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-

Wer wird fortan im Unternehmen gebraucht: Ein K-Typ, der pessimistisch in die Zukunft
schaut, oder eher ein A-Typ, den auch Misserfolge nicht aufhalten konnen?
Und wer sollte in Entscheidungsprozessen das letzte Wort haben?

TEXT | Anne M. Schuller

tandig will man mir erzéhlen,

was alles nicht funktioniert und

wie diister die Zukunft wird. In

der Kaffeekiiche, in der Raucher-

ecke, auf Events, iiberall hore ich
solche Diskussionen. Wem eine derart
defizitorientierte Sicht zu eigen ist, blo-
ckiert sich und andere fiir Wandel und
Fortschritt. Denn Energie folgt der Auf-
merksamkeit. Deshalb wird der A-Typ so
dringend gebraucht.

Natiirlich ist es wichtig, Skeptikern
zuzuhoren und sich auf jede denkbare
Zukunft vorzubereiten. Doch Totalpes-
simismus bringt nichts und niemanden
weiter. Denn dann kommt es wie immer:
Wir machen uns Sorgen, und andere star-
ten durch. Denen, die mit ihrer Eskalati-
onsrhetorik um Aufmerksambkeit buhlen,
schenken wir besser kein Ohr.

Schon gar nicht sollten wir ihr Gerede
ungepriift weiterverbreiten. Leider kann
es aus vielerlei Griinden eintréglich sein,
Angste zu schiiren. Negativpalaver be-
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dient unsere geradezu unstillbare Lust, In-
formationen iiber Gefahren zu sammeln,
um selbst mit dem Leben davonzukom-
men. Lassen wir uns davon blof3 nicht pa-
ralysieren.

Statt tiberall Unheil zu ahnen und da-
mit Panik im Kopf zu erzeugen, sollten
wir besser mit Volldampf nach Losun-
gen suchen, um fiir eine erstrebenswerte
Zukunft zu sorgen. Neben der Katastro-
phe gibt es ndmlich ein Wort, das kaum
jemand kennt: die Anastrophe. Dieser
Begriff beschreibt in der Soziologie eine
Kehrtwende zum Guten.

Der Anfang von allem

Selten war Optimismus so wichtig wie
heute, um das Beste aus unserer Zukunft
zu machen. Doch nur der, der eine posi-
tive Zukunft fir moglich halt, macht sich
fur sie stark, hilft mit, nach Losungsansat-
zen zu suchen und den Fortgang der Er-
eignisse aktiv mitzugestalten. »Ein Pessi-
mist sieht die Schwierigkeit in jeder Mog-

lichkeit, der Optimist die Moglichkeiten
in jeder Schwierigkeit«, sagte einst Win-
ston Churchill.

Optimismus ist 1osungsorientiert, er-
spaht vielerlei Gelegenheiten, weitet den
Blick fiir Moglichkeiten, bewirkt Ein-
fallsreichtum und Zuversicht, weckt Ta-
tendrang, spornt uns an, wagemutig zu
sein und geht unerschrocken ins Neuland.
Je mehr wir uns auf das Positive und die
Uberwindung von Hindernissen konzen-
trieren, desto grofler sind unsere Chan-
cen, die Herausforderungen der Zukunft
zu meistern.

Pessimismus erzeugt Resignation, ver-
engt den Blick, igelt sich ein, iiberzeichnet
Gefahren, hiillt alles in eine dunkle Wol-
ke, lahmt uns, macht unslabil, lethargisch
und dumm. Pessimisten bleiben passiv
und gehen in eine Opferhaltung - und
die Chancen eilen an ihnen vorbei. Inten-
siviert wird dieser Effekt, wenn wir uns
wechselseitig in unserem Pessimismus be-
starken. Das zieht uns immer weiter nach
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unten. Pessimismus ist ideenlos, kleinmii-
tig und riickwartsgewandt, verpulvert sei-
ne Energie in Genorgel, Beschuldigungen
und Angstmacherei. Ungewohntes, An-
strengendes, Neuartiges und Leistungs-
hochs werden so blockiert. Pessimismus
suhltsich in Misserfolgen, die standig her-
aufbeschwort werden. Sein Fokus liegt auf
dem Fiasko. Optimismus hingegen macht
so lange weiter, bis Gelingen den Misser-
folg tiberschreibt.

Optimistisch in die Anastrophe

Der A-Typ favorisiert die Kehrtwen-
de zum Guten. Der Grundmodus sei-
nes Denkens: Was geht denn schon mal?
A-Typen sind offen, mutig, optimistisch
und kreativ. Thre Sprache ist positiv und
konstruktiv. Sie sind aktiv Handelnde und
Schmied ihres Gliicks. Sie lieben Heraus-
forderungen und strengen sich ausdau-
ernd an, um diese zu meistern. Sie haben
Interesse an personlichem Wachstum und
Lust auf ein besseres Morgen.

Zudem haben sie eine hohe Frustra-
tionstoleranz. In Misserfolgen sehen sie
Ansporn auf ihrem Weg zum Erfolg. Sie
kénnen es »im Moment noch nicht, das
Ergebnis war »noch nicht ganz« das Rich-
tige, aber das wird schon, wenn sie es wei-
ter versuchen. Erwartungsvoll stof3en sie
aufihrem Wegins Neuland die Tiiren zum
Néchstmoglichen auf. So schaffen sie ein
dynamisches Umfeld fiir Fortschritt und
Weiterentwicklung.

Pessimistisch und zukunftsblind

Der K-Typ ist stindig in Katastro-
phenstimmung: Lautstark fabuliert er da-
riiber, was alles ganz sicher nicht funkti-
oniert und wie schrecklich die Zukunft
wohl wird. So versetzt er sein Umfeld in
Panik - und alles steht still. Er bleibt lieber
auf der sicheren Seite und favorisiert Er-
probtes. Geht es um Verdnderung, plagen
ihn Versagensingste: »Das klappt ganz ge-
wiss wieder nicht!« »Man weifd ja nie, was
alles schiefgehen kann!«

So wird der K-Typ zum Opfer der Ge-
schichten, die er sich selbst immer wieder
erzihlt. Solche Geschichten sind wie eine
Regieanweisung zum Fiasko, sie vereiteln
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den Sieg. Der K-Typ ist anfillig fiir Des-
information und misstraut dem Neuen.
Statt seine Energie auf eine Losung zu len-
ken und zu wiirdigen, was schon gelingt,
findet er sogar im Guten das Schlechte,
gibtanderen Schuld und redet sich in eine
Problemtrance rein.

Schutzengel notwendig

Ob ein Unternehmen die Zukunft er-
reicht, hingt im Wesentlichen davon ab,
welcher der beiden Typen die Oberhand
hat. Wie sich das feststellen lasst? Vieler-
ortsist es geradezu Usus, sich als erste Re-
aktion auf einen Vorschlag oder eine Idee
mit einem »ja, aber« gegen das Neue zu
stellen, es zu zerpfliicken, zu demontieren
und abzuwiirgen. Fertigen Sie im nédchs-
ten Meeting doch mal eine Strichliste an,
um sich dessen bewusst zu werden.

Dieser Aber-Automatismus muss
schleunigst weg, denn neue Ideen
sind gerade am Anfang zerbrechlich.
K-Typen und Ideenkiller diirfen weder
das erste noch das letzte Wort im Ent-
scheidungsprozess haben.

Installieren Sie deshalb in Thren Mee-
tings eine besondere Rolle: die des Engels-
advokaten. Er hat nach der Vorstellung ei-
ner Idee immer das erste Wort. Er findet
zunéchst das Gute darin und gibt ihr so ei-
ne Uberlebenschance.

Nun sind zumindest schon mal zwei
Personen im Raum fiir den Vorschlag,
und Neudenker erhalten die so notwendi-
ge Riickendeckung. Die hiernach einset-
zende Diskussion verlauft dann auch kon-
struktiver. Unter dem Schutz des Engels-
advokaten wird sich nun jeder viel eher
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trauen, auch auflergewohnliche Ideen
einzubringen. Reihum hat in jedem Mee-
ting einer die Rolle des Engelsadvokaten
inne, um das zu iiben.

Erst liber die Chancen reden

Jede Innovation beginnt mit einer
couragierten, wilden, unverbrauchten
Idee. Wenn diese gleich zertrampelt wird,
gibt es keine Innovationen. Klar kann es
Griinde geben, weshalb innovative Ideen
es nicht in die Umsetzung schaffen.
Manchmal sind sie einfach nicht gut ge-
nug. Bisweilen werden sie schlecht pri-
sentiert. Oder der Zeitpunkt war ungiins-
tig gewdhlt. Oder der wahre Entscheider
wurde nicht adressiert.

Doch die meisten Ideen scheitern,
weil sie gefiirchtet werden. Denn Etab-
lierte und gut Situierte sehen dabei primér
das, was sie verlieren. Selbst die brillantes-
ten Vorstofle geraten durch Bedenkentra-
ger und K-Typen unter Beschuss. Diese
furchten um ihre Habe und den sozialen
Abstieg. Deshalb versuchen sie krampf-
haft, zu schiitzen, was sie besitzen. Wan-
del ist fiir sie keine machtvolle Chance,
sondern eine ernste Gefahr.

Damit Optimismus, Wagemut und
Machertum im gesamten Unternehmen
weitldufig Einzug halten, hilft auch fol-
gende Regel: Erst {iber die Chancen reden,
dann iiber die Risiken. Oder im Sinne die-
ses Beitrags: Zuerst diirfen die A-Typen
das Wort ergreifen. Sonst verengt sich der
Losungsraum. Unternehmen, denen Fort-
schritt fehlt, werden bald drei Dinge aus-
gehen: die Innovationen, die Leistungstra-
ger und die Einnahmenbringer.
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