platz fur neue Phrasen. Irgendjemandem fallt be-
stimmt noch was ein.

Hin und Her zu geraten, fragt man in die Runde: ,Peter
meint, bei ihm geht das nicht. Wie seht ihr das in Bezug
auf euren Bereich? Wie kdnnte das bei euch funktio-
nieren?"
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